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 شكر وتقدير
نشكر الله و نحمدƵ حمداً كثيراً مباركا على هذƵ الƴعمة الطيبــة و الƴافعة، نعمة  

 العلم و البصيرة  

  :الكبير الى  يشرفƴي أن أتقدم بالشكر الجزيل و الثƴاء الخالص و التقدير

   وعلى  على هذا العمل  الإشرافعلى قبوله   الدكتور يرقي حسينالاستاذ ،
كل ما قدمه لƴا من دعم علمي ، و أسأل الله عزوجل أن يجزيه خيراً و  

  .في عمرƵ، وعائلته، وعمله يبارك له  
 ا بتوجيهاته  حاج عرابي  الاستاذ الدكتور مداح الƴو الذي لم يبخل علي

يقدر له كل الخير، و يبارك له في  أسأل الله عزوجل أن  القيمة و نصائحه،  
 .أهله وعمله

  لً ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــراً جزيـــــــــــــــــــــــــــــــــــفشك
  اقشةƴة المƴي    أعضاء لجƴاقشتهم لهذا العمل، لكم مƴتشرف بمƴالذين س

كل الشكر و العرفـان على كل ما ستقدمونه لي من نصائح و الانتقـادات  
 .التي ستƴير هذا العمل

 لكلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير أعضاء المجلس العلمي  
نائب    آيت مختار.ع الدكتور     الأستاذ و نخص بالذكرلجامعة الشلف، 

 ، ساهم معƴا في تذليل ما واجهتƴا من صعوباتالذي    العميد  
   لكلية العلوم الاقتصادية   الاساتذة الافـاضلونشكر جزيل الشكر كل

 .و جامعة المدية  والتجارية وعلوم التسيير لجامعة الشلف



 الاهداء
  

الحمد لله الذي أعانƴا بالعلم و زيƴƴـا بالحلم و أكرمƴا بالتقوى وأجملƴا  
 .بالعافية  

 :أتقدم بإهداء ثمرة جهدي  المتواضع إلى

 .....رحمه الله  والدي روحإلى  .....

 روح زوج أختي محمد أمين رحمه الله،،،،،،،،  الى.......

 ( الجƴةهم  مثوااللهم اجعل  ) 

 ........الغالية أطال الله في عمرهاو حبيبتي  أمي   إلى......

 ..........الى شريكي و سƴدي في الحياة زوجي العزيز...........

 ............ جواد  ابƴيروحي و فـلدة كبدي    إلى............

 .....................ندى، عبد المƴعم: إلى أحباء قـلبي....................

 .......................... الى عائلة زوجي الحƴونة........................

حفظهم الله و   (أسماء، سلمى، محمد، عبد الƴور)وأخواتي    إخوتي  إلى.................
 .................له كل التقدير   (عادل )زوج أختي  

 ..................م في مسيرتي العلميةهبلقـائإلى من سررت  ...............
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 اƃمستخلص

هدفت اƅدراسة ƅتوضيح مدȐ مساهمة اƅتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƅمؤسسة على 
غزو الأسواق اƅدوƅية، من خلال تسليط اƅضوء في اƅجاƊب اƊƅظرȑ على اƅمعاƅم الأساسية ƅهذا 

 و محاورƋ في تدعيم قدرة اƅمؤسسات على اƅتسويق الاستراتيجياƊƅمط اƅتسييرȑ، و كيفية مساهمة 
مبادئ وذƅك ƅمعرفة مدȐ تطبيق  ذات طابع إƊتاجي، كبرȐ  جزائريةمؤسسة اقتصادية 30  ، أما اƅجاƊب اƅتطبيقي فقد تم إعداد استبيان و توزيعه على عيƊة مكوƊة من ةغزو الأسواق اƅدوƅي

 .مساهمته في تعزيز قدرة اƅمؤسسة على غزو الأسواق اƅدوƅيةو خطوات اƅتسويق الاستراتيجي و 

صلƊا من خلال اƅدراسة اƅميداƊية إƅى أن اƅمؤسسات محل اƅدراسة محدودة في تطبيقها قد تو و 
ƅلمحاور اƅرئيسية ƅلتسويق الاستراتيجي على اƅمستوȐ اƅدوƅي، فباƅرغم من تصميمها لاستراتيجيات 
، تسويقية فعاƅة تغزو بها الأسواق اƅدوƅية، إلا أƊها مازاƅت في اƅمراحل الأوƅى من اƅتوسع اƅدوƅي

 .و هذا راجع ƄƅوƊها تƄتفي باƅتصدير فقط

ضرورة تبƊي مؤسسات محل اƅدراسة لأبعاد اƅتسويق الاستراتيجي كفلسفة أوصت اƅدراسة بو 
تطبق بها أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي ƅتعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية، من خلال 

من الأسواق الأجƊبية، ƅتجد  إستراتيجيات متƊوعة وأƄثر فعاƅية حسب طبيعة اƅقطاعات اƅمستهدفة
 .Ɗƅفسها موقعاً استراتجياً في هذƋ الأسواق

اƅتوجه الإستراتيجي، اƅتسويق الإستراتيجي، الاستراتيجية اƅتسويقية، الأسواق : اƂƃلمات اƃمفتاحية
 .، اƅمؤسسات الاقتصادية اƅجزائريةاƅدوƅية، اƅتسويق اƅدوƅي
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Abstract 

The study aimed to clarify the extent of the contribution of strategic 
marketing at strengthening the organization's ability to invade 
international markets, by highlighting the theoretical side on the basic 
parameters of this management style, and how this approach and its axes 
contribute in strengthening the capacity of institutions to invade the 
international markets. For the practical side I prepared and distributed a 
questionnaire on a sample of major Algerian economic institutions, in 
order to see how the application of the principles and strategic steps of 
marketing to strengthen its contribution to the organization's ability to 
invade the international market. 

We have reached through the field study that institutions subject of the 
study are limited study in application of the principal axes of strategic 
marketing on the international level. Despite their conceptions of efficient 
marketing strategies, which enables them to invade international markets? 
However, they are still in the early stages of international expansion, and 
this is due of the them being satisfied with export only. 

The study recommended the institution under study with the need to 
adopt the dimensions of strategic marketing as a philosophy through 
which it implement the international marketing activities to enhance its 
ability to invade the international markets, through a variety and more 
effective strategies according to the nature of the target sectors of foreign 
markets, to find it strategic position in these markets. 

Key words: The Strategic direction, strategic marketing, marketing 
strategy, international markets, international marketing, Algerians 
economic companies. 
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 تمهيد

 وظهور اƅعاƅمية سواقالأ اƊدماج حيث تعقيدا   Ƅثرأ بيئة في تعمل اƅيوم اƅمؤسسات صبحتأ
 ، اƅتƄتلات الاقتصادية،واƅتحاƅفات الاƊدماجات خلفته ما بسبب ƅلعمل، جديدة وقواعد جديدة سواقأ
 نأ كما اƅدول، وأ اƅمؤسسات مستوȐ  على كان سواء شركات متعددة اƅجƊسياتاƅدور اƅمتعاظم ƅلو 

في ظل  اƅجغرافية اƅفواصل وتلاشي واƅمƊتجات ذواقوالأ واƅتƊƄوƅوجيا فكارالأ في اƅمستمر اƅتغير
   .على اƅمؤسسات اƅبحث عن فرص تسويقية أفضل في الأسواق اƅخارجية جدرة، أصبح من الأاƅعوƅم

 Ȑشطة بضرورةكل هذا أدƊفعلية لأƅممارسة اƅي اƅدوƅتسويق اƅالأسواقو سعيا  في غز  ا 
شاملة Ƅƅافة اƅوظائف ƅتضمن اƊسياب و هذا طبعا  بعد تطوير مƊتجاتها ووجود وسيلة فعاƅة و  اƅدوƅية،

مايتميز به اƊƅشاط اƅتسويقي بعد اƅتطور والابعاد و اƅخارج، وهو اƅخدمات إƅى اƅداخل و  تدفق اƅسلعو 
 ȑذƅا ،ȑحيوƅشاط اƊƅتي ظهرت على هذا اƅجديدة اƅشاطا  اƊ املا   أصبحƄى سيت متƅتعقد ويحتاج إƅم با

حليلية تخاذ اƅقرارات اƅمبƊية على اƅرؤية اƅثاقبة واƅتا  ات اƅفعاƅة و الإستراتيجيية ƅوضع أصول ومبادئ علم
باتساع  يهتمذƅك أنّ اƅتسويق  كر الإدارȑ،أحد الإتجاهات اƅحديثة في اƅفك ƅلفرص اƅتسويقية اƅمتاحة

 اقتصاديا   اƅدوƅي Ɗشاطا   ي على اƅمستوȐ اƅتسويق ارسة اƊƅشاطمم يعدƅذا  ،اƅرغبات واƅحاجات الإƊساƊية
Ɗجاح واستيعابها ƅضمان اƅ اƅخارجيـة، الأسواقص اƅتجارية في اƅقدرة على فهم اƅفر من خلال  ،عاƅميا  

بهدف  ،كما يشير كذƅك إƅى عمليات اƅتبادل اƅتي تتم عبر اƅحدود اƅدوƅيةومواجهة اƅمƊافسة اƅدوƅية، 
اƊƅاجمـة عن إƅى جاƊب سعيه من اƅتخفيف من الآثار اƅمتزايدة و  ، واƅرغبات الإƊساƊيـة،إشباع اƅحاجات

 .وعلى اƊƅطـاق اƅـمحلي واƅـدوƅي تزايد حـدة اƅمƊافسة،
وƅعل تبƊي مفهوم اƅتسويق الإستراتيجي كفلسفة ومƊهاج عمل في اƅمؤسسات يعتبر اƅموجه 

( Ɗقاط اƅقوة واƅضعف)يل اƅبيئي ƅعوامل اƅبيئة اƅداخلية حيث يتم من خلاƅه اƅتحل ،اƅعام لإدارة اƅتسويق
ية تعتبر أداة من أجل صياغة إستراتيجيات تسويق( اƅفرص، واƅتهديدات، واƅتحديات)واƅبيئة اƅخارجية 
الأجƊبية بما يحقق  الأسواقƅعرض مƊتجاتها في  اƅمؤسسةتتبعها ، واƅتي يمكن أن ƅتƊفيذ هذا اƅتوجه

تحقيق مراƄز تƊافسية و سواء كاƊت إيجاد أسواق دائمة ƅمƊتجاتها في اƅخـارج أ ،الإستراتيجيةأهدافها 
وƅهذا فإن اƅمشكلة اƅمسيطرة في عملية  ،الأسواقاƅمتƊافسة ƅها في تلك اƅمؤسسات متقدمة مقارƊة ب

خاصة من Ɗاحية اƅتأثير في ، ات تتمثل في تأثير اƅعوامل اƅبيئية اƅمختلفة عليهاالإستراتيجيتصميــم 
وƅهذا يƊبغي على الإدارة اƅعليا بصفة ، اƅدوƅية الأسواقاتباع خطوات تصميم واختيار توقيت دخـول 
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دارة اƅتسويق اƅدوƅي بصفة خاصة أن تƄون على دراية تامة باƅفـوارق بين  من حيث  الأسواقعامة وا 
ƊوƊية والإقتصادية، واستخدام إجراءات جمع متغيرات اƅبيئة اƅثقافية والاجتماعية واƅسياسية واƅقا

 .اƅمعلومــات وأساƅيب اƅتحليل ƅهذƋ اƅبيئة حتى تحقق اƅتƄييف اƅمطلوب معهــا 
يتمثل في  ي اƅذȑ يمكن طرحه كإشكاƅية ƅهذƋ اƅدراسةفإن اƅسؤال الأساس ،ضمن هذا اƅواقع   

 :اƅصياغة اƅتاƅية
ساهم ، والذّي يالجزائريةطاً تسيرياً في المؤسسات أن يكون نم الإستراتيجيكيف يمكن للتسويق " 

 " طار ممارستها للتسويق الدولي؟الدولية في إ الأسواق وغز  في
 :اƅفرعية وهي كما يلي لأسئلةƊا طرح جملة من ايشكاƅية اƅمطروحة إرتأوƅلإƅمام بجواƊب الإ

إستراتيجي ƅتحقيق اƅمؤسسة ما هو دور اƊƅشاط اƅتسويقي في اƅمؤسسة، و ما أهمية تبƊي فكر  .1
 ؟لأهدافها

 على اƊƅشاط اƅتسويقي في اƅمؤسسة؟ الإستراتيجيتأثير اƅفكر و ما ه .2

 اƅدوƅية؟ الأسواق وبقدرة اƅمؤسسة على غز  الإستراتيجيما علاقة اƅتسويق  .3

 ؟ الإستراتيجيعلى اƅمحاور اƅرئيسية ƅلتسويق  تعتمد هل اƅمؤسسات اƅجزائرية .4

 الأسواق ومكƊها من تعزيز قدرتها على غز عاƅمية تستراتيجية تسويقية إلمؤسسات اƅجزائرية ƅهل  .5
 اƅدوƅية؟

 :فرضيات الدراسة

اƅمتبƊى من طرفها، وما يعزز هذا  اƅتسويقƊمȌ و على طبيعة  Ɗجاح مؤسسات الأعماليتوقف  .1
 .تبƊيها ƅفكر استراتيجيو هعلى اƅمدȐ اƅبعيد  اƊƅجاح 

 .ختلف الاƊشطة اƅتسويقية ƅلمؤسسةمدخلا  أساسيا  Ɗƅجاح م الإستراتيجييعتبر اƅفكر  .2

، الأسواقهذƋ و اƅدوƅية أن تُقيم اƅمؤسسة جاهزيتها Ɗح الأسواقتتطلب عملية الإستعداد ƅلدخول في  .3
 .اƊƅجاح ƅبƊاء الأسس اƅصحيحة اƅتي تفي بمتطلبات الإستراتيجيمن خلال Ɗظام اƅتسويق 

 .ور اƅرئيسية ƅلتسويق الإستراتيجيئرية على اƅمحاتعتمد اƅمؤسسات اƅجزا .4

 :وƅلاƅمام بجميع متغيرات هذƋ اƅفرضية قمƊا بتقسيمها اƅى اƅفرضيات اƅفرعية اƅتاƅية

رؤية، )ركائز اƅتوجه الاستراتيجي تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على : الفرضية الفرعية الأولى -
 (أهدافو  رساƅة، غايات
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س اƅتحليل واƅتشخيص تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على أس :الفرضية الفرعية الثانية -
 .الاستراتيجي

تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على الأدوات اƅمساعدة في اختيارها  :الفرضية الفرعية الثالثة -
 .ƅلإستراتيجية اƅتسويقية اƅملائمة

 الأسواق وعلى غز تدعم قدرتها فعاƅة  تسويقية تصميم إستراتيجيةتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅى لا  .5
 .اƅدوƅية

 :وƅلاƅمام بجميع متغيرات هذƋ اƅفرضية قمƊا بتقسيمها اƅى اƅفرضيات اƅفرعية اƅتاƅية

ممارسات أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا  :ولىالفرضية الفرعية ال  -
 .اƅتي تعزز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅيةو 

تحليل استراتيجي مستمر لأسواقها  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا  :الفرضية الفرعية الثانية -
 اƅذȑ يمكƊها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية،اƅدوƅية و 

تفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅخبرة والإمكاƊيات في اختيارها لا  :الفرضية الفرعية الثالثة -
 .اƅدوƅية سواقƅتعزز قدرتها على غزو الأƅلإستراتيجية اƅتسويقية 

 :ختيار الموضوعإأسباب 
 :الشخصية الأسباب - أ

إن اƅدوافع اƅشخصية في اختيار اƅموضوع كان رغبة مƊا في تطوير معارفƊا اƅتسويقية بحكم  .1
اƅتخصص واƅتعمق أƄثر في هذا اƅمجال، خاصة   وأƊه قد أصبح من اƅمجالات اƅحيوية في 

اƅجديدة اƅتي أصبح يأخذها اƅمفهوم اƅتسويقي أملت عاƅم الاعمال، كما وأن الاتجاهات والأبعاد 
واƅدوƅي في Ɗفس اƅوقت  ƅمعرفة كيفية خلق  الإستراتيجياƅبعد  وعليƊا اختيار أهم أبعادƋ وه

 .اƅمواءمة بين هذين اƅبعدين ƅوصول اƅمؤسسة إƅى ما تطمح إƅيه على مستوȐ عاƅمي

يمكƊها من ازاƅة اƅحواجز اƅبيئية  الإستراتيجيلتسويق ممارسة اƅمؤسسات اƅجزائرية ƅرؤيتƊا بأن   .2
اƅعاƅمية، حيث Ɗجد أن اƅمؤسسات  الأسواقمن خلال تطوير استراتيجيات تسويقية تقتحم بها 

اƄƅبرȐ واƊƅاجحة في اƅعاƅم، هي تلك اƅمؤسسة اƅتي ƅها اƅقدرة اƄƅافية على اƅتحكم في أسواقها 
 .ستراتيجي فعالإ ماد على تسويقلإعتأسواق جديدة، وذƅك با ووغز 
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 :الموضوعية الأسباب - ب
في اجتياز اƅمƊافسة اƅمحلية واƅدوƅية، حيث أن  الإستراتيجيتسليȌ اƅضوء على أهمية اƅتسويق 

اƅدوƅية يستدعي تخطيȌ وتطوير أساƅيب واستراتيجيات تسويقية جديدة تؤدȑ اƅى  الأسواقاƅعمل في 
 .رفع مستوȐ الأداء اƅتƊافسي

 :أهداف الدراسة
 الإستراتيجياستƊادا  إƅى الإشكاƅية فإن اƅدراسة تهدف إƅى توضيح مدȐ أهمية تبƊي اƅمفهوم     

ƅلتسويق، ƅيس فقȌ على اƅمستوȐ اƅمحلي بل حتى على اƅمستوȐ اƅدوƅي وذƅك من خلال اƅمحاور 
 :اƅتاƅية
محاوƅة رصد وتسليȌ اƅضوء إƅى أن اƅمفهوم اƅتسويقي في اƅمؤسسات اƅمعاصرة ƅم يصبح ذƅك  .1

، واƅذȑ الإستراتيجياتجاهات جديدة أهمها اƅبعد و اƅتسويق اƅذȑ كƊا Ɗعرفه، بل أصبح ƅه أبعاد 
 .من شأƊه أن يكون Ɗمطا تسييريا في اƅمؤسسات ƅلƊهوض بمستقبلها اƅمحلي واƅدوƅي

 .اƅدوƅية الأسواقو أهم خطوة ƅغز  مدȐ كوƊهاو  الاستراتيجية اƅتسويقيةبين Ƅاملة متعلاقة ايجاد  .2

Ɗما تحتاج إƅى دراسات ، اƅدوƅية ƅيست باƅعملية اƅعشوائية الأسواقأن عملية اƅدخول اƅى  بيان .3 وا 
ما يسمى باƅتحليل واƅتشخيص الاستراتجي واƅذȑ و سوقية معمقة Ɗظرا  ƅتعقد اƅبيئة اƅدوƅية، وه

 . يعتبر أساس بƊاء استراتيجية تسويقية

4.  ƋتباƊفت الاƅتسويقي، إƅمفهوم اƅتطور ا Ȑمواضيع لإبراز مدƅا Ƌبحث في مثل هذƅى ضرورة اƅ
ƅبعد بواƅخاصة  فيما يتعلق با Ƌتعمق في أبعادƅي الإستراتيجيحث على اƅدوƅوا. 

اƅمتوصل اƅيها، محاوƅة  مƊا لاعطاء حلول على ضوء اƊƅتائج بعض الاقتراحات واƅتوصيات تقديم  .5
جهها مؤسساتƊا، ƅلاƊفتاح على أسواق جديدة عاƅمية وفق خطȌ تسويقية امبدئية ƅلمشاƄل اƅتي تو 

 .استراتيجية محكمة

 :أهمية الدراسة
 :اƅتاƅي ومن Ɗتائج وذƅك على اƊƅحخلال ما يترتب عن تحقيق أهدافها  تبرز أهمية هذƋ اƅدراسة من

استمرارها يتطلب في اƅوقت اƅراهن إعادة همية هذƋ اƅدراسة تƊبثق من كون أن بقاء اƅمؤسسات و إن أ  .1
مكاƊية توسيعها، حيث أن هƊاك اƅعديد من اƅمؤسسات اƅتي تشكل  اƊƅظر في محدودية أسواقها وا 

، ومن جهة أخرȐ اƅمؤسسات اƅمحليواƅتي تحتاج اƅى سوق جيد فقȌ في اƅسوق ا محليةأعمال 
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اƅمحددة تتأثر  الأسواقفي  الإستراتيجيةحيث أن مواقعها ƅتي تشغل في اƅصƊاعات اƅعاƅمية، ا
بشكل قوȑ باƅمواقع اƅعاƅمية اƄƅلية فلذƅك يجب أن تƊافس على أساس عاƅمي إن كاƊت تريد 

 .اƊƅجاح

وƅية يختلف عƊه في رسم استراتجيات أهمية الإشارة إƅى أن قرار اختيار استراتيجية تسوقية د .2
اƅتسويق اƅمحلي، إذ أن اƅبيئة اƅتي تمارس فيها اƅعملية اƅتسويقية في اƅخارج تختلف عن اƅبيئة 
اƅتسويقية اƅمحلية، ويمكن اƅقول بأن تعرض اƅعديد من اƅمؤسسات إƅى اƅمخاطر يكون سببه عدم 

ول بأعلى درجات اƅجذب ƅلفرص اƅتسويقية، اƅتخطيȌ اƅمسبق لاستراتيجية تسويقية تمكƊها من اƅدخ
 .اƅدوƅية والاستمرار فيها الأسواقوأقل اƅمخاطر في 

إن ما تواجهه اƅمؤسسات اƅتسويقية والإƊتاجية اƅمعاصرة من أوضاع تƊافسية شديدة في معظم  .3
اƅمستهدفة وخاصة اƅدوƅية مƊها، يستدعي من هذƋ اƅمؤسسات تبƊي استراتيجيات تسويقية  الأسواق

علمية متطورة تتفادȐ من خلاƅها اƅعرض إƅى مخاطر كبيرة يفرضها اƅتغير اƅمستمر في أذواق 
 الأسواقاƅمستهلƄين اƅمستهدفين، مع اƅتزايد اƅملحوȍ في كثافة اƅمƊافسة اƅمحلية والاجƊبية على 

 .اƅمتاحة هƊا وهƊاك

 :المنهج المتبع في الدراسة

 اƅوصفي اƅمƊهج على فقد اعتمد اƅبحث اƅفرضيات، صحة اختبارو  بحثƊا، إشكاƅية على ƅلإجابة    
ƅدراسة  الاطار اƊƅظرƄƅ ȑل من اƅتسويق  جواƊبه ƅمختلف الأƄاديمية اƅتغطية خلال من، ياƅتحليلو 

واƅتسويق اƅدوƅي مع إبراز أهمية اƅمزج واƅمواءمة بين هذين اƅمفهومين معتمدين في ذƅك  الإستراتيجي
، كما تم تيسرة ƅلتوصل إƅى مجموعة من الاستƊتاجات وبعض الاقتراحاتعلى اƅمصادر واƅبياƊات اƅم

الاعتماد على اƅمƊهج اƅتاريخي لاعطاء صورة عن تطور استراتيجية  اƅتصدير في اƅجزائر خلال 
  (.2215_2212) اƅفترة 

 : عتماد على الأدوات اƅتاƅيةبالاهذƋ اƅدراسة  تمتسكما      

 النظرية الدراسة:  

، وكذا واƅمصادر اƅعربية والأجƊبيةاƅمسح اƅمكتبي والإطلاع على مختلف اƅمراجع  خلال من
اƅملتقيات واƅرسائل اƅعلمية واƅمجلات ومواقع الاƊترƊيت، اƅمتعلقة باƅموضوع والاستشهاد بأفكار 

 .رجال اƅتسويق ومحاوƅة تدعيم اƅبحث بالأمثلة اƅواقعية قدر اƅمستطاع
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 الدارسة الميدانية: 

ƅلحصول على بياƊات عن  ONSد على موقع اƅديوان اƅوطƊي ƅلإحصائيات الاعتما -
 .اƅمبادلات اƅخارجية واƅتي ƅها صلة باƅموضوع

 .اƅمقالات اƅمتخصصة اƅتي ƅها صلة بموضوع اƅدراسةو الاعتماد على اƅدوريات  -

اƅى إجراء مقابلات مباشرة مع أفراد عيƊة اƅدراسة ƅجمع اƅبياƊات اƅتي تساعدƊا في اƅوصول  -
 .الأهداف اƅمƊشودة

 .الاعتماد على استمارة الاستبيان ƅجمع اƅبياƊات من أفراد اƅعيƊة -

 . لهاتحليو تبويبها و ƅغرض ترتيب اƅبياƊات  SPSS الاعتماد على برƊامج اƅـ -

 :حدود الدراسة
تمامه في إطار مƊهجي مƊظمو ƅلوصول اƅى الأهداف اƅمسطرة في بحثƊا  :الحدود النظرية‌.أ  ، تم ا 

 ،ها، ƅتسهيل مهمة اƅوصول إƅى اƅمعلومات اƅخاصة بكل جواƊبƅهذƋ اƅدراسةوضع حدود وأبعاد 
ƅلتسويق كƊمȌ  الإستراتيجيفهوم ماƅتطبيق  اƊعكاساتإشكاƅية اƅبحث تدور حول توضيح  ولأن
وباƅتاƅي فإن حدود  وض غمار اƅمƊافسة اƅدوƅية، رȑ في اƅمؤسسات اƅمعاصرة من أجل ختسي

وƅيس على اƅمستوȐ ( اƅمؤسسة)قتصرت على اƅمستوȐ اƅجزئيإة اƅخاصة باƅجزء اƊƅظرȑ اƅدراس
ƅها Ɗية اƅعمل  في و أهذا مع توسيع اƅحدود اƅتطبيقية لأƄثر من مؤسسة واحدة Ɗاشطة  اƄƅلي،

اƅممارسة اƅفعلية  مدȐتماس Ɗتائج مستمدة من اƅواقع اƅعملي عن ƅلااƅدوƅية، وذƅك  الأسواق
  .اƅدوƅية الأسواق ومساهمته في غز و في اƅمؤسسات اƅجزائرية  الإستراتيجيƅلتسويق 

ات أعمال اƅمؤسسوƊƅا اƅقيام بمسح تاريخي ƅلإحصائيات اƅسابقة عن تطور حا‌:الحدود الزمنية‌.ب 
لأن اƅفترة  وذƅك 0202-0202، وقد حددƊا اƅفترة كاƅتصدير اƅدوƅية الأسواقاƅجزائرية في 

اƅدوƅية من  الأسواقاƅمعƊية شهدت اهتمام كبير من طرف اƅمؤسسات اƅجزائرية ƅلتوجه Ɗحو 
ي تتوزيع استبيان وتحليله خلال سƊب كما قمƊا  ،تسويق اƅمƊتجات خارج اƅمحروقاتخلال 
0202-0202. 

اƅمؤسسات الاقتصادية في اƅجزائر، واƅتي استهدفƊا فيها  ƅقد تمت هذƋ اƅدراسة: الحدود المكانية‌.ج 
في هذƋ اƅمؤسسات ƅتعزيز  الإستراتيجي، حيث حاوƊƅا معرفة مدȐ مساهمة اƅتسويق اƅجزائرية

  .اƅدوƅية الأسواققدرتها على غزو 
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 :دراسات سابقة
 اƅتي تمكƊا من الاطلاع عليها هذƋ اƅدراسة ستƄون كإضافة Ƅƅل اƅجهود واƅدراسات اƅعلمية اƅسابقة    

 :عليها لإتمام موضوع بحثƊا واƅتي كاƊت كما يليواƅتي سƊعتمد 
 للفترة العربي الوطن على إسقاط) القتصادية العولمةة مساير  في وأهميته الإستراتيجي التسويق" (1

 الاقتصادية اƅعلوم كلية مƊير، Ɗورƅ  ȑلباحث اƅتسيير في دوƅة دكتوراƋ أطروحة: "(1991/0111
 ماذا: اƅتاƅية الإشكاƅية بدراسة اƅباحث قام حيث ،4002/4002 اƅجزائر، جامعة اƅتسيير، وعلوم
 أجل من ƅلمؤسسة الإستراتيجي اƅخيار صياغة في مساهمته هي وما ،الإستراتيجي باƅتسويق ƊعƊي

 اƅتسويق مفهوم توضيح على دراسته في اƅباحث ركز حيث الاقتصادية؟ اƅعوƅمة مسايرة
 باƅتجارة الإستراتيجي اƅتسويق علاقة إƅى إضافة اƅدوƅي، باƅتسويق وعلاقته وأهميته الإستراتيجي
 مسايرة وكيفية اƅعربي اƅوطن في اƅتسويق ممارسة واقع وكذا الاƄƅتروƊي، واƅتسويق الاƄƅتروƊية

 .الاقتصادية اƅعوƅمة

التخطيط التسويقي وأهميته بالنسببة للمؤسسبة الجزائريبة فبي ظبت النتقباا إلبى اقتصباد السبوق " (2
مذكرة ماجستير ƅلباحث Ɗورȑ  ،"المؤسسة الوطنية لتوزيع الأحذية والمنتجات الجلديةدراسة حالة 

حيـــث تعـــرض اƅباحـــث إƅـــى أهميـــة عمليـــة ، 1991مƊيـــر جامعـــة اƅجزائـــر، كليـــة اƅعلـــوم الاقتصـــادية 
 تخطيȌ اƅتسـويق فـي مسـاعدة اƅشـركات وتأهيلهـا ƅلتعامـل مـع ظـروف اقتصـاد اƅسـوق واƊƅجـاح فيـه،

 . م اƅمتزايد بوظيفة اƅتسويقمن خلال الاهتما

مــذكرة "فببي ظببت اقتصبباد السببوق حالببة المؤسسببة الوطنيببة للببدهن الإسببتراتيجيتطبيببق التسببيير " (3
، كليــــة اƅعلــــوم جامعــــة اƅجزائــــر، اƅحــــاج عرايبــــيمــــداح  ƅلباحــــث فــــي اƅعلــــوم الاقتصــــادية ماجســــتير

اƅتطـــورات اƊƅظريـــة ƅلتخطـــيȌ فـــي  بدراســـةاƅباحـــث  قـــامحيـــث  ،1991 الاقتصـــادية وعلـــوم اƅتســـيير
حيـث فـي اƅمؤسسـة الاقتصـادية،  الإسـتراتيجيةاƅمؤسسـة الاقتصـادية واƅـى اƅمبـادئ ومƊـاهج صـياغة 

وطــــرق ومƊــــاهج اƅتشــــخيص  الإســــتراتيجيوƊشــــاطها مــــن خــــلال اƅتطــــور اƅمؤسســــة عــــاƅج موضــــوع 
 .اƅمختلفة ومƊاهج تحديدها الإستراتيجيةƅلمؤسسة واƅخيارات  الإستراتيجي

مجمع  ، دراسة حالةفي تحسين كفاءة وفعالية المؤسسة الإستراتيجيدور التسويق " (4
أميƊة،  مذكرة ماجستيرفي اƅتسيير ƅلباحثة قƊدوز، "صيداا وفرع المضدات الحيوية بالمدية

، حيث قامت 4002/4000،  كلية اƅعلوم اƅتجارية والاقتصادية وعلوم اƅتسيير، جامعة اƅمدية



 مقدمة 
 

 ‌د
 

في  تحسين كفاءة  الإستراتيجيكيف يمكن أن يساهم  اƅتسويق : شكاƅية اƅتاƅيةاƅباحثة بدراسة الا
في تحسين   الإستراتيجيهمية اƊƅمȌ اƅتسويقي أ براز إحيث ركزت اƅباحثة على  وفعاƅية اƅمؤسسة؟

 الإستراتيجيسلوب اƅجديد في تحقيق اƊƅجاح لأكفاءة وفعاƅية اƅمؤسسة، ومدȐ أهمية تبƊي هذا ا
 .ƅلمؤسسة

التحليلي على أداء المنظمة في ضوء القدرات التسويقية  الإستراتيجيأثر التوجه " (5
، هدفت هذƋ اƅدراسة اƅى قياس -دراسة تطبيقية على شركة اƅبترول اƅوطƊية اƄƅويتية-المتاحة 

اƅتحليلي على أداء اƅمƊظمة في ضوء اƅقدرات اƅتسويقية اƅمتاحة وتطبيق  الإستراتيجيأثر اƅتوجه 
ميع اƅمدرين ورؤساء الأقسام اƅشركة اƅبتروƅية اƅوطƊية اƄƅويتية، وشملت عيƊة اƅدراسة ج ذƅك على

استباƊة ƅحة ƅلتحليل اƅتي 011، وتم استعادة 400في شركة اƅبيترول اƅوطƊية اƄƅويتية عددهم 
اƅتحليلي أثر موجبا  ومباشرا  على مستوȐ  الإستراتيجيأن اƅتوجه  وقد بيƊت اƊƅتائج  %22بلغت 

اƅتحليلي أثر موجب ومباشر على اƅقدرات  الإستراتيجيأداء اƅشركة محل اƅدراسة، وƅلتوحه 
Ƅƅية اƊوطƅبيترول اƅشركة اƅ متاحةƅتسويقية اƅتوزيع)ويتية اƅتج، اƊمƅتسعير، اƅالاتصالات ا ،

اƅمبيعات  وجب وغير مباشر على كل معدل Ɗماƅتحليلي أثر مو  الإستراتيجي، وƅلتوجه (اƅتسويقية
اƅتسعير، اƅمƊتج، ) كمقياس ƅمستوȐ أداء شركة اƅبترول اƅوطƊية اƄƅويتية بوجود اƅقدرات اƅتسويقية 

 .كمتغير وسيȌ( اƅتوزيع، الاتصالات اƅتسويقية

6) LILA DOUADI, L’internationalisation des entreprise et les strategies 
marketing, these de doctorat, université Mouloud Mammeri, faculté des 
sciences économique,  commerciales et des sciences des gestion, Tizi 

ouzou, 2005   يةƅتاƅية اƅدراسة أن تجيب على الاشكاƅا Ƌباحثة في هذƅت اƅماذا وكيف يتم "حاوƅ
اƅتسويقية اƅفعاƅة اƅتي تسمح باƅتطور اƅدوƅي ƅلمؤسسة؟ تدويل اƅمؤسسات، وما هي الاستراتيجيات 

ƅلمياƋ اƅمعدƊية،   IFRIحيث قامت اƅباحثة بدراسة حاƅة أحد اƅمؤسسات اƅجزائرية وهي مؤسسة
ويل في هذƋ اƅمؤسسة، واƅتعرف على الاستراتيجيات اƅتسويقية اƅمطبقة في ƅلوقوف على واقع اƅتد

اƅى أن اƅمؤسسة محل اƅدراسة تعتمد على اƅتصدير تدويل Ɗشاطها، وكما توصلت اƅدراسة 
 .كاستراتيجية تسويقية ƅتدويل Ɗشاطها

7) VALENTINA KIROVA, La direction Marketing strategique comme 
vecteur de resseremenet du lieu marketing- strategie dans l’organisation, 
L’étude du cas laser- cofinoga, thése de doctorat en science de gestion, 
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université Montesquieu- Bordeaux IV ecole doctora de science 
economiques, gestion et demographie (E.D.42), 2011 . 

حيث سعت هذƋ اƅدراسة ƅلبحث عن مساهات اƅتسويق في الاستراتيحية اƅعامة ƅلمؤسسة وما علاقة 
هل أن اƊشاء قسم " اوƅت اƅدراسة الاجابة على الاشكاƅية اƅتاƅيةاƅتسويق بهذƋ الاخيرة، حيث ح

ƅلتسويق الاستراتيجي يسمح بخلق تآزر بين كل من وظائف اƅتسويق والاستراتيجية اƅعامة 
ƅلمؤسسة، واƅذȑ يقودƊا اƅى تطور مرتقب؟ وقد توصلت اƅباحثة من خلال اƅدراسة اƅديداƊية اƅتي 

ƅتي تسير بطاقات اƅتخزين واƅدفع لأƄبر وأهم اƅمؤسسات واƅمتجر قامت بها لأحد أƄبر اƅمؤسسات ا
اƅفرƊسية، أن وظيفة اƅتسويق تلعب دورا  هام في تحليل اتجاهات اƅزبائن واƅسوق ككل، فاƅتسويق 
هو اƊƅشاط اƅوحيد اƅذȑ يربȌ اƅمؤسسة بأهم متغير في اƅبيئة اƅخارجية وهو اƅزبون، ƅذا فان تصميم 

  .غلى اƅمعطيات اƅتسويقية ب أن يكون بƊاءا  استراتيجية عامة يج
 الفرق بين دراستنا و الدراسات السابقة

تƊاوƅت اƅعديد من اƅدراسات موضوع اƅتسيير الإستراتيجي واƅتسويق الإستراتيجي ودورƋ في 
الأداء أو أحد جواƊبه مع دراسة حاƅة  علىاƅمؤسسة، إلّا أن معضمها أقتصرت على دراسة الأثر 

أما اƅدراسات الأخرȐ واƅتي كاƊت الأقرب ƅدراستƊا فقد إهتمت بدراسة دور فقȌ لأحد اƅمؤسسات، 
اƅتسويق الإستراتيجي في ظل اƅعوƅمة على غرار ما تƊاوƊƅاƋ في دراستƊا من خلال تركيزƊا على 

 .اƅتسويق اƅدوƅي اƅذȑ هو جزء من اƅعوƅمة
فإƊƊا لا Ɗجد دراسة تƊاوƅت فيها موضوع اƅتسويق الإستراتيجي بالإسقاط على اƅمؤسسات وبهذا   

اƅجزائرية بأخذ عيƊة تمثل هذƋ اƅمؤسسات، كما أن دور اƅتسويق الإستراتيجي لا يقتصر في تحقيق 
 Ȍمحلي فقƅا Ȑمستوƅمو على اƊƅتميز في الأداء واƅجاح واƊƅدراسات اƅته معضم اƅاوƊما كما تƊ ƅه ، وا 

ƅا Ȑمستوƅك على اƅيدور كبير في تحقيق ذƅا دوƊته دراستƅاوƊوهذا ما ت. 

 :صعوبات الدراسة
 :يلي فيما اƅدراسة هذƋ اƊجاز في واجهتƊا اƅتي اƅصعوبات أهم تتلخص

عن واقع ممارسة اƅتسويق تطبيقية  دراسة ءلاجراء اƅعديد من اƅمؤسسات ƅطلبƊا لقبو عدم -
 الأسواق ومدȐ مساهمته في تعزيز قدرتها على غز و على مستوȐ هذƋ اƅمؤسسات،  الإستراتيجي

اƅدوƅية، خاصة وأن فكرتƊا الاوƅية كاƊت اجراء دراسة مقارƊة، هذا ما ادȐ بƊا لاعتماد الاستبيان 
 .اختبار اƅفرضيات، ƅلوصول اƅى تحقيق هدف اƅدراسةو كوسيلة ƅلحصول على اƅمعلومات، 



 مقدمة 
 

 ‌ر
 

استقصاء اƅجهة اƅمسؤوƅة عن اƅتسويق  وهدفƊا ه أفراد عيƊة اƅدراسة، لان إƅىƅوصول صعوبة ا -
(.اƅعليا الإدارةإطارات ) اƅدوƅية الأسواقاƅدخول اƅى ات قرار متخذȑ و  الإستراتيجي

 :تقسيمات الدراسة_ 
 ستة إƅى اƅبحث بتقسيم مو قسƊ اƅمطروحة اƅفرعية واƅتساؤلات اƅرئيسية الإشكاƅية على الإجابة أجل من   

 : يلي كما رئيسية فصول
  سيكون كفصل تم واالفصت الأ ȑذƅمرتبطةواƅمفاهيم اƅعرض أهم اƅ ȑفكر  هيدƅو  الإستراتيجيبا

اƅتي  ومراحل تطوير استراتيجية في اƅمؤسسة Ɗقطة اƅبدايـةك هو ما جاء في اƅمبحث الأول
Ɗظرƅ ȑلƊشاط اƅتسويقي الاطار اƅفي اƅمبحث اƅثاƅث سƊعرض  كما، سƊعرضها في اƅمبحث اƅثاƊي

اƅمتغيرات اƅمرتبطة اƅىمختلف اƅعƊاصر و  في اƅمؤسسة، أما اƅمبحث اƅرابع فسƊحاول اƅتطرق 
 .باƊƅشاط اƅتسويق في اƅمؤسسة

  مختلفة الفصت الثانيƅتعاريف اƅطلاقا  من عرض أهم اƊفصل اƅهذا ا Ȑسيأتي عرض محتو
أما اƅمبحث اƅثاƊي قسƊخصصه ƅلتعرف ، ولفي اƅمبحث الأ ، أبعادƋ وأهميتهالإستراتيجيƅلتسويق 

كما سƊشرع في ذكر اƅعلاقات الارتباطية على مراحل صياغة استراتيجية تسويقية في اƅمؤسسة، 
 .اƅرابعاƅثاƅث و ƄƅتروƊي في اƅمبحث باƅتسويق الإو  اƅعوƅمةو  الإستراتيجيبين كل من اƅتسويق 

  تعرف على مفهوم الفصت الثالثƅي، بداية باƅدوƅلتسويق اƅ ȑظرƊƅبعد اƅفصل اƅعرض في هذا اƊس
اƅتي تعتبر Ɗقطة  مراحل اƅتطور اƅدوƅي، كما سƊتƊاول أهم في اƅمبحث الأول اƅتدويل وما يƊتج عƊه

بداية اƅممارسة اƅفعلية ƅلƊشاط اƅتسويقي على اƅمستوȐ اƅدوƅي، وكذا مختلف متغيراته اƅمعتمدة على 
، هو ما سƊعرضه في اƅمبحث اƅثاƊيو اƅمزيج اƅتسويقي اƅدوƅي و  ام اƅمعلومات اƅتسويق اƅدوƅيƊظ

في  الإستراتيجيول إبراز علاقة اƅتسويق اƅدوƅي باƅتسويق اوكأهم عƊصر في هذا اƅفصل سƊح
اƅتي يتيحها اƅتسويق  اتالإستراتيجيأهم  اƅمبحث اƅثاƅث، كما سƊعرض في اƅمبحث اƅرابع

 .اƅدوƅية واƅعمل فيها وفق استراتيجية دوƅية Ɗاجحة الأسواقلاقتحام  أمام اƅمؤسسات يالإستراتيج

  حاول الفصت الرابعƊفصل سƅقسم مفاهيم إسقاطمن خلال هذا اƅا  ȑظرƊƅو  على اƅعملي ااƅقع ا
ƅمؤسساتƅعاملة و  مجموعة من اƅجزائرية اƅياƅدوƅتسويق اƅاشطة في مجال اƊƅلوقوف علىاƅ ،  Ȑمد

اƅدوƅية،  الأسواق وتدعيم قدرة اƅمؤسسات محل اƅدراسة على غز في  الإستراتيجيمساهمة اƅتسويق 
أعطاء فكرة عامة عن واقع تسويق اƅمƊتجات اƅجزائرية في اƅخارج حيث سƊحاول في اƅمبحث الأول 
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خلال ، سواء من خلال اƅتصدير أو من خلال ما حققته اƅجزائر من 2212/2215خلال اƅفترة 
ار اƅعام اتفاقية الاورومتوسطية، أو عن طريق الاستثمار، أما اƅمبحث اƅثاƊي فسƊقدم فيه الاط

عتمدƊا فيها على الاستبيان، وآخر مبحث سيكون ƅتحليل أسئلة ƅمƊهجية اƅدراسة اƅميداƊية اƅتي إ 
ختبار اƅفرضيات  . الاستبيان وا 

اƅتي إرتأيƊا تقديمها، بالإضافة إƅى آفاق  و في الأخير هƊاك خاتمة بها Ɗتائج وبعض الإقترحات
 .اƅدراسة
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 :تمهيد
 هاتأأصبح متفقاً حاƅياً أن اختيار اƅمؤسسة ƅلفكر الاستراتيجي كمƊهج تتبعه في مختلف عملي

تباع خطوات و ، هاتأممارسو  أحد الأسباب اƅرئيسية اƅتي هو في مختلف الأƊشطة  ستراتيجيةالإ الإدارةا 
 Ȑمؤسسات الأخرƅرائدة عن اƅمؤسسة اƅاجحة و تميز اƊƅمؤسسات اƅمستقرةو تميز اƅمؤسسات  اƅعن ا

ذƅك فان اƅواقع اƅعملي اƅذȑ تواجهه اƅمؤسسات في عصرƊا يفرض عليها تحديات  إƅى، إضافة اƅفاشلة
أمام هذƋ اƅتحديات اƅمحمومة أصبحت و كثيرة Ɗتيجة ƅلتطورات اƄƅبيرة اƅحاصلة في مختلف اƅمجالات، 

ƅذȑ يحتم على اƅمؤسسات إتباع ة اƅتقليدية عاجزة عن مواجهتها، الأمر االإداريالأساƅيب و اƅمفاهيم 
 .اƅحديثة اƅتي تمكƊها من ذƅك ستراتيجيةالإالأساƅيب 
اƅمفاهيم و تطبيق اƅمبادئ و Ɗة الأخيرة بدراسة و ازداد الاهتمام في الآفقد أخرȐ من جهة و 

أƄدت اƅدراسات اƅحديثة أن سبب Ɗجاح اƅعديد من و الأساسية ƅلتسويق في معظم اƅمؤسسات، 
ى، حيث الأوƅغيرها من اƅمؤسسات الأخرȐ اƅتميز على أسس تسويقية باƅدرجة و ة اƅمؤسسات اƅعاƅمي

كبيرة في  إمكاƊيةفائقة ƅلتعرف اƅمستمر على حاجات ورغبات زبائƊها، مع  داً هو أن كل مƊها قد بذƅت ج
مƊهاج عمل يمكن اƅمؤسسة من و كما أن اƅوعي بأهمية اƅتسويق كفلسفة  تحديد الأسواق اƅمرتقبة،

 .اƅمسطرة الأهداف  إƅى اƅوصول
 الإدارةخطوات و من هƊا سƊتطرق في هذا اƅفصل ƅتحليل عƊاصر اƅتوجه الاستراتيجي و 
اƊƅشاط اƅتسويقي في  عƊاصرو كمدخل عام، كما سƊعرض مختلف اƅمفاهيم اƊƅظرية  ستراتيجيةالإ

 :من خلال اƅمباحث اƅتاƅيةهذا و  اƅمؤسسة 
 .ه الاستراتيجي في اƃمؤسسةاƃمقاربة اƈƃظرية ƃلتوج: الأولاƃمبحث  -
 .ستراتيجيةالإ الإدارةعمليات :اƃمبحث اƃثاƈي -
 قيتوجه جديد ƃلتسو ƈحو  :اƃمبحث اƃثاƃث -
 عƈاصر اƃفاعلة لإدارة اƈƃشاط اƃتسويقياƃ: اƃمبحث اƃرابع  -
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اƅمستقبل اƅبعيد  إƅىاƅعليا  الإدارةي اƅمؤسسة يستدعي أن تƊظر مشروع Ɗاجح فأو ن أȑ عملية  إ   لاستراتيجي في اƃمؤسسةااƃمقاربة اƈƃظرية ƃلتوجه : الأولاƃمبحث 
وأن تضع ƅه اƅخطȌ اƄƅافية اƅمبƊية على اƅتفكير اƅمƊطقي اƅسليم من خلال رؤية واظحة ورساƅة  ،الأمد

اƅتخطيȌ أو مسطرة على أساس اƅغايات اƅمرغوبة، ولا يƊبغي أن تعد اƊƅظرة اƅبعيدة  أهدافبƊاءة و 
اƅجواƊب اƅعملية أƄثر  إƅىمضعية ƅلوقت كما قد يحسبه بعض الأفراد اƅذين يميلون اƅطويل الااجل 

في  الإدارةفيلحون على اƅمدراء بالادوار اƅيومية اƄثر من اƊƅظرة  اƅمستقبلية لان اƅوقت اƅذȑ تستغرقه 
سليم آخر Ɗوع من اƅعطاء ولاستثمار قد يكون على مسوȐ ارقى واƄثر ربحاً، فاƅمƊطق اƅهو اƅتفكير 
في اƅمؤسسة  إستراتيجيةأن Ɗجعل اƅتفكير الاستراتيجي اƅمسلك واƅمسار اƅصحيح ƅتطوير اȑ يتطلب 

 1:قادرة على ذƅك اذا راعت بعض اƅخطوات مƊها مايلي الإدارةستƄون و 
وقتاً كافياً في اƅتفكير اƅطويل الأمد، وفي اƅتخطيƄƅ Ȍيفية تهيئة اƅوسائل  الإدارةاذا استثمرت  -

 .ستراتيجيةالإ الأهدافƅتحقيق  والاآƅيات
لاƊه ستƊشأ  الأهدافاهم خطوة في اتجاƋ تحقيق هو بأن الاتفكير الاستراتيجي  الإدارةاذا آمƊت  -

 .خطوات اساسية تساهم وبقوة في تفعيل الابداع وفي تحسين مستوȐ الأداءعƊه 
أƊهم يمثلون جزءً من على  -على اختلاف مستوياتهم –افراد اƅمؤسسة  إƅىتƊظر  الإدارةاذا كاƊت  -

     .أƊهاواƅتحسيƊات في أساƅيب اƅمؤسسة واƊجاز  الأعمالوعƊصراً هاماً في اƊجاح  ستراتيجيةالإ
 على اƅمبƊي تجاƋالا هو ذƅكف، اƅمتميز ƅلمؤسسات اƅصحيح تجاƋالااƅتوجه الاستراتيجي  يعتبر   أساسيات اƃتوجه الاستراتيجي: لوالأ اƃمطلب 
 :اتخاذ اƅقرارات واƅذȑ يتƄون من أربع ركائز Ɗوجزها في ما يلي اƅعلمية في اƅمƊهجية

 ورساƃتها رؤية اƃمؤسسة: لاا أو 
الادراية  أƊهان اƅتغيرات اƅمهمة واƅجذرية واƅتي أثرت على مختلف أƊواع اƅمؤسسات، تطلب من قيادإ  

تعامل اƅمؤسسة مع الاهتمام اƅجدȑ بحالات اƅمƊافسة اƅسريعة في اƅعاƅم، ووضع رؤية تمثل مƊهجاً ƅل
ƅمؤسسة يتمثل  ستراتيجيةالإهذا اƅواقع اƅمتغيرن ويرȐ اƅبعض من اƅباحثين أن اƅدور اƅحقيقي ƅلقيادة 

 .أطير رؤية تفعل من خلاƅها اعمال اƅمؤسسة اƅحاƅية واƅمستقبليةبقدرتها على ت
 

الاستراتيجي، Ɗظريات واستراتيجيات وƊماذج حديثة، جدار ƅلƄتاب اƅعاƅمي ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان،  الإدارةأحمد اƅخطيب، عادل ساƅم معايعه،   1                                                           
 .794، ص9002
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 اƃرؤية اƃمستقبلية مفهوم .أ 
في اƅمستقبل، وهي تتسم باƅعمومية وصف ƅطموحات اƅمؤسسة "تعرف اƅرؤية اƅمستقبلية    

 1".واƅشموƅية بدون تحديد ƅلوسائل اƅلزمة ƅلوصول ƅهذƋ اƅطموحات
، استراتيجيات مستقبلية ةمجموعأو  ستراتيجيةتصور لإ" أƊهاب ستراتيجيةالإكما عرفت اƅرؤية 
راتيجيات توجه وغرض كامن في الاستيهيئ تصوراً عن هو ياً ƅلمؤسسة، فويحقق ذƅك مثلًا استراتيج

 ،ستراتيجيةالإ الإدارةإحدȐ مهام  هي ستراتيجيةالإ، ƅذا فعملية خلق اƅرؤية ستراتيجيةالإوالاƊشطة 
 2."إستراتيجيةوضع تصورات  إƅىإضافة 
اƅثقافة اƅتي يƊبغي أن تƄون عليها و اƅتƊƄوƅوجيا ل، توضيح ƅلاعما أƊهافقد عرف اƅرؤية  kotlerأما 

 3.اƅمؤسسة في اƅمدȐ اƅبعيد
ى هي الأوƅعملية تعتمد على أربعة خطوات اساسية، فاƅخطوة "فهي  إستراتيجيةصياغة رؤية ما أ

وقت  إƅىكل مƊها يحتاج  تأخذ كل مستوȐ من مستويات اƅرؤيةاƅتفكير في مجموعة من الأسئلة اƅتي 
تخذƅ ȑمساهمين واƅمدراء ومƅلتفكير فيه، أما اƅخطوة اƅثاƊية فهي عملية تجميع الأفكار من طرف ا

 ƅتتسƊى ƅلمؤسسة مرحلة جديدةحتى يتم توضيح ما ترغب أن تƄون عليه اƅمؤسسة في اƅمستقبل،  اƅقرار
ƅمراجعة هذƋ الأفكار وهذا يتم في اƅخطوة اƅثاƅثة، ƅتتم بعدها مباشرة في اƅمرحلة اƅرابعة اƅتƊسييق 

 4".ن ƅتطوير رؤية مستقبلية واضحةاو واƅتع
أن تمتلك اƅمؤسسات اƄƅبيرة واƅصغيرة واƅمعقدة ƅرؤية  ضرورة إƅىƅقد أشار اƅعديد من اƅباحثين 

سواء كان مقاساً  ،داء في اƅمؤسساتأوجه الأمستقبلية Ƅƅي تخلق تأثير ايجابي كبير على مختلف 
واƅعاملين، إن امتلاك مؤسسة ƅرؤية واضحة يعتبر أمراً ذا أهمية  زبائنبرضى اƅأو واƅتطور  وباƊƅم

 5:اƅحجج اƅتاƅية إƅىاƅوقت اƅحاضر، وتبرز أهمية اƅرؤية ƅلمؤسسة استƊاداً باƅغة ƅلمƊافسة في 
ضرورة أن تراقب اƅمؤسسة وتسيطر على مستقبلها في بيئة أصبحت تƊافسية بشكل كبير في  -

 .، وهذا يعƊي معƊى حقيقي لاتجاهات تطورها اƅمستقبلياƅوقت اƅحاضر
                                                           1  Ȍتخطيƅة، اƊسكارƅتوزيع و  بلال خلف اƅشر واƊلƅ مسيرةƅطباعة، عمانالاستراتيجي، دار اƅ022مرجع سابق، ص  2 .024،  ص 9002، ا. 

3 Nicolas Ederlé, vision et pilotage d’enreprise conceptualisation, représentation et pratique, thèse doctorat, 
université paris- ix dauphine U.N.R sciences des organisations, paris, 1992, p 32. 
4 Yves sotiaux, vision d’entreprise et cohésion d’équipe, revus d’éxpertises (homme et management) avrile, 
2008, p14. 
5 Lindgren, M & Bandhold, H Scenario Planning The link between future and strategy, published by 
PALGRAVE MACMILLAN, Printed and bound in Great Britain , Print & Design, 2003,  P 23  
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مزايا تفوق حقيقة إمتلاك اƅمؤسسة  إƅىتƊدة استراتيجيات إبداعية مس إƅىتُبرز اƅرؤية اƅحاجة  -
لإستراتيجيات طويلة الامد، خاصة وأن هذƋ الاستراتيجيات تلبي اƅمتطلبات اƅحقيقية ƅلعملاء، 

 .وتعزز مƊظورهم الايجابي اتجاƋ اƅمؤسسة
 .لعد اƅمؤسسة عن حالات اƅفشل واƅمصاحبة ƅعدم امتلاك مƊظور أصيل ƅلأعماسات -
وتعطي تبريراً مقبولًا ƅتبƊي Ɗماذج  جوهرية مطلوبة في ثقافة اƅمؤسسة، تحث عل احداث تغييرات -

 .سلوكية جديدية خاصة اذا تطلبت ظروف اƅعمل ذƅك
وباƅتاƅي فإن عمليات الابداع  بي بين جميع اƅعاملين في اƅمؤسسة،جايتبƊي حاƅة من اƅتفاعل الا -

بمدȐ قدرتها في ايصال هذƋ اƅرؤية  والاƊجاز واƅتحفيز واƅمروƊة وبƊاء قوة اƅمؤسسة تصبح مرتبطة
 .ƅمختلف اƅعاملين وƅجميع أعمال اƅمؤسسة وأƊشطتها

أن اهمية اƅرؤية تصبح أƄثر اƅحاحاً في فترات تحول اƅمؤسسات  إƅى اƅعديد من اƄƅتاب كما يؤكد
 1:هذƋ الأهمية من خلال الآتي إƅىواƅتغيرات اƅمهمة اƅتي تجرȑ فيها، ويشير 

 .لاف اƅقرارات اƅتفصيليةإƅىتجاƋ اƅعام ƅلتغيير، حيث أن اƅرؤية تبسȌ تساعد على توضيح الا -
 .تحفز اƅعاملين لإتخاذ الأفعال اƅصحيحة وفق الاتجاƋ اƅمعلن -
تساعد على تƊسيق مختلف أفعال اƅعاملين بسرعة وبطريقة كفؤة إذا ما كاƊت اƅرؤية مستلهمة  -

 .ينالإداريباسلوب صحيح من قبل هؤلاء اƅعاملين و 
ƅمؤسسة قادرة فاƅطقي يجعل من اƊم Ȍمستويات وبترابƅلعمل على مختلف اƅ ًرؤية تمثل محرك أساسيا

في حين أن اƅتƊفيذ دون إمتلاك ، ، كما أن اƅرؤية بدون تƊفيذ ƅيست الّا حلماً جميلاً أƊهاعلى تحقيق غاي
  .عابثاً  ؤية ديƊاميكية ƅيست الّا اƊشغالاً ر ƅ الأعمالمؤسسة 

 رساƃة اƃمؤسسة .ب 
ƄƅوƊها توجب اƅتفكير  ستراتيجيةالإ الإدارةية ƅعملية أو اƅمؤسسة كحجر ز  رساƅة إƅىيƊظر     

يتطلب ذƅك فهم دلاƅة رساƅة و في كافة مراحلها  ستراتيجيةالإ الإدارةالاستراتيجي، وتحكم عملية 
 .كيفية صياغتهاو اƅمؤسسة 

كذا ƊمȌ اƅتفكير ƅدȐ و  ،ƅلمؤسسة ةستراتيجيالإكما أن رساƅة اƅمؤسسة ƅها علاقة قوية باƅرؤية    
من ثم تƄوين و تشخيص الأمور و كيفية توصيف و  ،اƅقضاياو آƅية إدراƄهم ƅلمواقف و أعضاء اƅمؤسسة 

برامج وسياسات اƅعمل و وضع خطȌ و  ،الأهدافالاتجاهات عن صياغة و وتشغيل اƅتصورات 
                                                           1Philip Kotler,  Gary Armstrong, principales of Marketing, Prentice Hall, 1996, p 74.   
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رساƅتها و اعي كل من غرضها فان عليها أن تر  أƊهاƄƅي تتول اƅمؤسسة تƊمية استراتيجيو باƅمؤسسة، 
 :واƅشكل اƅتاƅي يوضح طبيعة اƅعلاقة بين اƅرساƅة وبقية مكوƊات الاتجاƋ الاستراتيجي 1.هاأهدافو 
 بقية مكوƈات الإتجاƉ الاستراتيجيواƃعلاقة بين اƃرساƃة (: 1_1)اƃشكل رقم  
 

 اƅقيم                                               
 
 
 
 
 الأهدافاƅغيايات و      اƅرساƅة                         اƅرؤية                                      

 ستراتيجيةالإ                                                                                                

 
 
 
 

 024،  ص 9002، ، عمانƊشردار اƅمسيرة ƅل جي،اƅسكارƊة، اƅتخطيȌ الاستراتي بلال خلف:اƃمصدر
   Ȑكما ير  DruckerفسهاƊ مؤسسةƅه لابد أن تسأل اƊسيكون مترادفاً مع سؤال هو ما: أ ȑذƅا؟ واƊعمل

رساƅة  Druckerما هي رساƅتƊا؟ واƅذȑ سيميز اƅمؤسسة عن غيرها من اƅمؤسسات، وبهذا عرف 
Ɗشاطها هو يرها وتحدد سبب تواجدها واƅذȑ يحدد ما تمثل سبب تفرد اƅمؤسسة عن غ :أƊهااƅمؤسسة ب
حديديها ƅلفكر اƅذȑ عدم ت إƅىالاسباب اƅرئيسية ƅتعثر وفشل بعض اƅمؤسسات  Druckerويرجع 

 2.ويبين اƅمغزȐ من وراء Ɗشاطها يوضح رساƅتها

، -وفرع اƅمضادات اƅحيوية، اƅمدية دراسة حاƅة مجمع صيدال -قƊدوز أميƊة، دور اƅتسويق الاستراتيجي في تحسين كفاءة وفعاƅية اƅمؤسسة  1                                                           
 .044بلال خلف اƅسكارƊة، مرجع سابق، ص   2 . 07، ص 9000رساƅة ماجستير، تخصص ادارة الأعمال وتسويق، جامعة اƅمدية، كلية اƅعلوم الاقتصادية واƅتجارية وعلوم اƅتسيير، 
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 اƅمؤسسات من غيرها عن اƅمؤسسة يميز اƅذȑ اƅغرض" :أƊها على اƅمؤسسة رساƅةتعرف و   
 1."اƅسوق  أو  اƅمƊتج مƊظور من اƅمؤسسة عمليات مجال خلاƅه من ويتحدد بهةاƅمشا

ية اƅمؤسسة وطبيعتها وارتباطها هو دورها في تدعيم  إƅىأهمية اƅرساƅة   M.Porterويرجع 
 2.باƅمؤسسة قدر ارتباط اƊƅتائج اƅماƅية واƅمادية بها

 الإدارةاƅتي تتبƊاها  لأساسيةااƅخطوات  أهمرساƅة اƅمؤسسة فتعتبر من  ا عدادو أما صياغة 
رساƅة  ا عدادو تفكيرها الاستراتيجي، وتوجد وجهات Ɗظر متعددة في أسلوب تطوير  إطاراƅعليا في 

 الإدارةاƅمؤسسة والأشخاص اƅمشاركين في هذƋ اƅعملية، هذا وتتركز بعض وجهات اƊƅظر هذƋ بقيام 
واتجاهات اƅتطور  الإدارةقيمي ƅهذƋ اƅمƊظور اƅ اعتباراتاƅعليا بوضع رساƅة اƅمؤسسة في ضوء 

 الإدارة إƅى بالإضافةفي حين يرȐ اتجاƋ آخر بضرورة إشراك جميع اƅعاملين ، اƅمستقبلي ƅلمؤسسة
غيرها أو  Delphi Methodدƅفي  أسلوباستخدام أساƅيب وآƅيات مختلفة مثل  إمكاƊيةاƅعليا وب

ك جهات خارجية أخرȐ ذات معرفة وعلاقة خر بضرورة اشراض تطوير اƅرساƅة، فيما يرȐ اتجاƋ آƅغر 
ن  ويجعل من رساƅة اƅمؤسسة أƄثر شموƅية  هذا الأسلوب يوسع من اƅمدراء بأعمال اƅمؤسسة خاصة وا 

             وأساƅيب تطورها،  ةودقة وصدقاً في اƅتعبير عن اتجاهات عملها اƅلاحق
تمثل فهم  أƊهافي اتخاذ اƅقرارات، ف الإدارةاƅرساƅة باعتبارها اƅمرجعية اƅتي تعود إƅيها  إن 

اƅمؤسسة في تلبية توقعات وطموحات مختلفة، إن هذا الأمر يجعل من رساƅة اƅمؤسسة تƄتسب  اهتمامو 
يعطيها باƅتاƅي و موقعا مركزياً تتمحور حوƅه مبررات وجود اƅمؤسسة ومشروعيتها في بيئة عملها 

 3.اƅبقاء والاستمرار واƅتطور إمكاƊية
واضحة و وتتضمن اƄƅلمات اƅدقيقة واƅملخصة  واƅعمومأن تتسم اƅرساƅة باƅشموƅية د لابو كما   

هي أهم أعماƅها  من فقرة واحدة تصف سبب كيƊوƊة اƅمؤسسة، وما مكوƊة أƊها إلااƅفهم، إضافة 
يصاƅهرساƅة اƅوضرورة Ɗشر  4أƊشطتها،و   اƅعاملين من جهة، واƅمتعاملين مع اƅمؤسسة من جهة إƅى اوا 

اع اƅعمام فمي الأردن أطروحمة دكتموراƋ، الاƄاديميمة اƅعربيمة ƅلعلموم اƅماƅيمة موفق محمد ضممور، واقمع اƅتخطميȌ الاسمتراتيجي ƅلمموارد اƅبشمرية فمي اƅقطم 1                                                           
أن رسممماƅة اƅمؤسسمممة همممي إƊتممماج تشمممكيلة واسمممعة ممممن اƅمƊتجمممات واƅخمممدمات اƅتمممي تسمممتخدمها :"كمممما يلمممي Microsoftفممممثلًا وردت رسممماƅة شمممركة 4  .04 ، ص 9002، عمان، دار اƅبداية، الإدارة الإستراتيجيةساƅم، محمد علي  3 .044مرجع اƅسابق، ص ، بلال خلف اƅسكارƊة  2 . 01، ص 9002واƅمصرفية، كلية اƅعلوم اƅماƅية واƅمصرفية، قسم ادارة الأعمال، الأردن 

مؤسسات الأعمال والأفراد اƅتي تصمم كمل مƊهما بهمدف اƅحصمول علمى الاسمتفادة ممن كافمة قمدرات اƄƅمبيموتر اƅشخصمي بصمفة أƄثمر سمهوƅة وأƄثمر 
 ."متعة يومياً 
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 Ȑمؤسسة يتم تحديد غايو ، أخرƅة اƅاءً على رساƊرئيسية على مختلفأهدافالأساسية، وتصاغ  هاتابƅها ا 
 1.اƅمستويات

 :أما اƅفرق بين اƅرؤية واƅرساƅة فيمكن تلخيصها في اƅجدول اƅتاƅي
 اƃفرق بين رؤية ورساƃة اƃمؤسسة(: 1-1)اƃجدول رقم 

 Mission   اƃرساƃة  Visionاƃرؤية 
 .توجه مستقبلي -
 .تهتم بتحديد اƅتوجه اƅمستقبلي ƅلمؤسسة -
اƅذȑ تريد اƅمؤسسة، ( اƅشكلأو )اƊƅوع  -

 .تتقمصه في اƅمستقبل
اƅتي تسعى اƅمؤسسة  اƅزبائن احتياجات -

 .إشباعها إƅى

 .توجه حاƅي  -
 .تهتم بتحديد اƅتوجه اƅحاƅي ƅلمؤسسة -
اƅتي تؤديها ( الأƊشطةأو ) الأعمال -

 .اƅمؤسسة في اƅوقت اƅحاضر
اƅتي تعمل اƅمؤسسة اƅزبائن  احتياجات -

 على إشباعها حاƅياً 
 WWW.RESSCRS.COM، ملتقى اƅبحث اƅعلمي، باƅتحميل من اƅموقع،ستراتيجيةالإ الإدارةهاƊي عرب، : اƃمصدر

 2:وتƄتسب اƅرساƅة أهميتها من خلال تركيزها على اƅعƊاصر اƅتاƅية
 .ƅعملاء اƅحاƅية وكذƅك اƅمستقبلةاƅحاƅي واƅمستقبلي وƊوعية احتياجات ا اƅمؤسسةمجال Ɗشاط  -

 .الاحتياجات واƅتوقعات اƅمتغيرة ƅلعملاء واƅقطاعات اƅسوقية اƊƅاشئة، واƅظروف اƅتƊافسية اƅمتوقعة -

 . أخذ اƅتغيرات اƅبيئية وأثرها على الأƊشطة وخطوط اƅمƊتجات وتوجهات اƅعملاء -

 الأهدافاƃغايات و :ثاƈياا   
 ستراتيجيةالإاƃغايات   . أ
 تحديدأو  اƅغايات استخلاص بعدها مكني ،أولاً  صياغتهما يتم اƅتي واƅرساƅة ةاƅرؤي ƅىإ باƊƅظر  

 مدȐ قياس مستحيل أƊه بديهيمن اƅو ، واƅرساƅة ةاƅرؤي تلك ƅتحقيق اƅلازمة ستراتيجيةالإ الأهداف
 رأيƊا ƅذƅك، الأهدافو إلا إذا تم اƅتأƄد من اƊجاز اƅغايات  اƅرساƅةأو  ةاƅرؤيƊحو  اƅمتحقق الإƊجاز
 مصطلحان وكأƊهما، واƅرساƅة ةاƅرؤي مسمى تحت واحدة فقرة في تجمعهما اƅتي اƄƅتابات بعض

 عن اƅغايات فصل جداً  اƅصعب من أƊه أيضاً  اƅمعلوم ومن، الآخر عن لأحدهما غƊى لا متƄاملان
                                                           

 .49، ص9002دار وائل ƅلشر واƅتوزيع ، ، مؤيد سعيد اƅساƅم، أساسيات الإدارة الإستراتيجيةWWW.RESSCRS.COM   2هاƊي عرب، الإدارة الإستراتيجية ملتقى اƅبحث اƅعلمي، باƅتحميل من اƅموقع،1
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 يةاƅفرع الأهداف من مجموعةو  استراتيجي هدف غاية كل تحت يƊدرج حيث ،ستراتيجيةالإ الأهداف
 1.الاستراتيجي اƅهدفأو  اƅغاية تلك ƅتحقيق اƅضرورية

ذƅك اƅمستوȐ من الأداء اƅذȑ يضع اƅعمل في اƅمؤسسة بمستوȐ متقدم  أƊهايقصد باƅغايات ب 
بلوغ وتحقيق اƅرساƅة، Ɗحو الأداء اƅمستهدف اƅذȑ يقود اƅمؤسسة "  أƊهاوباƅتاƅي يقصد باƅغايات اƄƅلية ب

تحقيقها اƅمؤسسة وعبر أƊشطتها  إƅىعن اƅمرامي بعيدة الأمد اƅتي تسعى  تعبير أƊهاوهذا ما يعƊي ب
اƅمحددات اƅتي أو أن تؤثر مدȐ قدرتها  أƊهااƅمختلفة، واƅتي تأخذ هذƋ اƅغايات أشكال مختلفة من ش

 2:تحول دون تحقيقها
 .اƅجودة –.                     اƅربح -
 .نرفاهية اƅعاملي –.            عائد اƅمبيعات -
 .اƅمسؤوƅية الاجتماعية -.           اƅحصة اƅسوقية -
 .اƅفلسفة واƅثقافة اƄƅلية -.         اƅوحدات اƅمباعة -
 ستراتيجيةالإ الأهداف . ب
 مستويات من مستوƄƅ  Ȑل محددة أهداف إƅى ذƅك ترجمة دور يأتي، غايات دديتح يتم أن بعد   

ذاو  اƅمؤسسة،  اƅرؤية Ɗطاق تضيق الأهدافف اƅعام، الاتجاƋ حتوضاƅرساƅة و   اƅرساƅة، اƅرؤية كاƊت ا 
Ȍضوء وتسلƅثر بؤرة على اƄتها تترجم وهي، زاً تركي أƅى رساƅتائجأو  غايات إƊ يمكن وملموسة محددة 
 .إƅيها اƅوصول في اƅمؤسسة Ɗجاح مدȐ وقياس تحقيقها من اƅتأƄد ويمكن ،قياسها

 الامثل الاستثمار خلال من اƅيها اƅوصول إƅى الإدارة تسعى اƅتي اƊƅهايات الأهداف تمثل
 أساسو  الإدارة ƅعمل دƅيل اƅوقت Ɗفس في وهي ،اƅمستقبل وفي حاƅياً  اƅمتاحة واƅمادية الاƊساƊية ƅلموارد

 على تصƊيفها يمكن الأهداف ان كما، ستراتيجيةالإ وتطبيق وتصميم وفحص تحليل ƅعملية موضوعي
من  الأجلمتوسطة  أهدافو  ، سƊوات ثلاث من Ƅثرأ الأجل طويلة أهداف إƅى اƅزمƊية اƅفترة اساس

 تأثيرها حيث من الأهداف تقسيم يمكن كما، أقلأو ام من ع الأجلقصيرة  أهدافسƊوات، و ( 0-1)
 .3(ككل اƅمؤسسة مستوȐ  على )عامة أهداف إƅى

: ي΍ ϡϮلتحϤيل /www.creativity.ps/lib/filesهاني ΍لرϭيθي، مΒاΩئ ΍لتسيير، مرك΍ ΰلθرϕ لϠد΍έسا΍،ΕلϮϤقع ΍لالϜترϭني   1                                                           
90/09/2902 ι ،01. 2  ،توزيع، الأردنƅشر واƊƅ علميةƅا ȑيازورƅتسويق، دار اƅاستراتيجيات ا ،ȑبكرƅشخصي في تحقيق  3 . 099، 002، ص ص 9002ثامر اƅبيع اƅاء حسن حلو، دور اƊتس أهدافسيƅهربائية، مجلة الإستراتيجيةويق اƄƅاعات اƊلصƅ عامةƅشركة اƅبحث تطبيقي في ا ،

 .041، ص 9002كلية اƅعلوم الاقتصادية، جامعة بغداد، ااƅعدد اƅثاƊي واƅعشرون، 

http://www.creativity.ps/lib/files/
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 1: على تساعد فهي، قسامالأ أهدافو  داراتالإ أهداف إƅى الأهداف وتصƊف
 مؤسسة بيئة تحديدƅية شرعيتهاو  اƊوƊقاƅبيئة في وجودها سبابأو  اƅا . 
 ة تحديدƅمؤسسة رساƅا. 
 سيقƊتƅز بين اƄقرارات اتخاذ مراƅا. 
 مقاييس الاسس توفر حيث الأداء تقييمƅخاصة واƅعلى بقياسه ا  Ȑمؤسسة مستوƅا. 

 2:في واƅتي اختصرت اƅجيد اƅهدف شروط فيها يتوافر أن لابد وعƊدها
 Spécific  محدد -
 .Measurableياس ƅلق وقابل -
 .ƅ Achievableلتحقيق وقابل -
 .Realisticواقعي  -
 .Time عينم بزمن محدد -

 3:اƅتاƅية اƅشروط تحقق نأ يجب الأهداف Ɗهأ على Anssofيؤكد كما 
 ربحي، هامش اƅسوق، في حصة مبيعات، رقم)  جيد بشكل معرفة متحولات على تحتوȑ  ان -

 .(اƅخ ...تƄلفة مستويات
 . الأهداف ƅتحقيق اƅلازم اƅوقت أȑ من،اƅز  عƊصر تتضمن ان -
 . الأهداف تحقيق عن اƅمسؤوƅين الاشخاص تحديد يتم ان -
 تƊافس ام تƄامل علاقات هي هل الأهداف مختلف بين توجد اƅتي اƅعلاقات طبيعة تحديد يتم ان -

 صياغة ثم رئيسية، أو أهداف هدف تحديد يتم عام، بشكل الأهداف بين علاقة أية توجد لا ام
 اƅهرمي باƊƅظام يدعى ما هذا اƅرئيسة، الأهداف ƅتحقيق تحقيقها اƅواجب اƅفرعية هدافالأ
  .هدافƅلأ

 
 

 ،Ƅƅهربائية، بحث تطبيقي في اƅشركة اƅعامة ƅلصƊاعات االإستراتيجيةاƅتسويق  أهدافدور اƅبيع اƅشخصي في تحقيق  ،سيƊاء حسن حلو  1                                                           
 .041سابق صمرجع 

2 Bulter, J. "strategic planning & performance Measurement", Traing course material. mailto: 2009 
mnaroll@budget.state. USA 3  اء حسن حلو، مرجع سابقƊ044ص ، سي. 
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                             الأهدافاƃعلاقة بين  :(2_1)اƃشكل رقم
 خلال خمسة سƈوات  %22زيادة الأرباح بƈسبة                            

                                                   A 

 بƈسبة اƃوحدة إƈتاجتخفيض تƂلفة                       %04تخفيض تƂلفة اƃمخزون بƈسبة      
 خلال خمس سƈوات %22خلال ثلاث سƈوات                                                     

 
     B      C 

      
           D               …......                        ………          E         

 
، بحث تطبيقي في اƅشركة ستراتيجيةالإاƅتسويق  أهدافسيƊاء حسن حلو، دور اƅبيع اƅشخصي في تحقيق  :اƃمصدر

 .044، ص9002اƅعامة ƅلصƊاعات اƄƅهربائية، مجلة كلية اƅعلوم الاقتصادية، جامعة بغداد، ااƅعدد اƅثاƊي واƅعشرون، 

 خمسة خلال 25%بƊسبة الأرباح زيادةهو  اƅرئيسي اƅهدف نفإ (9_0)باƅشكل مبين وكما
 5 خلال %92 بƊسبة اƅوحدة إƊتاجتƄلفة  بتخفيض فتتمثل اƅفرعية الأهداف أما ،( AاƅمستوȐ  )سƊوات
 .(BاƅمستوȐ )سƊوات  3 خلال 40%بƊسبة  اƅمخزون  تƄلفة وتخفيض ،(C اƅمستوȐ ) سƊوات

 .في اƃمؤسسة ستراتيجيةالإصياغة : اƈياƃثاƃمطلب 
اƅعليا لإجراء موازƊة كبيرة بين  الإدارةتقوم به و Ɗتيجة ƅجهد كبير  ستراتيجيةالإتأتي صياغة 

كل سحب . اƅداخليةو ضغوط هائلة من أصحاب اƅمصلحة في اƅبيئتين اƅخارجية و متغيرات متعادƅة 
تسمع مالا و ا في ظل هذا اƅخضم اƅهائل أن ترȐ اƅعلي الإدارةعلى و باتجاƋ تحقيق ما يود اƅوصول إƅيه، 

 Ƌىما لا يسمعه الآخرون وصولا و يراƅجاح الاستراتيجي إƊƅا. 
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 اƅعليا من تحديد اƅفرص  الإدارةوضع اƅخطȌ طويلة الأمد ƅتمكن  ستراتيجيةالإيقصد بصياغة و
 ستراتيجيةالإة صياغة تتضمن عمليو بأسلوب فعال ( تحديد اƅموقف)اƅضعف و Ɗقاط اƅقوة و اƅتهديدات و 

  1 :اƅتحديد اƅدقيق Ƅƅل من اƅمجالات الآتية
 .اƅمؤسسةتحديد رساƅة  -
 .اƅقابلة ƅلتحقيق الأهدافتحديد  -
 .تطويرهاو وضع الاستراتيجيات  -
 .اƅمؤسسةالاستراتيجيات ضمن إطار رساƅة و  الأهدافوضع اƅسياسة اƄƅفيلة بتحقيق  -

 ستراتيجيةالإم هو مف: لاا أو 
مƊذ  ستراتيجيةالإحيث استخدمت مرة في اƅعلوم اƅعسكرية،  وللأ 2ستراتيجيةالإ مفهومظهر 

من اƄƅلمة الاتيƊية     يأتي مفهوموهذا اƅيوƊاƊي الأصل،  مفهومهو و  عدة قرون في اƅعمليات اƅحربية،
strategosوهي كلمة مركبة من ، stratos ،جيشƅا ƋاƊمعAgos  براعة فيƅى اƊبمع ȑقيادة أƅي اƊتع

بإستعمال اƅقوȐ و فن مواجهة اƅعدأو هي علم " كلوزوتيز" اƅجيش ƅتحقيق اƊƅصر، وحسبقيادة 
 3.اƅعسكرية

تعريفاً " كلوزوتيز" ر وتطور الادب اƅعسكرȑ، حيث قدم في هذا الاطار هو ظ 02كما شهد اƅقرن   
 4.حربية أهدافهي فن استخدام اƅمعارك كوسية ƅتحقيق  ستراتيجيةالإ"ن أهو و  ستراتيجيةƅلإ

 الأعمالاƅعسكرȑ فقȌ بل تطور ƅيشمل ميدان ƅم يقتصر على اƅمجال  ستراتيجيةالإ مفهومالّا أن 
 :اƅمهتمين بهذا اƅمجال Ɗجد مايلي أول، ومن ستراتيجيةكذƅك، وفي هذا الاطار قدمت عدة تعاريف ƅلإ

   ȐفلدAlfred Chandler  يعتبر من ȑذƅظيم أو اƊتƅمهتمين بموضوع اƅيعرف تيجيةستراالإو ائل ا ،
اختيار خطȌ اƅعمل وتخصيص و ، الأجلاƅغايات الأساسية طويلة و  الأهداف إعداد" أƊهاب ستراتيجيةالإ

 5." رد اƅضرورية ƅبلوغ هذƋ اƅغاياتاƅموا
عاش في اƅقرن اƅثاƅث قبل اƅميلاد، كتب مؤƅف مƊذ أƄثر من  sun ziثم   sun tzuفي اƅحرب هو  اƅصيƊي  ةالإستراتيجيأول من طبق   2 .94، 91، ص ص 9002توزيع، عمان، ، دار وائل ƅلƊشر و اƅ"أساسيات الإدارة الإستراتيجية" مؤيد سعيد ساƅم  1                                                           

Ɗيا حديثا ، اسم ƅماأ Prusseوهو  جƊرال في   clause witz، أما أول كتاب عن الإستراتيجية فكان ƅم "فن اƅحرب"سƊة تحت عƊوان 9200
 Lendrevie, lévy, lindon MERCATOR dunod, paris, Frença, 9eédition , 2009, p620 3 .كما تعود ƅه أول مدرسة في الإستراتيجية de la guerreوƅه كتاب أخر عن اƅحرب بعƊوان  traité de la stratégieاƄƅتاب 

4Fred Nickols, « strategy definifions and meanings,work paper, distance consulting, 
www.nickols.us/strategy_definitions.pdf 
5 Nicholas Church, STRATEGIC MARKETING PLANNING, South west arts marketing England, 2002, 
p04, citant Chandler, A.D 1962. 



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

13 
 

وترجمتها  الأجلاƅطويلة  الأهدافذƅك من خلال و  ستراتيجيةالإ إعدادطريقة  إƅىيشير هذا اƅتعريف    
 .الأهدافمل، ثم تخصيص اƅموارد اƅلازمة ƅتحقيق هذƋ برامج عو في شكل مخططات 

الاستثمارات بين مختلف و عملية تخصيص اƅموارد "هي  ستراتيجيةالإفيرȐ أن  Ansoffأما    
  1."ظم اƅعائد على رأس مال اƅمستثمرالأسواق، باƅشكل اƅذȑ يعو اƅمƊتجات 

فسه اƅتخطيȌ الاستراتيجي، ذƅك إن Ɗهو  ستراتيجيةالإ مفهومƊستƊتج أن  Ansoffمن خلال تعريف    
 .-أسواق/مƊتجات–وارد بين مختلف الأزواجعملية تخصيص اƅمهو اƅتخطيȌ الاستراتيجي 

مجمل اƅقواعد اƅلازمة لاتخاذ اƅقرارات اƅمتعلقة باختيار ميادين  أƊهاب ستراتيجيةالإوهƊاك من يعرف    
  2:اƅعƊاصر اƅتاƅية ƅلمؤسسة اƅتي تأخذ بعين الاعتبار ستراتيجيةالإاƊƅشاط 

 ".أسواق -مƊتجات"بمعƊى الأزواج : حقل اƊƅشاط -
: اختراق الأسواق اƅحاƅية، عرض مƊتجات جديدة ƅلأسواق اƅحاƅية، اƅتƊويع"بمعƊى : كيفية اƊƅمو -

 ".أȑ عرض مƊتجات جديدة ƅلأسواق جديدة
 .اƅميزة اƅتƊافسية -
سسة بطريقة تحقق Ɗتيجة اƄبر من يقصد باƅتآزر اƅمزج بين أƊشطة اƅمؤ : اƅتعاضدأو اƅتآزر  -

ȑشاط على حدƊ ة ترك كلƅمحققة في حاƅتيجة اƊƅا. 
  3:يمكن تحليلها من خلال أربعة عƊاصر هي ستراتيجيةالإفيرȐ أن  Karloffأما باƊƅسبة ƅم 

تتحد اƅقاعدة الأيديوƅوجية، من خلال تصور اƅمؤسسة Ɗƅشاطها اƅمستقبلي، : اƅقاعدة الإيديوƅوجية -
في حجم : اƅمتمثلة عموماو اƅمراد بلوغها  الأهدافحديد هذا اƅتصور من خلال حيث يتم ت

 اƅخ...اƅمبيعات، اƅحصة اƅسوقية
 .اƅقدرة على تلبيتهاو تتعلق بمعرفة حاجات اƅزبائن و : اƅمردودية اƅخارجية -
م بعبارة أخرȐ كيفية استخداو ، الأعمالبمعƊى تحليل وضعية اƅتƄاƅيف ƅوحدة : اƅمردودية اƅداخلية -

 تحليل اƅموقف اƅحاضر وتغييرƋ إذا تطلب الأمر، ويدخل :" هاƊأب ستراتيجيةالإ P.Druckerيعرّف    .ية الإجماƅيةالإƊتاجرؤوس الأموال ƅتطوير 
 

 .44ص ƅ8991طباعة ƅجامعة اƅجزائر، مركز ا الأولجامعية، اƅجزء مطبوعة  ،"محيȌ استراتيجيات و هياƄل اƅمؤسسة"ȑ اƅشيخ او اƅد  1                                                           
2  Ahmed Hamadouche, méthodes et outils d’analyse stratégique  Ed Chihab, Alger, 1997p 26. 3  Karloff, la stratégie des affaires, Ed OPU, Alger, 1990 page, p143. 
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 1".مقدار اƅممواردو في ذƅك تحديد ماهية 
رد مشتركمة مواو مجموعمة من اƅقرارات والإجراءات اƅمتصلة باختيار وسائل " تعƊي ستراتيجيةالإكما أن  

جب أن يماذا تستطيع أن تفعل؟ ماذا : ƅيةالإجابة على الأسئلة اƅتا إƅىتشير  أƊهاأو  ƅ".2تحقيق هدف
                                                         3تفعل؟ ماذا ستفعل؟

من بين  هام اختيار يت خطة طويلة اƅمدȐتعبر عن  ستراتيجيةالإبƊاء على ما تقدّم، يمكن اƅقمول أن و    
، تعمل على تخصيص اƅمموارد اƅلازمة ƅمواجهة اƅتّهديدات واƅقضماء على ممواطن اƅضعف، خطȌ عدة

 اƅمؤسسةإن هذا سوف يمكن . تحيّن اƅفرص واستغلال Ɗقماط اƅقوة ƅتحقيق اƅميزة اƅتƊافسية إƅىإضافة 
 مفهومإنّ  ،ارتضته Ɗƅفسها في اƅمستقبلاƅذȑ  ها وتأدية رساƅتها، ومن ثمّ تحقيق الإتجاƋأهدافمن بلوغ 

توضح طبيعمة  أƊهافي اƅمستقبل، أȑ  اƅمؤسسةيعƊي أيضما مجموعة تصورات ƅمركز  ستراتيجيةالإ
 Ƌمؤسسةواتجاƅفرق بين  ،ار يرشد الاختيارات بعيمدة الأمدها الأساسيمة، في إطأهدافو  اƊ وعليه لا بدّ أن
                    .    ستراتيجيةالإفي سياق اƅممارسات ( طيȌ الإستراتيجياƅتخ) كيمف؟ و ( ستراتيجيةالإ) مماذا؟ 

 :ابعاد اساسية يمكن توضيحها في اƅشكل اƅتاƅي ستراتيجيةومن اƅتعاريف اƅسابقة يتضح Ɗƅا ƅلإ
 
 
 
 
 
 
 
 
 

الاقتصادية و كلية اƅعلوم  دكتورة، ارد اƅبشرية في اƅمؤسسة الاقتصادية، حاƅة مؤسسة سوƊطراك، أطروحةتƊمية اƅمو  إستراتيجيةيرقي حسين،   1                                                           
 .2Raymond Alain, La Stratégie d’Entreprise, Edition Ediscience  International ,Paris,1990,p 2 .41، ص7002/7001جامعة اƅجزائر،، علوم اƅتسيير

3Yves Enregle, Le Management Revisité, Diriger En Economie Tendue, Edition d’Organisation, Paris, 
1997,p 286 
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  ستراتيجيةالإالابعاد : (3_1)اƃشكل رقم 
 تم وفقه اتخاذ اƅقرارالاطار اƅذȑ ي                                   

 
 غايات                                                          و اƅعليا                                     تحديد مقاصد  الإدارةتحديد مهم       
 ويات أوƅو اƅمؤسسة                                      الإدارةاƅوسطى ومهام و           
 تخصيص اƅموارد                                      اƅمركزية واƅفروع والاقسام        
 

 ستراتيجيةالإ                                           
 
 

 تعرف مجال تƊافس اƅمؤسسة                               تعريف الاسهامات الاقتصادية       
              صادية اƅتي تقدمهاغير الاقتو       
 اƅمؤسسة ƅلمستفدين         
 

 كيفية الاستجابة ƅلفرص واƅتهديدات                                   
 وƊقاط اƅقوة واƅضعف اƅداخلية                                        

معايير اƅجودة، رساƅة  جامعة الاسلامية في ظلاتيجي في اƅتخطيȌ الاستر إياد علي يحي اƅدجيƊي، واقع اƅ: اƃمصدر
 .92، ص 9001ماجستير، اƅجامعة الاسلامية، كلية اƅتربية، قسم أصول اƅتربية، غزة 

 أهمية اƃتوجه الاستراتيجي: اƃمطلب اƃثاƃث
 ȑجوهرƅتوجه اƅعامة ذات اƅتوجه الاستراتيجي عن مجموعة من الاستراتيجيات اƅيعبر ا

ƅحو وضع رساƊ لمؤسسةƅ فلسفة وƅالاستراتيجيات بفهم ا Ƌر هذƄبتƊ لمستقبل، أوƅ رؤيةƅتي تمدها باƅتها ا
 1.اƅقيم و مجموعة مقارƊات مرجعية ƅلمؤسسة ƅتحقيق أهدافها

 ȑبيه متخذƊمؤسسة تعمل على تƅظيمية تؤمن بها اƊلمؤسسة يمثل فلسفة تƅ توجه الاستراتيجيƅإن ا
الاهتمام على اƅمظاهر اƅمهمة في اƅبيئة بقدر تعلق الامر اƅقرار اƅى اƅفرص اƅبيئية من خلال تركيز 

                                                           
1 Ginter et all, strategic management of Health care organization, 3rd ED black well publishers INC, USA, 
1998, p 174. 
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سوقي، ريادȑ، تƊƄوƅوجي، : بميدان عمل تلك اƅمؤسسة، و أن هذƋ اƅفلسفة تقوم على أسس مهمة هي
 1:وقد صƊف اƅباحثون اƅتوجه الاستراتيجي في إطار توجيهين رئيسيين هما

في   Miles and Snowحثين اƅتي جاء بها اƅباو  :اƃتصرفات الاستراتيجية ƃلمؤسسات -
 (.اƅهيكل و اƅعملية: اƅمؤسسة إستراتيجية)كتابهما اƅشهير 

Ɗظر اƅباحثين اƅى اƅتوجه الاستراتيجي ƅلمؤسسات في إطار عدد من  :اƃتسويق الإستراتيجي -
 .اƅتوجهات اƅتسويقية الاستراتيجية

داء اƅمؤسسة، و قد خلصت كما تصدȐ اƅعديد من اƅباحثين ƅمعرفة أثر اƅتوجه الاستراتيجي على أ
تيجي من تحسين موقفها اƅتƊافسي إحدȐ اƅدراسات اƅى أن الادارة تتوقع أن يمكƊها اƅتوجه الاسترا

عليها  أرباحها في الأجل اƅطويل حيث تتبلور أهمية اƅتوجه الاستراتيجي من خلال اƅمƊافع اƅتي تعودو 
اƅمجال الادارȑ اƅهام، ومن اƅمؤكد اƅى إرتقاء في هذا دمة و الاساƅيب اƅمستخمن جراء تطبيق اƅمفاهيم و 

مستوȐ أداء اƅمؤسسات صاحبة اƅتوجه الاستراتيجي مقارƊة مع اƅمؤسسات اƅتي ƅيس ƅديها توجه 
 2:استراتيجي، وبشكل عام يمكن إدراج اƅفوائد اƅمƊافع اƅتي تتحقق من خلال ما يلي

 .اً و اƅمسائل اƅهامة إستراتيجي اƅتركيز اƅواضح على الأمور -
 .تفكير إستراتيجي طويل اƅمدȐمساعدة اƅمدرين على بلورة رؤية و  -
 .اƅمساعدة في معاƅجة و حل اƅقضايا الاستراتيجية اƅتي تواجه اƅمؤسسات  -
 .أثرها على أداء إدارة اƅمؤسساتƅجيد ƅلتغيرات اƅبيئية اƅسريعة و تحقيق اƅفهم ا -
ح الأطراف اƅمستفيدة من تƊفيذ الاستراتيجيات اƅتي من شأƊها تحقيق مصاƅإعداد و  -

 ...(.زبائن، مجتمع، مؤسسات)اƅمؤسسة
 3:هياƅتوجه الاستراتيجي في اƅمؤسسة و كما أن هƊاك فوائد أخرȐ تبرز Ɗƅا مدȐ أهمية تبƊي 

 .اƅتميز في الأداء اƅماƅي، وتطوير أو تحسين الأداء اƄƅلي ƅلمؤسسة في الأجل اƅطويل -
 .وعيا بظروف اƅبيئة وتغيراتهاجعل اƅمدرين بصفة دائمة أƄثر إستجابة و  -
 .تحديد توجهات اƅمسقبل اƅى أين تتوجه اƅمؤسسة -

ƅتعليمية في اƅيقظة اƅريادية، بحث ميداƊي في جامعة كربلاء، مجلة اƅقادسية ƅلعلوم ا مؤسساتإحسان دهش جلاب، دور اƅتوجه الاستراتيجي ƅل 1                                                           
اسة ميداƊية على مروان حمودة اƅدهدار، اƅعلاقة بين اƅتوجه الاستراتيجي ƅدȐ الادارة اƅعليا في اƅجامعات اƅفلسطيƊية وميزتها اƅتƊافسية، در   2 .77، ص  ƅ9009سƊة  1، اƅعدد 02الادارية و الاقتصادية، اƅمجلد 

 .22مروان حمودة اƅدهدار، مرجع سابق، ص   3 . 22، ص 9001، كلية اƅتجارة، الإسلاميةجامعات قطاع غزة، رساƅة ماجستير، تخصص أدارة أعمال، اƅجامعة 
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 .تƊمية عادات اƅتفكير في اƅمستقبل -
 .توضيح الأهداف و اƅتوجهات اƅلّازمة ƅمستقبل اƅمؤسسة ككل -
 .توحيد و تأƅيف جميع اƅجهود أو الادارات Ɗحو أهداف و غايات واحدة -

حاوƅت إختيار طبيعة اƅعلاقة بين أداء اƅمؤسسات و تبƊيها و ƅقد أشارت Ɗتائج اƅدراسات اƅتي 
ƅلتوجه الاستراتيجي، اƅى أن علاقة إيجابية تربȌ بيƊها، فقد أشارت  تلك اƅدراسات أن اƅمؤسسات اƅتي 
تدار إستراتيجياً تمتعت بأداء تفرق أداء اƅمؤسسات اƅتي لا تدار أستراتيجياً، مما يعƊي أن اƅتوجه 

وب علمي لإدارة اƅمؤسسات ƅتحسين أداءها و ضمان تعاملها اƅفعال مع بيئتها الاستراتيجي أسل
 . اƅمتغيرة
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ƈثاƃمبحث اƃستراتيجيةالإ الإدارةعمليات : يا. 
واسعاً في اƅعقود اƅثلاثة  اهتماماً من مجالات اƅدراسة اƅتي Ɗاƅت  ستراتيجيةالإ الإدارةتعتبر    

 مؤسساتواƅمؤثرات اƅبيئية اƅهائلة اƅتي واجهتها  ƅلضغوطن وذƅك استجابةً الأخيرة من اƅقرن اƅعشري
اƅبقاء  إƅى ها،أهدافو  وأƊشطتها مهاحج في الاختلاف من باƅرغم تسعى ، فهيƅحقبةافي تلك  الأعمال

 اƅرئيسة اƅوسيلة كوƊها ،إستراتيجية إدارة وجود عن بمعزل تتحقق لا الأهداف ذƋوه واƊƅمو، والاستقرار،
 اعتماد في اƅفاشلة اƅمؤسساتو  اƊƅاجحة اƅمؤسسات بين اƅتفريق ويمكن ،ذƅك تحقيق سبيل يف

 تƊاولاً ƅفكر الإدارȑ اƅبارزين وأƄثرهم اƅذȑ يعد أحد رواد ا Ansoff 0212أƊسوف  فقد عرفها   .ستراتيجيةالإ الإدارة على اƊƅاجحة اƅمؤسسات
عن اƅعلاقة اƅمتوقعة بيƊها وبين  اƅمؤسسةتصور  ":هي ستراتيجيةالإ الإدارةƅلفكر الاستراتيجي، أن 

 ȑذƅحد اƅبعيد، واƅا Ȑمدƅقيام بها على اƅتي يجب اƅعمليات اƅوع اƊ تصورƅبيئتها، بحيث يوضح هذا ا
 1".واƅغايات اƅتي يجب أن تحققها ، اƅمؤسسةأن تذهب اƅيه يجب 

 ƅلمؤسسة اƅذاتية اƅقدرات بين واƅتوافق اƅتƊبؤ على اƅقدرة يتضمن ستراتيجيةالإ الإدارة مصطلحو 
 عن عبارة الاستƊتاج يكون  وباƅتاƅي اƅخارجية، اƅبيئة عن اƊƅاشئة اƅتهديداتأو  اƅمتاحة واƅفرص
 إدارة اƅمؤسسة إدارة من تجعل إيجابية Ɗتائج ƅتحقيق اƅتƊظيمي باƅمركز اƅمرتبطة اƅمفاهيم من مجموعة
 3 :بمجموعة من اƅخطوات وهي كما يلي ستراتيجيةالإ الإدارةتلخيص يمكن       2.فعاƅة
 .هاأهدافو  غاياتها وتحديد اƅمؤسسة ورساƅة رؤية صياغة .0
 .ستراتيجيةالإ صياغة .9
 :يأتي ما وتتضمن الاستراتيجي اƅتحليل .1

 .اƅخارجية اƅبيئة في واƅتهديدات اƅفرص تحليل -
 .اƅداخلية اƅبيئة في واƅضعف اƅقوة جواƊب تحليل -

 :أهمها متعددة مستويات خذوتأ :ستراتيجيةالإ اƅخيارات .7
  .اƅمؤسسة مستوȐ  على -

 9000 عمان، واƅتوزيع، ƅلƊشر اƅعلمية اƅيازورȑ  دراسية، دار وحالات وعمليات الإستراتجية، مفاهيم زكريا، الإدارة اƅدورȑ،  3 .04مرجع سابق، صموفق محمد ضمور،   2 ، ص 9001اƅدار اƅجامعية، مصر،  ،إدريس ثابت، جمال اƅمرسي، الإدارة الإستراتيجية، مفاهيم وƊماذج تطبيقية  1                                                           
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  .اƅوحدات مستوȐ  على -
 .اƅوظيفي اƅمستوȐ  على -

 .ستراتيجيةالإ تƊفيذ .2
 .ومƊجزة مدركة اƅمؤسسة أهداف بأن ƅلتأƄد الأداء ورقابة تقييم .1

 اƃتخطيط الاستراتيجي: الأولاƃمطلب 
ت على إختلاف أƊواعها شاع استخدام اƅتخطيȌ الاستراتجي على Ɗطاق واسع في اƅمؤسسا  

وأƊشطتها في اƅحقبة الأخيرة من ƅبقرن اƅعشرين، وأثبتت اƅتجارب اƅتطبيقية ƅلتخطيȌ الاستراتيجي أن 
اƅمؤسسات اƅتيتخطȌ استراتيجياً تتفوق في أداءها اƄƅلي على اƅمؤسسات اƅتي لا تخطȌ إسترااتيجياً، 

اƅفعاƅة في كون مبادئه  الإدارةأساƅيب  فاƅتخطيȌ الاستراتيجي كأسلوب ادارȑ يختلف عن غيرƋ من
الاساسية واساƅيبه وƊظرياته قد جرȐ تطويرها بمزيج من اƅتجارب اƅعلمية واƅميداƊية واƅفكر الاƄاديمي 

وƅيدة واقع عملي ميداƊي مدعوم بفكر أƄاديمي  اƅمƊهجي اƅمتخصص، فهذƋ اƅمبادئ والأساƅيب كاƊت
سات على اƅمدȐ اƅبعيد ƅضمان بقاءها، وخلق أجواء حيوية تطوير أداء اƅمؤس إƅىاƊابع من اƅحاجة 

تستفيد من اƅمكاƊيات اƅمتاحة بصورة فعاƅة تعتمد اƅتخطيȌ الاستراتيجي كأسلوب علمي بارع ƅتحقق 
 1.الأهداف

استراتيجيات وبرامج زمƊية و  أهدافعملية اتخاذ قرار ووضع " ويعرف اƅتخطيȌ الاستراتيجي بأƊه -
 2."متابعتهامستقبلية وتƊفيذها و 

كما عرف اƅتخطيȌ الاستراتيجي أƊه اƅعملية اƅتي يتم بواسطتها تصور وتخيل مستقبل اƅمؤسسة،  -
 3."وعملية تطوير الاجراءات واƅعمليات اƅضرورية ƅتحقيق هذا اƅمستقبل

 
 
 

ة، جامعة مؤتة، الإداريادية و أحمد اƅقطامين، اƅتخطيȌ الاستراتيجي في مؤسسات اƅتعليم اƅعام، دراسة تحليلية تطبيقية، مجلة اƅعلوم الاقتص  1                                                           
ية في ظل معايير اƅجودة، رساƅة ماجستير، اƅجامعة الاسلامية، إياد علي يحي اƅدجيƊي، واقع الاتخطيȌ الاستراتيجي في اƅجامعة الاسلام  3 .922، ص 9000واƅتوزيع، عمان،  رضا ƅلƊشر دار اƅثاƊية، اƅطبعة عامة، ومبادئ أسس اƅتخطيȌ  غƊيم عثمان  2 .00، ص 9009ديسمبر  ،الأردناƅمجلد اƅثامن عشر، اƅعدد اƅثاƊي، 

 .94، ص 9001كلية اƅتربية، قسم أصول اƅتربية، غزة 
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 اƃتحليل واƃتشخيص الاستراتيجي: أولاا 
، إذ لا وثيقا ببعضهما اƅبعض ارتباطامرتبطتين Diagnostic  اƅتشخيصو إن عمليتي اƅتحليل 

Ɗى ƅتشخيص وضعية ما دون من جهة أخرȐ لا معو  ،يمكƊƊا اƅقيام بتحليل وضعية ما دون تشخيصها
 .الأمر اƅتعريف بمصطلح اƅتشخيص أولفي  حاولƊسƅذا ، تحليلها

 Aptitude au)"اƅقدرة على اƅتمييز: "ي، تعƊيمن أصل إغريق (Diagnostic)كلمة  

discernement ) طبي وƅميدان اƅو عادة ما تستعمل بصورة خاصة في اƊقدرة على تحديد طبيعة تعƅي ا
ة إيجاد اƅدواء اƅمƊاسب ƅمعاƅجة حاوƅتحديد الأسباب ثم مو ، مرض ما، وذƅك بمتابعة الأعراض بتحليل

ها اƅميدان الاقتصادȑ، إذ تمت أوƅبصفة خاصة تدو ، عدة ميادين إƅىƅك اƊتقلت اƄƅلمة بعد ذ ،اƅداء
 .ذƅك في اƅتشخيص الاقتصادȑو ية الإسقاط بين مراحل اƅتشخيص اƅطبي عمل

عملية تتضمن  »على أƊه  عرفى مراحل اƅتفكير الإستراتيجي اƅذȑ أوƅتعتبر مرحلة اƅتحليل 
اƅقرارات  اتخاذ) ستراتيجيةالإ، مرحلة صياغة تشخيص اƅوضعيةو تحليل مرحلة : ثلاثة مراحل متمايزة 

ة اƅتشخيص بفحص من ثم تتم  عمليو  «.مراقبتهاو ا مرحلة تƊفيذ اƅخيارات اƅسابقة أخيرً و  ،(ستراتيجيةالإ
، اƅمƊافسة)اسة اƅظروف الاقتصادية ، أȑ تحليل اƅمحيȌ اƅخارجي ƅلمؤسسة بدر اƅعوامل اƅخارجية

ت غيرها حتى يتسƊى اƅوقوف أمام كل اƅتهديداو الاجتماعية و اƅسياسية و ( اƅخ... ،، اƅتƊƄوƅوجياباƅطل
من طرف  عوامل اƊƅجاح اƅممكن اƊتهازهاو ، بالإضافة ƅحصر اƅفرص راقيل اƅتي يفرضها اƅمحيȌاƅعو 

من  ،ظروف اƅمؤسسة، يتم فحص اƅعوامل اƅداخلية بتحليل في Ɗفس اƅصددو ، هاأهدافاƅمؤسسة ƅتحقيق 
ƅتسهيل ( خاƅ...اƅموارد اƅبشريةو ، اƅماƅيةو ، الإƊتاج: )تقسيم اƅمؤسسة ƅوظائف ، عادة ما يتم أجل ذƅك

اƅمهارات اƅمميزة اƅتي يمكن ƅلمؤسسة و تحديد Ɗقاط اƅقوة و ، موارد اƅمؤسسة اƅداخليةو قدرات  عملية تقييم
 1.اƅتغلب عليهاو الاستفادة مƊها ƅمواجهة Ɗقاط ضعفها 

اƅخارجي باƅتعريف و إن اƅتشخيص يقوم بوصف اƅوضعية اƅحاƅية ƅلمؤسسة على اƅمستويين اƅداخلي » 
مما يؤثر سلبا على  ،ما يؤثر عليها من تهديدات اƅمحيȌو ا يعرقلها من أسباب اƅضعف اƅواضح Ƅƅل م

 2«.هاأهدافتحقيق 

أحد الأدوات اƅتي تقدم معطيات تُجسّد وضعية هو ذكرƊا فيما سبق أن اƅتشخيص الإستراتيجي 
 .ستراتيجيةالإ أƊهاتسمح ƅها باتخاذ قرار و اƅمؤسسة في محيطها 

                                                           
1   DAIGNE, J-F , "Management en période de crise", Ed. d'Organisation, Paris 1991, p. 81. 
  2  BARRELIER . A et coll , "Exporter", Ed. Foucher, 9° édition, Paris, p. 61 
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  هي اƅحصول على رؤية شاملة حول اƅمؤسسةاƅتشخيص الإستراتيجي »ن فإذا كاƊت اƅغاية م   
ƅمعلومات باƊƅسبة فا ،، فإن Ɗوعية هذƋ اƅرؤية مرتبطة بƊوعية اƅمعلومات اƅتي تمتلƄها اƅمؤسسةومحيطها
أحد هو ƅذا يمكن اƅقول أن اƅتشخيص  ،مƊتوجه اƊƅهائي في Ɗفس اƅوقتو ة يالأوƅ، هي مادته ƅلتشخيص

، إذ يوفر اƅتشخيص جميع اƅمعلومات اƅتي ات اƅذȑ يستوجب أن تملƄه اƅمؤسسةاƅمعلوم مكوƊات Ɗظام
تثرȑ و ، تزود ل عليها من اƅتشخيصباƅمقابل فإن اƅمعلومات اƅمتحص ،1«اƅمحيȌ معًاو تخص اƅمؤسسة 

 .هذا اƊƅظام

يق ساهمته في تسهيل عملية اƅتƊسفي مدȐ م ،وجود Ɗظام معلومات إƅىمن هƊا تظهر اƅحاجة   
، ƅهذا فإن وجود Ɗظام اƅخارجيو على اƅمستويين اƅداخلي ، واƅربȌ بين مختلف أƊشطة اƅمؤسسة

خاصة ƅلمؤسسات اƅتي تعتبر أعمال اƅتحليل و قوȑ أمر ضرورƅ ȑلمؤسسة  و معلوماتي فعّال 
 . اƅتشخيص من مهامها اƅمتƄررةو 

 :هما لمؤسسة΍ وضع في لΒعدين Ωقيق تحليلهو  ΍لاستر΍تيجي ΍لتشΨيصأو و΍لتحليل 
 ΍: Analysis of the External EnvironmentلΨاέجية ΍لΒيΌة تحليل .أ

 ستراتيجيةالإ اختيار عƊد ΍ϭلπرέϭي΍ Δل΍ ΔϤϬϤلأمέϮ من ΍لΨاέجي΍ ΔلΒيΌي΍ Δلع΍Ϯمل ϭتحϠيل ΍έΩسΔ تعد
 مكان في بها اƅمحيطة اƅظروف على واƅتعرف ƅلمؤسسة اƅمتاحة اƅفرص تحديد خلال من اƅمƊاسبة
 هاأهداف ƅتحقيق اƅفرص تلك استغلال من اƅمؤسسة وتتمكن محددة زمƊية فترة وفي اƅسوق، من معين
 ƅلمؤسسة سلبية آثاراً أو  خطراً  تسبب قد اƅتي اƅمحتملة اƅمخاطرأو  اƅتهديدات وتحديد .ستراتيجيةالإ

  2.اƅمستهلƄين أذواق في تغيراتأو  ƅلسوق  مƊافسين بدخول سواء
 3: أساسيتين خطوتين خلال من ارجيةاƅخ اƅبيئة تحليل ويتم

 :اƅعوامل وهي اƅبيئية اƅعوامل من مجموعات أربع إƅى الأعمال بيئة تقييم وتتضمن :ىالأوƃ اƃخطوة
 ƅعلاقات ملخص اƅتاƅي اƅشكل ويوضح ، (اƅسكاƊية) اƅديموغرافية، اƅثقافية، اƅسياسية، الاقتصادية

 .اƅعوامل هذƋ بين اƅتفاعل
 

                                                           
،مذكرة ماجستير غير مƊشورة، جامعة اƅجزائر، معهد اƅعلوم "تطبيق اƅتسيير الإستراتيجي في ظل اقتصاد اƅسوق "مداح عرايبي اƅلحاج،  1

 .002، ص 9001مصر،  اƅجديد، اƅجامعة اƅتƊافس، دار استراتيجيات وتƊفيذ تƄوين الإستراتيجية الإدارةمرسي Ɗبيل،   3 .022، ص 9002الأردن،  ƅلƊشر، اƅعلمية اƅيازورȑ  دراسية، دار وحالات وعمليات مفاهيم الإستراتيجية الإدارةاƅدورȑ زكرياء،   2 . 12، ص 0224الاقتصادية، 
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 الاستراتيجي ƃلتحليل اƃبيئية اƃعوامل بين اƃتفاعل ƃعلاقات ملخص :( 0_1)اƃشكل رقم
 
 

 اƅعوامل اƅسياسية                                          اƅعوامل الاقتصادية        
 .الاستقرار –(.                         مدȐ توافرها)اƅموارد اƅطبيعية -      
 .       الايدوƅوجيا –(.                           ماهرةماهرة، غير )اƅعماƅة  -      
 .       اƅمؤسسات اƅحكومية –(.                            محلي، أجƊبي)رأس اƅمال  -      
 .اƅعلاقات اƅدوƅية –.                               اƅبƊية الاساسية واƅتحتية -     
                 اƅتƊƄوƅوجيا            -     

 
 

 اƃعوامل اƃديموغرافية                                            اƃعوامل اƃثقافية     
 .اƅسكاƊي واƊƅم –                         .اƅهيكل الاجتماعي وديƊاميكيته-       
 .هيكل اƅعمرȑ اƅ –                                .مƊظور اƅطبيعة اƅبشرية-       
 .اƅمدنƊحو الاتجاƋ  –.                           اƅتوجه بشأن اƅمكان واƅزمان-        
 .اƅهجرة –.                                                اƅدياƊة-         
 اƅحاƅة اƅصحية –.                                                  اƅلغة-       

 
 

، 9001ر، مص ،اƅجديد اƅجامعة دار اƅتƊافس، استراتيجيات وتƊفيذ تƄوين ستراتيجيةالإ الإدارة مرسي Ɗبيل، :ƃمصدرا
 .004ص 

ΓطوΨل΍ لثانية΍: مπتتϭبيئة تقسيم نƅ ى الأعمالƅمستويات أربعة إ: 
  Ȑمستوƅواع كل ويشمل الأول اƊتفاعلات أƅدول بين اƅا .  
  Ȑمستوƅقومي اƅحكومة وسياسات اتجيباستراتي ويتأثر اƅا .  
  Ȑاعة مستوƊصƅافس بيئة ويشمل اƊتƅمباشرة اƅلشركة اƅ .  
  Ȑشركة مستوƅشركة وعمليات إستراتيجية ويشمل اƅبمفردها ا. 
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 اƃداخلية اƃبيئة عواملتحليل . ب
 تحتاجه ما وفق يرهاغيوت عليها واƅتأثير فيها اƅتحكم اƅمؤسسة تستطيع اƅتي هي اƅداخلية اƅبيئة   
 Ƅبرأ بفعاƅية مؤسسته تسيير من ستراتيجيةالإ الإدارة تتمكن خلاƅها من واƅتي استراتيجيتها اغةƅصي
مكاƊي اƅداخلية ƅبيئتها وجيد كاف تحليل بدون  إستراتيجية صياغة ƅلمؤسسة يمكن ولاق، أدو   ،أƊهاوا 

 اƅداخلية ئتهابي ƅتسخير ةحاوƅم في وذƅك ضعفها،أو  تهاقو  ومدȐ أƊهاوقدر  Ɗفسها معرفة آخر وبمعƊى
 هاƊلأ اƅرئيسية اƅمؤسسة وƊشاطات وظائف في اƅداخلية اƅبيئة عوامل وتتمثل أغراضها، في وتطويعها
 وتدعيمها اƅقوة مصادر تحديد في اƅعوامل هذƋ تحليل أهمية وتƄمن لأƊشطتها، الأساسية الأعمدة

 ،الإƊتاج الأفراد، ƅتسويق،ا : هي اƅعوامل هذƋ وأهم وتصحيحها، ƅتقويمها اƅضعف ومصادر تعميمها،و 
 .1ةالإداري واƅمحاسبة اƅتمويل

 (SWOTتحليل)مصفوفة اƃتحليل اƃثƈائي :ثاƈيا
يتطلب هذا حيث  ،خدمة في اƅتحليل الاستراتيجيتمن أهم اƊƅماذج اƅمس اƅتحليل اƅثƊائي يعتبر   

وƊقاط اƅضعف اƅداخلية  أخذا في الاعتبار Ɗقاط اƅقوة ستراتيجيةالإاƅمكون استحداث سلسلة من اƅبدائل 
، واƅفرص واƅتهديدات اƅخارجية اƅمحتملة، وتعزȐ عملية مقارƊة Ɗقاط اƅقوة وƊقاط اƅضعف ƅلمؤسسة

 SWOT .2ما يعرف بتحليل إƅىواƅفرص واƅتهديدات 

 اƅمؤسسةويتمثل اƅغرض من هذا اƅتحليل في تحديد الاستراتيجيات اƅتي تلائم موارد وقدرات    
من خلاƅها، ويمكن اƅقول إن اƅغرض من وضع  اƅمؤسسةمتطلبات اƅبيئة اƅتي تعمل  إƅىوذƅك باƊƅظر 

بغرض اƅتأهب لاغتƊام اƅفرص  اƅمؤسسةتدعيم قوة هو باستخدام هذا اƅتحليل  ستراتيجيةالإاƅبدائل 
أداة هامة إن هذƋ اƅمصفوفة تعتبر ، اƅمؤسسةومواجهة اƅتهديدات وتصحيح Ɗقاط اƅضعف اƅتي تواجه 

هذƋ   إعدادفي  ويتمثل أصعب جزء متاحهو جية اƅملائمة وفق ما الإسترات ƅمديرين في وضعتساعد ا
ويتطلب ذƅك حكم جيد مع  ،اƅمصفوفة في اƅمطابقة بين اƅعƊاصر اƅخارجية اƅرئيسية واƅعƊاصر اƅداخلية

ية في اƅفرص أƊ ȑقاط اƅقوة اƅداخل/اƅعلم اƊه لا توجد حاƅة مثلى تستغل استراتيجيات Ɗقاط اƅقوة
 ƅ.3لاستفادة من اƅفرص اƅخارجية اƅمؤسسة

 .22، ص 9004، 2مجلة اƅباحث، اƅعدد الإستراتيجية صياغة في واƅداخلية اƅخارجية اƅبيئة تحليل ودȑ، أثراد اƅطيب 1                                                           
 2 Neil Ritson, Strategic Management, 2édition, 2013, p63. Bookboon.com 
مذكرة ماجستير غير مƊشورة، جامعة اƅجزائر، معهد اƅعلوم  ،"تطبيق اƅتسيير الإستراتيجي في ظل اقتصاد اƅسوق  ،مداح عرايبي اƅحاج  3  .22/92/2902بتاέيخ يتم ΍لتحϤيل من ΍لϮϤقع ΍لالϜترϭن  

 71ص ،0224الاقتصادية، 



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

24 
 

 ƈSWOTموذج ƃمصفوفة(:2_1)جدول رقم

  ستراتيجيةالإاƃعوامل      
 ةاƃداخلي                

 
  ستراتيجيةالإاƃعوامل 
 اƃخارجية

 (S)مجالات اƃقوة 
 11-5ضع قائمة من 

مجالات قوة داخلية في هذا 
 .ناƃمكا

 ((Wمجالات ضعف 
 11-5ضع قائمة من

في هذا  ةمجالات ضعف داخلي
 .اƃمكان

 
 ( O)اƃفرص

فرص 11-5ضع قائمة من 
خارجية ƃلمؤسسة في هذا 

 .اƃمكان

  ستراتيجيةالإ         
تƊمية مجموعة استراتيجيات  حاول

واƅتي تستخدم مجالات  بديلة هƊا،
باƅمؤسسة والاستفادة من  ةاƅقو 

 .اƅفرص اƅخارجية

  ستراتيجيةالإ         
تƊمية مجموعة استراتيجيات  حاول

واƅتي تستخدم مجالات  بديلة هƊا،
باƅمؤسسة والاستفادة من  ةاƅقو 

اƅفرص اƅخارجية وفي Ɗفس اƅوقت 
على مجالات اƅضعف  بتتغل

 .ةاƅداخلي
 

 (T)اƃتهديدات 
 11-5ضع قائمة من

تهديدات خارجية ƃلمؤسسة 
 . في هذا اƃمكان

  ستراتيجيةالإ        
وعة استراتيجيات تƊمية مجم حاول

واƅتي تستخدم مجالات  بديلة هƊا،
باƅمؤسسة وفي Ɗفس اƅوقت  ةاƅقو 

 .تتجƊب اƅتهديدات اƅخارجية 

  ستراتيجيةالإ          
تƊمية مجموعة استراتيجيات  حاول

واƅتي تقلل مجالات  بديلة هƊا،
اƅضعف اƅداخلية وفي Ɗفس اƅوقت 

 .تتجƊب اƅتهديدات اƅخاجية
 .012ص، 2992عمان، ، دار وائل ƅلƊشر،"ستراتيجيةالإ الإدارةأساسيات "يد اƅساƅم،مؤيد سع:اƃمصدر

عملية اختيار بين اƅبدائل اƅتي تم إƊشاؤها هو خيار الاستراتيجي اƅيوضح اƅجدول أعلاƋ أن 
اƅتي تحقق هدفها اƅرئيسي، كما  حيث تقوم اƅمؤسسة بقييم اƅبدائل اƅمختلفة، SWOT1بواسطة تحليل 

، مستويات اƅوظائف، مستويات الأعمالتحديد مستويات  إƅىلية الاختيار الاستراتيجي تتطلب عم
اƅتي تمكƊها من اƅبقاء والاستمرار في ظل اƅتغيرات اƅبيئية  ستراتيجيةالإاƅمؤسسة ككل، ومستويات 

 :اƅشكل اƅمواƅي يوضح عمليات الاختيار الاستراتيجيو 2.الأعمالاƅراهƊة في عاƅم 
  .ƅ. 2Neil Ritson, op.cit, p63يس هو  الإستراتيجية،  بل هو  تحليل  لا يقدم سوȐ مƊبر ƅلتخطيȌ  اƅمستقبلي SWOTتحليل  1                                                            



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

25 
 

 SWOTعمليات اƃتحليل اƃثƈائي :  (5_1)اƃشكل رقم
 
  

 اƅتحليل اƅخارجي                                                      اƅتحليل اƅداخلي        
 
 
 Ɗقاط اƅضعفو اƅفرص واƅتهديدات                                      Ɗقاط اƅقوة           
 
 
   

 تحديد اƅحلول الاسترتيجية اƅرئيسة                                    
 
 

 تطوير اƅخيار الاستراتيجي                                       
 

 
 اƅمختارة ستراتيجيةالإتطبيق                                        

 

Source: Neil Ritson, Strategic Management, 2édition, 2013, p63. 

 ƅ91/09/2902.Bookboon.comتحميل من اƅموقع الاƄƅتروƊي بتاريخ تم ا

 تحديد اƃموقف الاستراتيجي :ثاƃثا  
 مراƄزها تجد أن ƅها وكيف اƅتƊافسية، بيئتها في مؤسسةاƅ موقع إƅى الاستراتيجي اƅموقف يشير   

 من اƅشركات إƅى ةاƊƅظر  مع يƊسجم ماهو و  إفسادها،أو  تلافيهاأو  اƅمƊافسة مواجهة أجل من وتحميها
 فضلا اƅتأƄد وعدم اƅعداء من عاƅم في اƅبقاء أجل من تƄافح بيئات في عضوية كمركبات بيئي مƊظور
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 أȑ وبيئتها، اƅشركة بين اƅوسيطة اƅرابطةأو  اƅقوة بمثابة ستراتيجيةالإ تصبح وعليه اƅتƄامل، عدم عن
 1:ستراتيجيةالإ تصبح وهكذا، واƅخارجي اƅداخلي اƅسياق بين

 .موقع بيئي ملائم:بيئياا  .1
 .مكاƊاً يوƅد اƅربح:قتصادياا إ .2
 .ميداƊاً ƅلسوق واƅمƊتجات:إدارياا  .3
 مƊاورةأو  معيƊة, خȌ خلال من إƅيه واƅطموح مسبقا اختيارƋ يمكن اƅموقف فإن اƅرؤية ƅهذƋ ووفقا
 .هادف سلوك من ƊمȌ خلال من إيجادƋ، حتى وƅربما بلوغه، ويمكن معيƊة،

  Ȑوير Mintzberg & et all. تي هي ستراتيجيةالإ أنƅشركة تحدد اƅاك وأن الاستراتيجي، موقف اƊه 
 2:هي اƅموقف هذا تحدد أسس ثلاثة
 (.مدȐ تƊويع اƅمƊتجات)توƅيفة اƅمƊتجات  .0
 (.بعضهاأو  معظمهاأو  اƅمستهلƄين حاجات جميع تلبية بين اƅمفاضلة)أساس اƅحاجات .2
 (.اƅتوزيع أساƅيب)ƅلعملاء اƅوصول أساس .3

 :هي اƅخطوات من بسلسلة الاستراتيجي اƅموقف فيحددان Johnson & Scholesا أم
 .تحليل وتقيم اƅمتغيرات اƅبيئية .1
 .اƅبيئية اƅمؤثرات تدقيق .2
 .ستراتيجيةالإ اƊƅجاح مفاتيح تشخيص .3
في تحديد  ƅPorterممChain Valueاƅقيمة  سلسلة تحليل على Porter & Kramerويعتمد     .واƅضعف اƅقوة وƊقاط واƅتهديدات تحديد اƅفرص .0

حيث يقسم  مختلف اƄƅتابات في مجال اƅتحليل الاستراتيجي، واƅذȑّ تركز عليه  اƅموقف الاستراتيجي
ƅية اƅتي تساهم و ى من اƊƅشاطات الأأوƅسلسلة  إƅىƊشاطات اƅمؤسسة ( 1_0 اƅشكل رقم)هذا اƊƅموذج 

موارد أو ات اƅمساعدة واƅتي تقدم خدمات سلسلة ثاƊية من اƊƅشاطو اƅبيع و  الإƊتاجمباشرة في عملية 
الآƅيات  اختلافعلى أساس ƅ C.Martinetية، ويتم هذا اƅتجميع ƅلوظائف حسبو Ɗشاطات الأ

                                                           1 ƅ موقف الاستراتيجيƅموائمة الإستراتيجية وأثرها في تحديد اƅصياح، اƅستار اƅشركات  مؤسساتعبد اƅة من اƊالأعمال، دراسة اختيارية في عي
 .02مرجع سابق، ص  2 .02، ص 9002ة كلية اƅعلوم الاقتصادية ƅجامعة بغداد، اƅعدد اƅثاƊي واƅعشرون، اƅصƊاعية، مجل
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الاقتصادية اƅخاصة بها، أن يكون ƅها أثر كبير على تمييز اƅمƊتجات وأن تمثل جزءاً هاماً أƊة متƊامياً 
 .في اƅتƄاƅيف

تمثل جزءاً من Ɗظام قيم واسع يضم سلسلة قيم اƅموردين، ƅقيم واƅتي وبعد الاƊتهاء من بƊاء سلسلة ا
اƅزبائن واƅموزعين، تقوم اƅمؤسسة بتقييم هذƋ اƊƅشاطات بدلاƅة سلسلة قيم اƅمƊافسين، ومƊه Ɗستخلص 

ومجموع اƅتƄاƅيف اƅمرتبطة ( على أساس اƅسوق )اƅفرق بين اƅقيمة الاجتماعية " اƅهامش اƅذȑ يمثل
  1.ستراتيجيةالإاƅقرارات  اتخاذوبƊاءاً على هذا اƅتقييم تتمكن اƅمؤسسة من " طاتبممارسة اƊƅشا

 سلسلة اƃقيمة(: 6_1)اƃشكل رقم 

 
مداح اūاج عرايبي، أهمية التحليل الاستراتيجي في تقييم الرأسمال غير المادي للمؤسسات الإقتصادية، مجلة  :المصدر

 90ص امعة الشلف، اŪزائر،إقتصاديات شمال إفريقيا، العدد اŬامس، ج
 
 
 

اƅحاج ، أهمية اƅتحليل الاستراتيجي في تقييم اƅرأسمال غير اƅمادƅ ȑلمؤسسات الإقتصادية، مجلة إقتصاديات شمال إفريقيا، عرايبي مداح   1                                                           
 .01ص اƅعدد اƅخامس، جامعة اƅشلف، اƅجزائر،
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 أحد وأن ،ستراتيجيةالإ الإدارة)مكوƊات(عمليات من الأخيرة قبل اƅمرحلة ستراتيجيةالإ تƊفيذ عملية تعد   اƃتƈفيذ الاستراتيجي: ƈياƃمطلب اƃثا
 وƅغرض، واضحة دلاƅة ذات ملموسة أفعال إƅى اختيارها تم اƅتي ستراتيجيةالإ تحويلهو  اƅتƊفيذ أهداف

 .الاستراتيجي اƅتƊفيذ مهو ƅمف دقيق تحديد من لابد الاستراتيجي ومتطلباته اƅتƊفيذ أهمية ديدتح
 اƃتƈفيذ الاستراتيجي مفهوم: أولاا 
 تƄوين وتتضمن اƅبعض، بعضها مع اƅمترابطة الأƊشطة من سلسلة عن عبارة اƅتƊفيذ الاستراتيجي   

 واƅسياسات اƅتƊظيمي، اƅتركيب الأƊشطة Ƌهذ وتشمل اختيارها، يتم اƅتي ستراتيجيةالإ متطلبات
 وƊظام الاتصالات وƊظام واƅتعويض اƅمكافآت وƊظام واƅقيادة والأفراد اƅمعلومات وƊظام اƅتƊظيمية،
Ȍتخطيƅظام اƊتقويم وƅ1.ا 
 ƅوضع تمارس اƅتي واƅفعاƅيات الأƊشطة مجموعة هاƊأب ستراتيجيةالإ تƊفيذ مرحلة تعرف

 2.والإجراءات اƅماƅية واƅموازƊات اƅتƊفيذية اƅبرامج خلال من قاƅتطبي موضع الاستراتيجيات
اƅتي تم  ستراتيجيةالإاƅبدائل  مناƅتƊفيذ الاستراتيجي بصورة أساسية على ترجمة اƅبديل يركز 

ƅسابقة اختيارها في اƅىمرحلة اƅعملي إƅواقع اƅاصر فرعيةتشمو  ،اƊمرحلة ثلاث عƅا Ƌل هذ: Ȍتخطي
حيث يتم  ،يمي، الافراد واƊƅظم، وتبدأ عملية اƅتƊفيذ الاستراتيجي بتخطيȌ اƅموارداƅموارد، اƅهيكل اƅتƊظ

اƅمطلوبة ƅتƊفيذ  (مادية، بشرية، ماƅية، أتظمة وموارد غير ملمومسة )تحديد الامدادات واƅموارد 
قيق واƅتعديلات اƅمطلوبة في خليȌ اƅموارد وتحديد اƅمهام اƅرئيسية الازم إƊجازها ƅتح ستراتيجيةالإ
تحديد الاشخاص اƅذين تقع  إƅى، بالاضافة ستراتيجيةالإووضع جدول لاƊجاز اƊشطة  ستراتيجيةالإ

در و عليهم مسؤوƅية توفير اƅموارد  ، كما إن عملية اƅتƊفيذ قد تتطلب إدخال بعض اƅتعديلات في أƊهاا 
بات اƅتƊفيذ عامة حتى تصبح ملائمة ƅمتطلاƅهيكل اƅتƊظيمي ƅلمؤسسة واƅتصميم اƅتƊظيمي بصورة 

 كذƅك إعادة اƊƅظراƅتƊفيذ الاستراتيجي يقتضي كما اƅفعال، 
Ɗظم اƅمكافآة، اƅرقابة ) ومدȐ ملائمتها ƅلتغيير الاستراتيجي  ،في الأƊظمة اƅمطبقة في اƅمؤسسة

وكذƅك اƅحال باƊƅسبة ƅلافراد والادوار اƅمطلوبة مƊهم اداؤها واƅتي قد تختلف خما كان ( واƅمعلومات
 3.من قبلسائداً 

 .012، ص9002محمد علي ساƅم، الإدارة الإستراتيجية، دار اƅبداية، عمان،   3 .902، ص 0222،  اƅرياض اƅعلمية، اƅيازورȐ  دار الإستراتيجية،  الإدارة غاƅب، سعد ياسين   2 . 921اƅطيب داودȑ ، مرجع سابق، ص   1                                                           
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 اƃتƈفيذ الاستراتيجيمتطلبات  :ثاƈياا 
 ويتمثل اƅمستلزمات من مجموعة توفر على اƅمؤسسة تهااختار  اƅتي ƅلاستراتيجيات اƊƅاجح اƅتƊفيذ يعتمد
  1:بالأتي أهمها
 .اƅتƊظيمي واƅهيكل ستراتيجيةالإ بين توافق وجود .0
 .مراƄز اƅعملأو وحدات تحديد واضح لاختصاصات  .9
1. ƅ يةƅتفاعل ايجاد آƅاملو تحقيق اƄتƅسيق واƊتƅا. 
 .ةالإداريايجاد Ɗظام فعال ƅلمعلومات والاتصالات  .7
 .اƅموازƊات وتخصيص اƅموارد اƅمتاحة إعداد .2
 .ةالإدارياƅمرحلية، وتخصيص اƅمهام والأƊشطة  الأهدافتحديد  .1
 .اƅزمƊية ƅلتƊفيذ ولاتحديد اƅجد .4
 .وضع مؤشرات ومقاييس الأداء .2
 .افزوضع Ɗظم اƅرقابة واƅحو  .2
 .ستراتيجيةƅلإ مƊاسبة تƊظيمية اƅثقافة تƄون  نأ .00
 .ستراتيجيةƅلإ وداعمة جيدة اƅسياسات تƄون  أن .00
 بفاعلية ستراتيجيةالإ تƊفيذ اجل من اƅمديرين ƅدȐ اƅلازمة اƅمهارات توافر .09
 .ستراتيجيةالإ ƅتطبيق مساƊدة إدارية Ɗظم توفر .01

في اƅشكل  اختصارهاوفƊية متعددة الأبعاد يمكن  داريةمهارات إ إƅىيحتاج  ستراتيجيةالإ كما أن تطبيق
 :اƅتاƅي

 
 
 
 
 
 

 .21اƅخرطوم، ص ، ȑ، ورقة بحثية، مركز اƅقادة اƅدوƅي ƅلتدريبمحمد سليمان حمزة، الإدارة الإستراتيجية واƅتميز الإدار   1                                                           
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 ستراتيجيةالإمتطلبات تطبيق (: 7_1)اƃشكل رقم 
 
 

 اƃهياƂل اƃتƈظيمية                                           أƈظمة اƃعمل               
     
 

 مهارات وخبرات وقدرات                ت متطلبا                                              
 متميزة                     اƃتطبيق اƃفعال  ممارسات ادارية فعاƃة                     

                     ستراتيجيةƃلإ                                            
 
 

 ثقافة مؤسسية ايجابية        ƈظم معلومات واتصالات                               

 
 
 

έلمصد΍:  ،تميز  ستراتيجيةالإ الإدارةمحمد سليمان حمزةƅوا ȑخرطوم، الإدارƅلتدريب، اƅ يƅدوƅقادة اƅورقة بحثية، مركز ا ،
 .21 ص

من خلال اƅشكل يمكن اƅقول أƊه ƅضمان تطبيق الإستراتيجية بشكل فعال لابد من وجود اƅهيكل تƊظيمي 
ȑذƅاسب، واƊمƅسجميتميز بخصائص  اƊمختارة،  تƅعكاس كبير على مع الإستراتيجية اƊها اƅ ممارسات الإداريةƅكما إن ا

فعاƅية الإستراتيجية اƅمطبقة، وƊظراً لأهمية Ɗظم الاتصالات واƅمعلومات في اƅمؤسسة فإƊه من غير اƅممكن Ɗجاح 
ستراتيجية يتطلب مهارات وخبرات كبيرة في مختلف الإستراتيجية دون اƅتوفير هذƋ الأƊظمة، ومن اƅواضح أن تطبيق الإ

 .وما يستعد عل ذƅك هو ثقافة تƊظيمية إيجابية اƅمراحل حتى تستطيع اƅوصول اƅى اƊƅتائج اƅمرجوة،
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 ΍لتنϔيάية ΍لإΓέ΍Ωو ستر΍تيجية΍لإ ΍لإΓέ΍Ω بين ΍لϔرϕ: ا  ثالث

 :΍لإέ΍Ωتين بين Εقا΍ϭلϔر أهم ع΍ ϰϠلϮπء ·لقاء يϜϤن ΍لتالي ΍لΠدϝϭ خلاϝ من
 ΍لتنϔيάية ΍لإΓέ΍Ωو ستر΍تيجية΍لإ ΍لإΓέ΍Ω بين ΍لϔرϕ(:3_1)اƃجدول رقم 

 ستراتيجيةالإ الإدارة اƃتƈفيذية الإدارة أساس اƃمقارƈة اƃرقم
الاƊشطة أو  الأعمالتهتم بتƊفيذ  مجال الاهتمام  1

اƅمرسومة وتهتم بمساƊدة 
 .الاستراتيجيات اƅرئيسية

تتصف  تهتم بالأمور اƅتي
، وتعمل على الأجلبطول 

اƅتي تهتم  وضع استراتيجيات
 .باƅتطوير واƅتƊمية

 .تركيز على اƊƅتائج اƅمستقبلية .ركيز على اƊƅتائج اƅحاƅيةاƅت  اƅتركيز مجال 2
اƅموارد اƅحاƅية اƅمتاحة،  اƅقيود اƅتي تواجهها 3

واƅظروف اƅبيئية اƅمحيطة 
 .اƅحاƅية

ف البيئية في الموارد المستقبلية، والظرو 
 .المستقبل

اƅمخاطرة ومƊهج  0
 اتخاذ اƅقرار

 إرتفاع درجة اƅمخاطرة إƊخفاض درجة اƅمخاطر

غزƋ،  قطاع في حاƅة اƅفلسطيƊي، دراسة اƅمدير عƊد الاستراتيجي الإدارȑ  اƅسلوك حول آراء اƅفرا، محمد ماجد: اƃمصدر
 .00، ص 9001، 09غزة، اƅعدد  الإسلامية،اƅمجلة اƅعلمية ƅلجامعة 

 اƅتƊفيذية، إلا أƊه الإدارةو  ستراتيجيةالإ الإدارةبرغم من اƅفرق اƅموضح في هذا اƅجدول بين كل من    
اƅتي تعتبر حجر الاساس ƅهذا  ستراتيجيةالإاƅخطȌ  إƅىيستوجب اƅرجوع  عƊد وضع اƅخطȌ اƅتƊفيذية

ويترتب على Ɗجاح  اتيجيةستر الإ، بمعƊى آخر لابد وان تƊبثق اƅخطȌ اƅتƊفيذية من اƅخطة اƅغرض
ويوضح اƅشكل اƅتاƅي اƅعلاقة بين اƅخطة  ،ككل ƅلمؤسسة ستراتيجيةالإاƅخطة  اƅخطȌ اƅتƊفيذية Ɗجاح

وفي اƅواقع يكون فريق اƅتخطيȌ الاستراتيجي مسئولا عن توضيح ة، واƅخطȌ اƅتƊفيذي ستراتيجيةالإ
مع  ستراتيجيةالإطرق تحويل اƅخطة واƅخطȌ اƅتƊفيذية وتحديد  ستراتيجيةالإاƅعلاقة بين اƅخطة 
 1.خطȌ عمل تƊفيذية إƅىاƅمديرين اƅتƊفيذيين 

 

، أطروحة دكتوراƊ(0220-9000) Ƌورȑ مƊير، اƅتسويق الاستراتيجي ودورƋ في مسايرة اƅعوƅمة الاقتصادية، اسقاط على اƅوطن اƅعربي ƅلفترة   1                                                           
 .009، ص 9007/9002، جامعة اƅجزائر، في اƅعلوم الاقتصادية، تخصص تسيير، كلية اƅعلوم الاقتصادية وعلوم اƅتسيير
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 واƃخطط اƃتƈفيذية ستراتيجيةالإاƃعلاقة بين اƃخطة  (:8_1)اƃشكل رقم 
 

 ستراتيجيةالإاƃخطة 
 الاستراتيجيات*    الأهداف*   اƅرساƅة*

 
 اƃخطط اƃتƈفيذية اƃمختلفة

خطة اƃموارد  طة اƃتمويلخ خطة اƃتسويق الإƈتاجخطة 
 اƃبشرية

 مؤشرات اƊƅجاح-
 موازƊات-تƊبؤات-
 برامج-

 مؤشرات اƊƅجاح-
 موازƊات-تƊبؤات -
 رامجب-

 مؤشرات اƊƅجاح-
 موازƊات-تƊبؤات-
 برامج-

 مؤشرات اƊƅجاح- 
 موازƊات-تƊبؤات-
 برامج-

تصادية، اسقاط على اƅوطن اƅعربي ƅلفترة Ɗورȑ مƊير، اƅتسويق الاستراتيجي ودورƋ في مسايرة اƅعوƅمة الاق :ƃمصدرا
، أطروحة دكتوراƋ في اƅعلوم الاقتصادية، تخصص تسيير، كلية اƅعلوم الاقتصادية وعلوم اƅتسيير، (0220-9000)

 .009، ص 9007/9002جامعة اƅجزائر، 
Ȍ فرعية يتم تƊفيذها من اƅشكل يتضح أن اƅخطȌ اƅتƊفيذية تشتق من اƅخطة الإستراتيجية، فهذƋ الأخيرة تجزئ إƅى خط

 .على مستوȐ الإدارة اƅوسطى واƅتƊفيذية  بإشراف الإدارة اƅعليا

 ستراتيجيةالإƃرقابة ا: ƃثاƃثاƃمطلب ا
 ستراتيجيةالإاƃرقابة  مفهوم: أولاا 

Ɗتي تƅتعاريف اƅتعددت اƅرقابة  مفهومت أوƅستراتيجيةالإا "Strategic Control  " عديد حاولحيثƅا 
 :مƊهم Ɗذكر ستراتيجيةالإ ƅلرقابة تعاريف اءإعط اƅمفكرين من

أȑ مدƊ Ȑجاحها في  اƅمؤسسةƊظام ƅلتعرف على مدȐ تƊفيذ استراتيجيات "  ستراتيجيةالإاƅرقابة 
مخطȌ وتعديل هو ، وذƅك من خلال مقارƊة ما تم تƊفيذƋ فعلًا مع ما أƊهاها وغايأهداف إƅىاƅوصول 

  "1. أƊهاها وغايأهدافعلى إƊجاز  اƅمؤسسةذƅك تتحسن قدرة على أساس Ɗتائج اƅتƊفيذ، وب ستراتيجيةالإ
 

                                                           

1 Abdul Latef Abdul Latef , Hanan Turkman, Strategic Control and Its Effect in Enhancing the Performance 
of  Organizations , Tishreen University Journal for Studies and Scientific  Research- Economic and Legal 
Science Series Vol.  (27) No (4) 2005, p 130. 
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 اƅذȑ اƅتقدم مدȐ بتقييم قيامهم على ينالإداري، يساعد اƅذȑ اƊƅظام ذƅك ستراتيجيةالإ باƅرقابة يقصد   
Ƌمؤسسة تحرزƅفيذ مجالات بعض وتحديد ها،أهداف تحقيق في اƊتƅتي اƅى تحتاج اƅاية إƊواهتمام ع 
 1.أƄبر
 هذا تحديدها، سبق اƅتي واƅغايات الأهداف مع اƅعمليات تطابق ƅتحقيق اƅمكرس اƅعمل هي ةاƅرقاب   

 من ƅلتأƄد وتصحيحها واƅمؤسسة، اƅمرؤوسين أداء قياس عمليات على تشتمل اƅرقابة أن إƅى بالإضافة
 2.سليم بشكل Ɗفذت قد اƅمرسومة واƅخطȌ الأهداف

وذƅك من خلال , هاهدافلأ اƅمؤسسةام ƅلتأƄد من تحقيق هي Ɗظ ستراتيجيةالإإذاً Ɗلاحظ أن اƅرقابة 
وضع مستويات ƅلأداء اƅمستهدف ثم قياس الأداء اƅفعلي ومقارƊته مع اƅمعايير اƅموضوعة ƅلتعرف 

 ستراتيجيةالإمن هذا اƅتعريف Ɗلاحظ أن Ɗظام اƅرقابة ، ستراتيجيةالإالأداء  أهدافعلى مدȐ تحقيق 
 : يتطلب 
علومات على وصول اƅم ستراتيجيةالإ، إذ تتوقف فعاƅية اƅرقابة وجود Ɗظام ƅلمعلومات -

 .اƅصحيحة في اƅوقت اƅمƊاسب
 .وجود Ɗظام جيد ƅلاتصالات -

 ستراتيجيةالإالاعتبارات اƃمبرزة لأهمية اƃرقابة :ثاƈياا 
 Ɗهاأعلى تعديل خيار  الإدارةوسيلة فعاƅة تزيد من قدرة  افي كوƊه ستراتيجيةالإاƅرقابة تƄمن أهمية     
بصورة مستمرة واƅتي تتماشى مع اƅتغيرات اƅحاصلة في اƅبيئة اƅخارجية واƅداخلية  ستراتيجيةالإ

 .ƅلمؤسسة
، ومؤشرا ƅدرجة ƅلمؤسسةفهي عملية مستمرة تعكس حاƅة اƅتƄيف مع اƅبيئة اƅداخلية واƅخارجية     

ها أهدافتحقيق  إƅى من أجل اƅوصول اƅمؤسسةموائمة اƅخطȌ والإجراءات واƅسياسات اƅتي تضعها 
 .ستراتيجيةالإ
اƅمƊشأة،  إستراتيجيةاƅقيام بفحص الأساس اƅذȑ تقوم عليه  ستراتيجيةالإاƅرقابة وتتضمن عملية     

مقارƊة اƊƅتائج اƅمتوقعة باƊƅتائج اƅمحققة فعلا وأخيرا اƅقيام بالإجراءات اƅتصحيحية اƅلازمة ƅلتأƄد من أن 
Ȍخطƅفعلي يتماشى مع اƅموضوعة الأداء اƅ3...ا      

 .022،  ص 0227اƅتقييم، بدون دار Ɗشر، اƅقاهرة، علي خيرȑ، الإدارة الإستراتيجية اƅتƊفيذ و   3 .127 ص ، 2000 عمان، الأوƅى، اƅطبعة ƅلƊشر، اƅحامد دار كلي، مƊظور :الأعمال إدارة جواد، Ɗاجي شوقي   2 .990، ص 2000عمان،  ƅلƊشر، وائل دار ، الإستراتيجية اƅحسيƊي، الإدارة حسن فلاح  1                                                           
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اƅعليا باƅتغذية اƅعكسية واƅتي تمكن من معرفة   الإدارةتزود  ستراتيجيةالإاƅرقابة كما أن عملية     
، ومعرفة كذƅك اƅسير اƅصحيح ستراتيجيةالإ الإدارةاƅتماسك في كل من مراحل عمليات و درجة اƅتوافق 
اƊƅشاط اƅمحدد وذƅك أو أƄد من اƅقيام باƅعمل ، فهي عملية مستمرة تستهدف اƅتاƅمؤسسةƅلاستراتيجيات 

  1:في حدود اƅزمن واƅتƄاƅيف اƅمخططة واƊƅتائج اƅمرجوة ويمكن تعداد أهمية اƅتقييم في اƊƅقاط اƅتاƅية
ƅتفادȑ  عرضة ƅلخطأ والاƊحراف مما يستوجب مراقبتههو إن اƅعمل يقوم بتأديته عƊصر بشرȑ، ف -

 .اƅخطأ وتصحيح الاƊحرافات

ووضع مستويات  هدافل زمƊي بين عملية اƅتخطيȌ بما تƊطوȑ عليه في تحديد ƅلأوجود فاص -
اƅخ وعملية اƅتƊفيذ، حيث قد يحدث اƅعديد من اƅتغيرات في بيئة اƅعمل اƅداخلية واƅخارجية ..الأداء
الاثƊين معا، الأمر اƅذȑ يƊتج عƊه اختلاف بين الأداء اƅمستهدف والأداء اƅفعلي، مما يتطلب أو 
 .اƅذȑ تقوم به اƅرقابةهو حيحها، و تصأو ƅي تحديد أسباب هذƋ الاختلافات وكيفية علاجها باƅتا

 أƊهااتساع حجم اƅمؤسسة وتƊوع أعماƅها وتعدد اƅعاملين فيها، يستوجب مراقبة أƊشطتها ƅلتأƄد من  -
 .معرفة مشاƄل اƅتƊفيذ واƅتصدƅ ȑهاتسير وفقا ƅلخطȌ اƅموضوعة و 

 :ƅرقابة في حاƅة تصور غيابها وما يمكن أن يترتب عليه منيمكن أن Ɗستدل على أهمية ا -

 مادية؛ƅموارد اƅإسراف في استخدام ا 

 وقت ضياع اƅ هأوƅفاءة في استغلاƄƅعدم ا. 

  جازƊء في إȌبƅالأعمالا. 

  يƊتاجتدƊيةالإ. 

 عديد من هو ظƅمشكلات وتفاقمهار اƅا. 

  وصولƅىعدم اƅيةالأهداف إƅحكم على فعاƅمؤسسة ، ومن ثمة صعوبة اƅا. 

 ستراتيجيةالإاƃرقابة خطوات  :ثاƃثاا 
وجود Ɗظام فعال ƅلرقابة يقوم بمقارƊة الأداء اƅفعلي باƊƅتائج اƅمرغوبة واتخاذ الإجراءات  ستراتيجيةالإيتطلب تƊفيذ اƅخطة 

 .اƅرقابةهذا يتطلب اتباع مراحل متتابعة متسلسلة بشكل مƊطقي يحقق اƅهدف من و  ،اƅمؤسسةاƅمƊاسبة ƅتحقيق رساƅة 

ص ، 9009 الإسكƊدرية، اƅدار اƅجامعية، ،تطبيقية وƊماذج مفاهيم :الإستراتيجية الإدارة ثابت عبد اƅرحمن إدريس، جمال اƅدين محمد مرسي،  1                                                           
792. 
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فقد  ،ستراتيجيةالإاƅخطوات اƅرئيسة اƅتي تمر بها اƅرقابة و اختلفت الآراء حول تحديد اƅمراحل و فقد تعددت  
وقد جمعƊا الآراء اƅمختلفة بتلك اƅمراحل  ،أƄثرأو أربع مراحل  إƅىثلاث مراحل بيƊما قسمها آخرون  إƅىقسمها بعض 
 1:ي لآتفي اƅجدول ا

 ستراتيجيةالإالآراء حول خطوات اƃرقابة بعض (: 4_1)اƃجدول رقم 
Designing 

Strategic control 

systems 

Boone،Kurtz 

(1992,445) 

Stahl 

(1995,413) 

Helen 
(19910371) 

Wright 

(1992,202) 

تحديد اƅمعايير  -
 .الأهدافو 
خلق اƅمقاييس  -

 .وأƊظمة اƅتوجيه
مقارƊة الأداء  -

 الأهدافاƅفعلي مع 
 .اƅموضوعة

ييم اƊƅتائج تق -
 الأعمالواتخاذ 

اƅتصحيحية في 
 .حال وجود ضرورة

وضع معايير _ 
 .الأداء
 .قياس الأداء اƅفعلي_ 
مقارƊة الأداء اƅفعلي _

مع اƅمعايير 
 .اƅموضوعة

اتخاذ و اƅتقييم _ 
الإجراءات اƅتصحيحية 
في حاƅة وجود 
اختلاف بين الأداء 

Ȍمخطƅفعلي واƅا. 

 .الأهدافتحديد _ 
اييس تأسيس اƅمق_ 

اƅماƅية 
 .والاقتصادية

 .اƅوقت_ 
 .قياس الأداء_ 
 .اƅمقارƊة_ 
اتخاذ الإجراءات _ 

اƅتصحيحية في 
حال وجود 

 .اƊحرافات

هو تحدد ما _ 
 اƅمراد قياسه

وضع معايير _ 
 قياسية مسبقة

إجراء قياس _ 
 الأداء
هل يتطابق _ 

الأداء اƅفعلي مع 
 الأداء اƊƅمطي
اتخاذ _ 
الإجراءات 
 .اƅتصحيحية

اƅمطلوب هو تحديد ما _ 
ƅلتقييم واƅرقابة من خلال 

ها أهدافو  اƅمؤسسةرساƅة 
 .أƊهاوغاي
 .وضع اƅمعايير_ 
 .قياس الأداء_ 

مقارƊة الأداء مع _ 
 .اƅمعايير
اتخاذ إجراءات _ 

تصحيحية في حال عدم 
تطابق الأداء مع اƅمعايير 

 .اƅموضوعة

مجلة جامعة تشرين  اƅمؤسساتأثرها على زيادة فعاƅية أداء و  راتيجيةستالإاƅرقابة طيف، لطيف عبد اƅلعبد اƅ: اƅمصدر 
 .017، ص 2005(4)اƅعدد ( 94)اƅمجلد  اƅعلوم الاقتصادية واƅقاƊوƊيةسلسلة _  اƅبحوث اƅعلميةو ƅلدراسات 

 هƊاك أƊه إلاّ  الإسترتيجية، اƅرقابة وخطوات عدداƅحاصل في   الإختلاف رغم من أƊه على Ɗلاحظ
 باتخاذ ويƊتهى اƅمعايير بتحديد يبدأ ȑواƅذ ياƅمƊطق وتسلسلها اƅخطوات هذƋ مضمون  حول تفاقا شبه

 :يلي تصحيحية اƅتي سƊوضحها فيما إجراءات

 تأسيس معايير الاƈجاز  .1
اƅتƊظيمية  الأهدافاƅمعايير هي مقاييس دقيقة ومحددة مقابل Ɗتائج الاƊجاز اƅفعلي في ضوء   

ى ƅتƊفيذ اƅرقابة اƅتƊظيمية في مختلف الأوƅم اƅمعايير هي اƅخطوط تصمي، ومفردات اƅتوصيف اƅوظيفي

                                                           1  ƅلعبد اƅية أداءطيف، لطيف عبد اƅرقابة الإستراتيجية و أثرها على زيادة فعاƅعلمية  اƅبحوث اƅلدراسات و اƅ مؤسسات مجلة جامعة تشرينƅا _
 .017، ص 2005(4)اƅعدد ( 94)اƅمجلد  اƅعلوم الاقتصادية واƅقاƊوƊيةسلسلة 
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غير كمية وقد تتضمن عƊاصر متƊوعة أو  إحصائيةأو واƅمعايير قد تƄون كمية  ،ةالإدارياƅمستويات 
خصائص تقƊية تحدد مستوƊ Ȑوعية أو اƅتلف أو مستوȐ اƅهدر ، الإƊتاجحجم ، مثل اƅوقت واƄƅلفة

  1.لة يتم تحديد درجة الاƊحراف اƅمقبوƅة في هذƋ اƅمرح، اƅمƊتج
يتم وضع  أƊهاغايو ها أهدافو  اƅمؤسسةاƊطلاقاً من رساƅة  ستراتيجيةالإويتم تحديد معايير اƅرقابة   

هي اƅمستوȐ اƅمحدد من قبل  "  Standard"معايير الأداء لاستخدامها في قياس الأداء واƅمعايير 
 2"كƊقاط يمكن أن يقارن بها الأداء اƅفعلي تخدم و كƊموذج ƅتقييم الأداء  الإدارة
 قياس الأداء .2

 ΍Performanceلأ΍Ωء  قياα مرحΔϠ ،تأت΍ϰلأهد΍ف قياα بϬا سيتم ΍لϤعايير،΍لتϰ تحديد بعد  

Measure ،هرϮجϭ ΓϮخط ϰف،αلقيا΍ ΔيϠϤع ϰه،Δلرقاب΍:عϤج ΕماϮϠعϤل΍ ϰلت΍ ء΍Ωلأ΍ ثلϤي، تϠعϔل΍ 

،ρاθϨϠل  ϭأΩ΍لأفر΍.3   قياس، كما يجب  الأداء ويتطلب قياسƅتي يجب أن تتم فيها عملية اƅمرحلة اƅبرقابة  الاهتمامتحديد ا
راء اƅشخصية Ƅƅي تحقق اƅتوازن بين ئج تحليل الااجاƊب الأخذ في الاعتبار Ɗت إƅىاƄƅم واƄƅيف، هذا 

  4.اƅمقاييس اƄƅمية واƄƅيفية
 ةاƃتصحيحي الإجراءات اتخاذ .3

 تصحيح إƅى تؤدȑ اƅتي اƅتصرفات ببعض الإدارة قيام هي بةاƅرقا عملية في الأخيرة اƅخطوة
أو  اƅمعايير بعض تغيير يتم بحيث اƅموضوعة واƅمعايير اƅفعلي الأداء بين اƅمؤثرة الاƊحرافات

 :5 بمرحلتين اƅعملية هذƋ وتتم الاستراتيجيات تعديل
 أمور أم اتيجيةستر الإ تƊفيذ في بأخطاء الأسباب هذƋ تتعلق هل :الاƈحرافات أسباب تحديد .أ 

 من سلسلة عن الإجابة الأسباب هذƅ Ƌتحديد ويƊبغي اƅخارجية؟ اƅبيئة في متوقعة وغير طارئة
 . الاƊحرافات قيام ظل في ستراتيجيةالإ ملائمة مدȐ عن الاستيضاح :أهمها ƅعل الأسئلة

 .012عبد اƅلطيف عبد اƅلطيف، مرجع سابق، ص  2 .019، ص 0222سعد غاƅب ياسين، الإدارة الإستراتيجية، دار اƅيازورƅ ȑلƊشر، عمان،   1                                                           
3 Boone L.E, Kurtz D.L, Management. Mc Graw-Hill, Inc,1992, P 447 . 4  عربية، مصرƅيل اƊƅعشرين، مجموعة اƅوا ȑحادƅقرن اƅمواجهة تحديات  اƅ حميد، الإدارة الإستراتيجيةƅمغربي عبد اƅالا 5 .912، ص0222ا ،Ƌمعاصر، أطروحة دكتوراƅظور الاستراتيجي اƊمƅعربية زياد خليل قبلان، الإدارة في اƅاديمية اƄ Γέ΍Ωلإ΍ صصΨت ،ΡϮتϔϤل΍ يمϠتعϠل ΔريطانيΒل΍

 .΍ :abdelnasser2.files.wordpress.comلعام΍ϭ ΔلتϔϨيάيΔ، مϮϬΠل΍ ΔلسΔϨ، تحϤيل من ΍لϮϤقع ΍لالϜترϭني
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 يراƅمعاي تحقق لا اƅتي ستراتيجيةالإ تعديل ماإل، خلا من وذƅك :اƃتصحيحية الإجراءات .ب 
 اƅرقابي واƊƅظام اƅمستخدمة اƅمعايير بين اƅعلاقة تقييم إجراء بعد اƅمعايير تعديلأو  اƅمطلوبة
 . اƅمستخدم

 رقابية سلطة قيام إƅى تلقائيًا تؤدȑ ستراتيجيةالإ الاختيارات على واƅرقابة اƅتقويم عملية فإن وأخيرًا
 اƅداخلية باƅبيئتين اƅمؤسسة أȑ قتهاوعلا ƅلمؤسسة الأساسية اƅرساƅة فحص تستهدف وفاعلة مستمرة

 فحص اƅمحصلة وفي تواجهها اƅتي واƅمخاطر واƅفرص واƅقوة اƅضعف جواƊب وتحديد واƅخارجية
 . الاستراتيجي الاختيار
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 ƃلتسويق حديثتوجه ƈحو  :اƃمبحث اƃثاƃث
اƅثقافية و الاجتماعية و جالات الاقتصادية يعد اƊƅشاط اƅتسويقي من أهم وأقدم الأƊشطة الاƊساƊية في جميع اƅم  
سرعة اƅتطور اƅتƊƄوƅوجي في ظل اƅثورة و اƅسياسية، واƅذȑ بلغ مرتبة هامة في عصرƊا اƅحاƅي مع زيادة و 

  اƅمؤسساتاƅمعلوماتية، مما ساعد في اƊتقال اƅمعلومات بين 

 داتهو اƅمج مجموعة على ويشتمل ،وتطبيقها الأعمال فلسفة ينب تجمع معقدة ظاهرة اƅتسويقيعتبر     تسويقاƃ فهم فلسفة: لواƃمطلب الأ 
Ɗما به، معترف تعريف هƊاك فليس، اƅمƊفعة خلق إƅى تهدف اƅتي  ƅتبيان تحاولااƅم من جملة هƊاك وا 

 لاّ إ تمثل لا واƅتي واƅترويج واƅتوزيع باƅبيع اƅتسويق مزجأو  ƅخلƊ Ȍظرا ذƅك اƅتسويق، من اƅمقصود
 .اƅتسويق Ɗشاطات ةجمل من جزئية Ɗشاطات

 بكلمة اƃمقصود ما 1:اƅسؤال طرحوا ƅما اƅباحثين من مجموعة إƅيها توصلت اƅتي اƊƅتيجة إن  
  تعϠيϤيΔ مΆسساΕ على اƅمشرفين من مائة ثلاثة من متƄوƊة فئة على "؟ اƃتسويق

(College Administrators ) كانت Δلإجاب΍ 2:كالتالي 
 .اƅعمومية اƅعلاقاتأو  الإعلان، بيع،اƅهو  اƅتسويق بأن أجابوا ƅقد% 20 -
- %10Ȍتسويق أن اعتبروا فقƅحاجات، تقييم يتضمن اƅسوق، دراسة اƅمية اƊسلعة وتحديد تƅا 

 .اƅتوزيع بƊشاط اƅقيام جاƊب إƅى الأسعار
 على اƅبعض يعتقد كما، والإعلان باƅبيع اƅتسويق ويمزجون  يخلطون  اƅمجيبين أغلبية أن ذƅك معƊى   
 ƅلتسويق أبعاد تمثل وغيرها اƅمفاهيم هذƋ كل  ، ƅلمشترين اƅمƊاسب واƅوقت اƅمكان في اƅسلع توفير أƊه

ȑذƅك من وأعم أشملهو  اƅذ. 
 يرجع هذا، و ƅلتسويق به معترف تعريف هƊاك ƅيس أƊه الاعتراف يجب اƅسؤال، هذا عن ƅلإجابةو    
دارة قاƅتسوي إستراتيجية" كتابه في Baker الأستاذ يقول كما الأصل في  اƅتسويق أن إƅى "الأعمال وا 
Ɗه ذهƊية، حاƅةأو  فلسفة إƊه ومعقد، بسيȌ إƊه اƅوقت Ɗفس في ƅغز،هو   ƅلأعمال، ديƊاميكية وظيفة وا 
  .Ɗفسه اƅوقت قدم وقديم جديد، إƊه

                                                           
1 Kotler.p, Principles of marketing, Third edition, Prentice-Hall international editions, New Jersey, 1986, 
p04. 2 اميةƊƅدول اƅتسويق في اƅمحمد، متطلبات ا ȑقادر، ساهل سيدƅعبد ا ȑعلوم  بودƅجزائر، مجلة اƅمؤسسة الاقتصادية في اƅى اƅمع الاشارة إ

 .07، ص9001الاƊساƊية، جامعة خيضر، بسكرة، اƅعدد اƅتاسع، مارس 
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واƅذMarkatus    ȑاƅلاتيƊي  اƅمصطلح من مشتقة كلمة هي Marketingتسويق   كلمة إن"  
 1."اƅمتجر تعƊي واƅتي MarkariاƅلاتيƊية  اƄƅلمة من شتقت وكذƅك اƅسوق، يعƊي
 اƊƅشاطات بمختلف اƅقيامهو  "  ƅ AMA 1664لتسويق الأمريكية اƅجمعية عرفته ƅقد   

 ".2استعماƅهاأو  استهلاƄها أسواق إƅى هاإƊتاج مصادر من اƅخدماتو  اƅسلع ƅتدفق اƅلازمة اƅتجارية
اƅحاجات  إشباع إƅى موجه إƊساƊي Ɗشاطهو  اƅتسويق" : Philip Kotler 1981تعريف فليب كوتلر

 3."اƅتبادل عملية خلال من واƅرغبات
اƅتي تقود  الأعمالتƊفيذ أƊشطة "اƅتسويق على اƊه :  McCarthy.EJ 1681 كما يعرف    

اƅمستعمل من اجل إشباع رغبات اƅمستهلƄين أو اƅمستهلك  إƅىتدفق اƅسلع واƅخدمات من اƅمƊتج 
 4."اƅمؤسسة دافأهقيق وتح

 في اƅصحيح، ƅلمستهلƄين اƅمƊتوج توصيلهو  اƅتسويق": Peter Druckerبيتر دراƄر  ويعرف
 5."اƅمƊاسب الإشهار مع اƅمƊاسب وباƅسعر اƅمƊاسب اƅمكان

، وذƅك 0222كما وقد اعطت اƅجمعية الامريكية ƅلتسويق تعريف جديد ƅلتسويق عام 
ن واƅمهتمين باƅتسويق، حيث عرفت يمن طرف الأخصائي ƅلاƊتقادات اƅتي وجهت ƅلتعريف اƅقديم

، اƅترويج واƅتوزيع ƅلأفكار واƅسلعو  ،اƅتسعيرو اƅتطوير و يذ عملية تخطيȌ وتƊف "اƅتسويق على أƊه
 6."اƅمؤسساتƄل من الأفراد و ƅ الأهدافواƅخدمات وذƅك لإتمام عمليات اƅتبادل اƅتي  تشبع 

هو اƅتسويق " :على أن 2447يف آخر في سƊة تعر  مريكية ƃلتسويقاƃجمعية الأوضعت  و
مجموعة من اƅمؤسسات، وعمليات اƅخلق، والاتصال، اƅتوزيع، وتبادل اƅعروض اƅتي ƅها قيمة و اƊƅشاط 

 ƅ"7لعملاء، اƅعملاء واƅشركاء، واƅمجتمع بوجه عام
ف معين، ومن كل ما سبق ƊستƊتج أƊه مهما تعددت هذƋ اƅتعاريف فإƊه لا يمكن اƅتوقف على  تعري  

فاƅتسويق اƅحديث تزداد أهميته في اƅحياة الاقتصادية ƅلأفراد واƅجماعات يوما بعد يوم،                  
 اƅتقليدȑ  اƅمعƊى على قاصرا امفهوم ƅيس باعتبارƋ اƅحاƅي اƅوقت في اƅتسويق إƅى اƊƅظر يجبإلّا أƊه 

 .901، ص 9001اƅتوزيع، عمان،  و ƅلƊشر اƅحامد اƅتسويقية، دار الاتصالات ثامر، اƅبكرȑ  2 45 .ص ، 2001 مصر، اƊƅشر، و ƅلطباعة Ɗيةاƅف الإشعاع ،- معاصرة Ɗظر وجهة -اƅتسويق:قحف أبو اƅسلام عبد 1                                                           
3 Philip Kotler: Marketing Managemant, Millenium Edition , Prentice-Hall , Inc, New Jersey 
2001,p 4.  4 سلام عبدƅتسويق عبد محمد توفيق  5  .71ص  ، مرجع سابق،قحف أبو اƅمحسن، اƅتجارة وتحديات اƅية، اƊتروƄƅهضة دار الإƊƅعربية، اƅ02، ص 9007مصر،  ا. 
6  Philip Kotler ,Marketing management, op cite, P4. 
7 Americain Marketing Associatin, http://www.marketingpower.com.   

http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.marketingpower.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNFOB3gPcseHBxl_rPs0EMRFb5Ij1Q
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Ɗما، Telling and Selling" ،واƅبيع اƅقول" ƅلبيع  أداة كوƊه حيث من اƅحديث بمعƊاƅ Ƌيهإ يƊظر وا 
دارية عملية اجتماعية اƅواسع اƅتعريف حسب اƅتسويق يكون  اƅعميل وبذƅك حاجات لإشباع  يحصل وا 

 آخرين، مع وقيمة مƊتجات وتبادل إƊتاج خلال من ورغباتهم احتياجاتهم على واƅمجموعات الأفراد بها
 عرفه وعليه، اƅعملاء ƅلقيمة مع مربحة تبادل قاتعلا بƊاء اƅتسويق يشمل الأضيق الأعمال بيئة وفي

Kotler  ه "مؤخراƊعملية بأƅتي اƅتج اƊمؤسسات بها تƅلعملاء قيمة اƅ يƊحتى قوية عميل علاقات وتب 
 1."ذƅك مقابل في ƅلعملاء قيمة تستخلص

 :هيو صحيح ƅتسويق هƊاك افتراضات خاطئة عن اƅتسويق يجب تفاديها  مفهوممن اجل إعطاء و     
  تسويقƃبيعهو اƃبيعوهو  :اƅثر من اƄتسويق يشمل أشياء أƅثر الأخطاء شيوعا حيث أن اƄمن أ .

مƊتج ƅمدة طويلة حيث ƅلمؤسسة  اƊه يبدأ قبل أن يكون و ƅلبيع ƅ ياً أو حيث أن اƅتسويق لا يكون مس
Ɗتسويق اƅفصل بين اƅبيع، و ه يجب اƅبيع إذا كان :"زيمانو سيرجيكما يقول و اƅالاتصاهو ا ȑذƅل ا

واƅجدول  2."جميع اƅزبائنو الاتصال اƅذȑ يتم بين اƅمؤسسة هو يتم بين بائع واحد، فإن اƅتسويق 
 :ƅفروقات بين اƊƅشاط اƅبيعي واƊƅشاط اƅتسويقي في اƅمؤسسةااƅتاƅي يوضح أهم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1 Kotler, P. & Armstrong, G. Principles of Marketing, 11thed. New Jersey: Pearson Prentice Hall. 2005, P 05.  2  وانسيرجيو زيمان، مقالƊه" بعƊمƅعاƅعرفه، اعترافات اخطر مدير تسويق في اƊ اƊك ȑذƅتسويق اƅلإعلام " اية اƅ عربيةƅمؤسسة اƅإصدار ا

 .www.edara.com، 0222سبتمبر اƅقاهرة  04اƅسƊة اƅسابعة، اƅعدد ( شعاع)اƅعلمي 
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 اƃفرق بين اƃبيع واƃتسويق(: 5_1)جدول رقم 

 ƈشاط اƃتسويق ƈشاط اƃبيع
 Ɗقطة اƅبداية تركز على اƅزبون  تركز على اƅمƊتج Ɗقطة اƅبداية

 وسائل اƅتسويق اƅمتƄامل اƅترويجو سائل اƅبيع و 
 ه الارباح من خلال رضا اƅزبون أهداف ه الارباح من خلال اƅمبيعاتأهداف

 الإƊتاجيبدأ قبل عملية  الإƊتاجيبدأ بعد عملية 
 ƅبيعما بعد عملية ا إƅىيستمر  يƊتهي باƊتهاء عملية اƅبيع

تقع على عاتقه مسؤوƅية ادارة عمليات اƅبيع 
ةتƊفيذ سياسات اƅتسويق وعƊاصر مزيجه 

 الاربعة

 Ȍية تخطيƅتاجتقع على عاتقه مسؤƊبيع  الإƅوا
 اƅتسويق واƅترويج واƅتوزيع واƅتسعيرو واجراء بح

 
 يمثل Ɗشاط كلي (جزء)Ɗشاط تƊفيذȑ مكمل ƅلتسويق

، الأعمالد الله اƅعƊزȑ، الاسس والأصول اƅعلمية في ادارة علي فلاح اƅوغبي، عادل عب: اƃمصدر
 .053، ص 6102دار اƅيازورƅ ȑلƊشر واƅتوزيع، عمان، 

 تسويق عبارة عن إدارة في الأساسƃظرة قاصرة، حيث و : اƊ تسويق في الأساس هيƅإدارة هو أن ا
 إƅىدȑ ذƅك يؤ أن تخصيص عمل اƅتسويق في إدارة اƅتسويق فقȌ و اƅمؤسسة، أخرȐ من إدارات 

 .ƅذا يجب أن يكون اƅتسويق يشمل الإدارات كلها ،في اƅسوق  فشل اƅمؤسسة 
ƅذا يجب أن يتم استعمال اƅتسويق من خلال اƅبعد عن الافتراضيين اƅسابقين حتى يمكن تحقيق اƅتفهم 

 .تحقيقهاو اƅتوصل ƅلقيمة و 
اƅسياسات و ة الأساسية ƅلمجتمع إن فهم اƅبيئة اƅتسويقية يتم من خلال فهم اƅقوة اƅشرائية واƅبيئ 

اƅسلوك الاستهلاƄي واƅتغيرات الاجتماعية واƅحضارية واƅسكاƊية اƅتي تحكم  ،الاقتصادية اƅمتبعة
هو ، بيƊما اƅفهم اƅشائع ƅلتسويق "رفاهية اƅمستهلك"ƅلأفراد، ضمن مƊظور متطور ومتحضر اسمه 

على تلبية اƅحاجات الأساسية وƅيس اƅتوزيع ضمن قاعدة عامة أساسها اƅعرض واƅطلب اعتماداً 
 ".اƅتسويق إستراتيجية"ما Ɗسميه أو اƄƅماƅية 
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ƅن هذا اƄƅيوم وأصبحت  مفهوموƅثر سعة لأن باستصاعة  إستراتيجيةقد تغير اƄتسويق أƅا
 Ȍطلب بعد أ، كان يلبيه فقƅتج أن يخلق اƊمƅن اƄم تƅ ك من خلال سلع متطورة تلبي جاحات جديدةƅوذ

 1.سواقموجودة في الأ

 اƅتسويق كتعريف شامل ƅلتسويق يمكن اƅقول أنالاستƊتاجات اƅسابقة، و من خلال اƅتعاريف 

فرعي متƄامل ƅلمؤسسة اƅمستهلك، من خلال Ɗظام  رغباتو تلبية حاجات  إƅىهادف فلسفة وسلوك 
اƅمؤسسة  اƅتخطيȌ، اƅتسعير، اƅتوزيع، واƅترويج ƅمƊتج أهدافتتفاعل فيه جملة من الأƊشطة اƅتي تحقق 

  .(خدمةأو سلعة )
   .تسويقاƃتطور اƃمفاهيمي ƃل:اƃمطلب اƃثاƈي

تطور اƅتسويق كعلم باƅموازاة مع حاƅة اƅرفاهية اƅمادية اƅمتقدمة في اƅعاƅم اƅصƊاعي وكƊتيجة 
اƅطلب، ففي ذƅك  ركمايحهو ƅتطور اƅتجارة، كان من اƅواضح خلال اƅقرن اƅتاسع عشر أن اƅعرض 

ة ااƅحاجات هلك اƅمتوسȌ لا يملك دخلًا كبيراً، وباƄƅاد يستطيع اƅمصƊعون تلبياƅحين كان اƅمست
الأساسية ƅلسكان، وكان Ɗظام اƅتوزيع مكوƊاً من اƅمصƊعين اƅصغار مƊم Ɗاحية وأصحاب 
اƅمتاجراƅصغيرة من Ɗاحية أخرȐ، كما ƅعب كل من تجار اƅجملة واƅوسطاء دور همزة اƅوصل بين هذين 

 .اƅسوق بلا ريب سوقاً ƅلباعة في مقابل سوق اƅمشتريناƅطرفين، إذ كان 
في ظل تلك اƅظروف غيرت حركة اƅتصƊيع هذƋ اƅظروف تغيراً درامياً هائلًا ƅدȐ مطلع اƅقرن و 

إجراءات خطوط اƅتجميع، وƊتيجة ƅذƅك إزداد حجم  اƅعشرين، حيث اƊخفضت تƄلفة اƅتصƊيع بفضل
كات في صƊاعات بعيƊها، واشتدت اƅمƊافسة على كل من اƅمصاƊع واƅمتاجر، وتƄوƊت عƊاقيد من اƅشر 

اƅمستويين اƅمحلي واƅدوƅي، وفي اƅوقت Ɗفسه توقفت اƅشركات عن اƅعُرف اƅجارȑ في تسعير اƅمƊتج 
على Ɗفقات تصƊيعه، وƅقد أدرك اƅمصƊعون أن اƅمستهلƄين، وقد ارتفعت قدرات الاƊفاق ƅديهم،  بƊاءً 

إشباع أذواقهم ورغباتهم، وƅم يعد  إƅىجاتهم فحسب، بل يتطلعون صاروا لا يكتفون ببضائع تشبع حا
 .الأمر أƊهم مستعدون باƅضرورة ƅشراء اƊƅتج الأرخص سعراً في اƅسوق 

إƊتبه ƅمشكلات اƅسوق واƅطلب وفي اƅمراحل اƅمبكرة ƅتسويق من  أولالاقتصاد هم  كان علماء
 تاέيخ ΍لϜϔر ΍لتسϮيقي"في مΆلϔه  Bartelsاستعار من علم الاقتصاد اƅشيء اƄƅثير، ووفقاً ƅبارتل 

                                                           1   ،ϥاϤع ،ΔϠجΩ έ΍Ω ،يقϮلتس΍ ΔدسϨاف، هϔΨل΍ عطيϤل΍ دΒ7080ع ι ،78. 
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 » « The history of Marketing thought  ثر منƄى أƊتسويق يتخذ معƅبدأ مصطلح ا
، وفي عقد اƅعشريƊيات من اƅقرن اƅعشرين فقȌ بدأ Ɗشر 0200عام Ɗحو اƅتجارة في أو مجرد اƅتوزيع 

ƅحول أو Ȑحين ظهرت مطبوعات أخرƅك اƅخاصة بهن في ذƅدراسية اƅتب اƄƅتسويق واƅى دراسات ا
 1.اƅبيع باƅتجزئة واƅمبيعات، وتقƊيات اƅدعاية

 تحاجا ديدتح هميةإدارك أ في اƅعشرين اƅقران نم اƅستيƊات يةداب في اƅتسويق لجار دأبو
 ذاه نضم اƅتركيز نكا ،سلع نم Ɗتاجهإ بيج ما ريرتق لقب ممكاƊاتها  و  اƅمستهلƄينأذواق و  تغباور

 Ɗتائج Ƌددتح ما بحسو اƅمستهدفة واقلأسا في ƅلمستهلƄين يقهوتس نيمك ما جƊتاإ على اƅتوجه
، اƅمرغوبة،و اƅمطلوبة  اƅخدماتو  اƅسلع ميدبتق معƊية اƅمؤسساتأن  ثحيو اƅتسويق، وثبحو تسادار
الاستراتيجيات  كافة متابعةو، ذتƊفيو متصمي يتبƊ هارزبأ رةكبي ممها قيولتسا رȑ يدم على تقعو دفلق

اƅحديث  مفهوماƅ ƅتƊفيذ اƅرئيسي اƅمفتاحأن  إƅى رةلإشاا درتج هƊاو ،فعلًا اƅتƊفيذ اƅممكƊة اƅتسويقية
 نم فيه بما اƅواقع مع لتتعام يةإدار كفلسفة تبƊيه في اƅعليا داارتلإا عقƊاإ في نيكم ƅلتسويق
 .2داتمستج

  ا اƃتي يحققها اƈƃشاط اƃتسويقي باƈƃسبة ƃلمؤسسة والاقتصاد ككلاƃمزاي: اƃمطلب اƃثاƃث
إن ما حققه اƅتسويق خلال اƅسƊوات اƅقليلة اƅماضية، جعل اƅمؤسسات تهتم بإدراجه كأحد 

رات الأساسية واƅضرورة ƅلممارسة أعماƅها، وبقاءها وƊموها، هذا من Ɗاحية ومن Ɗاحية أخرȐ ما االإد
ازدهار من خلال تطبيقها ƅمختلف اƅممارسات اƅتسويقية، أصبح بذƅك  حققته اƅمؤسسات من Ɗمو و

اƅتسويق أحد أهم اƅعوامل اƅمساهمة في اƅتƊمية الاقتصادية، وفيما يلي سƊتطرق اƅى أهم اƅمزايا اƅتي 
 :يحققها اƅتسويق في كل من اƅمؤسسة والاقتصاد

 لإداراتا أهم من تعتبر اƅتسويق إدارة أن كوتلر فيليب رهو اƅمش اƅعاƅم يرȐ  :باƈƃسبة ƃلمؤسسة: أولاا 
 إدارة ƅيةو بمسؤ  طلعت اƅتسويق إدارة كون  مجاƅها،و  عملها طبيعة عن اƊƅظر بغض مؤسسة أȑ في

 مباشر تماس ذات وهي وجودها، مبرر تعتبر واƅتي اƅمؤسسات وخدمات مƊتجات على اƅطلب
 والأسواق اƅزبائن ورغبات حاجات ƅمعرفة ةاƅمستمر  اƅمتابعة على الأقدر فهي وباƅتاƅي واƅزبائن بالأسواق
 وفعاƅة كفؤة وبطريقة اسبةƊاƅم واƅخدمات اƅمƊتجات إƊتاج خلال من إشباعها على اƅعمل وباƅتاƅي
 ΍ Webster andلعالϤاϭ ϥيرƅ ، ϯلتسويق اƅحديث مفهوماƅ مع اƊسجاماً  اƅمƊافسين من أفضل وبشكل

 .042، ص 9007أبو عƊبة عبد اƅعزيز، اƅمفاهيم الإدارية اƅحديثة، اƅطبعة اƅثاƊية، دار مجدلاوƅ ȑلƊشر و اƅتوزيع، عمان،   2 . 92، 97، ص ص 9000ة محمد عبد اƊƅبي، تسويق اƅثقافة واƅفƊون، دار شرقيات ƅلƊشر واƅتوزيع، اƅقاهرة، فراƊسوا كوƅبير، ترجم  1                                                           
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Fredrik ϥلعصر أ΍ لحالي΍ بϠمن يتط Ε΍έ΍Ω· ل΍يقϮتس ϥأ ϰϨΒما تت ϰϤيق يسϮي بالتسϠامϜلت΍ 
Integrated Marketing ȑذƅدوائر من جميع يتطلب واƅمؤسسة في اƅبعضها   مع تعمل أن ا 

 جميع بين اƅتƊسيق:الأول مستويين، على يعمل اƅتƄاملي واƅتسويق اƅزبائن، مصاƅح ƅخدمة اƅبعض
 يجب :ثاƊياً  اƅزبون، Ɗظر وجهة وحسب اعصر أو  تعارض وبدون  معاً  تعمل بحيث اƅتسويقية اƅوظائف

Ɗما اƅتسويق دائرة في محصور غير اƅتسويق يكون  أن  دوائرها وبجميع ككل اƅمؤسسة وظيفة هي وا 
 قيامهم خلال اƅمؤسسة في اƅمختلفة اƅدوائر في اƅعاملين أذهان في اƅزبون  حضور خلال من وذƅك

 فإن وباƅتاƅي، ،ةاƅمختلف اƅدوائر وبقية اƅتسويق رةدائ بين واƅتƄامل اƅتƊسيق ضرورة يعƊي وهذا بعملهم،
 تحقيق على اƅتسويق إدارات قدرة على يتوقف ستراتيجيةالإ الأهداف تحقيق على اƅمؤسسات قدرة
 اƅمؤسسةو  اƅتسويق إدارات في ƅلعاملين اƅوظيفي ƅلأداء عاƅية معدلات تحقيق يتطلب واƅذȑ هاأهداف
 من اƅتسويقية ƅلإستراتيجيات اƅمتميز واƅتطبيق اƅتƊفيذ على ليناƅعام قدرة خلال من يتم وهذا ككل،
 متطورة، إدارية وأƊماط وأƊظمة مƊاسب تƊظيمي بهيكل واƅمدعومة اƅمتميزة، اƅتسويقية اƅبرامج خلال

 ΍ .1لϤϤيΓΰ اƅجدارات على مستƊدة ومهارات
اƅمستهلƄين، ومتطلبات  دها ƅتلبية حاجاتهو يه جفي ظل اƅتوجه اƅتسويقي تعمل اƅمؤسسة على توج  
اƅسياسات اƅقصيرة  اƅذȑ يشكلهو ية ƅجميع الأƊشطة، و اƅقوة اƅدافعة الأساسهو أصبح بذƅك اƅتسويق و 
اƊه في ظل هذا اƅتوجه تعتبر وظائف اƅمؤسسة بمثابة وحدة واحدة  باعتبارطويلة اƅمدȐ على اƅسواء و 

   2.اتهواƅمستهلك ومتطلب هاحتياجاتو اƅسوق Ɗحو ومتƄاملة موجهة 
 اƅوظيفة أصبحت اƅحر الاقتصاد مكاƊيزمات تطبيقƊحو  معظم اƅمؤسسات تعيشه اƅذȑ باƅتحول  

 اƅحقيقي اƅمؤشرهو  اƅتسويق أن مƊطلق من ذƅكو  يةالإƊتاج اƅوظيفة فاقتو  هامة مكاƊة تحتل اƅتسويقية
Ȑمدƅ يةو  فاءةكƅمؤسسة فعاƅافسة ظهرت بحيث، اƊمƅارا عوض اƄمؤسسة على ماو  لاحتƅالاستفادة إلا ا 
 أن إلا اƅدوƅة على ماو  اƅمتاحة اƅفرص مختلف استغلال من ƅها يمكن حتى اƅتسويق مكاƊيزمات من

 غير اƅمƊافسةك) اƅمؤسسات تشغيل أثƊاء تظهر اƅتي زاتو ااƅتج مراقبةو  ضبȌ في الادارȑ  دور تلعب
 .(اƅخ...اƅغش اƅضريبي، اƅتهرب اƅعادƅة،

 الاقتصاد كلية، تطبيقية دراسة الأردƊية، باƅشركات اƅصƊاعية اƅتسويق إدارات أداء على زƅ ȑميكƊ(7-s )Ɗموذج  تطبيق أثرغاƅب اƅبستƊجي،   1                                                           
، "طن اƅعربياƅتسويق في اƅو "ساهل سيدȑ محمد، أهمية اƅتوجه اƅتسويقي ƅلمؤسسة الاقتصادية في اƅجزائر، اƅملتقى اƅدوƅي اƅعربي اƅثاƊي،   2 .اƅخاصة اƅزرقاء جامعة / اƅتسويق قسم - الإدارية واƅعلوم

 .04، ص9001قطر، أƄتوبر 
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 ملائمة يراها اƅتي اƅقرارات لاتخاذ اƅصلاحيات لك اƅتسويقية اƅوظيفة عن لو ƅلمسؤ  أصبح ماك  
 اƅتƄوين عملية بتفعيل أيضا تميزتو  ،الاستمرارية وباƊƅم ƅلمؤسسة تسمح اƅتي ستراتيجيةالإ صياغةو 

 Ɗدوات شكل في اƅقصير اƅمدȐ على تƄوين برامج تسطير خلال من ،اƅمصطلحات مختلف حول
 اƅعهد متطلبات مع اƅجامعية اƅبرامج تƄييف ةحاوƅم في اƅبعيد اƅمدȐ وعلى دراسية، وأيام اتوملتقي
 1.اƅتسويق بعصر ترتبȌ تخصصات فتح خلال من اƅجديد
 أن مؤسسات وجدا 1992 عامPetersوWaterman من كل بها قام اƅتي اƅشهيرة اƅدراسة وفي   

 تƊمية على تعمل اƅتي تلك هي اƅتƊافسي واƅتفوق  الإبداع من عاƅية بدرجة تتسم واƅتي اƅمتميزة، الأعمال
 .2اهأهداف تحقيق في مƊتوجاتهم من والاستفادة اƅمستهلƄين، رهو جم مع واƅعلاقات اƅصلات

في مواجهة متطلبات  اƅمؤسساتان سر Ɗجاح  إƅى الأعمالاƅحديثة ƅقطاع  وقد توصلت اƅدراسات  
همية قصوƅ Ȑلمستهلك أ هج اƅتسويق اƅحديث اƅذȑ يعطي مƊ Ɗة بتطبيق سلوكهو اƅجديدة مر  الأƅفية
Ƌقرار الأخير،  باعتبارƅعملية هو صاحب اƅتاجيشكل آخر حلقة في اƊ3.يةالإ  

 يتخذ أن اƅتسويق مدير على ƅذƅك اƅتسويق، Ɗجاح مدȐ على يعتمد مؤسساتƅل اƅماƅي اƊƅجاح نإ  
 اƅدعاية طرق  من يحتاج كمو  به، يقدمس اƅذȑ اƅسعرو  اƅجديد، اƅمƊتج تصميم مثل رئيسية قرارات

  4.اƅبيعو 
 ƈƃسبة ƃلإقتصاد ككلبا:ثاƈياا 
 أهمية بإدراك اƅسياسية Ɗظمهاأو  الاقتصادȑ تقدمها درجات عن اƊƅظر بغض اƅدول معظم بدأت   

 يعتمد اƊƅاميةو  اƅمتقدمة اƅدول في الاقتصادȑ واƊƅم أن ذƅك، اƅتسويقية اƅمفاهيم مختلف تطبيقو  دراسة
 في جاهزة سلعأو  مصƊعة Ɗصف سلعأو  خام مواد من ƅديها ما تسويق على اƅدول تلك قدرة على

 مثل أساسية صƊاعات فيها اƅعام اƅقطاع يملك اƅتي اƅدول تلك حتىو ، اƅخارجيةو  اƅمحلية الأسواق
يطاƅياو  اƅسويدو  بريطاƊيا   علمياƅ مƊهجاƅو  اƅحديثة اƅتسويقية الأفكارو  اƅمفاهيم مختلف بتطبيق بدأت ا 

اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي، اƅفرص "سويسي عبد اƅوهاب، أزمة اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي بين اƅمفهوم والاƊدماج، اƅملتقى اƅعربي اƅثاƊي   1                                                           
 سطيف جامعة اƅتسيير وعلوم الاقتصادية اƅعلوم مجلة واƅتوزيعي اƅتسويقي لاƅتأهي إستراتيجية يعقوب،  بن بوخاوة، اƅطاهر اسماعيل  2 .920، ص 9001، اƅدوحة، أƄتوبر "واƅتحديات
 .02، ص0222اƅجامعية، مجهول بلد اƊƅشر،  اƅدار الاستراتيجيات، و اƅتسويق، اƅمفاهيم اƅصحن، فريد  3 143 ، ص9009

4 Kotler, Philip, & Keller, Kiven Lane, Marketing Management, 12th edition, prentice Hall, 2006, p01. 
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ƅدعم حديثاƅ محلي اقتصادهاƅي يمكن عموما ...اƅفوائد إجماƅتي اƅا اƊتسويق دراسة بها تمدƅأفرادك ا 
 1:يلي ماك مؤسساتو 
 من ذƅكو  بيعه اƅممكن الإƊتاج حجم تقديم في اƅصƊاعية اƅمؤسسات اƅتسويق فعاƅياتو  أƊشطة تساعد .0

 . اƅمؤسسة قبل من تƊفيذها يتم اƅتي اƅتسويق بحوثو  دراسات Ɗتائج من الاستفادة خلال
 تƄشف قد اƅدراسات بعض Ɗتائج هƊاك أن أساس على استغلاƅها اƅممكن اƅتسويقية اƅفرص إيجاد .9

 ما حسبو  اƅمستهدفة الأسواق في اƅمستهلƄين ƅدȐ مشبعة عير رغباتو  حاجات هƊاك أن
 .ƅلتسويق ديثاƅح مهو اƅمف تطبق اƅتي اƅمؤسسات في اƅتسويق بحوثو  دراسات Ɗتائج به تشير

       وتوصيل  وتقديم تصميم خلال من فعاƅة بصورة في اƅتƊمية الاقتصادية اƅتسويق يساهم   
 Ȑمعيشة من معين مستوƅلمجتمع، كما اƅ  اعتبرLambin & Chumpitaz تسويق دورƅه فيه اƊبأ 

اƅتي  الاقتصادية ميةاƅتƊ تتم أن يمكن لا واƅمشترين وعليه، اƅمƊتجين بين ما والاتصالات مƊظم ƅلتبادل
 بما ةالإداري أƊظمتها ووƊم تطوير بدون  مرضي بشكل تحقيقها إƅى تةو امتف بدرجات اƅدول جميع تسعى
ƅيست  وحدƋ يالإƊتاج اƊƅظام كفاءة أن على اƅباحثين من اƅعديد يتفق اƅمƊطلق، هذا ومن، اƅتسويق فيها
 يالإƊتاج اƊƅظام عن أهمية يقل لا قيتسوي Ɗظام وجود أن بل مرتفع، معيشي مستوȐ  لإتاحة كافية

 .ƅمتقدما
ƅتسويق بغض اƊƅظر عن درجة تقدمها ƅقد تزايد  اعتراف بعض اƅدول في اƅوقت اƅحاƅي بأهمية ا  

 ȑهااتجاهأو الاقتصادƊسياسية   أƅمأو اƊƅامية يعتمد و الاقتصادية، فتحقيق اƊƅدول اƅفي ا ȑالاقتصاد
إيجاد Ɗظام فعال ƅلتوزيع سواءاً باƊƅسبة ƅمواردها اƅطبيعية  حد كبير على مقدرة أجهزتها على إƅى
ƅتجأوƊهامƊعة أƊمصƅا. 
تƊظر ƅلتسويق على أƊه وسيلة  أƊهاأمريكا فو وحتى باƊƅسبة ƅلدول اƅمتقدمة مثل اƅيابان وبريطاƊيا    

فاءة اƊƅظام ، ويتفق اƅعديد من اƄƅتاب واƅباحثين على أن كأƊهاƅزيادة فعاƅية الأداء الاقتصادƅ ȑمؤسس
ي وحدƅ Ƌيست كافية لاتاحة مستوȐ معيشي مرتفع، بل أن وجود Ɗظام تسويقي متقدم لا يقل الإƊتاج

ي اƅمتقدم، وفي اƅولايات اƅمتحدة على سبيل اƅمثال فإن ما إƊتاجأهمية بحال من الأحوال عن اƊƅظام اƅب
تƄلفته في اƅمتوسȌ تبلغ  من قوة اƅعمل اƅحديثة تعمل في مجال اƅتسويق، كما أن 30% ،%92بين 
 .اƅمستهلك اƊƅهائي إƅىمن قيمة اƅسلع اƅمباعة  20%

 .11.11ص  ص1999 عϤاϥ،، الثالثΔ الطبعΔ ،اƅتوزيع و ƅلƊشر اƅمستقبل التسويق، عبيداΕ،مبادئ إبراهيم محمد  1                                                           
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 .اƃعƈاصر اƃفاعلة لإدارة اƈƃشاط اƃتسويقي:اƃمبحث اƃرابع
مجموعة من اƅوظائف تعمل  إƅىاƊƅشاط اƅتسويقي مثله مثل أƊ ȑشاط حيوȑ في اƅمؤسسة، يحتاج   

ما يتجسد في إدارة اƊƅشاط اƅتسويقي واƅتي هو ليها و على تسيير مختلف اƅعمليات اƅتسويقية واƅسيطرة ع
 :تتƄون مما يلي

 1:تتƄون من اƅخطوات الأساسية الآتية أƊهاعملية إدارة اƅتسويق على  إƅىيƊظر 

 R : Research  بحوث الأسواق. 

 STP:* تجزئةƅتقسيم/ اƅا Segmentation  الاستهدافو Targeting  تج وƊمƅتثبيت صورة ا
Positioning  زبائنذهن فيƅا. 

 MM :تسويقƅمزيج ا Marketing Mix. 

 I: فيذƊتƅا Implementation. 

 C: رقابةƅا Control. 

   ϭ΍ يقϮلتس΍ ϥد أΠن Ε΍ϮطΨل΍ ϩάفعال يبدفي هƅ بحوثƅأ با(R)  شف عنƄسوق تƅحيث أن بحوث ا
يدة إذا رش اƅمؤسسةتƄون و اƅتي تتƄون من عملاء مختلفي الاحتياجات  (S)اƄƅثير من أجزاء اƅسوق 

أن تعرض  اƅمؤسسةكذƅك على و فقȌ تلك الأجزاء اƅتي تستطيع إشباعها بطريقة رفيعة  (T)استهدفت 
(P) ،سوق معروضƅل جزء من اƄƅهاƊتجو  أƊهامƊزبائنحتى يتمكن  أƅمستهدفون من تقدير اختلاف اƅا 

اƅتƄتيكي  بتطوير مزيج تسويقها اƅمؤسسةتقوم و اƅسوق، في من معروضات اƅمƊافسين  أƊهامعروض
(MM)  تجاتƊمƅقرارات عن اƅون من مزيج اƄيت ȑذƅسعر و اƅمكان و اƅترويجو اƅا. 
الاستهداف اƅتجزئة و  إستراتيجيةتطور و ائج تقييم اƊƅتو اƅرقابة و تقوم بعد ذƅك بتƊفيذ مزيج اƅتسويق و 
 .عن مزيج اƅتسويق أƊهاتثبيت صورة اƅمƊتج تƄتيكو 

 .اƃسوق اƃبيئة اƃتسويقية وبحوث :الأولاƃمطلب 
 طبيعة اƃبيئة اƃتسويقية : أولاا 
 اƅمؤسسةحد كبير على جاƊبين رئسيين أحدهما داخلي وتتمثل في قدرة  إƅىيعتمد الأداء اƅتسويقي    

على تصميم اƅمزيج اƅتسويقي اƅفعال واƅذȑ يتضمن اƅمƊتج واƅتسعير واƅتوزيع واƅترويج، بيƊما يكمن 

 .20، ص9002، مƊشأة اƅمعارف، الإسكƊدرية "اتجاهات اƅحديثة  في اƅتسويق"، عماد صفر ساƅمان 1                                                           
 .رة اƅمƊتج، هو  تفكير اƅمؤسسة الاستراتيجيتجزئة اƅسوق، الاستهداف و تثƊيت صو : STPو تمثل  *
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اƅتƄيف اƅفعال مع اƅقوȐ واƅظروف اƅبيئية اƅمحيطة، واƅتي على تحقيق  اƅمؤسسةقدرة  اƅجاƊب الآخر
دارة تحكم إدارة اƅتسويق، ويعƊي ذƅك أن إأو اƅخاجية اƅتي لا تخضع ƅسيطرة تتمثل في اƅمتغيرات 

قرن اƅحادȑ واƅعشرون يجب علها أن تحقق اƅفهم اƄƅامل ƅعƊاصر بيئتها اƅ مؤسسةاƅتسويق في 
 أƊهاذ اƅمؤسسةشركائها اƅداخليين في  إƅىردين وموزعين إضافة اƅخارجية من عملاء ومƊافسين ومو 

اƅتمويل، اƅشراء واƅتخزين، وكذƅك قوȐ اƅبيئة اƅعامة ، واƅعمليات الإƊتاجمثل إدارات اƅبحوث واƅتطوير و 
مثل اƅمتغيرات الاقتصادية واƅسياسية واƅثقافية والاحتماعية واƅتƊƄوƅوجية وغيرها، حتى يتحقق ƅها 

 .اƅمتغيراتأو مواجهة اƅمخاطر اƅتي قد تفرزها هذƋ اƅقوȐ أو إستغلال اƅفرص اƅتسويقية  اƊƅجاح في
 ةاƃبيئة اƃتسويقي مفهوم .أ 

اƅمواقف واƅظروف أو اƅقيود أو مجموعة من اƅمتغيرات  أƊهااƅبيئة اƅتسويقية ب Thomson))عرف 
تسيير بيئتها  إƅىا دههو اƅتي هي بمƊأȐ عن رقابة اƅمؤسسة، وباƅتاƅي يجب عليها أن توجه ج

مجموعة من اƅقوȐ واƅمتغيرات اƅخارجية اƅتي تؤثر  أƊهااƅبيئة اƅتسويقية على  (كوتلر)وعرف      1.اƅتسويقية واƅمؤسسة معا
اƅتسويقية وتستوجب اƅقيام بالأƊشطة واƅفعاƅيات لإشباع حاجات اƅمستهلƄين  الإدارةعلى كفاءة 

  2.ورغباتهم
اƅقوȐ واƅمؤثرات اƅخارجية اƅتي لا تخضع ƅسيطرة إدارة اƅتسويق  كافة هياƅبيئة اƅتسويقية 

اƊƅاجحة مع عملائها في أسواقها  ƊهاوƊƄƅها تؤثر في قدرتها على تƊمية واƅحفاȍ على معاملأ اƅمؤسسةب
 .اƅمستهدفة

اƅتي تستلزم ضرورة تحقيق و اتهديدات، أو وتمثل اƅبيئة اƅتسويقية مصدراً ƅلفرص واƅمخاطر  
اƅمحتملة، عها وذƅك بقصد الاستفادة من اƅفرص اƅمتاحة، وتجƊب أ اƅحد من أثر اƅتهديدات اƅتƄيف م

أهمية ملاحقة اƅتطور اƅمستمر في عƊاصر بيئتها اƅخارجية و اƊƅاجحة تدرك معƊى  اƅمؤسساتإن 
  3.وضرورة تحقيق الاستجابة اƅفعاƅة ƅها

مجموعة  إƅىأن Ɗقسم اƅبيئة اƅتسويقية من اƅتعاريف اƅسابقة يمكن : مكوƈات اƃبيئة اƃتسويقي. ب
 :اƅعوامل اƅداخلية واƅخارجية كما يلي

 .040، ص9002، مؤسسة حورس اƅدوƅية، اƅقاهرة، 0اƅصيرفي، إدارة اƅتسويق، طمحمد  2 .29، ص 9009، دار اƅجامعة اƅجديدة، الإسكƊدرية، اƅتسويقعبد اƅسلام أبو قحف،   1                                                           
3 Kotler.P Armistrong, Principes of Marketing, op cit p 87. 
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 عوامل اƃبيئة اƃداخلية  .1
ن أو اƅسيطرة عليها من خلال اƅتعو اƅعوامل اƅداخلية وهي تلك اƅعوامل اƅتي يمكن اƅتحكم فيها         

ؤسسة، وƊقصد بها تلك اƅبيئة اƅوثيق لإدارة اƅتسويق مع بقية الإدارات الأخرȐ ذات اƅصلة بها في اƅم
ة اƅمتاحة ƅها، وما تتمتع به الإدارياƅقدرات و من حيث الأفراد اƅعاملين بها،  أƊهااƅخاصة باƅمؤسسة ذ

 .1من جواƊب جيّدة وغير جيّدة في الأداء اƅخاص باƅمؤسسة
  2:قسمين إƅىوتقسم اƅبيئة اƅداخلية اƅتسويقية  

اƅتوزيع، و اƅترويج و اƅمزيج اƅتسويقي، اƅتي هي اƅمƊتج واƅتسعير وتتمثل في عƊاصر  :اƃبيئة اƃمباشرة -
وتƄون مكيّفة ƅلقوȐ اƅخارجية،  الإدارةوهي تمثل اƅمتغيّرات اƅداخلية اƅتي يمكن اƅسيطرة عليها من قبل 

 . خاƅ... الأفرادو ، الإƊتاجوƅها تأثيرات متبادƅة مع اƅبيئة اƅبيئة اƅداخلية ƅلموارد غير اƅتسويقية كأƊظمة 
 : وهي تمثل اƅمتغيّرات غير اƅتسويقية كم :اƃبيئة غير اƃمباشرة -
 .يةالإƊتاجوكل ما يتعلق باƅعملية ، الإƊتاجاƅذȑ يركّز على تƄاƅيف : الإƊتاجأƊظمة  -
  .اƅتحفيزو اƅرقابة و اƅتƊظيم و Ȍ اƊƅظام اƅمسؤول عن عمليات اƅتخطيهو : Ɗظام الأفراد -
اƅبشرية اƅتي تعمل سويا بشكل كامل من أجل تحقيق و Ɗاصر الآƅية مجموعة اƅع: Ɗظام اƅمعلومات -

 . اƅتدفق اƄƅامل ƅلمعلومات
  عوامل اƃبيئة اƃخارجية. 2
 اƃبيئة الاقتصادية  - 
مستوȐ اƅدخول في : اƅعوامل الاقتصادية من ضمن اƅقوȐ خارجية، وهي تشمل اƅمتغيرات اƅتاƅيةتعد   

ية، معدلات الإƊتاجائدة، وأسعار اƅصرف اƅعملات، ومستوȐ اƅمجتمع، ومعدل اƅتضخم، ومعدل ا ƅف
اƅبطاƅة، اƅسياسة اƅماƅية واƊƅقدية، ظروف اƅرواج واƄƅساد، أƊماط الاقتراض والادخار ومستويات 

 3.اƅخ...الأسعار
 اƃبيئة اƃتƈƂوƃوجية  _ 
كائن واƅمعدات اƅذهان، اƅم إƅىما يتبادر  أولفإن  (Technology)عƊدما تذكر كلمة تƊƄوƅوجيا    

 إƅىوƄƅن في اƅحقيقة أن اƅتƊƄوƅوجيا لا تقتصر على الأشياء اƅمادية، بل تمتد ... واƅقوȐ اƅمحركة

 .000، ص9007اƅدار اƅجامعة، الإسكƊدرية، ل في عصر اƅتƊƄوƅوجيا، ، مقدمة في الأعما محمد صاƅح اƅحƊاوȑ و آخرون   3 .21، ص9000، دار ومكتبة اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، _مدخل كمي وتحليلي -محمود جاسم محمد اƅصميدعي، استراتيجيات اƅتسويق 2 .22، ص0220محمد اƅسيّد، مقدمة في اƅمال والأعمال، كلية اƅتجارة، جامعة الإسكƊدرية، إسماعيل  1                                                           
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اƅموجودة واƅمحفوظة في اƄƅتب وفي ذهن اƊƅاس، وباƅتاƅي يمكن و أيضاً، ( (knowledgeاƅمعرفة 
ان الإƊسان أن يجعلها متƄاملة اƅمعرفة في كيفية اƊجاز فعل الأشياء، وكيف بإمك"  أƊهاتحديد معƊاها ب

اƅذƊ ȑراƋ في شكل آلات حديثة هو وما يƊشأ كƊاتج ƅهذƋ اƅمعرفة   1"هأهدافتحقيق  إƅىƅغرض اƅوصول 
كما تتعلق اƅتƊƄوƅوجيا أيضا باƅوسائل اƅفƊية اƅمستخدمة في .  اƅخ...طرق جديدةأو أساƅيب جديدة   أو 

بذƅك .  أفراد اƅمجتمع على إشباع حاجاتهمبهدف مساعدة   2.تحويل اƅمدخلات إƅي مخرجات
 .ƅلتƊƄوƅوجيا تأثير كبير على حياة اƊƅاس وعلى أƊماط حياتهم اƅمعيشية والاستهلاƄية

تؤكّد اƅحكومات وبصفة دورية أهمية اƅمصلحة اƅوطƊية ƅلبلاد عƊد اتخاذ قرارات  :الاجتماعية اƃبيئة -
ƅمسؤوƅطلق اƊمؤسسات من مƅتسويق، وتعمل اƅاسبة خاصة باƊمƅسلع اƅتوفير اƅ ية الاجتماعية

وتتأثر اƅقرارات اƅتسويقية . اƅجودة اƅلازمة ƅرفع مستوȐ اƅمعيشةو اƅمواصفات و الأسعار و باƄƅميات 
اƅتقاƅيد ومƊه فاƅعوامل و اƅعادات و اƅقيم و اƅطبقات اƅمجتمعية و باƅتركيبة الاجتماعية في اƅدوƅة 

غير أو اƅتي تؤثر بشكل مباشر و ي اƅسائد في اƅقطر الاجتماعية تمثل محتويات اƊƅظام الاجتماع
 3.مباشر على أداء اƅمؤسسة

 قوȐ  ذات سياسية بيئة ظل في تƊشȌ اƅمؤسسات كل أن شك لا :ƈوƈيةااƃبيئة اƃسياسية واƃق -
 اƅسياسية اƅمتغيرات وتمثل ،اƄƅبيرة اƅمؤسسات حاƅة في أƄثر اƅسياسية اƅقوȐ  دور ويتجلى ،مختلفة
  .سياسية قوȐ  يمتلƄون  اƅذين الآخرين الأفراد معأو  واƅحكومة بين اƅمؤسسة اƅعلاقة طبيعة

 يشمل واسعاً  مصطلحاً  باعتبارƋ اƅسياسي اƊƅظامأو  اƅسياسية اƅعوامل هاƊأب اƅسياسية اƅبيئة
 اƅصفات من بعدد اƅسياسية اƅبيئة تتصف وحاƅياً ، اƅبلد أمور تƊظم اƅتي واƅمؤسسات اƅتƊظيمات

عمل  مجال في اƅحكومي اƅتدخل زيادة هي اƅصفات هذƋ أولو  ٬ ƅلمؤسسات باƊƅسبة اƅهامة
قيوداً  وتمثل اƅحكومة تصدرها اƅتي، اƅقواƊين من اƅعديد خلال من اƅتدخل هذا يكون  وقد، اƅمؤسسة

 بحر في الآن تعمل فاƅمؤسسة ،الأخرȐ  اƅوسائل من اƅعديد خلال منأو  ٬ اƅمؤسسات أعمال على
 في تؤثر اƅتي اƅسياسية اƅقوȐ  كل حسابها في تأخذ أن اƅمؤسسات في الإدارة وعلى سياسي

 اƅحال بطبيعة وƊƄƅه ،مجاƊيا تدخلاً  ƅيس اƅدوƅة تدخل أن هي اƅمهمة اƅثاƊية اƅصّفةو اƅمؤسسة، 
 .709، ص 0222د اƊƅجار، إدارة مƊظومات اƅتسويق اƅعربي واƅدوƅي، بدون سƊة Ɗشر، الإسكƊدرية، فري  3 .007، ص 9000محمد أحمد عوض،  الإدارة الإستراتيجية الأصول والأسس اƅعلمية، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية،   2 .14، ص9007ثامر ياسر اƅبكرȑ، اƅتسويق واƅمسؤوƅية الاجتماعية، دار وائل ƅلƊشر، عمان،   1                                                           
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 ضخمة أموالاً  اƅمؤسسة ƅف تك اƅبيئي اƅتلوث من باƅتخفيف تتعلق اƅتي فاƅقواƊين ، مكلف تدخل
 مجموعة اƅقاƊوƊية اƅبيئة وتمثل ، اƅحكومية اƅقيود بزيادة اƅتƄاƅيف وتزداد ٬ذاƅتƊفي موضع توضع Ƅƅي

 تؤثر واƅتي اƅقواƊين من كبيرة مجموعات هƊاك عامة وبصفة، اƅمؤسسة عمل على اƅمؤثرة اƅقواƊين
 فاƅمؤسسة ٬ اƅقاƊوƊي باƅتلوث اƅظاهرة هذƋ على اƅبعض أطلق وƅقد ،مباشراً  تأثيراً  اƅمؤسسات على
 أداء في تراعيها أن يجب اƅتي اƅقواƊين من اƅعديد وواجهتها إلاّ  ما بعمل اƅقيام في تشرع ما Ɗادراً 
 اƅمجتمع حماية مƊها أغراض عدة لإƊجاز صممت اƅقواƊين فهذƋ أخرȐ  جهة من وƄƅن .اƅعمل هذا

اƅمؤسسات  بعض قيام من اƅمستهلك وحماية، اƅلّامسؤوƅة اƅتجارية اƊƅشاطات بعض من سلوكات
Ɗتجارية شاطاتب ȑى تؤدƅحاق إƅضرر إƅمستهلك اƅك ،باƅد طريق عن وذƄتأƅطرق  من اƅية اƊالأم 

 .وشروط اƅسلامة
 بحوث اƃسوق : ثاƈياا 
 اƅمƊهجية حيث من تعقيدًا ا اƅمؤسسةبه  تقوم اƅتي اƅدراسات أƄثر من اƅسوق  دراسات تعتبر   

 اƅتي واƅعوامل  اƅمتغيرات كثرةو  اƅبياƊات حجم ضخامةو  اƅمستخدمة اƅتحليل وأساƅيب اƅمعتمدة اƅعلمية
 اƅتسويقية اƅمتغيرات بها  تتصف اƅتيو  اƅمتغيرات هذƋ بين اƅخطية غير اƅعلاقات كذاو  معها تتعامل
 .عادة

 مؤسسة علمية بطريقة اƅمعاƅجةو  اƅمجمعة اƅمعلومات على عادة ترتƄز اƅسوق  دراسات إن
 اƅحديثة اƅتحليلو  اƅبحث أدوات استعمال على درةباƅق يتمتع أن اƅتسويق رجل على يجبو  دقيقةو 
 .اƅمؤسسة واقع مع تƄييفهاو 
 باƅقرار يتعلق ما كل أȑ اƊƅهائي، اƅمستهلك سوق  تحليل على أساسا الأبحاث هذƋ تقوم   

 Ɗوع على اƅتعرف بقصد فيه اƅمؤثرة اƊƅفسيةو  الاقتصاديةو  الاجتماعية اƅعواملو  ƅلمستهلك اƅشرائي
 اƅمستهلƄين رهو جم تقييم بعد ذƅكو  اقتƊائها، في يرغبون  اƅتي باƅمƊتجات اƅخاصة زاتواƅمي اƅمشترين

 على اƅتعرف من اƅبحوث من اƊƅوع هذا يمكن كما الاجتماعية، اƅطبقاتو  اƅسن اƅجƊس،فئات حيث من
 .اƅشراء حجم اƅشراء، كتƄرارية اƅمƊتجة، اƅبضائعƊحو  اƅمستهلƄين عادات

مكاƊيةو  اƅبيعية اƅمƊاطق حيث من اƅسوق  دراسة إƅى ƅمستهلكبا الإهتمام يؤدȑ كما     إحداث ا 
 .اƅجديدة اƅمƊتجاتƊحو  اƅطلب قوةو  كمية تقدير كذاو  جديدة بيع مƊاطق
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 مدير يهتم ƅذا اƅمؤسسة، استراتيجيات مختلف رسم في كبير بشكل يساهم اƅبحوث من اƊƅوع هذا إن   
 متخذأو  اƅمؤثرأو  اƅشراء بفكرة اƅمبادأة سواء اƅشراء في تهلكاƅمس يلعبها اƅتي الأدوار بمعرفة اƅتسويق
 . اƅمطلوب اƅتأثير تحقق بطريقة الإعلان تصميم يمكن حتى اƅسلعة مستعملو  اƅقرار
 هااتإعلاƊ تركيز في اƅمؤسسة يفيد اƅسلع من معيƊة لأƊواع اƅمستهلك ƅدȐ اƅشراء دوافع معرفة إن   
 بحوث بهتهتم  ما أهمو ، ƅها اƅشراء دوافعو  اƅسلعة Ɗوع حسب رشيدةاƅ غيرأو  اƅرشيدة اƅدوافع على

 .معين متجر من ƅلشراء اƅمستهلك تفضيلاتو  مكاƊه، ءاƅشرا طريقةهو  اƅتسويق
 يةاƃسوق تجزئةاƃ:اƃمطلب اƃثاƈي

ƅة بسبب عدم تجاƊسه ƅهذا هو أن تخدم اƅسوق بأƄمله بƊفس اƅطريقة واƅس اƅمؤسسةعادة لا تستطيع    
كما ، اƅقطاعات اƅتي ستقوم بخدمتهاأو  قطاعات متجاƊسة وتختار اƅقطاع إƅىتقسيمه  إƅىتعتمد  اأƊهف

اƅتسويق اƅمƊاسبة اƅقيام بتحديد اƅقطاعات اƅسوقية اƅممكƊة واختيار  إستراتيجيةويات بƊاء أوƅان من 
ƅمƊاسب ƅهذƋ اƅقطاعات اƅمستهدفة وقياس حجم اƅطلب اƅمتوقع عليها واختيار اƅمزيج اƅتسويقي ا

ƅلوصول إƅيه وان  اƅمؤسسةكل قطاع باعتبارƋ هدفاً تسويقياً تسعى  إƅىاƅقطاعات ،واƅتي تتطلب اƊƅظر 
اختيار اƅسوق اƅمستهدفة يعتبر من أهم اƅتحديات اƅتي تقوم بها إدارة اƅتسويق بشكل عام ،وƅذƅك يجب 

دراك كبير ƅخصائص سوق   إƅىاƅمƊتوج اƅمحتمل بالإضافة  أن تƄون اƅجهات اƅمعƊية على فهم واسع وا 
اƅخصائص اƅمƊافسين حتى يمكن اتخاذ اƅقرار اƅمƊاسب لاختار اƅسوق اƅمستهدف ƅلمƊتوج  وبƊجاح 

 .وبتƄاƅيف يمكن تحملها
 اƃتجزئة اƃسوقية  مفهوم: أولاا 
 أȑ الأفراد بين اƅرغباتو  اƅحاجات اختلاف بافتراض (Segmentation)تجزئة الأسواق   فكرة تأتي  
 اƅرغباتو  اƅحاجات في يشتركون  أفرادًا يشمل قطاع) سوق  كلو  مختلفة ( قطاعاتأو أسواقاً  هƊاك  أن

 طرف من اƅتسويقية الاستراتيجياتو  اƅبرامج إعداد عƊد اƅتقسيم هذا الاعتبار بعين الأخذ يجب ƅذƅك
   1.اƅمستهلƄين فئات مختلف إƅى اƅوصول بغرض ذƅكو  اƅمؤسسات

 124 .ص ،  2003 ، عمان ،اƅتوزيع و ƅلƊشر وائل دار ، "اƅتسويق أصول" توفيق، رائف معلا، Ɗاجي 1                                                           
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 Ƅƅل اƅملائمة اƅبرامج تصميمو  ا عدادو  اƅتسويقية دهو اƅج تركيزو  توجيه حسن في ق اƅسو  تجزئة تساعدو 
 الأهداف مجموعةأو  هدف ƅتحقيق فيه اƅمƊافسة درجةو  أهميتهو  ƅخصائصه طبقًا حدا على قطاع

 1 .اƅمؤسسة طرف من اƅمسطرة
 فيما اƅتƊافسية اƅمزايا اختيار في متجاƊسة قطاعات إƅى اƅسوق  تقسيم أهمية إيجاز يمكن فإƊه سبق ومما
 وبذƅك اƅمستهلƄين، ورغبات احتياجات وتغير ƅتطور اƅدائم اƄƅشف خلال من ƅلسوق  دقيق تعريف - 2مم:بممممم تسمح أƊها حيث يلي،

 حاجاتواƅ اƅخصائص ذوȑ  والأفراد اƅمؤسسات من مجموعة على تشمل اƅتي اƅقطاعات تحديد - .تƊافسية ميزة ƅها تحقق اƅتي اƅفرص عن اƅبحث
 اƅتسويقي اƅمزيج استراتيجيات اƅمؤسسة تحديد من ودوافعه حاجاته حيث من اƅمستهلك دراسة - .قطاع كل في ƅلمؤسسة اƅتƊافسي اƅمركز ضوء في اƅتسويقية اƅفرص تحديد - .شراءƋ دوافع ومعرفة اƅمستهلك ƅسلوك فهم ثم ومن اƅمتشابهة،
 هذƋ تشبع اƅتي اƅجديدة اƅمƊتجات تقديم وبذƅك اƅطلب في اƅمستمرة اƅتغيرات ومقابلة متابعة - .وفعاƅية عاƅية بكفاءة اƅتسويقية الاستراتيجيات وتصميم ƅتخطيȌ اƅسليم الأساس فيرتو  - .بكفاءة اƅحاجات خلاƅه من تشبع اƅمƊاسب

 فيها تواجه اƅتي اƅقطاعات تحديد وكذƅك اƅمƊافسين، ضعف ومظاهر قوة أسباب على اƅتعرف - .اƅمتجددة الاحتياجات
 يتمأو  مهملة تƄون  قد اƅتي اƅقطاعات ƅخدمة اƅلازمة اƅموارد توجيه من يمكƊها مما قوية مƊافسة
 من أƊه اƅمؤسسة تعلم قطاعات إƅى توجيهها من بدلا اƅمƊافسين، جاƊب من كافي غير بشكل خدمتها
 اƅمقارƊة طريق عن قطاع كل في اƅتسويقي الأداء تقييم ثم ومن اƅتسويقية هدافƅلأ اƅدقيق اƅتحديد - .ممكƊة طريقة بأفضل اƅسوق  طاعاتق على وتخصيصها اƅتسويقية ƅلموارد اƄƅفء الاستخدام - .فيها اƅخوض اƅصعب

 .سلفا اƅمسطرة الأهدافو  اƅمستويات وبين اƅفعلي الأداء بين
 
 

 .22صƅ، 1998لƊشر اƅحامد دار ،اƅجبيهة ، اƅتسويق أساسيات .Ɗظام وسويدان، شفيق حداد،  2 279 .ص ،  2001 ،الإسكƊدرية اƅفƊية الإشعاع مطبعة و مكتبة ،_معاصرة Ɗظر وجهة– اƅتسويق" قحف، أبو اƅسلام عبد 1                                                           
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 أسس ومعايير تجزئة اƃسوق :ثاƈياا 
 بإيجاز بعرضها سƊقومو  مختلفة قطاعات ىإƅ الأسواق تجزئة عƊد متعددة أسس استخدام يمكن

 *:يلي كما
 :اƃجغرافي الأساس -1

 الاعتبار بعين أخذًا أصغر جغرافية قطاعات إƅى اƅسوق  تقسيم على اƅجغرافي الأساس يقوم
 1.اƅخ.. .اƅتربة خصائص، اƅمياƋ وفرة مدȐ، اƅتضاريس، اƅطقسو  اƅمƊاخ، اƅسكان موقع :اƅتاƅية اƅخصائص

 :يمغرافياƃد الأساس  -2
ȑسوق  تقسيم أƅى اƅخصائص بعض حسب قطاعات إƅديموغرافية اƅعمر : مثل، اƅس، اƊجƅلون ، اƅا ،

 .اƅخ...، اƅثقافة، اƅتعليم، اƅعائلة حجم، اƅلغة، اƅدين
 :الاقتصاديو  الاجتماعي الأساس -3
 اƅعادات، ةاƅحيا ƊمȌ، الاجتماعية اƅطبقة : مƊها اƅخصائص بعض الاعتبار بعين الأخذ يتم هƊاو 
 2اƅخ...، اƅمƊقوƅةو  اƅعقارية اƅممتلƄات، اƅشخصي اƅدخل، الأسرة دخل اƅتقاƅيد،و 
 أن إƅى اƅواحدة اƅطبقة أفراد يميل ما عادة لأƊه Ɗظرًا اƅسوق  تقسيم في الأساس هذا أخذ تبرير يتمو 

 الأفراد اختيارات على كبير تأثير ƅها الاجتماعية اƅطبقة فإن ثم منو  اƅشرائية الأƊماط Ɗفس ƅديهم ن يكو 
  3.الاستهلاƄية

 :اƃسلوكي الأساس -0
ȑين تقسيم أƄمستهلƅلعلامة ولائهمو  اتجاهاتهم أساس على اƅ تجاريةƅهم كيفيةو  اƅلسلعة استعماƅ. 
 :متعددة أسس على اƃتجزئة -2

هو  الأساس هذا يكون  أن يمكنو  ،اƅسوق  ƅتجزئة كأساس اƅسابقة الأسس من مزيج استخدام يمكن
  4.اƅسوق  أفراد عن أفضل معلومات يعطيƊا قد أساس من أƄثر استخدام لأن الأفضل

                                                           
 : ƅلاطلاع أƄثر يمكن اƅرجوع إƅى اƅمرجع اƅسابق *

Yves chirouze, «  le marketing, de l’tude de marché au llancement d’un produit nouveau », tome 1,2eme 

Réimpression,1990. 
 132 .ص اƅمرجع اƅسابق، توفيق، رائف معلا، Ɗاجي  4 88 .،ص2001 الإسكƊدرية ، اƅجامعية اƅدار ،اƅتسويق" ،داƅسي إسماعيل اƅصحن، فريد محمد  3 .قحف،اƅمرجع اƅسابق أبو اƅسلام عبد  2 287 .ص اƅسابق، اƅمرجع ،Ɗاجي معلا، رائف توفيق  0
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 اƃمزيج اƃتسويقيطبيعة :اƃمطلب اƃثاƃث
مزبخليƊ " Ȍيل بوردن" Harvard Businessخرج عليƊا الاستاذ اƅجامعي في  0217في عام 

ثي وم ماƄر عƊصراً تسويقياً، على أن جير 09، اشتمل على Marketing MixسماƋ اƅمزيج اƅتسويقي 
، حيث قدم تعريفاً عاماً ƅعƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي على 0210وضع أسس هذا اƅمزيج إƅىمن سبق هو 

 أƊه قائمة ƅمجموعة من اƅمتغيرات اƅتسويقية واƅتي حصرها في أربع عƊاصر تبدأ
: باƅلغة الاƊجليزية وهيP (Ps7 )كلها تبدأ بحرف  ال حيث تتركز هذƋ الاƊشطة في أربعة عƊاصر

 1.اƅترويج، اƅتوزيع  ، اƅتسعير  ، ƅمƊتجا
 إختيار ƅلسوق اƅذȑ يتم استهدافه، تقوم اƅمؤسسة بتوجيه أƊشطتها لإشباع اƅسوق اƅمستهدف،بعد ف
عƊاصر أخرȐ يضيف  برغم من أن اƅبعض، (Ps7)تتركز هذƋ الأƊشطة في عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقيو 

كما يضيف ، ƅ6Pيصبح بذƅك (  واƅرأȑ اƅعام  ة اƅسياس) عƊاصر اƅسابقة، وهي حسب كوتلر اضافةً ƅل
ƅتصبح  People، اƊƅاس Process، اƅعمليات Phsical Evidenceالأدƅة اƅمادية : اƅبعض الآخر  7P ،معروفة بمƅاصر اƊا على الأربع عƊدراسة جاء تركيزƅا Ƌترويج. وفي هذƅتوزيع، اƅسعر، اƅتج واƊمƅا. 

 اƃمƈتج والأƈشطة اƃمتعلقة به: أولاا 
 جميع اƅقرارات اƅمتعلقةإذ أن  اƅعƊصر الأƄثر أهمية من عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي، اƅمƊتج عتبري   

اƅعلاقة اƅتي تربȌ اƅمستهلك  كما أناƅمƊتج Ɗفسه،  ىتعتمد في الأساس عل رويجواƅت توزيعاƅ، باƅتسعير
 .اته ورغباتهباƅمؤسسة هي ما تقدمه هذƋ الأخيرة من مƊتجات مختلفة قادرة على إشباع حاجي

 اƅشيء اƅذȑ" :أƊهعلى اƅمƊتج  (AMA) عرّفت اƅجمعية الأمريكية ƅلتسويق :تعريف اƃمƈتج .0

ƋتباƊسوق بغرض جذب الاƅتملك ،يمكن عرضه في اƅيمكن أن والاستعمال الاستهلاك،ا ȑذƅا 

ويتضمن اƅسلع اƅمادية، اƅخدمات، الأماƄن  ،رغبة إƊساƊيةأو ا من الإشباع ƅحاجة يحقق قدرً 
 2".والأفكار

كيان مادȑ يتƄون من مجموعة من اƅخصائص واƅمواصفات " أƊها على فت اƅسلعةكما عرّ    
اƅموضوعية واƅشكلية، فلفظ اƅخصائص يƊطبق على اƅجاƊب اƅظاهرƅ ȑلسلعة كاƅغلاف، اƅشكل، اƅطعم 

 ."باعمثل في قدرة اƅسلعة على الإشفيتواƅعلامة اƅتجارية، أما اƅجاƊب اƅموضوعي أȑ اƅضمƊي 

                                                           
1 Claud Deneure.  Marketing, 4éme Edition,Sirey Eition, Paris, France, 2003,P 10. 2   اجي معلاƊ ،توفيقƅ079، ص سابقمرجع ، رائف ا. 

 .022، ص9000، مؤسسة اƅوراق ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، "أسس اƅتسويق "محمد أمين اƅسيد علي   9



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

56 
 

ا من ƅفظ اƅسلعة وبهذا فاƅمƊتجات واتساعً  يمكن اƅقول أن ƅفظ اƅمƊتج أƄثر شمولاً  ،بصفة عامةو    
 . تشمل اƅسلع واƅخدمات، الأفكار، الأماƄن ولا يمكن الاستغƊاء عƊها ƄƅوƊها تديم حياتهم وتبقي وجودهم

   1 :بعاد وهياƅمƊتج من خلال ثلاثة أ إƅى ) (Armstrongو Kotler )  (يƊظر كل منو 
يمثل ذƅك اƅبعد اƅذȑ يربȌ مباشرة باƅدافع اƅرئيسي اƅذȑ يقف وراء شراء اƅمستهلك :جوهر اƃمƈتج -

اƅخدمة، يمثل مجموعة من اƅمƊافع الأساسية اƅتي يستهدفها اƅمستهلك من وراء اƅشراء أو ƅلسلعة 
 .ه يشترȑ أمل وسعادة ومتعةفإƊو فعƊدما يشترȑ اƅمستهلك مثلا جهاز اƅفيدي

 اƅمتمثلة في كل منتƄون من اƅملامح والأبعاد اƅمادية اƅملموسة و ي :(اƃملموس)اƃمƈتج اƃفعلي  -
ففي حاƅة  ،اƅموديل، اƅخصائص اƅشكلية، اƅعلامة، اƅتبيين، واƅغلاف اƅخارجي مستوȐ اƅجودة،

عن  دائما، Ɗجد اƅصƊدوق اƅمعدƊي وأجزاؤƋ الاƄƅتروƊية ووظائفه اƅمختلفة وجهاز اƅتحكمو اƅفيدي
 .بعد

يتضمن مجموعة من اƅخدمات اƅمصاحبة ƅلمƊتج وتلك اƅجواƊب اƊƅفسية اƅتي  :اƃمƈتج اƃمدعم -
تحسن من اƅقيمة الإجماƅية اƅتي يلقاها اƅمستهلك في مقابل ما دفعه من Ɗقود ويدخل في ذƅك 

 مدȐ صداقة ومساعدة رجال اƅبيع ƅلمشترȑ،، شروطه، اƅعلامة، ومدتهأو مدȐ شهرة هذا الاسم 
 .اƅصياƊة وطريقة اƅدفع

ما يسمى بوحدة اƅمƊتج وخȌ اƅمƊتجات ومزيج اƅمƊتجات، وفيما يلي  (اƅمƊتج) بȌ بتعريف اƅسلعةتير    
 2:شرح موجز Ƅƅل مƊها

هƊا قد  اƅواحد واƅتمييز الإƊتاجعبارة عن وحدة معيƊة من اƅمƊتج مميزة داخل خȌ  :وحدة اƃمƈتج -
 .الأقلام إƊتاجداخل خBic )   ( Ȍ قلم الأزرق  يكون في اƅحجم، اƅشكل، اƅسعر، مثلاً 

 تباع Ɗƅفسو  يعƊي به مجموعة من اƅسلع اƅتي يوجد ارتباطا فيما بيƊها، :خط اƃمƈتجات -
تلك اƅتي تقع تحت مدȐ أو توزع من خلال Ɗفس اƅمƊافذ اƅتوزيع أو اƅمجموعة من اƅمستهلƄين 

 .مستوȐ أسعار معيƊة

 ها وتسويقها في فترة زمƊيةإƊتاجباƅتي تقوم مؤسسة ما  هي جميع اƅمƊتجات :مزيج اƃمƈتجات .6
 :معيƊة ويتصف بمجموعة من اƅخصائص تتمثل فيما يلي

 .ι74ϲ ،، مرجع سابقلصحنمحمد فريد ΍ 2 .071، صسابقمرجع  رائف اƅتوفيق، Ɗاجي معلا، 1                                                           
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 إƊتاجهي مجموعة خطوط مƊتجات اƅمؤسسة، Ɗذكر أن بعض اƅمؤسسات تقوم ب :الاتساع -
 إƊتاجعدة خطوط كأن تقوم ب إƊتاجصابون اƅوجه فقȌ، واƅبعض الآخر من اƅمؤسسات تقوم ب

 .اƅحلاقة، وكريم اƅشعر واƅشامبوكريم 

اƅشعر اƅذهƊي، و هي عدد اƅسلع واƅمƊتجات اƅتي تقدمها في كل خȌ مƊتجات مثل شامب :اƃعمق -
 .اƅشعر اƅجافو اƅشعر اƅعادȑ وشامبو شامب

اتساق بين خطوط اƅمƊتجات من حيث أو مدȐ وجود علاقة ارتباط  إƅىيشير  :الارتباط -
 .الأسعارأو رق اƅتوزيع ، بواعث اƅشراء، طالإƊتاجمتطلبات 

 مكاƈة اƃتسعير في اƃمزيج اƃتسويقي :ثاƈياا 

الأرباح في و ƅه من أثر على اƅمبيعات  ة، ƅماأحد عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي اƅهامّ  يعتبر اƅسعر
 ويوجد ، تحقيق اƅربح إƅىإذا كاƊت هذƋ اƅمؤسسات ذات طابع اقتصادȑ تسعى  خاصة ،اƅمؤسسات

 Ɗ: 1ه يمكن اƅقول أن أ إلاƅلسعر عدّة تعاريف 
يعبّر اƅتسعير عن فن ترجمة قيمة اƅمƊتج ƅلمستهلك و اƅقيمة معبّراً عƊها بوحدات Ɗقدية، هو اƅسعر "
 ". زمƊية معيƊة ƅحظةوحدات Ɗقدية في  إƅى

خدمة أو أنّ اƅسعر، مجرّد قيمة Ɗقدية، يدفعها اƅمستهلك مقابل سلعة  إƅىيشير هذا اƅتعريف   
ƅلتبادل بين اƅمؤسسة وزبائƊها، تجاهلا بذƅك اƅدور اƅهام اƅذȑ يلعبه  اً أساسي اً Ƌ عƊصر يقتƊيها، أȑ يعتبر 

أو أيضا عدم إعطاء معƊى ƅلسعر من ز و اƅتي تأخذها اƅمؤسسة،  ستراتيجيةالإهذا اƅعƊصر في اƅقرارات 
 .ية اƅتسويق

دد من اƅربح، بيع اƅسلعة، مضافا إƅيها هامش محّ و تتضمن هذƋ اƅقيمة، غاƅبا تƄاƅيف تصƊيع و 
قيمة و اƅطلب و اƅعرض و ة تؤثر على هذا اƅسعر كاƅمƊافسة أنّ هƊاك عوامل متعددّ  إƅىمع الإشارة 
 .2إƅخ …الاستخدام 
خدمة ما يقابلها من قيمة سواء أو إعطاء ƅسلعة هو ، أنّ اƅتسعير ريفاƅتع ƊƋستƊتج من هذ 

 .معƊويةأو كاƊت Ɗقدية 

 .099، ص ، مؤسسة اƅورق ƅلƊشر واƅتوزيع، الأردن"مبادئ اƅتسويق"بيان ها Ɗي حرب،   2 . 970، ص 0222، مطبعة جامعة اƅقاهرة، "اƅتسويق اƅمعاصر" عبد اƅرحيم محمد عبد الله ،   1                                                           
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اƅتسويق، يأتي ƅتعزيز موقع اƅمؤسسة على جزء من  يجيةستراتلإكما يعرف بأƊّه مركب أساسي 
 .اƅسوق، كما أƊّه عƊصر أساسي ƅلتبادل بين اƅمؤسسة وزبائƊها

ية في أنّ اƅمؤسسة ƅيست كاملة اƅحرّ هو اƅشيء اƅذȑ يمكن أن ƊƊبه إƅيه في هذا اƅصدد و   
أنّ Ƅƅلّ مƊها دور و عتبار، اختيار الأسعار اƅمƊاسبة ƅها، بل هƊاك قوȐ مؤثرة يجب أن تؤخذ بعين الا

 .فعّال في تحديد اƅسعر 

 :أهمية اƃسعر باƈƃسبة ƃلمؤسسة واƃمستهلك .1

اƅتƄاƅيف و مباشرة مع اƅمبيعات من أهم عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي Ɗظرا ƅعلاقته اƅ يعتبر اƅسعر   
على  وذƅك ،Ɗƅسبة Ƅƅلّ من اƅمؤسسة واƅمستهلكومƊه Ɗستخلص من هذا أهمية اƅسعر با ،الأرباحو 
ƅحو اƊيƅتاƅا: 

 :همية اƃسعر باƈƃسبة ƃلمؤسسةأ . أ
اƅمؤثر مباشرة و اƅمؤسسة اƅعامّة، كما يعتبر اƅعامل اƅمهم  أهدافيعتبر اƅسعر وسيلة ƅتحقيق  -

اتخاذ قرار اƅتسعير، يتضمن اشتراك عدّة إدارات أخرȐ معƊية مثل  فإنƅهذا و على ربحيتها، 
 .إƅخ …اƅتمويل واƅمشترياتو  الإƊتاج

توƅيد إيرادات،  إƅىاƅسعر، اƅعƊصر اƅوحيد من عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي اƅذȑ يؤدȑ يمثل  -
عليه و ترويجها وتوزيعها مصروفات على اƅمؤسسة، و دات اƅخاصة باƅسلعة هو يƊما تمثل اƅمجب

 .اƅمؤسسة على اƅمدȐ اƅطويلو تحديد اƅسعر اƅمƊاسب يمكن أن يؤثر على Ɗم فإن

اƅتسويقي مروƊة، حيث يتيسر ƅلمؤسسة تعديل أسعارها أƄثر يعّد اƅسعر أƄثر عƊاصر اƅمزيج  -
 .إعادة تصميم Ɗظامها اƅتوزيعيأو اƅترويجية،  Ɗهاتغيير حملأأو من قدرتها على تغيير سلعها 

إدارة اƅتسويق تعطي ƅه مكاƊة خاصة، كون  فإنƊظرا ƅهذƋ الأهمية اƅتي يتميز بها اƅتسعير، و 
 Ƌك  الإدارةهذƅعامة، إضافة أهدافتحقيق تستطيع، من خلال ذƅىها اƅتسعير من  إƅسياسة اƅ ما يمكن

 .أن تلعبه كأسلوب مƊافسة
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 :أهمية اƃسعر باƈƃسبة ƃلمستهلك . ب

  ،على اƅسلع واƅخدمات اƅتي يريدها يعتبر اƅسعر باƊƅسبة ƅلمستهلك محددا من محددات اƅحصول   
ت، ومتى كان متماشيا مع دخل اƅمستهلك، اƅخدماو قيمة اƅسلع و تƊوع مƊفعة و  باختلافأهميته،  وتظهر

 .مستعد ƅلدفع أƄثر ƅلسلع اƅتي تلبي رغباتههو ف

Ɗƅاس بين اƅسعر اƅمرتفع ƅلسلعة ƅلسعر أيضا تأثير Ɗفسي على اƅمستهلك، حيث يربȌ اƅعديد من ا    
ƅها، طريق تحديد أسعار مرتفعة  ه يمكن ƅلمؤسسة أن تؤكد على جودة اƅسلعة عنفإƊعليه و جودتها، و 
اƄƅثير من اƄƅتاب  اهتمامممن هذا اƅمƊطلق، كان اƅتسعير محور ، 1ما يلجأ إƅيه اƅمستهلكهو و 

 .واƅباحثين

ر بيع اƅسلعة ƅيس في حد ذاته عصعوبة قرار اƅتسعير عƊدما Ɗعرف أن تحديد سو كما تظهر أهمية    
تحديد سعر : لة مƊها مكمّ  اƅوحيد بشأن عملية اƅتسعير بل هƊاك عدة قرارات أخرȐ أو اƅقرار الأخير 

اع دإذا كان هƊاك  ،تحديد سعر Ƅƅل مƊطقة أحياƊاأو الأحجام اƅمختلفة، أو شكل من الأشكال  Ƅƅلّ 
 ƅ.2لاختلاف

الأسس اƅتي تعتمد اƅمؤسسات هو أو عملية تحديد الأسعار هو إن اƅتسعير : اƃتسعير وأشكاƃه .7
 (.اƅمƊتوجعملية وضع اƅسعر على )عليها في وضع مستوȐ الأسعار 
تعديله في اƅسوق يعد من اƅعوامل اƅمؤثرة في كل من و تطبيعه و إن عملية تحديد اƅمؤسسات ƅلسعر 

عموما تتبع اƅمؤسسات عادة و ب عليها اتجاهات معيƊة من جاƊبهم، اƅمƊافسين حيث يترتو اƅمستهلƄين 
 3:احد الأشكال اƅتاƅية من الأسعار

 ƃحكومية الأسعار ا ،اƃسعر اƃسوقي، اƃسعر اƃمحدد -
 :كما أن اƅشكل اƅبسيƅ Ȍلتسعير يمكن إجماƅه في اƅصورة اƅتاƅية

هامش اƃربح + ة الإدارياƂƃلفة + اƃمصاريف غير اƃمباشرة و اƃمواد و كلفة اƃعمل : اƃسعر -
Ƅƅن اƅمسأƅة أعقد من ذƅك، حيث أƊه في ظل اƅمƊافسة تقوم اƅمؤسسة بدراسة و ، اƃمرغوب

 :هااتاƅخطوات اƅتاƅية قبل تسعير مƊتج

 .292، ص مرجع سابق الأزهرȑ محي اƅدين، 3 .217، ص 899ϱ اƅقاهرة، دار اƅفكر اƅعربي، ،" مبادئ و تخطيȌ: اƅتسويق اƅفعال "الأزهرȑ محي اƅدين   2 .929، ص 0224اƅقاهرة، ، مكتبة عين شمس،"اƅمفاهيم و الاستراتيجيات: اƅتسويق" خير اƅدين عمرو  1                                                           



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

61 
 

 .دراسة أسعار اƅسلع اƅمƊافسة -
 .دراسة أسعار اƅسلع اƅبديلة -
 .دراسة مستوȐ تƄلفة اƅمƊتجين اƅمƊافسين -
 .دراسة مستوȐ الأرباح عƊد اƅمƊافسين -
 .Ɗد اƅمستهلƄيندراسة مستوȐ اƅقوȐ اƅشرائية ع -
 .أسس اƅتسويق اƅحديث -

 :هيو  طرق ƃتسعير ثلاثكما توجد 
Ƅƅن هامش اƅربح، + مصاريف إدارية +  الإƊتاجكلفة = عراƅس: اƃتسعير على أساس اƃتƂلفة -

 .تستلزم هذƋ اƅطريقة معلومات دقيقة عن تƄاƅيف اƅتسعير
وȐ اƅطلب بحيث ترتفع الأسعار ترتƄز هذƋ اƅطريقة على مست: اƃتسعير على أساس اƃطلب -

  .اƅوحدة اƄƅلفةذƅك ƅتغطية اƅربح برغم ثبات و تƊخفض عƊد اƊخفاض اƅطلب و ما يزداد اƅطلب عƊد
تحدد اƅمؤسسة متوسȌ سعر يطابق سعر صƊاعة مƊافسيها : اƃتسعير على أساس اƃمƈافسة -

هذƋ اƅطريقة الأƄثر و ,وضع متوسȌ سعر يطابق سعر اƅصƊاعة اƅتي ƅها في اƅسوق  حاولحيث ت
اƅتصور بان هƊاك ƅهذا أو شيوعا ƅعدة أسباب مƊها صعوبة حساب اƄƅلفة ƅبعض اƅمƊتجات 

اƅمƊافسين في اƅسوق حول تباين و صعوبة معرفة رد فعل اƅمستهلك أو وق اƅسعر في اƅس
 .الأسعار

 دور اƃتوزيع في خلق اƃمƈافع :ثاƃثاا  
، يستوجب اƅتي يدركها كل من اƅمستهلك واƅمƊتج اƅتوزيع في خلق اƅمƊافع اƅذȑ يلعبه دوراƅقبل شرح  

   : اƅتاƅيƊحو لى اƅهذا اƊƅشاط واƅعƊاصر اƅمرتبطة به وذƅك ع مفهوم توضيح أولا
 :اƃتوزيع مفهوم .8

اƅتوزيع، وفيما يلي بعض اƅتعاريف اƅخاصة  مفهوم إƅىƅقد تطرق اƅعديد من اƄƅتاب واƅمفكرين 
 :بذƅك
اƅتوزيع يغطي كافة اƅعمليات اƅتي تساعد على وضع سلعة جاهزة ƅلاستهلاك تحت تصرف " -

 1." اƅمستهلك

                                                           1 Jolibert et Dubois, "Le marketing Fondement et Pratique", édition Economia,1989,   P519. 
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اƅمستعمل،  أو اƅمستهلك  إƅىاƅمورِّد أو تِج عملية إيصال اƅمƊتجات من اƅمƊهو اƅتوزيع " -
 1". باستخدام مƊافذ اƅتوزيع

اƅمستهلك،  إƅىاƅتوزيع عبارة عن Ɗشاط متخصص في إيصال اƅسلع واƅخدمات من اƅمƊتِج " -
مستقلة أو وذƅك عن طريق مجموعة من الأجهزة اƅمتخصصة في اƅتوزيع قد تƄون تابعة ƅلمƊتِج 

 2." أƊهابذ

أو اƅمستهلك  إƅىاƅسلع واƅخدمات، من اƅمƊتِج  اƊسيابƊشاط اƅذȑ يساعد على اƅهو اƅتوزيع " -
 3."اƅمستعمل، بكفاءة وفعاƅية، وباƄƅمية واƊƅوعية واƅوقت اƅملائم، ومن خلال قƊوات اƅتوزيع

Ɗشاط متخصص هدفه الأساسي إيصال :هو من خلال اƅتعاريف اƅمقدمة يمكƊƊا اƅقول أن اƅتوزيع 
اƅمستعمل، في اƅوقت واƅمكان واƅشكل أو اƅمستهلك  إƅىاƅمورد أو من اƅمƊتِج ( اتسلع، خدم)اƅمƊتجات

متخصصة، ( أفراد، مؤسسات) ، وذƅك من خلال أجهزة (وهذا إرضاء ƅلمستهلك)واƅسعر اƅمƊاسبين، 
 .اƅتوزيع( مƊافذ)مستقلة عƊه، وهذƋ الأجهزة هي اƅتي تشكل ما يسمى بقƊوات أو تابعة ƅلمƊتِج 

 4 :هƊاك مجموعة من اƅتعاريف اƅخاصة بقƊاة اƅتوزيع Ɗذكر مƊها :ة اƃتوزيعقƈا مفهوم .7
الأفراد، اƅذين تقع على مسؤوƅيتهم اƅقيام بمجموعة من اƅوظائف أو هي مجموعة اƅمؤسسات "

الأسواق أو اƅزبائن، في اƅسوق  إƅىاƅضرورية واƅمرتبطة بعملية تدفق اƅمƊتجات من اƅمƊتجين 
 " . اƅمستهدفة

الأفراد اƅذين يشاركون ويُسْهِمون في تحويل ملƄية اƅسلع واƅخدمات، أو  موعة من اƅمؤسساتهي مج"
 " .الأعمال مؤسسات أو إƅىاƅمستهلƄين اƊƅهائيين،  إƅىوذƅك في حركة تدفقها من اƅمƊتجين 

 5 :من خلال اƅتعاريف اƅتي ذكرƊاها ƊستƊتج اƊƅقاط اƅتاƅية
 (.اƅمستعمل)، اƅوسطاء، اƅمستهلك(اƅمورد)اƅمƊتِج: عƊاصر اƅقƊاة اƅتوزيعية هم -

، كما (كل عƊصر ƅه اƊتفاع من الاƊتماء ƅلقƊاة) مصلحياً  عƊاصر اƅقƊاة اƅتوزيعية يرتبطون ارتباطاً  -
 .أن Ƅƅل عƊصر مسؤوƅيات يجب اƅقيام بها وتحملها

 .(اƅمستعمل)واƅمستهلك( اƅمورد)سد اƅفجوات اƅموجودة بين اƅمƊتِجهو دور اƅوسطاء ويكون 
                                                           

1 Armand Dayan," Manuel de la distribution", 9eme édition, Paris: France, les éditions D'organisation, 1987 

 .142، ص 0224اƅتسويق في اƅمفهوم اƅشامل، الأردن، دار اƅزهران،  زكي خليل اƅمساعد،2  
 .092ص0224دار صفاء ƅلƊشر واƅتوزيع، اƅطبعة اƅثاƊية، عمان، "طارق اƅحاج وآخرون، اƅتسويق من اƅمƊتِج إƅى اƅمستهلك   5 .970، ص9000،  دار ومكتبة اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، "ي وتحليليمدخل كم: إستراتيجية اƅتسويق" محمود جاسم اƅصميدعي،  4 .142ص اƅمرجع Ɗفسه،3  



 .اƃمؤسسةمدخل عام ƃلتوجه الاستراتيجي واƈƃشاط اƃتسويقي في : اƃفصل الأول
 

62 
 

  1:ويمكƊƊا ذكر هذƋ اƅفجوات كاƅتاƅي
 .وهي اƅفواصل اƅمادية بين اƅمƊتِج واƅمستهلك :مكاƈية( فجوات)فواصل -

 .ووقت الاستهلاك الإƊتاجوهي اƅفرق بين وقت : زمƈية( فجوات)فواصل -

 .وهي مدȐ إدراك اƅمستهلك ƅلسلعة، ورغبته في اƅحصول عليها: إدراƂية( فجوات)فواصل -

 .اƅمستهلك إƅىوهي اƊتقال ملƄية اƅسلعة من اƅمƊتِج : زيةحيا( فجوات)فواصل -

باƅسعر اƅذȑ يقدر عليه  وهي مقارƊة تƄلفة اƅسلعة وسعر بيعها،: قيمية( فجوات)فواصل -
وبذƅك فإن من خلال سد هذƋ اƅفجوات يمكن تحقيق جملة من اƅمƊافع اƅتي يدركها اƅمستهلك، 

 : اƅمستهلك وهي كما يلي

أو اƅخدمة، عƊدما تأخذ شكلا أو ي اƅقيمة اƅتي يدركها اƅمستهلك في اƅسلعة وه: اƃمƈفعة اƃشكلية -
وضعا معيƊا، ويخطئ اƅبعض حين يعتقد بأن اƅمƊفعة اƅشكلية مقصورة فقȌ على اƅمƊتجين، فمما 

مادة أخرȐ هي  إƅى الإƊتاجية اƅداخلة في الأوƅلا شك فيه أن اƅمƊتجين يغيرون شكل اƅمواد 
اƅوسطاء يضيفون اƅمƊفعة اƅشكلية عن طريق تجزئة اƅسلعة، وبيعها في عبوات  فإناƅسلعة، وكذƅك 

 .صغيرة تƊاسب حاجات اƅزبائن

وتعƊي اƅقيمة اƅتي يدركها اƅمستهلك في اƅمƊت ج Ɗتيجة توفرƋ في اƅوقت اƅذȑ يطلبه : اƃمƈفعة اƃزمƈية -
حين  إƅىم ƅلسلعة يساهمون في إضافة هذƋ اƅمƊفعة، مقابل تخزيƊه( اƅتوزيع)فيه، واƅوسطاء 
 ȑمشترƅيحتاجها ا." 

ويقصد بها اƅقيمة اƅتي يدركها اƅمستهلك في اƅمƊتِج Ɗتيجة توفيرƋ في اƅمكان : اƃمƈفعة اƃمكاƈية -
يحرصون على توفير اƅمƊتجات في أماƄن ( اƅتوزيع)اƅملائم اƅذȑ يريدƋ، ولا شك أن اƅوسطاء 

ƅقل اƊتƅاء اƊليفه عƄدون ت ،ȑلمشترƅ بعيدقريبة، ومريحة. 

أو اƅخدمة، أو وتعƊي اƅقيمة اƅتي يدركها اƅمستهلك Ɗتيجة تملƄه اƅسلعة : مƈفعة اƃتملك واƃحيازة -
 .حيازته ƅها

من خلال هذƋ اƅمƊافع اƅتي رأيƊاها، ƊستƊتج أن اƊƅشاط اƅتوزيعي يعمل على تحقيق هذƋ اƅمƊافع 
إرضاء اƅمستهلك، وباƅتاƅي  إƅىل بهدف اƅوصو ( اƅحيازيةأو اƅشكلية، اƅزمƊية، اƅمكاƊية، اƅتملƄية )

 .ι ،202مرجع سابق ·سϤاعيل محمد ΍لسيد،  1                                                           
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 Ƌهذƅ جيدƅتي تضمن الأداء اƅيفية اƄƅمؤسسة أن تبحث عن اƅبغي على اƊذا يƅ ،مؤسسةƅاستمرار ا
 .اƅمƊافع

 فاعلية اƃمزيج اƃترويجي في اƃمؤسسة :رابعاا  
ا مفهومƅقد تمت معاƅجة اƅترويج من طرف مجموعة من اƅخبراء اƅتسويقيين، وكل واحد مƊهم وضع  
 .، مع إبراز أهمية هذا اƊƅشاط في اƅمؤسسة ن مƊطلق ممارسته اƅيومية وخبرتهم

 :Ɗجد جملة من اƅتعاريف اƅمتعلقة باƅترويج  مƊها ما يلي :اƈƃشاط اƃترويجي مفهوم .0

جهد تسويقي، ويƊطوȑ على  إطاراƊƅشاط اƅذȑ يتم ضمن " :اƅترويج على أƊه  P. Kotlerيعرف 
 .1"إقƊاعيعملية اتصال 

 2:صفتين رئيسيتين إƅىف كوتلر ƅلترويج يشير وتعري
اƅترويج عبارة عن Ɗشاط تسويقي، وهذا يوضح اƅطبيعة اƅديƊاميكية ƅلترويج ويؤكد اƊتماءƋ كعƊصر  -

 .من عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي
 .ت إقƊاع وهذا يؤكد اƅمضمون الاتصاƅي ƅلترويجحاولااƅترويج يƊطوȑ على م -

ثارة رغبة مجمو "اƅترويج بأƊه  Levyعرف ƅيفي  عة من اƅوسائل اƅتي يمكن استخدامها ƅتحريك وا 
 .3"مبادرة فيهااƅهو اƅشراء ƅدȐ اƅمستهلƄين، من خلال عملية اتصال إقƊاعي يكون اƅبائع 

من خلال هذƋ اƅتعاريف يتضح أن اƅترويج يقوم على إيجاد Ɗظام اتصال فعال ما بين اƅمƊتج  
 أداة فعاƅة فيهو مشترين صƊاعيين، فأو مرتقبين Ɗهائيين كاƊوا أو واƅمتعاملين معه، سواء كاƊوا حاƅيين 

قƊاع واƅتأثير في سلوك ،تعريف خدمات، عن أو اƅزبائن بمحتويات اƅمƊتجات سلعا كاƊت  وتحفيز وا 
بƊاء جسر من اƅتفاهم اƅمشترك، واƅتي  إƅىطريق مختلف الأƊشطة الاتصاƅية اƅفعاƅة، اƅتي تسعى 

، كما يتضح أن اƅترويج أحد اتهاوجود اƅمƊتجات ومختلف خصائصها ومميز تجعل اƅزبون على دراية ب
اƅتسويقية، ومن ثم  الإدارة أهدافعƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي، حيث لا يمكن الاستغƊاء عƊه ƅتحقيق 

حل مشكلة جهل اƅزبون، وذƅك  إƅىاƅمؤسسة ككل، كما يسعى اƅمسوق من خلال هذا اƅعƊصر  أهداف
باƅسلعة، باƅسعر، بالاسم اƅتجارȑ، بكيفية استعمال اƅسلعة هدا  تعلقة باƅمؤسسة،يم اƅمعلومات اƅمبتقد

                                                           
1 Kotler et Dubois, " Marketing management ",10ème édition- France 2000, p603. 2   يϠي، عƊحبوƅجواد اƅزغبي، إدريس عبد اƅمدخل معاصر"فلاح ا ،ȑتجارƅترويج و الإعلان اƅمسيرة، عمان، "إدارة اƅ9002، دار ا  ،

 .112، ص 0222، دار اƅمستقبل، عمان الأردن، "مبادئ اƅتسويق مدخل سلوكي" محمد إبراهيم عبيدات،  3 .002ص
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من جهة، ومن جهة أخرȐ جعل اƅزبون يقبل على عملية اƅشراء، ومن ثم تƄرارها بعد اقتƊاعه وتغيير 
 .اتجاهات إيجابية إƅىاتجاهاته اƅسلبية 

 أهمية اƈƃشاط اƃترويجي  .2
مترامي الأطراف ومعقد اƅتركيب بعد اƅتطور اƄƅبير في حجم من اƅمعروف أن عاƅمƊا اƅمعاصر   

ر مƊتجات جديدة في الأسواق بشكل سريع هو أسوق جديدة وكذƅك ظ إƅىاƅمشاريع، ودخول اƅمƊتجات 
بين اƅبائع   ومستمر، وهذا يتطلب اƅقيام باƊƅشاط اƅتسويقي واƅترويجي اƅذȑ يسهل من مهمة الاتصال

 1:اƊƅشاط اƅترويجي اƅتجارȑ يتمثل فيواƅمشترȑ، وعليه فإن أهمية 
بين اƅمƊتج واƅزبون، مما يتطلب وجود وسائل أو طول اƅمسافة بين اƅبائع واƅمشترȑ أو بعد  -

 .تسهم في تحقيق الاتصال واƅتفاهم بين اƅطرفين

تƊوع وزيادة عدد الأطراف اƅذين يتصل بهم اƅمƊتج، حيث أن هذا الأخير عليه أن يتصل  -
صƊاعيين مع اƅمؤسسات اƅوسطية اƅتوزيعية مثل أو ستهلƄين اƊƅهائيين كاƊوا اƅم إƅىبالإضافة 

تجار اƅجملة، تجار اƅتجزئة، اƅوكلاء، وكذƅك يختلف شكل الاتصال فيها إذا كان اƅسوق ƅلسلع 
 .لسلع الاستهلاƄيةأوƅاƅصƊاعية 

د اƅتسويقية و هاشتداد حاƅة اƅمƊافسة في اƅسوق بين اƅمƊتجين، مما يتطلب اƅقيام بمختلف اƅج -
 .ƅغرض كسب أƄبر حصة سوقية، وتثبيت الأقدام في اƅسوق اƅمستهدفة

اƅتطور اƅتƊƄوƅوجي في مجال الاتصال ووسائل Ɗقل اƅمعلومات كاƅتلفاز والإذاعة والأقمار  -
ƅة هو في غاية اƅس اƅصƊاعية وشبكة الاƊترƊيت وغيرها، جعلت من اƊƅشاط اƅترويجي أمراً 

 .ي اƅتعريف باƅمؤسسات واƅسلع واƅخدمات اƅمƊتجة ƅديهاومقترƊا بƊجاح كبير ف

إسهام اƊƅشاط اƅترويجي في اƅحفاȍ على مستوȐ من اƅوعي واƅتطور في حياة اƅزبائن، وذƅك من  -
فائدة و ذهو خلال ما يمدهم من معلومات وبياƊات عن كل ما يتعلق باƅسلع واƅخدمات، وكل ما 

 .ƅهم

صة ƅتغطية اƊƅشاط اƅترويجي من أƄبر اƅميزاƊيات في اƊƅشاط اƅمباƅغ اƅمخصأو إن حجم اƅميزاƊية  -
، وهƊا يبرز الاهتمام اƄƅبير بهذا الإƊتاجتأتي في اƅمرتبة اƅثاƊية بعد ميزاƊية  أƊهااƅتسويقي، حيث 

 .اƊƅشاط اƅحيوȑ في مجال اƊƅشاط اƅتسويقي

                                                           1   ι ،ني، مرجع سابقϮΒلح΍ Ω΍ϮΠل΍ دΒيس عέΩ· ،يΒغΰل΍ Ρي فلاϠ870ع. 
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ار اƅشراء ƅدȐ أثبت اƅواقع اƅعملي أن اƊƅشاط اƅترويجي اƊƅاجح يؤثر بشكل مباشر على قر  -
أحد الأسواق فترȐ أƊه  إƅىاƅزبون، حيث يظهر ذƅك في بعض الأحيان عƊدما يدخل هدا الأخير 

أو د هو شرائه ƅلسلع اƅمخطȌ شراءها Ɗتيجة تأثير اƅج إƅىيشترȑ سلعا أخرȐ، بالإضافة 
 .اƊƅشاطات اƅترويجية

ى سلسلة غير متƊاهية من الأƊشطة اƅترويج يعتمد عل فإنوكما رأيƊا وستƊتجƊا من اƅمفاهيم اƅسابقة 
غير مباشرة واƅتي يكون اƅهدف مƊها ترويجي، ولا يخرج عن أو مباشرة  ،اƅشخصية وغير اƅشخصية

 :شرح بسيƅ Ȍبعض مƊها وهي كما يلي مصلحة وفائدة اƅمؤسسة وعليه فيمكن إعطاء

 :الإعلان . أ
Ɗتي تƅتعاريف اƅعديد من اƅاك اƊهƅها ما يليأوƊذكر مƊ 1: ت الإعلان 

ر بمƊشأة هو مجموع اƅوسائل اƅمستخدمة ƅتعريف اƅجمهو :"  تعريف دائرة اƃمعارف اƃفرƈسية -
قƊاعه بامتياز مƊتجأو تجارية   " والإيعاز إƅيه بطريقة ما بحاجته إƅيها أƊهاصƊاعية وا 

د اƅغير شخصية اƅمدفوعة الأجر اƅتي هو اƅج:" بأƊه  AMA عرفته اƃجمعية الأمريكية ƃلتسويق -
 ".الأفكار بواسطة جهة محددة و ƅترويج اƅسلع واƅخدمات تبذل 

إذاعة أو Ɗشر  إƅىمختلف Ɗواحي اƊƅشاط اƅتي تؤدȑ هو فالإعلان "وكتعريف شامل ƅلإعلان   
خدمات معيƊة أو ر بغرض حثه على شراء سلع هو اƅمسموعة على اƅجمأو اƅرسائل الإعلاƊية اƅمرئية 

 " .اƅمعلن عƊهااƅمؤسسات قبول الأفكار اƅحسƊة عن الأشخاص و أو 
 :          تƈشيط اƃمبيعات . ب

ع وبيع اƅسلع تƊشيȌ وتوزي إƅىاƅقيام بمختلف اƊƅشاطات اƅتي تهدف هو إن تƊشيȌ اƅمبيعات    
في اƅمدƊ  Ȑوع من اƅبيع اƅشخصي وهدفه الأساسي زيادة اƅمبيعاتهو ، و واƅخدمات ƅمؤسسة ما

 . تƊشيȌ اƅمبيعات  مفهومريف توضح ، وقد وردت عدة تعااƅقصير وفي حدود معيƊة
، واƅمƊح اƅمهداة ƅلمستهلك ƅحثه مجموعة اƅتقƊيات اƅتحضيرية:"أƊه كوتلير تƊشيȌ اƅمبيعات بعرف   

، فإذا كان الإشهار وسيلة مستخدمة ƅمرة أخرȐ  ، وƅيس تركهه ƅلشراء اƅفورȑ واƅمباشر ƅلسلعةودفع
، فتƊشيȌ اƅمبيعات اƅزبائن حول علامة معيƊة تكياƅتحقيق اƅهدف في اƅمدȐ اƅطويل ƅلتأثير في سلو 

                                                           1 ،ȑى حديدƊقاهرة، "الإعلان"مƅية، اƊاƊلبƅمصرية اƅدار اƅ01، ص 0222، ا  . 
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، ƅذƅك أصبحت اƅمؤسسات ير بهدف خلق اƅشراء ƅدȐ اƅمستهلكوسيلة مستخدمة في اƅمدȐ اƅقصهو 
تاƅي تƊشيȌ اƅمبيعات عملية ، وباƅاƅمبيعات أهدافي تحقيق خاصة إذا كان هƊاك تأخير ف ،تلجأ إƅيها
 . 1"ارƊة بالإشهار، آثارها سريعة وسهلة اƅتقييم مقƊاجحة

ة استماƅة مباشرة تحمل حاوƅكما يمكن اƅقول بأن تƊشيȌ اƅمبيعات أسلوب ترويجي يƊطوȑ على م  
أو عين اƅموز أو ، سواء على مستوȐ مƊدوبي اƅبيع حافز ƅلدعوȐ اƅبيعيةأو ة إضافية في ثƊاياها قيم

 .2"بيع فورȑ  إƅى، وبشكل يؤدȑ في اƊƅهاية حتى اƅمستهلƄين اƊƅهائيين
شموƅيته، حيث  إƅىبالإضافة  ،من هƊا ƊستƊتج دور تƊشيȌ اƅمبيعات في تحفيز اƅبيع اƅفورƅ ȑلمƊتجات

 .اƅموزعين ومƊدوبي اƅبيع  إƅىاƅمستهلƄين اƊƅهائيين فحسب بل يتعداهم  لأƊه لا يشم

 :اƃبيع اƃشخصي . ت
تعريف أو ج، يعتبر اƅبيع اƅشخصي أحد عƊاصر اƅمزيج اƅترويجي، واƅذȑ عن طريقه يتم اƅتروي

اƅعلاقة هو مستعملين صƊاعيين بما تقدمه اƅمؤسسة من مƊتجات، و أو كافة اƅزبائن Ɗهائيين كاƊوا 
اƅتوافقية بين اƅمؤسسة واحتياجات ورغبات هؤلاء اƅزبائن، ويتم ذƅك بالاعتماد على اƅتفاعل اƅمباشر 

بيرا إذا عملت على تƊمية رجال لإتمام عملية اƅتبادل، ومن ثم تستطيع هذƋ اƅمؤسسة أن تحقق Ɗجاحا ك
 .اƅبيعية الأهدافاƅقوȐ اƅبيعية اƅمƊاسبة اƅمستخدمة في تحقيق أو اƅبيع، 

ذƅك اƊƅشاط اƅشخصي من الأƊشطة اƅترويجية، اƅذȑ هو اƅبيع اƅشخصي ن الإشارة بأيمكن حيث   
ƅوجه بغرض  اƅمشترȑ اƅصƊاعي، وجهاأو يتضمن إجراء مقابلة بين رجل اƅبيع واƅزبون اƊƅهائي، 

 .3ة إقƊاعه بشرائهاحاوƅاƅخدمة، ومأو تعريفه باƅسلعة 
 

 

 
                                                           1 Philip Kotler , Les clés de marketing ,Edition village mondial, Paris, France ,2003 ,p145.  2 علاق وعلي ربايعيةƅترويج والإعلان "، بشير اƅظريات وتطبيقات"اƊامل -أسس وƄتوزيع، الأردن، "مدخل متƅشر واƊلƅ علميةƅا ȑيازوردƅدار ا ،

 .914ص  ، 0222اƅعلاق وآخرون،إستراتيجيات اƅتسويق، دار زهران، عمان، الأردن، بشير  3  . 999، ص 0222
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 :اƃعلاقات اƃعامة . ث
فراد تعتبمر اƅمعلاقات اƅعامة ذات أهمية بارزة ƅلعديد من اƅمؤسسات اƅتي تتعامل مع الأ   

 .هورصفة ƅها ارتباط مباشر باƅجمأو ، وبصفة خاصة تلك اƅمؤسسات اƅتي تمارس Ɗشاطا واƅجماعات
ئك اƅذين ƅيس أوƅ إƅىبل وتمتد  ،تقتصر اƅعلاقات اƅعامة على اƅمؤسسات واƅمتعاملين معها ولا

 .آجلاأو ƅهم صفة تعامل مباشر وƄƅن من اƅمحتمل أن تصبح ƅهم صلة إن عاجلا 
 زبائƊهاوتربȌ بين اƅمؤسسات و  ،فاƅعلاقات اƅعامة تربȌ بين اƅمƊشآت وبعضها اƅبعض    

داخل اƅمؤسسة بمختلف مستوياتهم  ، بل تربȌ بين اƅعامليني اƅذȑ تعيش فيهة واƅمجتمع اƅمحلواƅمؤسس
 : أƊهااƅعلاقات اƅعامة ب  » قاموس أƂسفورد «فقد عرف

اƅفن اƅقائم على أسس علمية ƅبحث أƊسب طرق اƅتعامل اƊƅاجحة اƅمتبادƅة بين اƅمؤسسة    
واƅمعايير واƅسƊن الاجتماعية واƅقواƊين  ها مع مراعاة اƅقيمأهدافرها اƅداخلي واƅخارجي ƅتحقيق هو وجم

   1.والأخلاق اƅعامة باƅمجتمع
 :أƊهاعلى  اƃجمعية اƃدوƃية حول اƃعلاقات اƃعامةوعرفت  
حقق مع تاƅخاصة عن طريقها أن تأو اƅمؤسسة اƅعامة  حاولت مؤسسةوظيفة إدارية دائمة و  

شاركة، وفي سبيل هذƋ اƅغاية على اƅمؤسسة أن تتعامل معهم اƅتفاهم واƅتأييد واƅميمكن أو  ،من تتعامل
، وأن تصل عن هااتأن تƄيف معه بقدر الامكان سياستها وتصرفو ر إزاءها هو أن تستقصي رأȑ اƅجم

 2.تحقيق جميع اƅمصاƅح اƅمشتركة إƅىن فعال يؤدȑ او تع إƅىطريق تطبيقها ƅبرامج الاعلام اƅشامل 
أن تƄسب من خلاƅها  حاولومخططة ومستمرة ت مؤسسةوظيفة إدارية  أƊهاحيث ركز اƅتعريف على 

، ويمكن تحديد حصائص اƅعلاقات تعاطف وتأييد زبائƊها بقصد تحقيق اƅمصاƅح اƅعامة واƅمشتركة
 3:اƅعامة وفقاً ƅما يلي

 .الإدارةاƅتخطيȌ واƅتƊظيم و  أƊهافي أȑ مؤسسة، ش الإدارةهي وظيفة أساسية مƊوظائف  -

 .زظيفة ذات أƊشطة مستمرة أƊها -

 .وظيفة متميزة ذات طبيعة خاصة Ɗهاأ -

 .وظيفة إمصاƅية ذات تأثير متبادل أƊها -

 .714مرجع سابق، ι  3 .712عϠي فلا΍ ΡلΰغΒي، عاϝΩ عΒد الله ΍لعϱΰϨ، مرجع سابق، ι   2 . 92، ص9002ر اƅمسيرة، عمان، مƊال هلال اƅمزاهرة، إدارة اƅعلاقات اƅعامة و تƊظيمها، دا 1                                                           
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علم وفن إƊشاء وتدعيم علاقات طيبة تقوم على اƅفهم اƅمتبادل بين اƅمؤسسة وجماهيرها،  أƊها -
قة وتأييد ثتجاهين، بهدف اƅتعريف بها وكسب وذƅك من خلال Ɗشاط مخطȌ ومستمر في الا

 .اƅرأȑ اƅعام

- Ɗهدف مƅفوز بثقة وتأييد الآخريينأن اƅها ا. 

 .تعتبر عملية اƅعلاقات اƅعامة Ɗظاماً مفتوحاً على اƅبيئة اƅمحيطة -
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 :خاتمة اƃفصل 
اƅمƊهج اƅفكرȑ اƅمƊاسب لايجاد اƅحلول  ستراتيجيةالإ الإدارةƅقد وجدت اƅمؤسسات في أسلوب 

سلوب اƅذȑ تبƊته  معظم اƅمؤسسات في اƅدول اƅمتقدمة اتخاذ اƅقرارات اƅملائمة، هذا الاو اƅمثاƅية 
من هƊا بات من اƅضرورȑ تبƊي و ازدهارها، و اƅعديد من اƅدول اƊƅامية كان ƅه الاثر اƄƅبير في تقدمها و 

 .اƊƅجاحاƅمؤسسة فكر استراتيجي، بل اضحى اƅسبيل اƅوحيد ƅها من أجل 
اƅمبادرة أƄثر من أن تƄون و اƅسباقة  كما يُم كن اƅفكر الاستراتيجي اƅمؤسسة من أن تƄون  

 الإدارةباƅتاƅي تستطيع اƅسيطرة على مصيرها، فاƅميزة الأساسية لاسلوب و مستجيبة في مجال Ɗشاطها، 
اƅبقاء و مساعدة اƅمؤسسة على رسم الاستراتيجيات اƅمƊاسية اƅتي تضمن ƅها اƊƅجاح هو  ستراتيجيةالإ
 .الاستمرارو 

Ɗما مر بمراحل و باƅصدفة، أو الاقتصادية بصفة عشوائية  ƅم يظهر اƅتسويق على اƅساحة ا 
اƅتسويق على أƊه ادارة في الاساس، فاƅتسويق و ، اƅبيعو اƅتسويق  اتجهاً حديثاً يفرق بين ƅيأخذ عديدة 

فاƅتسويق بمثابة  اƅمجتمع،و Ɗظام متƄامل يقود اƅمؤسسة ƅلتفكير من وجهة اƅزبون هو اشمل من ذƅك، 
Ɗجاح اƅمؤسسة مرتبȌ بمدȐ تƄيفها مع بيئتها بما يجعلها تتبوؤ أحسن و بيئتها، و اƅربȌ بين اƅمؤسسة 

 .الاقتصادية في اƅمجتمع أƊشطة اƅتسويق على زيادة اƅحركة تساعد على اƅمستوȐ اƄƅليو اƅمراتب، 
ما هو على اƊƅشاط اƅتسويقي،  ستراتيجيةالإعلى ظوء ما سبق فان تطبيق مبادئ الادراة و  

ما سƊعرضه في اƅفصل هو و " باƅتسويق الاستراتيجي"اسات اƅحديثة في اطار ما يسمى وصلت اƅيه اƅدر 
 .اƅمواƅي



 

 

 

 

 

 
 الثانيالفصل 
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 :تمهيد

دارة  إن ₱شاطها ما تواجهه ا€مؤسسات من تغيرات متسارعة في بيئة ا₾عمال يتطلب تسلحها وا 
با€فكر وا€توجه الإستراتيجي €لقدرة على ا€ت₫يف ا€فعال €ما يحدث في هذ₲ ا€بيئة من خلال  يتسويقا€

، ا€بديلة، وهذ₲ ا€خيارات تترجم إ€ى خطȌ تسويق إستراتيجية الإستراتيجيةوضع ا€عديد من ا€خيارات 
وسيلة فعا€ة تسمح و ا€عامة €لمؤسسة  الإستراتيجيةا€تسويقية أحد أهم ركائز  الإستراتيجيةحيث تعد 

€لمؤسسة با€تأقلم مع بيئتها ا€عامة وا€خاصة كما تزود ا€مؤسسة ا€قدرة على تحقيق أهدافها حا€ياً 
 .مستقبلاً و 

في ₱فس ا€وقت و ، جذابةا€فرص ا€عن ا₾سواق ا€مثا€ية أȑ ا€يوم  €مؤسسات تبحث معظم اف
الاستمرار، وقد و ت₱ميتها من أجل ا€بقاء و أسا€يب جديدة قادرة على تطويرها و فإ₱ها تبحث عن تق₱يات 

استلزم ذ€ك وضع إستراتيجية تسويقية ₱اجحة مب₱ية على أسس ا€تخطيȌ الاستراتيجي، بالاعتماد على 
ا€تخطيȌ الاستراتيجي ا€تسويقي أدوات تسويقية مختلفة تساعد ا€مسيرين في اتخاذ ا€قرارات، حيث أن 

وبقية ا€وظائف ا₾خرȐ في  ويقيا€₱شاط ا€تسيمثل في حقيقته ا€₱ظرة ا€₱ظمية ا€شاملة €لعلاقة بين 
 ؤسسةفي غاياتها ا€₫لية كمأو ، إستراتيجيةوا€تي تصب في تحقيق رسا€تها كوحدة أعمال  مؤسسةا€

 .أعمال

تأثرها ₱تيجة  كأسلوب علمي مت₫املخطوات ا€تسويق الاستراتيجي  لإتباعا€مؤسسات حاجة جاءت 
الاقتصادية، ا€ت₫₱و€وجيا، ا€ثورة ا€معلوماتية، الا₱تقال إ€ى يئة ا₾عمال ا€خارجية، كا€عو€مة بمتغيرات ب

ا€تفاعل مع هذ₲ ا€متغيرات €لمؤسسات فرصة  أعطىا€خ، فا€تسويق الاستراتيجي ...ا€تجارة الا€₫ترو₱ية
 .بشكل يسمح €ها أن تحقق أهدفها على أ₫مل وجه

مختلف و تسويق الاستراتيجي م ا€هو ل في هذا ا€فصل ا€تركيز على توضيح مفاو من هذا ا€م₱طلق س₱حو  
 :يلي من خلال ماا€تسويق الا€₫ترو₱ي و علاقته بكل من ا€عو€مة و ر ا€مرتبطة به و اا€مح

 .الاستراتيجي ƃلتسويق اƃنظرȏ  الإطار :لوال  اƃمبحث -
 .سيرورة اƃوصول إƃى إستراتيجية تسويقية فعاƃة: اƃثاني اƃمبحث -
 .اƃتسويق الاستراتيجي واƃعوƃمة: اƃمبحث اƃثاƃث -
 .اƃتسويق الاستراتيجي واƃتسويق الاƂƃتروني: اƃمبحث اƃرابع -
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 الاستراتيجي ƃلتسويق اƃنظرȏ  الإطار:لوال  اƃمبحث
 بين فيقا€تو  على أساسا بدور₲ يقوم وا€ذȑ الاستراتيجي ا€تخطيȌ على يقوم ا€حديث ا€تسويق إن

 با€مرور  إلا واستغلا€ها استيعابها يمكن لا ا₾خيرة وهذ₲ ا€متاحة، ا€تسويقية وا€فرص ا€مؤسسة موارد
 وأ₱واع واحتياجاتها، ا₾سواق عن ا€مختلفة ا€مدخلاتو  ا€معلومات يوفر ا€ذȑ ا€تسويقي ا€₱شاط على

 هذ₲ وكل وا€تهديدات، ا€متاحة ا€تسويقية وا€فرص ا€م₱افسين وعدد ا€م₱افسة، ودرجة ا€م₱تجات
 .ككل الاستراتجي ا€بعد رسم في €مؤسسة تساعد ا€معلومات
 ماهية اƃتسويق الاستراتيجي :لوال  اƃمطلب

ا€تسويق  مفهوما€مفكرين عن و ا€علماء س₱عرض  في ما يلي مختلف ا€مفاهيم ا€تي تقدم بها 
  .ا€مراحل ا€فكرية ا€تي مر بها عبر مختلف ا€مدارسو الإستراتيجي، 

 م اƃتسويق الاستراتيجيهو مف :لاا أو 
أصبح ا€₱شاط ا€تسويقي بكامله في حا€ة تغير وأصبح استخدام ا€تسويق الاستراتيجي يجد مبرر₲ 

م ا€تسويق الاستراتيجي ا€ذȑ وصف من قبل هو أ₫ثر من أȑ وقت مضى، €ذ€ك سوف ₱تعرض €مف
Brownlie & Saren  سبب €خلق تقييم مصط₱ع بين ȑوا€تسويق،  الإستراتيجيةبأ₱ه لا يوجد ه₱اك أ

أدوات ا€تحليل هي مشتركة ويمكن تعريف ا€تسويق الاستراتيجي بأ₱ه كل الإجراءات ا€هادفة و ت ا€عمليا
€تقييم مختلف ا€عوامل ا€بيئية، ا₾سواق ا€م₱افسة، وكافة ا€عوامل ا€مؤثرة على إستراتيجية بشكل عام 

ذ€ك أن ا€تسويق الاستراتيجي يتضمن ا€مشاركة في  إ€ىوعلى وحدات ا€عمل كل على حدا، يضاف 
إعداد ا₾هداف والاستراتيجيات ا€فرعية €وحدات ا€عمل ا€موجود في ا€مؤسسة، وأخيراً يتضمن تطوير 
أهداف تسويقية واقعية وممك₱ة ا€ت₱فيذ €₫ل وحدة داخل ا€مؤسسة، والإشراف على ت₱فيذها، بالإضافة إ€ى 

حلال ا€تسويقي بهدف إشباع حاجات ورغبات ا€مستهل₫ين في ا₾سواق إدارة مختلف استراتيجيات الإ
 1.ا€مستهدفة، وتحديد هذ₲ ا₾سواق ا€مراد خدمتها وتحديد وقت دخو€ها وا€خروج م₱ها

 يبحث لا ا€مشترȑ  ₾ن وذ€ك ا€مؤسسات،و  ا₾فراد حاجيات بتحليل الاستراتيجي ا€تسويق يبدأ
 ا€خدمة،أو  ا€م₱توج استعمال خلال من عليها يحصل وا€تي ،€مشا₫له حلول عن يبحث بل ا€م₱توج عن

دراسة ميدا₱ية على ا€مواقع " عبد الله  محمد يوسف ا€هرش، أثر الاستراتيجيات ا€تسويقية في زيادة ا€طلب على ا€م₱تج ا€سياحي ا₾رد₱ي 1                                                           
ا€ية ، أطروحة دكتورا₲، تخصص تسويق، كلية ا€علوم ا€ما€ية وا€مصرفية، ا₾₫اديمية ا€عربية €لعلوم ا€م"ا€سياحية، ا€بتراء، ا€مغطس وعجلون 

 .00، 00، ، ص ص0202وا€مصرفية، عمان، 



مدخل عام ƃلتسويق الاستراتيجي ومختلف اƃتوجهات  اƃمرتبطة به :اƃفصل اƃثاني   

73  

 ا€تسويق ودور ،باستمرار تتغير وا€تي مختلفة اتيو€وج₱ت₫ من إ€يها ا€وصول يمكن ا€حلول هذ₲
 تحليل خلال من محتملةأو  حا€ياً  ا€موجودة ا€سوق  أقسام وتحديد ا€تطور هذا متابعةهو  الاستراتيجي

   1.اتلبيته يجب ا€تي ا€حاجات اختلاف
 طرف من ا€متب₱ى ا€بر₱امج ذ€ك أ₱ه على" الاستراتيجي اƃتسويقJean Jacque  عرف

 سياسة ظل في وهذا با€سوق، مقار₱ة عا€ي اقتصادȑ أداء تحقيق هدفها ،با€سوق  ا€موجهة ا€مؤسسة
 2."ا€م₱افسين من أ₫ثر بقيمة وهذا €لمستهل₫ين وا€خدمات €لم₱تجات إبداعية
 ا€مؤسسة بواسطتها تستطيع ا€تي ا€وسائل على يركز ا€ذȑّ ا€₱شاط" هو الاستراتيجي ƃتسويقا

 أفضل قيمة كتقديم ا€متميزة قوتها ₱قȌ من والاستفادة م₱افسيها عن فعال بشكل ₱فسها تمييز
 يسعى ا€ذȑ ا€تحليلي ا€م₱هج "هو  الاستراتيجي اƃتسويق أن لىع ا€تعريفان هذان يشير    3".€لمستهلك

 €تقديم وكذ€ك جهة، من م₱افسيها عن ا€مؤسسة تمييز بواسطته تستطيع ا€تي ا€ت₱افسية ا€ميزة إيجاد على
 ."€ها ا€متاحة ا€قوة ₱قاط استغلال خلال من أخرȐ  جهة من €لمستهلك أفضل قيمة

أ₱ه فلسفة، تركيز، اتجا₲، وتأ₫يد على تحليل ا€فرص " اƃتسويق الاستراتيجي Linghamعرف 
  4."ا€مشترك €لمؤسسة وا€₱مو إضافة أ₱ه أساس ا€تخطيȌ €لتسويق  ا€تسويقية،

 مفهوما€تسويق الاستراتيجي وأبعاد₲ هي تلك ا€مرتبطة ب مفهوممن أهم ا€دراسات ا€تي بحثت في و 
ا€تخطيȌ الاستراتيجي، حيث أ₫دت هذ₲ ا€دراسات أن ا€تسويق الاستراتيجي €م ي₱شا بشكل عشوائي، 

₱ما  ا€تسويق )ا€تخطيȌ الاستراتيجي €لتسويق إ€ى ا€تسيير الاستراتيجي €لتسويق  مفهوما₱تقال من  هو وا 
كل الإجراءات ا€هادفة €تقييم مختلف ا€عوامل ا€بيئية " بأ₱ه  ، حيث يعرف من هذا ا€م₱طلق(الاستراتيجي

 يجيةالإستراتذات ا€مساس ا€مباشر با€تسويق، ا€م₱افسة، وكافة ا€عوامل ا₾خرȐ ا€مؤثرة على ع₱اصر 
 ."ا€تسويقية بشكل عام وعلى وحدات ا€عمل كل على حدة

                                                           1  Mohamed S.Djitli, Marketing stratégique , édition DJITLI, Bordj bou arréridj 2001, p 10 
2  Jean-Jacques Lambin, Chantal de Moerloose Marketing staratégiue et opérationnel Dunod, paris,France, 
2008 , p15 
3 Bouton brigitte Et Autres, Marketing, (L’essentiel pour comprendre décider, agir) 2éme Edition, Ed doeck 
université Brucselles, 2006, p210. 

 .01، ص 0200ن، عما، باعةط€وايع زو€توا ر€₱ش، دار ا€مسيرة، تيجياترلإسا قيو€تسن، اي₱ة عثما، ردعيد€صميا مجاس دمͭ  4 
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 ثلاث قوȐ يتعامل ا€تسويق الاستراتيجي على تفاعلها وا€معروفة بــمن ا€تعاريف ا€سابقة يمكن است₱تاج 
 :وا€تي تمثل في ما يعرف بمثلث ا€تسويق الاستراتيجي C3ـ

 Customer ا€زبون  -
  compétition    ا€م₱افسة -
  company ا€شركة -

                       مثلث اƃتسويق الاستراتيجي(: Ϯ_ϭ: )اƃشكل رقم 
ا€بيئة ا€سياسية                     Customer ا€زبون                                ΔنولوجيϜلت΍ ΔΌيΒل΍           

ا€م₱افسة                                                           company ا€شركة      compétition 
 
  ا€بيئة الاجتماعية            ا€بيئة الاقتصادية  

 
Source :Sublash C.Jain, Marketing planing &strategy, 6 Edition, p 25 southwestern 

publishing , USA, 1996, 

، فعلى سبيل ا€مثال ا€مؤسسةا€تسويقية في مختلف مستويات  ا₾₱شطةيظهر ا€دور ا€ذȑ تلعبه 
، ضرورية €صياغة ...(تحليل ا€م₱افسة، دي₱امكية ا€سوق، ا€تحولات ا€بيئية) تعتبر مدخلات ا€تسويق

€لمؤسسة، كما يمثل ا€تسويق همزة وصل بين كل من ا€سوق وا€مؤسسة، فمعرفة  الإستراتيجيةا€خطة 
 أخرȐ في ا€سوق أمر مهم €لغاية في أȑ عملية تخطيȌ استراتيجي، من جهة ا€حا€ية وا€₱اشئة  ا₾حداث

وضع وت₱فيذ ا€برامج ا€تسويقية تعمل على دعم وجهات ₱ظر ا€تسويق و  ا€تسويق إدارةفان عمليات 
 .الاستراتيجي 

 إ€ىأن ا€تسويق الاستراتيجي يهدف  Gravence&Piercyوفي مكان أخر يشير كلًا من 
تقديم قيم عا€ية €لمستهل₫ين ا€قائمين وا€محتملين، من خلال استخدام جميع الاستراتيجيات ا€مؤثرة فيهم 
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جعلها م₱سقة على شكل برامج ت₱فيذية موجهة با€سوق، €ذ€ك فإن ا€تسويق الاستراتيجي يعمل على و 
 ،Ȍا€مؤسسة با€محي Ȍا₾قسو يعتبر مسؤولًا عن كافة أطراف ا€مؤسسة و رب Ȍ1.صصةام ا€متخ€يس فق 

ا€تسويقي  مفهومويركز ا€تسويق الاستراتيجي على ا€قيمة ا€عا€ية €لزبون، باعتبار₲ أحد أركان ا€ 
 2:ا€حديث، €ذ€ك فإن مجال ا€تسويق الاستراتيجي بهذا الاتجا₲ يتضمن ما يأتي

 .Provide The Valueتقديم ا€قيمة  .0
 .Communicate The Valueالإخبار عن ا€قيمة  .0
 .Deliver The Valueا€قيمة  تسليم .3
 .Servicesا€خدمات  .1

أن تحديد موقع و ، Value Poistionويست₱د ₱جاح ا€مؤسسات على معرفة وا₫تشاف موقع ا€قيمة 
ا€تي تواجه ا€مؤسسة، €₫ي تضمن مشاركة كل  الإستراتيجيةفي تحديد ا€قرارات  ا₾ساسا€قيمة يعتبر 

 .شخص فيها €تسليم ا€قيمة
 ƃلتسويقالاستراتيجي مراحل تطور اƃفكر :ثانياا 

قبل ا€و€وج في مراحل تطور ا€فكر الاستراتيجي والاستراتيجيات ا€تسويقية، ₱ود ا€لفت ₱ظر 
لا يختلف عن تطوير ا₾داء ا€مه₱ي وا€ف₱ي €لمؤسسة، فا€تسويق وحدة  ا€قارئ أن ا€تسويق بشمو€يته

ا₾خرȐ، بل با₾حرȐ هي أهم الإدارات و€ذا ₱تحدث ثارة عن ا€تخطيطي  الإداراتتتجزأ عن  مت₫املة لا
 والاستراتيجي وتارة أخرȐ عن الاستراتيجيات ا€تسويقية ₾₱ه في حقيقة ا₾مر وجهين وان اختلفا فهم ذ

با₾حرȐ أن الاختلاف يحدث في طبيعة ا€مكون و€يس في سياق وم₱هجية ا€فكر أو طبيعة متماثلة، 
أ₱ظمة أو با€م₱تجات أو €مكون ا€تسويقي وما يتبعه م استراتيجيات سواء متعلقة با₾سواق وا€تخطيȌ، فا

€₫ن الاستراتيجيات قد حتى ا€معلومات والاستخبارات ا€تسويقية، ربما تختلف في مع₱اها و أو ا€توزيع 
، 0201شر وا€توزيع، عمان، ₱قات تسويقية معاصرة، دار صفاء €لإياد عبد ا€فتاح ا€₱سور، عبد ا€رحمن بن عبد الله ا€صغير، قضايا و تطبي1                                                              3:مراحل ا€فكر الاستراتيجي €لتسويقيلي تلخيص € ت₫ون واحدة، وفي ما

، ص ص 0202أحمد مرسي أحمد إبراهيم، ا€تسويق في عصر الاضطراب رؤȐ وتحديات، دار ا€₫تاب ا€جامعي، الإمارات ا€عربية ا€متحدة، 3 .02سابق، ص  مرجع2 .03، 00ص ص 
022 ،002. 
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 ƃلأعمالمدرسة هارفارد  .1
الاستراتيجيات في أداء ا₾عمال في تلك ا€مدرسة،  مفهوم€ة €وضع او ل محأو ا€حقيقة كا₱ت في 

يث قدمت خلال طة ا₱طلاق ا€تفكير الاستراتيجي، ححيث يعتبر ا€باحثين بأن هذ₲ ا€مدرسة هي ₱ق
بيع م₱تجات هدفها تعظيم ا€ربح عن طريق " سياسة ا₾عمال"جديدة عفت بــــ إداريةا€خمسي₱ات مادة 

€₫₱ها فشلت ( س₱وات 02-0)بأحجام كبيرة في أسواق متعددة وذ€ك من خلال الاعتماد على ا€تقدير 
 .ا₾هداففي تطبيق هذ₲ 

الاستراتيجيات  مفهوم€ة وضع او بر إثراء €محتوما قام به كوتلر في م₱تصف ا€ستي₱ات يع
، حيث قام با€ربȌ بين "مبادئ ا€تسويق" أ€ف في كتابهما هو  وربطه با€فكر وا€م₱هجية ا€تسويقية و 

 .ا€₱ظرية وا€م₱هج
₱سبة ا€ى مؤسسيه  LCAGما يعرف ب₱موذج هو  ظهر ₱موذج آخر و  0622وفي س₱ة   

 (.₱قاط ا€قوة وا€ضعف، ا€فرص وا€تهديدات)ا€ذȑ يدرس 
€لتفكير الاستراتيجي وا€متمثل أضاف بعداً جديداً  إ€ي CLLظهر ₱موذج  0692وفي س₱ة  

وذ€ك ₾همية هذا ا€عامل في ا€مؤسسة باعتبار₲ شرط ضرورȑ €₱جاح ا€مؤسسة أثاء  معامل ا€ت₱ظي: في
 .الإستراتيجيةتطبيق 

 0692ا€ذȑ قدم ₱موذج الاستراتيجيات ا€ت₱افسية  Porterوا€جدير با€ذكر أن €مساهمات  
 .محيȌ ا€ص₱اعي €لمؤسسة €اهو  واهتم ببعد خاص و 

 اƃتخطيȊ الاستراتيجي .0
مكو₱ين  Ansoffر ا€تحليل الاستراتيجي من عدة باحثين أهمهم هو هذ₲ ا€مرحلة بظتميزت 

على مجموعة من ا₾دوات بذ€ك مدرسة متميزة سميت بمدرسة ا€تخطيȌ الاستراتيجي وذ€ك بالاعتماد 
 .وا€تق₱يات

  مساهمةAnsoff €(.، ا€ت₫تيكية، ا€عمليةةالإستراتيجيا€قرارات ) حيث ميز بين : ₱قاطمن خلال ا 
  (.ا€م₱تجات، ا₾سواق) كمكون من  الإستراتيجيةحدد 
  تحدد مجال ₱شاط( م₱تج، سوق )كل ث₱ائية. 
  يعتمد على ا يتسيير ميدان ا€₱شاط الاستراتيجظهر ما يعرف ب₱ماذج  0692وفي س₱ة ȑذ€

  .يل الاستراتيجيأدوات و₱ماذج ا€تحل
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 نموذج العمال .3
ا€بيان ا€ذȑ يوضح طريقة جلب ا€مؤسسة €لزبائن وا€حفاȍ على تدفق "هو ₱موذج ا₾عمال 
 ".أرباحها مع مرور ا€وقت

يمثل مخططاً  آخرون قدم أن ₱موذج ا₾عمالو  Osterwalderستر وا€در أو في ا€حقيقة فإن  
ȑسلايويتزكي مؤسسة ₾عما€ها ا€تجارية، يعتبر  €طريقة إ₱جاز أSlywotzky  أن ₱موذج ا₾عمال

ا€وحدة ا€₫املة €طريقة اختيار أȑ شركة €زبائ₱ها وتعريف عروضها وا€تمييز بي₱ها وتحديد "هو على أ₱ه 
ا€مهام ا€تي ستؤديها ب₱فسها، وبذ€ك ستهيئ مواردها وتجوب ₱واحي ا€سوق وتصميم م₱فعة €لعملاء 

 ".وتجلب ا€م₱افع
ارزة ا€م₱بثقة من صياغة ا₾عمال، يشير ما سبق ا€موارد ا€ب إحدȐ يعد تصميم ₱موذج ا₾عمال 

تعريف م₱طق ا₾عمال ا€تجارية ₾ȑ مؤسسة على ا€مستوȐ الاستراتيجي، و₱ماذج ا₾عمال  إ€ى
وا€تشغيلية €لمؤسسة، ومن ثم فإن ا€قدرة على الابت₫ار  الإستراتيجيةمرتبطة با€مستويات  ا€تسويقية 

مكا₱  ات ا€مؤسسة من ₱احية وصياغة ا₾عمال وا€تحديث وا€موائمة بين ا₾هداف وا 
 1.من ₱احية هي محور ₱ماذج ا₾عمال ا€تسويقية

 اƃتسيير الاستراتيجي اƃتسويقي .4
ا₱هيار ا€مؤسسات ا€ضخمة،    إ€ىحيث أدت  0691أزمة  إ€ىيعود تطور هذ₲ ا€مرحلة  

وأثبتت هذ₲ ا₾زمة عدم جدوȐ حافظة ا₾₱شطة ا€مت₱وعة ا€تي اعتمدت عليها هذ₲ ا€مؤسسات واعتبار 
مضيعة €لوقت و€لأموال وزيادة ا€ت₫ا€يف ₾ن ا€مؤسسات هو  ا€بعض أن ا€تخطيȌ الاستراتيجي 

تخطيȌ الاستراتيجي وبا€تا€ي تطور ا€يابا₱ية سيطرت على ا₾سواق با€رغم من عدم اعتمادها على ا€
 :ا€تسويق كاستجابة €تطور ا€م₱افسة، أما با€₱سبة ₾هم خصائص هذ₲ ا€فترة مفهوم
  (. ا€خدمات ،ا€سلع) تطور ا€تبادلات 
 ا€تطور ا€سريع €لاستثمارات في ا€خارج. 
 زيادة ا€تدفق ا€رأسمال ا€دو€ي. 

ويل أشعة ، قام كل من  جيرا€د بيرسون، كا€فن فو€ر وداريل وهم شابين بتص₱يع ا€خلية ا€شمسية €سيليكون ا€قادرة على تح0621في عام   1                                                           
ا€شمس إ€ى تيار كهربائي في مختبرات بيل في ولاية ₱يوجيرسي، في تلك ا€س₱ة أصبح حلم استخدام ا€طاقة ا€شمسية حقيقة وواقع، من خلال 
ية توفير أ₱ظمة ا€طاقة ا€شمسية بأسعار معقو€ة وفي مت₱اول ا€جميع، وم₱ها ب₱اء مرافق مخصصة من ا€طاقة ا€شمسية €لم₱ازل وا€مبا₱ي ا€تجار 

 . على جد ا€سواء محلياً ودو€ياً 
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  ا€م₱افسة، €لتطور ، عو€مة ا₾سواق إ€ىمؤدية ...(قاتا€₱ف الاستهلاك، ا€ذوق،)اختلاف ₱ماذج
 ...(.ا€ت₫₱و€وجي، طرق ا€ت₱ظيم

ومحيȌ شديد الاضطراب مما يجعل  تفي جميع ا€مجالا إذن فقد عرفت هذ₲ ا€مرحلة تطوراً كبيراً 
 .€لتسيير ا€تسويقي أهمية في ا€تفكير الاستراتيجي

 اƃرؤية اƃتسويقية  .5
حداث ووقائع أهمها، ويقي، ميزتها أستراتيجي ا€تسا€فكر الإ تطوروهي مرحلة أخرȐ من مراحل  
€ذ€ك على ا€مؤسسة قبل أن  ،ن محيȌ ا€مؤسسة أصبح أ₫ثر دي₱اميكية وتسارعاً كما أصبح أ₫ثر تعقيداً أ

تقدم على أȑ خطة أن تجدد رؤيتها ا€مستقبلية €ما تريد أن تحققه وتعمل على تجسيد هذ₲ ا€رؤية 
ت ا€تي تتوفر عليها وتقوم وتحدد الإمكا₱يات وا€مهارا( ا€محلي، وا€عا€مي)يȌ بدراسة شاملة €لمح

  1.بتغييرها
 مستقبل اƃتسويق الاستراتيجيو أهمية  :اƃثاني اƃمطلب

د قائمة هو €لمؤسسة، فمن ا€ضرورȑ أن ت₫ون هذ₲ ا€ج د ا€تسويقيةهو من أجل تحقيق ا€₱جاح في ا€ج
 ما خلال من يالاستراتيج ا€تسويق أهمية إبراز يمكنو على استراتيجيات تسويقية €لتحقيق أهدافها، 

 :2يلي كما وهي €لتسويق الاستراتيجي ا€تخطيȌ إعداد على فوائد من يترتب
 ا€متاحة ا€فرص عن ا€₫شفو  فيها تعمل ا€تي ا€بيئة على ا€تعرف على ا€مؤسسة مساعدة -

 .عملها على تؤثر ا€تي ا€تهديداتو  وا€قيود امها،مأ
 ا€ماضي في فيه تعمل ا€ذȑ ا€سوق  خصائص وتحليل تحديد على ا€مؤسسة بين ا€توازن  تحقيق -

 .وا€مستقبل وا€حاضر
 ا€محتمل ا€تسويقية ا€مشكلات عن وا€₫شف با€مستقبل ا€ت₱بؤ على ا€تسويق رجال مساعدة -

 .€مواجهتها €لاستعداد ا€فرصة يتيح مما حدوثها
 .ا€حا€ية €قراراتهم ا€مستقبلية الآثار على ا€تعرف على ا€تسويق رجال مساعدة -
 .م₱افسيهاب مقار₱ة ا€مؤسسة في وا€ضعف ا€قوة مواطن تحليلو  تحديد على الإدارة مساعدة -

هي شركة أمريكية متعددة ا€ج₱سيات، تملك ا€مئات من ا€فروع في جميع أ₱حاء ا€عا€م، وهي تعتبر من أ₫بر  Exxon Mobilا₫سون موبيل   1                                                           
حيث يعد مفهوم ا€عو€مة وتخطي ا€حدود هي أحد أهداف  ا€شركات ا€عاملة في مجال ا€₱فȌ في ا€عا€م وا€تي تعدت حدود ا€ولايات ا€متحدة،

 .ا€شركة
2 Chibani Amina, Le Marketing Stratégique de A à Z, chihab édition, alger, 2004 p22.  
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 أهداف وتحديد أ₱سبها اختيارو  ا€تسويقية صر فا€ وتقييم تحليلو  قياس على ا€مؤسسة مساعدة -
 .واقعية أ₫ثر

 أ₱شطة بينو  ها₱وبي جهة، من ا€تسويق عمليةو  ؤسسةما€ أ₱شطة بين ا€ت₫املو  ا€ترابȌ تحقيق -
 .ثا₱ية جهة من ا₾خرȐ  اتا€مؤسس وعمليات

أو  ا₾داء سيئة ا₾عمال وحدات من ا€تخلصو  ا€تسويق أ₱شطة على ا€رقابة مهمة تسهيل -
 1:وهي ا€مستقبل، في الاستراتيجي €لتسويق وا€متزايد ا€مهم ا€دور إ€ى تشير الآتية ا€عوامل إن  .تطويرها

 ك₱تيجة  ا€ص₱اعات من ا€عديد في يوم بعد يوم حدة يزداد ا€سوقية ا€حصة حول ا€ت₱افس نإ -
 بأسلحة يزودها ا€ذȑ الاستراتيجي ا€تسويق تلجأ أن €لمؤسسة يمكن €ذ€ك ،ا€ضئيلة و€₱سب ا€₱م

 .ا€سوقية حصتها €زيادة جديدة
- Ȑص₱اعة مثل الاستراتيجي، ا€تسويق و₱ح ا€توجه ا€ص₱اعات من ا€عديد في ا€ت₱ظيم عدم أد 

 في كا₱ت حيث الاتصالات، ص₱اعة ا€مصرفية، ا€ص₱اعات ا€شاح₱ات، ا€جوية، ا€خطوط
 €لتسويق ا€حاجة كا₱ت €ذ€ك ا₾سعار وت₱ظيم ا₾قا€يم حماية قوا₱ين إ€ى تخضع ا€ماضي

 ا€تسويق على ا€تأ₫يد يعد €م حيث تماماً  مختلف فا₾مر ا€يوم أما محدودة، الاستراتيجي
 .حتمية مسأ€ة بل اختيار مسأ€ة الاستراتيجي

 من مزيج استخدام على ا€مؤسسات أجبر مما فعا€ة غير ا€تقليدية ا€توزيع طرق  أصبحت €قد  -
 €سلع ا€مخصصة ا₾سواق وحتى ا€₫برȐ، وا€مساحات ا€وسطاء، ا€تجزئة، تجار ا€جملة، تجار
 ا₾هم ا€دور يلعبون  ا€بيع رجال أصبح ا€حالات بعض وفي مبيعاتها، €زيادة معي₱ة

 .ا€₱هائي €لمستهلك وموصفاته با€م₱تج ا€تعريف خلال من والاستراتيجي
 ا₾سواق في €لقارات ا€عابرة وا€شركات ا€ج₱سيات متعددة ا€شركات بين ا€م₱افسة حدة ازدياد -

 ا€سبيل أن ق₱اعة على وا€₱امية ا€متقدمة ا€دول مختلف في ا₾عمال رجال وأصبح ا€عا€مية،
 €ةو اومح جديدة م₱تجات وابت₫ار ا€بيئة مع ا€ت₫يفهو  جديدة أسواق إ€ى ا€وصول في ا€وحيد
 .الاستراتيجي ا€تسويق إ€ى با€لّجوء إلا ذ€ك يكون  ولا ت₱افسية، ميزة ا₫تساب

 قرباً  أ₫ثر ا€مستهل₫ين يجعل مما ا€عا€م عبر ا€سفر €ةهو وس وا€معلوماتية الاتصالات ثورة -
                                                            .عا€مياً  م₱تجاتهم يعرضوا أن €لمسوقين هيأ ا€ذȑّ ا₾مر رغباتهم،و  حاجاتهم في وتشابهاً 

1  Jobard, P Grégory Gestion, Dalloz édition, paris, 1995, p11.  



مدخل عام ƃلتسويق الاستراتيجي ومختلف اƃتوجهات  اƃمرتبطة به :اƃفصل اƃثاني   

80  

 مطاعم في ويأ₫لون  ،coca-colaيشربون  نم أن دس₱ج ا€يوم ا€عا€م مدن معظم ففي
McDonald،  جي₱ز سروال ويرتدونLevis،  سيارات ويقودونVolkswagen ، صوراً  ويلتقطون 

 بتسويق ا€مؤسسات هذ₲ تقوم هل و€₫ن Sony جهاز على ا€تلفاز ويشاهدون ، Kodakبكاميرات
 ا€وقت و₱فس لإعلاما €غة و₱فس ا€ترويج أسا€يب و₱فس ا€غلاف و₱فس ا€₫يفية ب₱فس م₱تجاتها
 1.ا€عا€م عبر تسويقية أسا€يب €ت₱ظيم الاستراتيجي ا€تسويق ا€ى تلجأ فإ₱ها €ذ€ك لا، با€طبع ا€جواب

 .الإستراتيجيةوفلسفة اƃعدسات  الاستراتيجي اƃتسويق تحديات :اƃثاƃث اƃمطلب

ن س₱حاول من خلال هذا ا€مطلب عرض أهم ا€تحديات ا€تي يمكن أن تواجه ا€جهة ا€مسؤو€ة ع
ما هي ا€صعوبات ا€تي يمكن أن تواجهه، مع ا€تطرق إ€ى أحد قرارات ا€تسويق الاستراتيجي، و 

 ي تدرس ا€حلول €مواجهة هذ₲ ا€صعوبات وهي ما يعرف با€عدسات الإستراتيجيةا€فلسفات ا€حديثة و ا€ت

 تحديات اƃتسويق الاستراتيجي : لاا أو 

، وذ€ك ₱ظرا 0662بد  م₱ذ بداية ا₾ إ€ى تتغير €لتسويق الاستراتيجي ا€تقليدية  ا₾فكارت بدأـ
غيرها من طرق ا€تي توصل و يا ا€معلومات جت₫₱و€و و ال ا€₫مبيوتر والاتصالات ج€لتقدم ا€هائل في م

 .ا€مسوقين با€زبائن ا€محتملين

 أقوȐ ، ضعفت 0229ا€عا€م في عام   أ₱حاءالا₱هيار ا€تاريخي €لاقتصاد في جميع   فعقب
هذ₲ ا€تغيرات  إ€ىفي الاقتصاد في ضل  هذ₲ ا€تغيرات ا€مستمرة، وبا€₱ظر  أهميتهاا€شركات وفقدت 

، تشير كل ا€₱تائج ا€مجمعة €لدراسة إ€ى وجود أربعة تحديات 2ا₾عمال€لتسويق وممارسات  ا₾ساسية
ثورة ا€بيا₱ات، الإعلام الاجتماعي، : رئيسية يواجهها مديرȑ ا€تسويق في كل مكان وهيإستراتيجية 

ا€ديموغرافيات ا€متغيرة، وتمثل ع₱اصر ا€تغيير ا€رئيسية في شركات ا€تسويق و اختيار ا€ق₱وات وا₾جهزة، 
ت ا€ثلاثة إ€ى ا€خمسة ا€قادمة، وغير أن أغلبية عظمى من مديرȑ ا€تسويق يشعرون مدȐ ا€س₱واعلى 

 : دارة أثار تلك ا€تحديات ا₾ربعة، وا€تي ت₱وضحها في ا€شكل ا€موا€يبأ₱هم غير مستعدين لإ

 

 .12، ص0222مصطفى سيد أحمد، تحديات ا€عو€مة وا€تخطيȌ الاستراتيجي، ا€طبعة ا€ثا€ثة، دار ا€₫تاب، ا€قاهرة،  1                                                                  
2 O.C Ferrell, Michael. D, Hartline, Marketing strategy, vice président of éditoriale, USA, 2011, p03. 
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 نقص ΍لتأثير

ΕياناΒل΍ Γέثو 

 ϡلاعلا΍
 ΍لاجتماعي

 Εفيا΍لديموغر΍
Γلمتغير΍ 

 اƃتسويق الاستراتيجيتحديات  دارةإ(:2_2)رقم اƃشكل 

Δلحال΍  
 

   
Δلحال΍ مϬف 

أحمد مرسي أحمد إبراهيم، ا€تسويق في عصر الاضطراب رؤȐ وتحديات، دار ا€₫تاب ا€جامعي، الإمارات  :اƃمصدر
 .002، 022، ص 0202ا€عربية ا€متحدة، 

 1:وفي ما يلي شرح €₫ل من هذ₲ ا€تحديات
 :ثورة اƃبيانات  .0

من ا€بيا₱ات في ا€عا€م ا€يوم تم %62، فحوا€ي من ا€بيا₱ات 2تيكوي₱تليون با 0.2ج ا€عا€م ي₱ت 
€ذ€ك فإن ا€حجم ا€متزايد من ا€بيا₱ات ا€متاحة من ا€مصادر ا€رقمية فقȌ،  استخراجها في ا€عامين

ا€تقليدية ا€جديدة، مثل ا€شبكات الاجتماعية وت₱وعها وسرعتها، بالإضافة إ€ى ا€بيا₱ات من ا€مصادر 
 .مثل بيا₱ات ا€مبيعات وبحوث ا€سوق تأتي كلها على قمة قائمة ا€تحديات ا€تي تواجه مديرȑ ا€تسويق

وا€صعوبة ه₱ا ت₫من في كيفية تحليل هذ₲ ا€₫ميات ا€ضخمة من ا€بيا₱ات من أجل استخراج 
₱تقال ا€معرفة من معلومات ذات مع₱ى واستخدامها كفاءة €تحسين ا€م₱تجات وا€خدمات وخبرة ا€زبائن، وا
وا€تي يطلق عليها مرحلة ا€بيا₱ات ا€خام وا€تي قد لا تعطي ا€مع₱ى في أصلها إ€ى مرحلة ا€تحليل 

جميع ا€بيا₱ات أو ا€ملفات ا€تي تتصفحها يومياً ، تب 9وا€بايت يساوȑ  , هي وحدة قياس ا€معلومات أو ا€ذا₫رة في ا€₫مبيوتر Byte €بايتا 2  009، 002أحمد مرسي أحمد إبراهيم، مرجع سبق ذكر₲، ص ص   1                                                           
 أووجود  أو OFF و ON فقȌ لا غير وا€لذان يعبران عن حا€تان 0و  2ا€خ هي في ا₾ساس . …من صور وفيديوهات وموسيقى وا€عاب 

ف₱قول ع₱ه ا₱ه قادر على تخزين خا₱ة  0ا€رقم  أو 2فا€مكان ا€قادر على تخزين ا€رقم , عدم وجود شح₱ة كهربائية وهذا ما يفهمه ا€₫مبيوتر 
 (.Binary Digit 0 )  أو(  Bit0 ) ث₱ائية واحد₲
 .0209=ا€₫وي₱تيليون 
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ثم ترا₫م ا€معرفة أثر فيها ا€تطور ا€ت₫₱و€وجي ا€هائل  ،وا€تي تفيد مع₱ى وتوضح حقيقة" معلومة:"€فظ
 .في ا€مؤسسة الإستراتيجيةدعم ا€قرارات  وأ₱ظمة

  الاجتماعية اƃمنصات .0

 الإعلام₱اقداً، €ذا فان إدراك أهمية أو مذيعاً أو الاجتماعي ₾ȑ فرد أن يصبح ₱اشراً  الإعلام يتيح
وجهات وا€قدرة على خلق فكرة جديد وهي وان كا₱ت أداة ا€تو  الايدو€وجياتفي توجيه ا€سياسات وتغيير 

 .€لأ€فيةإلا أ₱ها تعبر عن €غة جديدة  €يست با€حس₱ة في جميع ا₾حوال

 :اƃديموغرافيات اƃمتغيرة .3

من ا€دخول ا€ى ا€معلومات والاستهلاك إن ا₾سواق ا€عا€مية ا€جديدة وتدفق ا₾جيال بأ₱ماط مختلفة 
تقريباً من  %2تغير وجه ا€سوق، ففي ا€ه₱د كأحد ا₾مثلة من ا€متوقع ارتفاع ا€طبقة ا€متوسطة من 

في ا€س₱وات ا€قليلة ا€قادمة، €ذ€ك سيكون عليهم توفيق استراتيجيات   %12ا€سكان إ€ى أ₫ثر من 
ا€تسويق الاستجابة  نتسويقية €هذ₲ ا€طبقة ا€متوسطة ا€₱اشئة، وفي ا€ولايات ا€متحدة سيكون على ت₱فيذيي

 .إ€ى ا€جيل ا€جديد من ا€شباب وا€مجتمع ا€مت₱امي

 نقص اƃتأثير .4

 ȑحيث ا€تسويق ا€يوم أن يقوموا بتغيير إستراتيجيتهم،  ₱تيجة €₫ل هذ₲ ا€تحديات، أصبح على مدير
أصبح عليهم إدارة مزيد من ا€بيا₱ات من مصادر متفرقة، وفهم قطاع من ا€زبائن أ₫ثر تمكي₱اً وا€تعامل 

وت₫₱و€وجيات أ₫ثر تقدماً وا€توافق معها، وفي ا€وقت ذاته يكون على درجة أ₫بر معهم واستخدام أدوات 
 .أمام مؤسساتهم من ا€مسائلة ا€ما€ية

على ا€تسويق  إ₱فاقهمن مديرȑ ا€تسويق أن ا€عائد على الاستثمار من ما يتم  %32يعتقد  
فقȌ م₱هم يشعرون أ₱هم مستعدون تماماً  %11، غير أن 0202سيصبح أهم معيار €₱جاحهم بحلول 

 .₾ن يخضعوا €لمحاسبة ب₱اءاً على ما يحققو₲ من عوائد من الاستثمار في ا€تسويق

ملموساً €عوائد  د€يلًا ما€ياً م يكن من ا€متوقع من معظم مديرȑ ا€تسويق من قبل أن يقدموا €
€تحقيق ا€ربح، فإن ا€مؤسسات €م  ا€ضغȌو استثماراتهم، و€₫ن مع عدم الاستقرار الاقتصادȑ ا€حا€ي 

€تسويق يعد يمك₱ها تجمل مسئو€ية كتابة شيك على بياض €مبادرات ا€تسويق ا€خاصة بها، أن مديرȑ ا
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شركاتهم سواء كان  إ€ىا€حساب ا€₫مي €لقيمة ا€تي يضيفو₱ها  إ€ىيدركون أ₱هم الآن في حاجة 
 .أȑ ₱شاط آخرأو ا€ت₫₱و€وجيات ا€جديدة أو  الإعلا₱اتمصدرها الاستثمار في 

 في ا€تسويقية ₾₱شطتها مت₫امل استراتيجي فكر إ€ى ا₾عمال م₱ظمات تب₱ي إنوبشكل عام ف 
 وا€عقبات، ا€تحديات من ا€₫ثير ا€تسويقية الإستراتيجية إعداد صدد في وهم ن هو يواج  ا€راه₱ة، ا€ظروف
 تسويق أن إذ ،ا€مؤسسة واستمرار ₱جاح سبيل في €ها ا€تهيؤ ا₾قل علىأو   إذلا€ها من لابد وا€تي

 ا₾خرȐ  ا€مؤسسة وبرامج وخطȌ وسياسات استراتيجيات كل فشلأو  ₱جاح يقرر ا€ذȑهو  م₱تجاتها
 كا₱ت وسواء ...ا€خ وا€تمويل والإ₱تاج ا€تخطيȌ مجال في أم عام بشكل الإدارة مجال في سواء

 هذ₲ كل في فا€تسويق ا€ربح، إ€ى تهدف لا م₱ظمة كا₱ت أم خدمية أم ص₱اعية أم تجارية ا€مؤسسة
  .ا€رئيس ا€هدفهو ف ا€وحيد ا€هدفهو  يكن €م إن ا€حالات

 وا€خارجية ا€داخلية وا€ظروف ا€عام با€م₱اخ تتمثل وا€تي ا€ظروف هذ₲ تحديد من لابد و€ذ€ك
 ثا₱ية، جهة من وا€مكاسب ا€فرص وتتضمن جهة من وا€عقبات ا€تحديات تمثل وا€تي €لمؤسسة
 : 1ا€ظروف هذ₲ معرفة من ا₱طلاقاً  ا€ملائمة الإستراتيجيات تحديد إ€ى بالإضافة

 :اƃداخلية واƃتحديات اƃظروف .1
 والاستخدام €ها ا€متوفرة وا€موارد با€قدرات تتعلق ا€مؤسسة تواجه ا€تي ا€داخلية ا€تحديات إن
ذا ،ا€موارد €هذ₲ وا€ممكن ا₾مثل  ₱ص₱فها أن يمكن فإ₱₱ا وا€موارد ا€قدرات هذ₲ مثل ₱حدد أن أرد₱ا وا 
 .وا€تطوير وا€بحوث ا€ما€ية، وا€موارد ا€بشرية، ا€موارد :وهي جوا₱ب ثلاثة في أساسي بشكل

 ا€عامة الإستراتيجية مجال ضمن يدخل وا€موارد الإمكا₱يات €هذ₲ الاستراتيجي ا€تحليل إن
 ا€ب₱ية تماسك أن إ€ى بالإشارة و₱كتفي الآن، ₱خوضها €ن و€ذ€ك م₱فصلة، دراسة إ€ى وتحتاج €لمؤسسة
أو  قسم ووجود ا€ضرورية ا€ما€ية وا€موارد ا€مؤهلة ا€بشرية ا€₫وادر توفير خلال من €لمؤسسة ا€داخلة
 وا₾ساس ا€دعامة بمثابةهو € وا€تجديد، ا€تغييرأو  ا€جديد ابت₫ار على دائماً  قادرة وا€تطوير €لبحث هيئة
 .ا€خارجية با€ظروف ومؤثر فاعل وبشكل بقوة ا€تعامل خلا€ه من ا€مؤسسة تستطيع ا€ذȑ ا€متين
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 :اƃخارجية واƃتحديات اƃظروف  .2
 غيرأو  مباشر بشكل تؤثر ا€تي وا€دو€ية ا€محلية ا€متغيرات مجموعة هي ا€خارجية ا€ظروف إن
  :مجموعتين في تص₱يفها ويمكن ،ا€مؤسسة أعمال على مباشر

 ا€مؤسسة بعمليات مباشرة وتتأثر تؤثر وهي  ا€سوق أو  ا€عمل بظروف وتتعلق ƃىو ال  اƃمجموعة
 وا€عملاء وا€م₱افسين ا€محلي وا€مجتمع وا€موردين كا€ملاك ا€رئيسية

 تمس لا عمومية أ₫ثر قوȐ  وتتضمن ا€دو€ية وا€بيئة ا€مجتمع بظروف وتتعلق اƃثانية اƃمجموعة
 قراراتها في تؤثر ما غا€باً  و€₫₱ها ا€قصير،  ا€مدȐ في ا€مؤسسة ₱شاطات على مباشرة تؤثرأو  مباشرة
 تحديداً  أ₫ثر وبشكل  وا€سياسية وا€قا₱و₱ية وا€ت₫₱و€وجية والاجتماعية الاقتصادية كا€قوȐ  ا€مدȐ طويلة
 الإ€₫ترو₱ية، ا€تجارة ا€دو€ية، ا€تجارة وتحرير ا€عو€مة :ا€تا€ية با€₱واحي حصرها يمكن ا€ظروف هذ₲ فإن

 1 :ا€بيئية وا€مشا₫ل ا€قضايا ا€عا€مية، ا€ت₫₱و€وجية ا€تحولات الاقتصادية، ا₾زمات
تعتبر ا€عو€مة من أهم ا€ظواهر ا€تي أصبحت تفرض وجودها بقوة في ا€مجتمعات،  اƃعوƃمة -

حيث ا₱فتحت ا€بيئات الإقليمية على ا€عا€م ا€خارجي، وأصبح ه₱اك تداخلًا واضحاً في ا₾مور 
سياسية والاقتصادية والاجتماعية وا€ثقافية وغيرها دون اعتداد يذكر با€حدود ا€جغرافية €لدول 

 .دو€ة معي₱ةأو ا₱تماء €وطن محدد أو ذات ا€سيادة 

با₾سباب وا€قوȐ ا€حا₫مة لاتجاهات تطور  €عل ا€مجال الاقتصادȑ من أ₫ثر ا€مجالات تأثيراً و 
 الإستراتيجيةا€ت₫تلات الإقليمية وا₾سواق ا€مشتركة، ا€تحا€فات : ا€عو€مة وا€تي يمكن تحديدها في

 Ȑمعايير و ، الاتفاقية ا€عامة €لتعريفة وا€تجارة ا€جات €لشركات ا€عا€مية ا€دول ا€ص₱اعية ا€سبع ا€₫بر
 .ا€جودة ا€عا€مية، الايزو، ا€شركات ا€عا€مية متعددة ا€ج₱سيات، ت₫₱و€وجيا الاتصالات وا€معلومات

وقد ترتب على ذ€ك تحولًا جذرياً حيث تراجع الاقتصاد ا€ص₱اعي بخطى متسارعة €صا€ح  
رقمي €يث حقق الاقتصاد اعصر اقتصاد الا₱تر₱يت، حهو €حا€ي الاقتصاد ا€رقمي، وأصبح ا€عصر ا

كبيرة ₱تيجة €لتطور ا€سريع وا€متلاحق في شبكة الا₱تر₱يت وا₱تشارها بشكل هائل، وا₱عكاساً €هذا قفزات 
 . ا€تحول الاستراتيجي ظهر ا€تسويق الا€₫ترو₱ي وا€ذȑ بعد تطبيقاُ حقيقياً €فكرة ا€عو€مة
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 ت€ج₱سياا ددة€متعا ت₫ار€شا تأثيرأو  دور إيجاز نيم₫و:دور اƃشركات متعددة اƃجنسيات -
  1:الآتية ط€₱قاا خلال نم €عا€ميا لاقتصادا في

  آ€ياتعلى  ا€تأثير في كبيراً  دوار €ج₱سياتا ددة€متعا ت₫ار€شا ت€عب: ƃعاƃميةا ƃصفةا على تأƂيد .1
 ظمم₱ عمالأ أداء ريطوت في أساسية بصفة يتمثل ذȑ€وا €عا€ميا الاقتصادȑ ماȍ€₱ا ت₱اوم₫و

 يلوتح نم ت₫ار€شا كتل تاعطستا ثحي الاقتصاد €مةوع إ€ى ؤدȑي ذȑ€ا رلاما تمياو€قا رعاب
 نمو ك€ذ إضافة ا€ى تماو€معلوا ا€مواصلات و  الاتصالات فيه رفوتت دحوم ن₫يا إ€ى م€عا€ا

ت₱تشر ا€عا€مية على كافة ا€مستويات الإ₱تاجية، ا€تمويلية، ا€ت₫₱و€وجية،  بدأت ت₫ار€شا كتل خلال
 .ا€تسويقية، مما أضفى عليها صفة ا€عا€مية

 لوص₾ا ت€ج₱سياا ددة€متعا ت₫ار€شا  كلامتلا ظربا€₱:   ƃيدوƃا دƃȏنقا ماƃȋنا علىاƃتأثير  .2
 على ا€تأثير نم ت₫ار€شا كتل تاعطستا دفق ،€ضخمةوا رة€₫بيا €يةدو€ا والاحتياطات €سائلةا
 تسساؤ€موا €عا€ميةا €مالا بأسواق م€تح₫ا خلال نم €عا€ميا دȑ€₱قا الاستقرارو  يةد€₱قا €سياسةا
 .€يةدو€ا

. رة€تجاا محج نم رة₫بي ₱سبة ت€ج₱سياا ددة€متعا ت₫ار€شا كلامتلا  :ƃيةدوƃا رةƃتجاا على اƃتأثير .3
 جيةر€خاا رة€تجاا هي₫لو مةظوم₱ على راً ₫بي ون سي₫ كش بلا تأثيرها نفا €يةدو€ا ت€مبيعاا ₫ةرحو

مكا₱ياتو  عا€ية جيةو€وت₫₱ دارتق نم ما تمتل₫ه خلال نم €يةدو€اأو   دق €تيوا يةربشو يةدما ا 
 ت€ص₱اعاا نم ر€₫ثيا في €ت₱افسيةا يااز €ما ضبع م€عا€ا في لدو€ا نم ديد€عا إ₫ساب €ىا ؤدȑت
 .€مختلفةا ةطلا₱شوا

 على تأثيرها خلال نم كبيراً  دوار ت₫ار€شا كتل بتلع:   ƃيدوƃا رستثمالإا تجهاوت على رثيأƃتا .4
 در€صاا €يدو€ا رستثمالإا ا€تقديرات  رتشي إذ ،ر€مباشا لاج₱بيا رستثمالإاأو  €يدو€ا رستثمالإا
 م€عاا ك€ذ في م€عا€ا نم قفد€متا €يدو€ا رستثمالإا محج نأب 0223 م€عا دة€متحا ملاما قين طرع
 ت₫ار€شا تعملكما .  ا€تي تدفقت في مختلف م₱اطق ا€عا€مو مليار دولار  322من   أ₫ثر بلغ دق

 رة€تجاا على هاتأثير  خلال من  €يدو€ا €عملا متقسيو ص€تخصا نم دةيدج أ₱ماط نيوت₫ على
 متقسيو ص€تخصا نم دةيدج أ₱ماط إ€ى ؤدȑي دق ا€ذȑ  €يدو€ا الإستثمار تجهاوتو €عا€ميةا

لتΎسع أحمد محمد جΎسϡ، عبΎس عبد الله، دϭر الشركΕΎ المتعددة الجنسيΕΎ في الاقتصΎد العΎلمي، مجΔϠ كϠيΔ بغداد لϠعϡϭϠ الاقتصΎديΔ ، العدد ا  1                                                           
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 م€معا€ا ضحةوا أصبحت €تيا €عمليةا ₲ذه قتعمي في ئيسيار دوار ت₫ار€شا ₲ذه ت€عب إذا €عملا
 1.واءس دح على €₱اميةوا €ص₱اعيةا لدو€ا نبي متزايد بش₫لو

 €لت₫₱و€وجيات ا€هائل ا€تطور فأمام : الافتراضية اƃشركات رهو وظ الإƂƃترونية اƃتجارة تعزيز .5
 ا€حديث وأصبح فأ₫ثر، أ₫ثر الإ€₫ترو₱ية ا€تجارة دور تعزز  (NTIC) والاتصال €لإعلام ا€جديدة
 من يستدعي أمرهو و  الافتراضية، ا€شركات ظاهرة وحول ا€مختلفة تطويرها أسا€يب حول ا€يوم

 .ا€حاصلة ا€تطورات مع يت₱اسب بما ا€تسويقية وظيفتها تأهيل ا€مؤسسة
 حيث الاقتصادية، €لعو€مة متقدمة مرحلة ا€م₱افسة عو€مة تعتبر :اƃخارجية اƃتجارة وتحرير اƃعوƃمة .6

 بارزا، تسويقياً  تحدياً  بذ€ك مشكلة ا€مؤسسات أ₱شطة أمام ا€قوميةأو  ا€جغرافية ا€حدود فيها تزول
 سعت حيث ا€مؤسسات،و  الاقتصاديات €ت₱افس ومفتوحة موحدة ا€عا€مية ا€سوق  بموجبه تصير
 ا€قيود ورفع ا€مبادلات تحرير إ€ى ا₾مريكية ا€متحدة ا€ولايات مقدمتها وفي ا€₫برȐ  ا€رأسما€ية ا€دول
 .ϭ(I.B)ك΍ ΍άلΒنك ΍لدϭلي  (IMF)من خلاϝ صند΍ ϕϭلنقد ΍لدϭلي أϭ  (WTO) €لتجارة، ا€عا€مية ا€مؤسسة ووريثتها ا€غات إتفاقيات خلال من وذ€ك ا€خارجية، ا€تجارة عن
 :صعبين خيارين أمام يضع₱ا  ا€مؤسسةب ا€محيطة ا€موضوعية ا€ظروف €هذ₲ ا€معمق ا€تحليل إن

 ظلها، في الاستمرار ا€بقاء ا€مؤسسة تستطيع استراتيجيات وضع بمع₱ى ا€ظروف، €هذ₲ ا€رضوخ فإما
 ا€حلهو  و€₫₱ه ...ا€خ ثقافياً أو  اجتماعياً  مرغوب غير بعضها يكون  قد آثار من ذ€ك يع₱ي ما بكل

 ȑما .لاستمرارها ا€وحيد ا€تجار  . ا€تحديات هذ₲ وطأة تحت €لمؤسسة ا€سريعأو  ا€بطيء ا€موت وا 
 الإستراتيجيةاƃعدسات : ثانياا 

ا€معاصرة يستخدمها الإستراتيجيون  الإستراتيجيةأحد أفكار  الإستراتيجيةفكرة عدسات تمثل  
هي تزود باستبصارات مختلفة، و كطرف €لتعامل مع ا€مشكلات وا€تحديات داخل ا€مؤسسة وخارجها، 

ا€تفوق، وهي أفضل أسلوب €لرؤية و تسهم في تحقيق ا€₱جاح  الإستراتيجيةيرت₫ز عليه م₱طق ب₱اء 
في  0229عام  Johnsonton, Scholes&Whittinوا€₱ظر من م₱ظورات مختلفة، قدم ا€₫تاب 

€لمؤسسات مقترحين  الإستراتيجيةموضوع عدسات (   Exploring Corporate Strategy)مؤ€فهم 

 12/02/2102:لكترϭني بتΎريخ،تϡ الاطلاع عϰϠ المϭقع الا2112م΅تمر الأمϡ المتحدة لϠتجΎرة ϭالتنميΔ، الاϭنكتΎد،   1                                                           
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جراء فحوصات ع₱د صياغة أȑ و د ا€مدرين في وضع تقديرات ، تساعأربعة أ₱واع كم₱ظورات جديدة ا 
 1.ا€تسويقية الإستراتيجيةإستراتيجية في ا€مؤسسة ك

مجموعة طرق مختلفة ي₱ظر من خلا€ها قضايا تطوير  الإستراتيجيةيقصد با€عدسات  
 Johnson Etal، يست₫شف الإستراتيجية€لمؤسسة، إستبصارات بم₱ظورات مختلفة عن  الإستراتيجية

، فهي تساعد ا€₱ظر الإستراتيجيةقيمة ممارسة ا€م₱ظورات ا€مختلفة من خلال أربعة أ₱واع من ا€عدسات 
تستثمر ₱تائج و حلول جديدة، €ذ€ك ترسم ا€عدسات و سي₱شأ قضايا جديدة  ا€مشكلات بطرق مختلفة إ€ى

ا€وظيفة )  الإستراتيجية€ضمان ممارسة عا€ية في وظيفة عمل  الإستراتيجيةا€بحث ا€علمي عن 
 إستراتيجيةاتجاهاً معاصراً يحلل و مثلًا، وفق م₱ظور مت₱وع وت₫املي، وهي ت₫ون م₱هجاً ( ا€تسويقية 

بأسا€يب ا€تحليل  ولا€مؤسسة من م₱ظورات متعددة، حيث ت₱ظر عدسات ا€تصميم وهي ا€₱وع ا₾
ت₱ظر عدسات و وثقافة ت₱ظيمية،  ا€م₱طقي، وت₱ظر عدسات ا€خبرة €لإستراتيجية ك₱تاج €خبرة ا€فرد

ون €عدسات ا€حوار يكو حو€ها، و بأ₱ها ت₱شأ من ا₾فكار ا€جديدة داخل ا€مؤسسة  €لإستراتيجيةا₾فكار 
تشكيل تفاهمات وفهم داخل ا€مؤسسات و في صياغة  الإستراتيجيةستبصارات €دور €غة إ( €غة ا€حوار)

 الإستراتيجيةمحادثة و₱قاش معتمداً على €غة  و₱قȌ ا₾همية تتجلى با€قدرة على ا€تمكين من إجراء
 2.بفاعلية

 3:في ما يلي الإستراتيجيةأسلوب ا€عدسات   تيمكن تلخيص أهم استخداما
دارتها، حيث يمكن أن تو€د ا الإستراتيجيةفهي تزود باستبصار مختلفة عن  - ستبصارات وا 

مختلفة ومن م₱ظورات مختلفة تساعدان €لحصول على صورة مت₫املة عن ا€فكر وا€حورات 
 .الإستراتيجيةحول 

حلول €مشكلات أو ستبصارات ا€مختلفة ا€تفكير حول خيارات مختلفة يمكن أن تسرع هذ₲ الا -
 .وتحديات إستراتيجية

تمثل كذ€ك راية توضح ا€محددات وا₾خطار ا€ممك₱ة من أحد ا₾سا€يب على ا₾خرȐ، €ذ€ك  -
ا€قيمة ا€تطبيقية ي₱بغي أن تأخذ أسلوباً متعدد ا€م₱ظورات و فأن ا€قيمة ا€فكرية ا€مفاهمية 
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 سيرورة اƃوصول إƃى إستراتيجية تسويقية فعاƃة:اƃثاني اƃمبحث
ا€تسويقية €ت₱مية ا€مزيج  الإستراتيجيةبعد تحديد ا₾هداف ا€تي تسعى ا€مؤسسة €تحقيقها، توضع 

ا₾سواق ا€مستهدفة من حاجات ورغبات ا€مستهل₫ين في مختلف  إشباعا€تسويقي ا€ذȑ يساعد على 
 ح كيفية إيصا€ه €لمستهلك بإق₱اعه بعدما أن تحدد قيمتهيضو خصائصه، وتو خلال تعريف ا€م₱توج 

ا₾داء تهدف إستراتيجية ا€تسويق إ€ى تطوير  كما ،ا€بدائل ا₾خرȐ ا€متاحة في ا€سوق ا€₱سبية مقابل 
تطوير ، ا€ت₱بؤ با€سوق، تطوير خدمات ما بعد ا€بيعل استخدام استراتيجيات فرعية مثل من خلا
س₱تطرق ₾هم ا€خطوات €لوصول إ€ى وفي ما يلي صة ا€سوقية، ا€حل سوقية جديدة وتحلي أجزاء

 (:3_0)ا€تسويقية ا€ملائمة كما يوضحها ا€شكل رقم  الإستراتيجية
 الإستراتيجيةمراحل إعداد وصياغة :(3_2)اƃشكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Fredr- Danid, strategie management concepts, 11 édetion, pearson prentic 

Hall, 2007, p15. 
ما، على ا€جهة ا€مسؤو€ة أن تأخذ  إستراتيجية إ€ىمن خلال ا€شكل يمكن ا€قول أ₱ه €لوصول 

بعد  ، على ضوء ا€معلومات ا€تي تم جمعاحتى تحدد أهدافها بعين الاعتبار رؤية و رسا€ة ا€مؤسسة
اختيار أ₫ثر بديل  ا₾خير€بيئتها، €تتمكن من وضع ا€بدائل ا€تي يتم في ا€تشخيص ا€داخلي و ا€خارجي 
 إستراتيجية €يس هوصياغة  إ€ىا€مطلوبة، €₫ن ا€وصول  ا₾هدافملائم، وهو ا€بديل ا€ذȑ يحقق 

،  في ا€مبحث س₱حاول عرض هذ₲ ا₾ساسيةا€هدف، بل ت₱فيذها و ا€تأ₫د من ا€₱تائج ا€محققة هو ا€غاية 
ا€تسويقية وعلاقتها  الإستراتيجيةأ₫ثر تفصيل، €₫ن قبلها س₱تطرق ا€ى مفهوم  ا€مراحل بشكل
 .ا€عامة بالإستراتيجية

رؤية 
ورسا€ة 
 ا€مؤسسة

تحديد ا₾هداف 
 الإستراتيجية

تشخيص ا€بيئة 
 ا€خارجية

ت₱فيذ  عمليات  تقييم ا₾داء
 الإستراتيجية 

اختيار وتقييم 
 الإستراتيجية

تشخيص ا€بيئة 
 ا€داخلية 

تسويق، )ت₱فيذ الإستراتيجيات ا€وظيفية 
 ...(إ₱تاج، ما€ية
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 ƃلمؤسسة اƃعامة الإستراتيجيةاƃتسويقية ب الإستراتيجيةتوضيح علاقة : لواƃمطلب ال 
تعد الاستراتيجيات ا€تسويقية ا€مدخل ا€رئيسي ₾ȑ ₱شاط إ₱تاجي، خدمي وهي من ا₾بواب 

 .€لمشروعاتاسية في دراسات ا€جدوȐ ا€ف₱ية والاقتصادية ا₾س
 اƃتسويقية ومستوياتها الإستراتيجية مفهوم: أولاا 

سلسلة من ا₾فعال ا€مت₫املة وا€تي "على أ₱ها ا€تسويقية  الإستراتيجية John scullyعرف 
س₱اد ا€ميزة ا€ت₱افسية €لمؤسسة    1 ."تقود إ€ى دعم وا 

 ا€تسويق ي₱صب على ا€جا₱ب لإستراتيجيةحد كبير كون ا€توجه  إ€ىهذا ا€تعريف متوافق و 
 .أ₫ثر مما ي₱ظر إ€يها على كو₱ها ت₱صب على زيادة ا€مبيعات تحديداً ا€مؤسسة  لإستراتيجيةا€₫لي 

على مستوȐ ا€مؤسسة يتطلب تحديد مه₱تها ثم  ةا€تسويقي الإستراتيجية André Boyerعرف 
 Ȑ كل ₱شاط ا€خيار الاستراتيجي يمرا€تي تريد ا€عمل بها، وعلى مستو  الإستراتيجيةميادين ₱شاطها 

الاهتمام بتعريف ا€سوق بواسطة : با€تشخيص الاستراتيجي ثم تحديد ا₾هداف، أما على مستوȐ ا€م₱تج
 2.ا€تموضع وا€مزيج ا€تسويقي إجراءات

ا€مؤسسة، ا€₱شاط، ا€م₱تج، ا ا€تعريف ثلاث مستويات €لإستراتيجية ا€تسويقية، على مستوȐ يوضح هذ
 3:وهذ₲ ا€مستويات هي كل مما يلي

مهم في ₱فس و يلعب ا€تسويق دوراً ثا₱وياً : اƃتسويقية على مستوȎ اƃمؤسسة الإستراتيجية .أ 
ا₾ساسية ا€معدة من طرف  الإستراتيجية على ا€وقت، ففي هذا ا€مستوȐ يتم ا€تدخل وا€مصادقة

 .ا€تسويقإدارة 
يلعب ا€تسويق ا€دور ا€مهم وا₾هم  :*اƃتسويقية على مستوȎ وحدات العمال الإستراتيجية .ب 

ا€تسويقية €₫ل وحدة  الإستراتيجيةمحفظة ا₾₱شطة، ويجب ا€تعريف ب€في مشاركة خيارات 
 (.م₱تج)أعمال 

تختص بتشكيل  يةا€تسويق الإستراتيجية :اƃتسويقية على اƃمستوȎ اƃوظيفي الإستراتيجية .ج 
 .هداف، ا€تموضع، ا€مزيج ا€تسويقي €م₱تجاتهاتجزئة ا€سوق، الاست ا€م₱تجات،

 

                                                           1  Ύر، عبد الرحمن بن عبد الله الصغير، مرجع سϭح النسΎتϔد عبد الΎبق، ص إيϯ6. 2 André Boyer et autres, panorama de la gestion, édition paris, France, 1999, p69. 
3 Lendrevie et Denis Liondon, Marcator, Dunod, 8 Edition, Paris, France, 2006, p 662. 

 . سيتϡ تϭضيح بΎلتϔصيل مΎ المϘصϭد بϭحداΕ الأعمΎل في المطΏϠ المϭالي*
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ستراتيجية اƃتسويق إستراتيجية بين اƃعلاقة: ثانياا   ؤسسةاƃم وا 

 :الاستراتيجي يتم في ا€مؤسسة على ₱وعين ا€تفكيرإن 

 اƃعامة  الإستراتيجيةبما يتعلق  .1
وقعــت تحــت ضــغوط  €ــم تعــد تهــتم بإعــداد اســتراتيجيات معي₱ــة إلا بعــد أن ا€مؤسســاتإن جميــع 

تســويقية تســمح  إســتراتيجيةولا يمكــن مواجهــة ا€م₱افســة فــي ا₾ســواق إلا بالاعتمــاد علــى  ،م₱افســة حــادة
ا€تســـويقية، وقـــد تعتمـــد  الإســـتراتيجيةباعتمـــاد أســـلوب م₱افســـة معـــين تختـــار₲ بع₱اصـــر  ا€مؤسســـات€هـــذ₲ 

إشباع حاجات معي₱ة €لمستهل₫ين، وتختلف حسب أص₱اف أو ا€جودة أو ا€م₱افسة على اعتبارات ا€سعر 
، دفاعيـةأو هجوميـة أو ₱يـة و اا€سلع وحسب ₱وعية ا€علاقة بين ا€موردين وا€م₱افسين فقد ت₫ـون علاقـة تع

ا€خاصـة أو ق ا€محليـة فـي ا€قطاعـات ا€عامـة ا€عامة ا€تي تت₱اسب مع ا₾سوا الإستراتيجيةويجب اختيار 
ا€عامــة  الإســتراتيجيةا₾ســواق ا₾ج₱بيــة ويتطلــب ذ€ــك مشــاركة أجهــزة ا€دو€ــة فــي ت₱ظــيم أو ا€مشــتركة أو 

 إســتراتيجيةقـد يـؤدȑ ت₱فيــذها إ€ـى إ₱جـاح  ا€عامـة €لإســتراتيجية بشـكل عـام يوجــد عـدة محـددات€لشـركة، و 
 1:ا€تا€ي وعلى ا€₱حهي و ا€تسويق 
عامة ذ€ك استجابة و مما يستلزم أن ت₫ون تلك ا€مهمة ممك₱ة  ا€مؤسسةا€تحديد ا€واضح €مهمة   -

الإشارة إ€ى أن معظم ا€مهـام ا€تـي ت₫تـب  جدرتو . €₫افة ا€متغيرات ا€داخلية وا€خارجية ا€محيطة
 .غامضةو في ا€وثيقة ا€قا₱و₱ية €تأسيس ا€شركات عامة 

طويلـة ا₾جـل مـن ا€مهمـة أو ون قصـيرة، متوسـطة، ن يتم اشتقاق ا₾هـداف ا€تـي يمكـن أن ت₫ـأ -
كمـا يجـب أن ت₫ـون ا₾هـداف  ،ا€مؤسسـةا₾ساسية ا€تي تم تدوي₱ها في ا€وثيقة ا€قا₱و₱ية لإ₱شـاء 

قادرة على إشباع حاجـات و ا€مستخرجة من ا€مهمة غير متعارضة، بل مكملة €بعضها ا€بعض 
 .رغبات ا€مستهل₫ين في ا₾سواق ا€مستهدفةو 

ــا ا€ت₱افســية أو مــن اجــل تحديــد ا€ميــزة  ا€مؤسســةا€ضــعف فــي و تحديــد ₱قــاط ا€قــوة   - ا€تــي و ا€مزاي
€مواجهة الاستراتيجيات ا₾خـرȐ ا€م₱افسـة و  شركةا€عامة €ل الإستراتيجيةيمكن ا€تركيز عليها في 

مرجع سابق، ، (0222-0662إسقاط على ا€وطن ا€عربي €لفترة ) ا€تسويق الاستراتيجي  وأهميته في مسايرة ا€عو€مة الاقتصادية ، م₱ير₱ورȑ  1                                                            .في ₱فس ا€ص₱اعة
 .039، 032ص ص 
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مكا₱يــــات و  أذواقو  رغبـــاتو  ا€مســــتمرة €حاجــــاتو ا€متابعـــة ا€دائمــــة   - مســــتهل₫ين فــــي توقعــــات ا€و ا 
 .ا₾سواق ا€مستهدفة في ₱فس ا€ص₱اعة

ا€برامج ا€تي تمك₱ها أو في تب₱ي ا€خطȌ  ا€مؤسسةضاع ا€م₱افسين، ذ€ك ا₱ه يساعد أو تحليل   -
فعلى سـبيل ا€مثـال، لابـد أن تتبـع كافـة الاسـتراتيجيات ؛من ا€تفوق على ا€م₱افسين ا€رئيسين €ها

ا€تـي قـد و ا€متغيـرة ( ا€قا₱و₱ية و الاقتصادية )ا€تي يتب₱اها ا€م₱افسون في مواجهة ا€ظروف ا€بيئية 
إمكا₱يـة فـتح أو تع₱ي على سبيل ا€مثال، تغيير في مصـادر ا€مـواد ا€خـام ا€تـي يعتمـدون عليهـا 

ا€حصــول علــى قــروض أو خدميــة جديــدة، أو يل ســلعية إضــافة وحــدات تشــغأو أســواق جديــدة، 
 .ا€مؤسسةا€مال  رأسزيادة أو جديدة، 

ا€مواصـفات ا€ديمغرافيـة و ذ€ـك ا₱ـه يسـاعد فـي تحليـل ا€خصـائص و تحليـل ا₾سـواق ا€مسـتهدفة،   -
ا€₱فسية €لمستهل₫ين في ا₾سواق ا€مستهدفة بالإضافة إ€ى تحديد حجم ا€تغيير في أذواقهم مـن و 

ا€مقبلة من جهة أخرȐ يضاف إ€ى ذ€ك أن ا€معلومات ا€تي يتم و م ا€شرائية ا€حا€ية €هو ميو جهة 
 .ا€عامة الإستراتيجيةجمعها عن ا€مستهل₫ين يمكن استخدامها في قرارات مثل خدمة 

اƃعامتتة  الإستتتراتيجيةإستتتراتيجية اƃتستتويق تنتتدرج ضتتمن إعتتداد "أن  واضــح جــداً ا€مــن إذن يصــبح 
ƃتنافستتتية واتجاهاتهتتتا وتتضتتتمن مجموعتتتة متتتن مؤسستتتة وأنهتتتا تحمتتتل لƃوضتتتعية اƃمعلومتتتات حتتتول ا

 ".مستويات اƃقرارات اƃمناسبة
وبا€طبع ...( ا€تسويق، الإ₱تاج، ا₾فراد) يتعلق بالاستراتيجيات اƃمتعلقة باƃوظائف اƃمختلفة ما  .0

ا€تسويقية يتم تفعيلها  الإستراتيجيةا€تسويقية تقع في هذا ا€مستوȐ ا€ثا₱ي، إن  الإستراتيجيةفإن 
 :ا€عامة €لمؤسسة كما يبين ا€شكل ا€تا€ي الإستراتيجيةحسب مسار متتابع مرتبȌ ب
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 اƃتسويقية في اƃمؤسسةو اƃعامة  الإستراتيجيةمستويات  (: 4_2)اƃرقماƃشكل 

 

 

 
  

 

 

 

 

 

 

Source : 

 

Source: Kotler, et Kevin Keller, Marketing Management, 12éme, édition, printice Hall, 
Jersery 2006, p240. 

( مهمة) صياغة وفهم رسا€ة أولاً مسؤول ا€تسويق يجب عليه  ن خلال ا€شكل يتضح أنم
ا€مؤسسة، ثم بعد ذ€ك است₫شاف ₱شاط ا€مؤسسة وتص₱يفه في مجالات إستراتيجية يحدد €₫ل مجال 

وا€تي تتوافق مع ا€سوق ا€مستهدف ا€ذȑ تم اختيار₲، وفي  ا€عامة ا€تي تتعلق به الإستراتيجيةو ا₾هداف 
يتم اختيار ا€مزيج ا€₱هاية وع₱دما يتم تحديد ا€عرض ا€تجارȑ ا€م₱اسب ا€ذȑ يقابل حاجة ا€سوق 

 .ا€تسويق ا€م₱اسب

 اƃتخطيƃ Ȋمحفظة العمال اƃتسويقية :اƃمطلب اƃثاني
 في لفعاوكبير  ودور ةـأهمي هـ€ عام لبشك €لتسويق يستراتيجلإا ا€تخطيط فإن شك ممالا

 بأنكثيرة  أظهرت دراساتو ، وجه لأفض على ا€مرسومة ا₾هداف تحقيق من €مؤسسةا تمكين

 ا€مهمة ا€رسا€ة

 الإستراتيجية ا€عامة 

 أهداف ا₾₱شطة 

 تشخيص ا€₱شاط 

 حافظة ا₾₱شطة 

 اختيار ا€سوق ا€مستهدف 

 اختيار ا€مزيج ا€تسويقي ا€ملائم

الإستراتيجية 
 ا€عامة

 Ȑعلى مستو
 ا€₱شاط

الإستراتيجية  م₱توج
 ا€تسويقية
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                     أنـب أكدت وقد ا€مختلفة€مؤسسات ا في ا₾رباح زيادة في فعا€ة مساعدة قدم قد ا€تخطيط
 رـكبي لشكـب تقدمت قد تسويقية إستراتيجية €صياغة الاستراتيجي ا€تخطيط تعتمد ا€تي ا€مؤسسات

 . ا€₱شاط بهذا تهتم لا ا€تي ا€مؤسسات على
ا€تسويق من  إدارةا€ذȑ يمكن  الإدارȑ ا€₱شاط " ا€تخطيȌ ا€تسويقي الاستراتيجي بأ₱ه :لواƃتعريف ال 

مما يفرض على إدارة ا€تسويق  ا€تي تعمل بها ا€مؤسسة،مواجهة ا€تحدȑ ا€₱اتج عن تغيير ا€بيئة 
 ."ا€تعديل وا€ت₫ييف ا€مستمر بما يتضم₱ه ذ€ك ا€تعديل من أبعاد ت₱ظيمية وتخطيطية

ا€عملية الإدارية ا€خاصة  بوضع "يعتبر كوتلر ا€تخطيȌ الاستراتيجي €لتسويق أ₱ه  :اƃتعريف اƃثاني
دامة ا€علاقة بين أهداف ا€مؤسسة، ا€مهارات تسويقية ا€متغيرة، حيث يسعى ا€موارد وفرصها ا€، وا 

 وا€شكل ا€ذȑ يحقق ا€₱مبا€تخطيȌ الاستراتيجي إ€ى رسم وا عادة ترتيب أ₱شطة وم₱تجات ا€مؤسسة 
 1.ا€مستهدفة ا₾رباحو 

عملية م₱ظمة €تطوير وت₱سيق ا€قرارات " أ₱ه على ا€تسويقي ا€تخطيط تعريف يمكن :اƃتعريف اƃثاƃث
 2".ا€تسويقية

كوتر، فإن ا€تخطيȌ الاستراتيجي €لتسويق يعتمد على  وتأ₫يداً على ما أضافه من هذ₲ ا€تعاريف
إجراء تحليل موقفي ووضع أهداف ا€تسويق ب₱اء على ا€تحليل، ووضع خطة تست₱د على تطوير 

ا€تسويقية، وت₱فيذ ا€خطة ا€تي تم وضعها يعتمد على ا€بيا₱ات وا€معلومات ا€تي تم جمعها،  الإستراتيجية
 .ية ا€رقابة على ا€₱تائج وت₱فيذ ا€خطة وعمل الإجراءات ا€تصحيحية ا€ضروريةوفي ا€₱ها
الإجراءات و يتضمن ا€تخطيȌ الاستراتيجي €لتسويق مجموعة معقدة من ا₾₱شطة وا€عمليات كما 

 Ȍب₱اء  الإستراتيجيةا€تي تسهم في تصميم وا₱جاز ا€خط€ Ȍتأسيس أو ا€تسويقية، كما أ₱ها تمثل ا€خط
ما هي و تقترح كيف سيتم بلوغ هد₲ ا₾هداف  الإستراتيجيةفتسويقية، ا€ الإستراتيجيةصياغة و ا₾هداف 

 :ا€تسويقية بشكل عام هي الإستراتيجيةه₱اك ثلاث مراحل رئيسية في صياغة و ا€طرق ا€م₱اسبة €ذ€ك، 
ا€سوقي يتم في هذ₲ ا€مرحلة اختيار ا€هدف و : تحديد اƃهدف اƃسوقي وصياغة الهداف اƃتسويقية  .1

، وتأتي أهمية ا₾هداف بوصفها ا€تجسيد ا€دقيق ₾غراض €لمؤسسة 3وتحديد ا₾هداف ا€تسويقية
، وتتضمن أهداف ا€مؤسسةتزود ا€مدراء بد€يل €سياسات وغاياتها، فظلًا عن أ₱ها  ا€مؤسسة                                                            

1 Kotler, P. and Keller, K. L. Marketing Management New Jersey: Person Prentice Hall. 2006 , p 15 
2 Guiltinan, J. P. and Paul, G. W. and Madden, T. J. Marketing Management Strategies and programs. Boston 
: McGraw- Hill Higher Education., 1997, p60. 3 م₱داف اهن أمق يو€تسداف اهق أشتقاا يتم€ȍ€ ن يم₫وم₱اسبة وحقيقية ق، وقابلة €لتحقيس وقابلة €لقيادا وجددة محون ت₫ أنب يجك €ذمة

 ، اعتماداً على ا€مرجع، (معي₱ةواق سأ اختراق ،قيةوسص حص₱سبة مؤوية €لربح،  )مثلس أداء ا بقياقياسه
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من والاستمرارية، ويتم اختيار ا€هدف ا€سوقي في ضوء عدد  وا€₱مو عادةً تحقيق ا€ربح  ا€مؤسسات
 1 :ا€عوامل هي
  منتجبداية عرضƃوصول هو وس اƃة اƃىƃسوقي إƃهدف اƃا. 
  لسوقƃ متنوعةƃبدائل اƃواقعية ا ( تسويقيةƃخطة اƃهدف ثم إعداد اƃتحديد ا.) 

 Ȑعادة ما يتم اشتقاق ا₾هداف ا€تسويقية من ا₾هداف ا€ت₱ظيمية ا€تي تم وضعها على مستو
ا€مؤسسة ككل موجهة با€تسويق، فإ₱₱ا ₱جد أن كلا ا€₱وعين بعض ا€حالات، حيثما ت₫ون و ، ا€مؤسسة

يجب أن ت₫ون تلك ا₾هداف محددة وقابلة €لقياس،  يكو₱ا متطابقين، وفي كل ا₾حوال من ا₾هداف
مثل ا€₱سبة ا€معبرة عن ا€حصة ا€سوقية )حيث يتم استخدام ا₾هداف ا€تسويقية كمعايير €لأداء 

 .كمهام يتم إ₱جازها في تواريخ محددةأو ، (حجم ا€مبيعاتأو €لمؤسسة، 
ا€تسويقي على ا₾رباح و€يس  مفهومفيه تلك ا₾هداف كأهداف جيدة، يركز ا€ ووفي ا€وقت ا€ذȑ تبد

ا€مبيعات، باعتبار ا€ربح ا€هدف ا€ذȑ يجب أن يتم ا€توجه ₱حو₲ من خلال إرضاء ا€مستهل₫ين على 
م ا₾هداف في تقديم إطار ا€عمل ا€ذȑ يمكن من مستوȐ ا€مؤسسة وقسم ا€تسويق بها، وعلى حال، تساه

 2.خلا€ه وضع ا€خطة ا€تسويقية
  الإستراتيجيةاƃتجزئة  .0

تقوم معظم ا€مؤسسات با€عديد من ا₾عمال ا€مختلفة، €ذ€ك يجب أن تقوم بتعريف أعما€ها علة 
بها ا€مؤسسة شكل م₱تجات ₱هائية €لمستهلك، وتبين ا₾دبيات أن تعريف ا₾عمال ا€تي يجب أن تقوم 

ا€مستهلك  احتياجات، Customer Groupمجموعات ا€مستهلك :يقع ضمن ثلاث أبعاد رئيسية هي
Customer Needs ، ا€ت₫₱و€وجي Ȑوا€مستوTechnology وفي حا€ة ا€مؤسسات ا€صغيرة فإن ،

لفة، فهذا مختو ه₱اك إستراتيجية واحدة €ها، أما في حا€ة ا€مؤسسات ا€₫بيرة فكو₱ها تدير أعمالًا كثيرة 
 3.يجعل حاجة €وجود استراتيجيات خاصة €₫ل م₱ها

وحدة أعمال  16قد ص₱فت أعما€ها في  General Electric((GE ه₱ا ₱بين مثلًا أن شركة  و 
 *.SBUS إستراتيجية

 .93إياد عبد ا€فتاح ا€₱سور، مرجع سابق، ص   3 .96، ص0200ا€تسويق، مدخل استراتيجي، ا€دار ا€جامعية، الإسك₱درية، محمد عبد ا€عظيم أبو ا€₱جا، إدارة   2 .00، ص2012محمد عواد ا€زيادات، محمد عبد الله ا€عوامر₲، استراتيجيات ا€تسويق، م₱ظور مت₫امل، دار ا€حامد €ل₱شر و ا€توزيع، عمان،  1                                                            
* SBUS: strategic business units. 
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أو  لقطاع ΍لمΒاع΍ϭ Δلخدما΍ ΕلمنتجاΕ من مختΔϔϠ مجموعΔ" :بأنϬا ΍لإستر΍تيجي΍ Δلعمل ϭحدΓ تعرف
 مجموع عن عبارة بأ₱ها تعرف كما، ا€شرائي ا€سلوك حسب ا€معرفة ا€عملاء من قطاعات عدة

 وا€تص₱يع ا€تصميم مثل ا€مستعملة با€وسائل يتعلق فيما ا€خصائص ₱فس تشارك ا€تي ا€م₱تجات خطوط
 1."ا€م₱افسين ₱فس تواجه ا€سبب €هذا وا€تي وا€تسويق

م₱تج خصائصه ومتطلباته الإ₱تاجية ففي حا€ة ا€مؤسسات ا€تي ت₱تج أ₫ثر من م₱تج، ₱جد €₫ل 
وا€تسويقية، €هذا ا€سبب توضع إستراتيجية فرعية €₫ل وحدة عمل، وكل إستراتيجية تمثل وحدة عمل 

 .تعمل في الإطار ا€₫لي €لإستراتيجية ا€شاملة €لمؤسسة
ا€فروع ا€تشغيلية في أو أحد ا₾قسام " أ₱ها  الإستراتيجيةوحدات ا€عمل  Jean piéreوقد عرف 

مجموعة معي₱ة من ا€مستهل₫ين، و€ها كامل أو قطاع محدد أو سوق أو مؤسسة ما، ا€تي تخدم سلعة 
أ₱ها تخدم  €لمؤسسةفي إطار ا€توجيهات ا₾ساسية  الإستراتيجيةا€سلطة في اتخاذ ا€قرارات أو ا€حرية 

 ". €مؤسسةأهداف هذ₲ ا
ا€مستجدات ا€تي قد تحدث في ا€بيئة أو داً ₱تيجة ا€تغيرات إن درجة حساسية وحدات ا₾عمال كبيرة ج

، حيث يجب أن ت₫يف مع متطلبات ورغبات ا€مستهل₫ين بصفة مستمرة، وا€شكل ا€مؤسسةا€محيطة ب
 2.الآتي يوضح €₱ا ا₾بعاد ا₾ساسية ا€تي يجب أن يركز عليها أȑ قطاع

 ƃوحدة العمال ƃثلاثا الابعاد(: 5_2)اƃشكل رقم 
 

 ا€ت₫₱و€وجيا                                                    
         DAS  

 
 الاحتياج                                                                     

                                                                 
                  ا€مســـــــتهلك                                                                           

      
Source: Jean piére Halfer, Michel Kalika, management stratégie et organisation, Edition 

vuibert, 1996, p 55.                                                            1   ،ص₱اعة ا€دواء في ا€جزائر، أطروحة دكتورا₲، تخصص تسير  دراسة حا€ة مجمع صيدال" €حول سامية، ا€تسويق وا€مزايا ا€ت₱افسية€
 .99، ص 0229، 0229ا€مؤسسات، كلية ا€علوم الاقتصادية وعلوم ا€تسير، جامعة ا€حاج €خضر، بات₱ة، 

2 Jean piére  Halfer, Michel Kalika, management stratégie et organisation, Edition vuibert, 1996, p 55. 
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هم مجموع ا€مستهل₫ين ا€ذين تتوجه إ€يهم ا€مؤسسة بمختلف درجاتهم  :بعد اƃمستهلك -
 .وأ₱واعهم

 .هي كل ا€حاجات ا€مرغوب إشباعها من طرف ا€مؤسسة :بعد اƃحاجات -
ا€مطلوب توفيرها €هم و هي كل ا€ت₫₱و€وجيات ا€مفضلة من طرف ا€مستهل₫ين : بعد اƃتƂنوƃوجيا -

  .في ا€م₱تج ا€مقدم
خدمتهم من خلال أ₱شطة مت₱اسبة مع مهمة ا€مؤسسة ومرتبطة بها وا€تي تمثل موضوع  إ€ى بالإضافة

 Ȍمستقبل ا€مؤسسة، بتتبع هيكل ا€م₱افسة والاعتماد على مسؤول واضح معين، ومكلف بتخطي Ȍتخطي
 الإستراتيجيةقرار مجالات ا€₱شاط  اتخاذا€تي €ها تأثير عل ا₾رباح وقبل  ا₾ساسيةومراقبة ا€معايير 

 1:ا€معتمد لا بد من ا₾خذ في ا€حسبان ع₱صرين وهمين هما
في هذا ا€سوق،  ومن حيث حا€ة ا€م₱افسة وتوقعات ا€₱م:اƃوضعية اƃحاƃية واƃمستقبلية ƃلسوق  -0

 .وا€تطورات ا€₱وعية وا€₫مية €₫ل من ا€طلب وا€عرض
من خلال تشخيص ا€مؤسسة  :اƃمكانة اƃتي تسعى اƃمؤسسة ƃبلوغها في هذا اƃسوق  -0

 .وا€تعرف على ₱قاط ا€قوة وا€ضعف
 

 

 

 

 

 

 

إسهام ا€تسويق الاستراتيجي في بلوغ ا€مؤسسات الاقتصادية ا€جزائرية موقع ا€ريادة وا€بقاء فيه، دراسة حا€ة بعض ا€مؤسسات "م₱ال، جديان   1                                                            
ائرية، وعلوم ا€تسيير، تخصص تسويق، جامعة بومرداس، ا€جزائر، ز تير كلية ا€علوم الاقتصادية، ا€ج، رسا€ة ماجس"الاقتصادية ا€جزائرية

 .90 ، ص0203/0201
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 إƃى تطور مزيج تسويقي الإستراتيجيةالانتقال من اƃتجزئة اƃتسويقية (: Ϯ_6)اƃشكل رقم 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Yves Chirouse, Le Marketing Stratégique , Edition, Ellipses, Paris, 1995, p 96. 

واضحاً من هذا ا€شكل أن ا€مزيج ا€تسويقي €ن يتم تحديد₲ إلّا بعد أن ت₫ون ا€مؤسسة  و₱ه يبدإ
ا€ميزا₱ية ا€مخصصة €خدمة و ا€تمييز ا€مرغوب، و ، ا€تموقع مستهدفقد حددت مسبقاً خيارات ا€سوق ا€

 ا€مرحلة ا€تي يتم فيها تقييم مدȐ جاذبية كل قطاع من قطاعات ا€تي تم :بالاستهداف₱قصد و ، ا€سوق 
ا€مؤسسة ويتعلق ا₾مر ه₱ا بتحديد اختيار أȑ م₱ها ستركز عليه و تحديها في ا€مرحلة ا€سابقة، 

ا€تجزئة 
 إستراتيجية

ا€تجزئة ا€تسويقية 
  ا€هدف ا€رئيسي

  تحديد ا€تموقع ا€مرغوب
 .ا₾هداف الاسترتيجية -
 .ا€ميزا₱ية ا€تسويقية -
 . ا€مزيج ا€تسويقي -

 (ا€سوق ا€عام)ا€رسا€ة، ا₾هداف  ا€مهمة و تحديد

 
 مجال اƃنشاط الاستراتيجي

(ا₾ساسيا€سوق )مجال ا€₱شاط الإستراتيجي   
DAS2 DAS1   

DAS3  
       0ق

          
          

ϯق  
ا€سوق 

فهدتا€مس  
2ق  

 خصائص
 تطلعات ا€م₱توج

ا€مستهل₫ين   
 ا€تموقع
ا€مزيج 
 ا€تسويقي
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 مرحلة تعمل فيها ا€مؤسسة آخرهو درجة تغطية ا€سوق، أما ا€تموقع فو إستراتيجية الاستهداف ا€م₱اسبة 
ا€م₱اسب €لسوق  ا€مستهدفة في تطوير ا€مزيج ا€تسويقي ا€ملائم €ها بما يضمن  على تحقيق ا€عرض

  1.ا€مكا₱ة ا€مرغوبة في أذهان ا€مستهل₫ين عن طريق ربȌ ا€عرض ا€م₱تج با€مزايا ا€تي يحققها احتلال
₱قاط و وا€متمثلة في ₱قاط ا€قوة  €لمؤسسةيتمثل بتحليل معمق ا€ى ا€بيئة ا€داخلية : اƃتحليل اƃموقفي .3

يع₱ي بأ₱ها ستقوم ا€تهديدات وهذا و ا€متمثلة في ا€فرص و ما يقابلها من ا€بيئة ا€خارجية و ا€ضعف، 
 ȑبدراسة أربع متغيرات أساسية تصب في هذا ا€جا₱ب €₫ي يمك₱ها من ب₱اء ا€بر₱امج ا€تسويقي وا€ذ

 2:يشمل ا€خطوات ا€تا€ية من ا€جا₱ب ا€تخطيطي وهذ₲ ا€متغيرات هي
 تحديدƃدقي اƃمؤسسةاƃمكانة اƃ ق. 
 منافسين من حيث قوتهمƃتحليل ا. 
  يƃحاƃمنافسين وتأثيرهم اƃسوق أو حجم اƃمستقبلي في اƃا. 
 ضعف فيهاƃقوة واƃذاتها من خلال مكامن اƃ مؤسسةƃمعرفة ا. 
  ،بحثيةƃدراسات اƃين من خلال إجراءات اƂمستهلƃواضحة مع اƃصحيحة واƃعلاقة اƃا

 .اƃمؤسسة عبر منتجاتها اƃمقدمة ƃهمويما يتعلق بعلاقتهم مع 
ستراتيجية ا€تسويق بشكل خاص علىو ترت₫ز إستراتيجية ا€مؤسسة بشكل عام  ا€موقفي  ا€تحليل: ا 

₾جل و يساعد ا€مؤسسة على فهم واضح €لظروف ا€تي تعمل فيها،  ا€ذȑ مصفوفة ا€تحليل الاستراتيجيو 
ا€مؤسسة ببعض أدوات ا€تحليل ا€تي استحدثت تستعين و تحديد ا€وضع ا€ت₱افسي €لمؤسسة في بيئتها 

 .مع مرور ا€زمن

 هاتحدد ا€وضع ا€ت₱افسي ا€عام € وا€تي ،ل أسا€يب ا€تحليل ا€موقفي €لمؤسسةو اس₱ت₱ في ما يلي و 
 :ا€م₱اسبة ا€عامة وا€تسويقية على اختيار الإستراتيجيات ا€مؤسسة تساعد كما تها،₾₱شطو 

 ( BCG) مصفوفة بوسطن الاستشارية .1

ا€سوق، حصة  و₱م: على عاملين هما الإستراتيجيةفي إدارة مجالات ا€₱شاط  BCGيركز م₱هج 
 ȑا€سوق ا€₱سبية €مجال ا€₱شاط وا€تدفق ا€₱قد(Cash Flou)،  ويتم تحديد ا€حصة ا€سوقية ا€₱سبية

ية €لمؤسسة على ا€حصة ا€سوقية ₾₫بر م₱افس €ها، وتص₱ف ق€مجال ا€₱شاط بقسمة ا€حصة ا€سو                                                             
1 Yves Chirouse, Op.cit, 69. 2   ،نΎزيع، عمϭالتϭ نشرϠل ΔميϠالع ϱرϭزΎدار الي ،ΎϬتΎيϠعمϭ ΔيϘيϭالتس Δيزة، إعداد الإستراتيجيϭ210أحمد بن مϯ ص ،ϯ2. 
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وفقاً €لتدفق ا€₱قدȑ ا€ذȑ تحققه إ€ى أربعة  الإستراتيجيةا€مجموعة الاستشارية €بوسطن مجالات ا€₱شاط 
 1:مجموعات كما يلي

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :و فيما يلي شرح €₫ل خا₱ة تعطيها مصفوفة بوسطن الاستشارية
ا€حصة و ا€مرتفع  وذات معدل ا€₱م الإستراتيجيةوهي ا€وحدات : الاستفهام مجموعة علامات -

 .إ₱فاق كبير €زيادة ا€حصة ا€سوقية إ€ىا€سوقية ا€م₱خفضة، وتحتاج 
ا€مرتفع وا€حصة ا€سوقية ا€عا€ية، وتحتاج  وهي ا€وحدات ذات معدل ₱مو  :اƃنجوممجموعة  -

ا€ذȑ يستمر €فترة معي₱ة ولا مشكل في ذ€ك ₾ن وضعها  ا€سريع و₱قدية €تمويل ا€₱م إ€ى
 .أرباح عا€ية از يساعد على تحقيقا€ت₱افسي ممت

ا€حصة و ا€م₱خفض  ومعدل ا€₱م ذات الإستراتيجيةهي ا€وحدات و  :اƃبقرة اƃحلوبمجموعة  -
تؤدȑ هذ₲ ا₾عمال إ€ى ا€حصول على ₱قدية كبيرة تمكن من و ا€مرتفعة أو ا€سوقية ا€₫بيرة 

 .ا€م₱تجات ا₾خرȐ أو تدعيم وتمويل ا€₫ثير من ا₾عمال 
وا€حصة  ا€م₱خفض وذات معدل ا€₱م الإستراتيجيةوتمثل ا€وحدات  :اƂƃلاب اƃمتعثرةمجموعة  -

وا€تي من ا€ممكن أن يتو€د ع₱ها ₱قدية كافية €لمحافظة على بقائها، و€₫ن ا€سوقية ا€م₱خفضة 
 .6ϰ، ص 211ϰ، دار الكتΏ المصريΔ، الΎϘهرة، "النظريϭ Δالتطبيق" شريف أحمد شريف، التسϭيق  1                                                            . لا ي₱تظر م₱ها أن ت₫ون مصدر €ل₱قدية في ا€مستقبل
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ا€ملائمة €حصة ا€سوق في ظل ا€موقف الاستراتيجي  الإستراتيجيةفي اختيار  BCGوتساهم مصفوفة 
 1:، وه₱اك أربعة من استراتيجياتالإستراتيجية€لمؤسسة با€₱سبة €مختلف مجالات ا€₱شاط 

 .إستراتيجية زيادة ا€حصة ا€سوقية -
 .إستراتيجية ا€حفاȍ على ا€حصة ا€سوقية -
 .ا€م₱توجأو إستراتيجية ا€تدريج في تصفية ا€₱شاط  -
 الإبقاءأو بعاد إستراتيجية الإ -

في أȑ من ا€مربعات وب₱اءاً على ا€معلومات ا€خاصة بكل قسم يتم تحديد ا€مركز ا€ت₱افسي €₫ل م₱توج 
 (: 9_0)مبين في ا€شكل رقم هو ا€خاصة كما 

ا€تركيز بما يساعدها على  إستراتيجيةأما عن أفضل الاستراتيجيات €لمؤسسة هي أن تقوم بإتباع 
أو في ا€₱شاط  و€ة الاستفادة من معدل ا€₱ماو تخطي ا€موقف ا€حرج في ا₱خفاض ا€حصة ا€سوقية ومح

ا€مؤسسة  إمكا₱يةا€توسع، وأخيراً فقد لا تتيح أو  وا€م₱تجات، كما يمك₱ها إتباع أȑ من إستراتيجية ا€₱م
 .إلا إتباع إستراتيجية الا₱كماش

ات ا€تي تقع في هذا ا€مربع لا تتمتع بحصة سوقية كبيرة بل حصتها تع₱ي أن ا€م₱تجو  
م₱خفضة رغم أ₱ها تعمل في ص₱اعة مزدهرة ذات معدل يزيد عن ا€متوسȌ، فهي م₱تجات تحتاج €قدر 

ا€ت₫ا€يف €لت₱افس في ا€ص₱اعات ا€مزدهرة ا€تي عادةً ما تواجه عدد كبير من و كبير من ا€₱قدية 
تمثل علامة ما تحققه من عائد يعتبر أقل، وا€م₱تجات في هذا ا€مربع  ا€م₱افسين، ورغم ذ€ك فإن

ثق أن تقوȑ هذ₲ ا€م₱تجات بإتباع إستراتيجية ت₱مية و ذا كان من ا₾استفهام ₾ن ا€مؤسسة لا تعرف ما إ
أ₱ه من ا₾فضل ا€تخلص أȑ إستراتيجية إصلاحية، ام أو تطوير ا€م₱توج  أو اختراق ا€سوق أو ا€سوق 
( 9_0)ا€شكل رقم و  2،وبيعها وا€توقف عن أ₱تاج ا€م₱تجات ا€تي تقع في هذا ا€مربع ا₾₱شطةمن هذ₲ 

ا€ممك₱ة €لمجموعات ا₾ربعة €تحقيق ا€توازن في حقيبة ا€₱شاطات من خلال  الإستراتيجيةيلخص ا€بدائل 
 .ا€ت₱سيق ا€ذȑ يسمح في ا€مستقبل بتطوير ا€حقيبة وضمان تطورها 

 
                                                            1 Yves Chirouse, op.cit, p 24. 

2  Rayanard_Alain Thietart, Jaen_Marckuered,  Concepts Méthodes Mise en Œuvre Strategies, Dundod, 
paris2005, p 134. 
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 (فائض اƃموارد، حاجات اƃموارد) جدول اƃنشاطات (: 8_2)اƃشكل رقم 
 حاجة ا€موارد                                                                      

 
 

 ا€سوق  و₱م    
 
 
 

 حاجة ا€موارد    
 

 فائض ا€موارد                ا€حصة ا€سوقية                         فائض ا€موارد
Source: Rayanard_Alain Thietart, Jaen_Marckuered,  Concepts Méthodes Mise en Œuvre 

Strategies, Dundod, paris2005, p 134. 

 
جميع الاستراتيجيات ا€م₱اسبة €لمؤسسة €تحقيق ا€توازن في حقيبة هو  BCGفا€غاية من مصفوفة 

وحدات  ا€₱شاط داخل أو €لم₱تجات وحدات ₱شاطها، وا€توازن يع₱ي ا€توزيع ا€م₱سجم أو م₱تجات 
 .ترابȌو ا€مؤسسة ا€ذȑ يسمح بوجود علاقة ت₫امل 

 Mc General Elecricمصفوفة   .2

ا€₱موذج يسمح بوضع  Mc Kinseyوضبطت من طرف ا€فريق  GEتم ت₱ميتها من قبل 
م₱تجات ا€مؤسسة في موضع ت₱افسي ومهيمن على ا€سوق، هي ₱موذج €ت₱فيذ تحليل محفظة ₱شاط 

شكل متقدم Mc Kinsey مصفوفة و ا€م₱تجات با€مؤسسة، أو  الإستراتيجيةعلى وحدات ا€₱شاط 
من مصفوفة مجموعة  ، وهي أ₫ثر تطوراً (سطن الاستشاريةمجموعة بو ) BCGأحدث من مصفوفة و 

 .بوسطن الاستشارية 
هذا ما  0*0بي₱ما مصفوفة بوسطن الاستشارية فقȌ  3*3كمصفوفة  GE تعمل مصفوفة كما

ذ€ك ا€قوة يسمح بتطوير أ₫ثر تحديد بمجموعة من ا€عوامل ا€مختلفة €تحديد جاذبية ا€قطاع ا€مدروس وك
 .Yves Chirouze; LE Marketing Strategique; Ellipses; Edition Marketing; Paris; 2004,  p25 1                                                            1.ا€ت₱افسية €لمؤسسة

 :علامات الاستفهاممجموعات 
 د ا€تسويقيةهو ا€جو  ا€حاجات إ€ى ا€موارد
 :الإستراتيجيةأهم اƃبدائل 

 ا€تدعيم، ا€ت₱ويع، الا₱سحاب

 :اƃنجوم مجموعات
 توازن بين ا€حاجات وفائض ا€موارد

 :الإستراتيجيةأهم اƃبدائل 
 ا€محافظة عليها وتدعيمها

 اƂƃلاب اƃمتعثرةمجموعات 
 توازن بين ا€حاجة وفائض ا€موارد

 :الإستراتيجيةأهم اƃبدائل 
د، هو الا₱سحاب، الاحتفاȍ دون مج

 ا€ت₱ويع

 :اƃبقرة اƃحلوبمجموعات 
 فائض في ا€موارد

 :الإستراتيجيةأهم اƃبدائل 
 ا€محافظة عليها
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ا€سوق وجاذبية  وتستعمل كبعد من أبعاد ا€مصفوفة بدلًا من ₱م: (اƃصناعة)جاذبية اƃسوق  -
 Ȑيمكن أن يقرر  ومسع من ا€عوامل ماعدا معدل ₱أو ا€سوق تتضمن مد ȑا€ذ Ȍا€سوق فق

 .ا€سوق /اذبية ا€ص₱اعةج
 (اƃصناعة)تقييم جاذبية اƃسوق (: 1_2)اƃجدول رقم 

 اƃمجموع اƃترجيحات اƃوزن  ا€عامل
حجم ا€سوق  -

 الإجما€ي
 ومعدل ا€₱م -

 ȑا€س₱و. 
 .مستوȐ ا₾سعار -
هامش ا€ربح  -

 .ا€ماضي
 .ا€شدة ا€ت₱افسية -
 الإدارة -

 .ا€ت₫₱و€وجية
ا€حساسية €ردود  -

 .ا€فعل
 .حاجة ا€طاقة  -
- Ȍتأثير ا€محي. 
 ا€محيȌ ا€عام -

   

 0.22  2.22 
Source :Mar Vandercarmmen, Marketing L'essentiel pour comprendre décider Agir, 2eme 

édition, édition de bœck ,février 2006, P281 

 اƃنقطة ×اƃوزن : اƃنقطة اƃمرجحة
 :ويعطى سلم ا€تقييم كما يلي

 .قوية جذابة: 2متوسطة جذابة، :1أخرȐ، : 3متوسطة غير جذابة، : 0قوية غير جذابة، : 0
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ا€مركز ا€ت₱افسي €₫ل وحدة أو ₱ستبدل حصة ا€سوق كبعد عن طريق ا€موقع  :اƃقوة اƃتنافسية -
م₱توج تم تقييمها وتتضمن ا€قوة ا€ت₱افسية مدȐ محدد €لعوامل، ما عدا أو  الإستراتيجية₱شاط 

 .الاستراتيجيفقȌ حصة ا€سوق ا€تي يمكن أن تقرر ا€قوة ا€ت₱افسية €وحدة ا€₱شاط 
 اƃقوة اƃتنافسية تقييم(: 2_2)اƃجدول رقم 

 اƃمجموع اƃترجيحات اƃوزن  ا€عامل
 .حصة ا€سوق  و₱م -
 .جودة ا€م₱توج -
 سمعة ا€علامة -
فعا€ية ا€ترويج  -

 .وقوȐ ا€بيع
 .ا€طاقة الإ₱تاجية -
 .وا€توزيع الإ₱تاجية -
 .ا₾فراد -
ت₫لفة ا€مواد  -

 .€يةو ا₾
 .ا€وضعية ا€ما€ية -
 .ا€بحث وا€تطوير -
 .الإدارة -

   

 0.22  2.22 
 Source :Mar Vandercarmmen; Marketing (L'essentiel pour comprendre décider Agir), 

2eme édition; édition de bœck ,février 2006, P281. 
 اƃنقطة ×اƃوزن : اƃنقطة اƃمرجحة

ميزة : 1متواز₱ة، : 3، ت₱افسية متوسطة: 0، ت₱افسية قوية: 0 :يعطى سلم ا€تقييم ا€تا€يو 
وا€شكل ا€موا€ي يوضح مساهمة هذ₲ ا€مصفوفة في تحديد ميزة ت₱افسية قوية، :2سية متوسطة، ت₱اف

 .الاستراتيجيات ا€ملائمة حسب ا€وضعية ا€تي تتواجد فيها ا€مؤسسة
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 Mc Kinsey:مصفوفة : (9_2)شكل رقم 
B 
 

A A 

C 
 

B A 

C 
 

C B 

 ( بتصرف) اƃطاƃبةمن إعداد : اƃمصدر 
A : خصائصها أ₱ها با€₱سبة €لسوق €ها جاذبية في ا€وضعية ا€ت₱افسية €لمؤسسة ا€تي هذ₲ ا€خا₱ات من
 .ا€ملائمة هي الاستثمار وا€₱مو الإستراتيجيةو جيدة،  وتبد
B : ا€وضعية ا€ت₱افسية ت₫ون أقل أهمية، و هذ₲ ا€حا€ة با€₱سبة €لسوق هي متوسطة، أما ا€جاذبية
 .ا€ملائمة هي الاستقرار الإستراتيجيةو 

C : با€₱سبة €لوضعية ا€ت₱افسية و توضح هذ₲ ا€حا€ة أ₱ه فيه جهة ضعيفة من ا€₱احية ا€جاذبية €لسوق
     .ا€ملائمة هي ا€حصاد وا€تخلي الإستراتيجيةو €لمؤسسة، 

 إستراتيجية قيمة وت₫ون  ا€₱اجح، ا€تسويق تجا₲ فقȌ بداية جديدة استراتيجيات تخطيȌ يكون   الإستراتيجية تسويقاƃ خطة تنفيذ: اƃمطلب اƃثاƃث
 ا€عملية ا€تسويق  ت₱فيذ ويكون  صحيحة، بصورة ت₱فيذها في ا€مؤسسة فشلت إذا بسيطة ا€ممتازة ا€تسويق

 ا€ت₱فيذ ويشمل الاستراتيجي، ا€تسويق أهداف تحقق كي تسويق إجراءات إ€ى ا€تسويق خطȌ تحول ا€تي
 لو ايت₱ وبي₱ما بكفاءة، ا€عمل في ا€خطة تضع ا€تي شهر إ€ى شهر ومن يوم، إ€ى يوم من ا₾₱شطة
Ȍماذا ا€تسويق تخطي what  و€ماذا ا€تسويق، أ₱شطة ت₫ون whyمن :لو ايت₱ ا€ت₱فيذ فإن ،؟who؟، 
 أ₫ثر حتىأو  أهمية، ب₱فس يكون  (ا€ت₱فيذ ) صحيح بصورة ا₾شياء عمل "أن ا€مدرين من ا€₫ثير يعتقد   .؟ how muchوكم ؟،whenومتى ،؟whereوأين
 أن إلا €ل₱جاح، حرجين الاث₱ين أن هي وا€حقيقة ،(الإستراتيجية)  ا€صحيحة ا₾شياء عمل" من أهمية

 لإحدȐ يكون  أن فيمكن ا€فعال، ا€ت₱فيذ خلال من ت₱افسية مميزات ت₫سب أن يمكن ا€مؤسسات
أو  ا₾سرع ا€ت₱فيذ خلال من ا€سوق  في ت₫سب €₫₱ها أخرȐ، مؤسسة إستراتيجية ₱فس ا€مؤسسات
 عن جيدة تسويق استراتيجيات في ا€تفكير ا₾سهل من يكون  فعادةً  صعباً، ا€ت₱فيذ يكون  كما ا₾فضل،
 .ت₱فيذها
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 و₱ظم ا€ت₱ظيمي، وا€هيكل أفراد، خليȌ جودة مدȐ على ا€₱اجح ا€تسويق إستراتيجية ت₱فيذ ويعتمد
 وعلى استراتيجياتها، تدعم ا€تي ا€متماسكة الإجراءات برامج في  ا€مؤسسة وثقافة وا€مكافآت، ا€قرارات

 ا€هيكل ويلعب ومحفزين، ،زمةا€لا با€مهارات ا€مؤسسة في ا€عاملون  يتمتع نأ يجب ا€مستويات كل
 وا€مكافآت، ا€قرارات ₱ظام وكذ€ك ا€تسويق إستراتيجية ت₱فيذ في هاماً  دوراً  €لمؤسسة ا€رسمي ا€ت₱ظيمي

 حافز €ديهم فسيكون  ا€قصير، €لمدȐ ا₾رباح ₱تائج على ا€مؤسسة تعويض ₱ظام كافأ إذا :ذ€ك مثال
Ȍطويلة ا€سوق  ب₱اء أهداف تجا₲ €لعمل بسي Ȑا€قيم ₱ظام ا€مؤسسة ثقافة مع ا€مؤسسة تسويق استراتيجيات تتفق أن يجب ا€₱اجح، €لت₱فيذ أخير   .ا€مد 

 €مثل أن ₱جاحاً  ا₾مريكية ا€مؤسسات ₾₫ثر دراسة ووجدت ا€ت₱ظيم، أفراد فيه يشترك ا€ذȑّ وا€معتقدات
 وال مثل شركات ففي €لسوق، موجهة قوية رسائل حول مب₱ية تقريباً  متشابهة ثقافات ا€مؤسسات هذ₲

ΕέماWal-Mart ،وميكروسوفت Microsoft، و₱وردستروم Nordstrom ،كورب وسيتي City 

Corp،  ديز₱ي وا€تو Walt Disney، ما قلوبهم في يعرفوا أ₱هم قوية رؤية في ا€عاملون  يشترك 
 .€شركتهم ا€صحيح

ت₱فيذ ا€خطة ا€تسويقية على وضع ا€خطة ا€مقترحة موضع ا€ت₱فيذ، وا€قيام بأداء  ت₱طوȑ عملية
ا€مهام ا€تسويقية طبقاً €جدول زم₱ي محدد ودقيق، و₾₱ه غا€باً ما يصعب ت₱فيذ ا€خطȌ ا€موضوعة بشكل 

عن قرب،  مدير ا€تسويق برصد ما يحدث كامل وفي ا€وقت ا€مقترح، فع₱دئذ تصبح ه₱اك ضرورة €قيام
 .با€صورة ا€تي تسهل من ت₱فيذ ا€خطة وت₱سيق كل شيء

وفي بعض ا€حالات يكون من ا€واجب إجراء بعض ا€تعديلات داخل ا€خطة ا₾ساسية بسبب  
ا€تغيرات ا€تي قد تطرأ على أȑ متغير من ا€متغيرات ا€بيئية ا€محيطة با€مؤسسة، فعلى سبيل ا€مثال، قد 

ن وتأخير الإبطاء مأو يقوم ا€م₱افس بتقديم م₱تج جديد، ع₱دئذِ يكون من ا€مرغوب فيه أن يتم الإسراع 
ت₱فيذ ا€خطة ا€موضوعة، وفي جميع ا₾حوال، فلا بد €₱ا أن ₱عرف بأن ه₱اك بعض ا€تعديلات 

 1.ا€محدودة ا€تي يكون من ا€ضرورȑ مراعاتها ع₱د ا€قيام با€ت₱فيذ ا€فعلي €لخطة
 :ƃلتسويق  الإستراتيجيةأساسية ƃتنفيذ اƃخطة  اعتباراتكما أنه يوجد عدة 

وم₱ها أهمية  الإستراتيجيةأخذها في ا€حسبان قبل ا€بدء في ت₱فيذ ا€خطة  يتوجد عدة اعتبارات ي₱بغ
با€خطة  ا€مؤسسةع₱صر ا€زمن في مجال ا€تخطيȌ الاستراتيجي، وضرورة تعريف الآخرين ا€عاملين ب  سابق، ص ا، مرجع أبو ا€₱ج ا€عظيممحمد عبد   1                                                           
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 يالاستراتيجا€موضوعة ومن ا₾همية بمكان أن يقوم ا€مسؤو€ين عن عملية ا€تخطيȌ  الإستراتيجية
تقبل ا€خطة والا€تزام بها مع ضرورة تحديد مستويات  وتوجيههم ₱حو د ا€عاملين با€مؤسسة هو ج بحشد

 1:فيما يلي تأهم هذ₲ الاعتبارا إ€ىا₾داء حتى ت₫ون ا€رقابة واقعية وفعلية، ويمكن ا€تطرق 
كما أن الاستراتيجيات ا€معتمدة على  استراتيجياً، يمثل ع₱صر ا€زمن سلاحاً  :اƃفترة اƃزمنية .0

 ، ويتم هذا إذا تمت ا€محافظة على ا€تميز ا€زم₱يميزة ت₱افسية ا€زمن يمكن أن تحقق €لمؤسسة
هو أن يكون أيضاً إذا كان ا€مستهلك يعطي قيمة كبيرة €لوقت، وهذا يع₱ي أن ا€هدف يجب و 

ا€رائدة لا يمك₱ها ا€توقف مطلقاَ في ا€تخفيض ا€مستمر في زمن ا€دورة ا€₫لي، حيث ا€مؤسسة 
 .صراعها مع ا€زمن

بمثابة محرك €لمؤسسة فهي ا€موجه ا€عام  الإستراتيجيةا€خطة  :الإستراتيجيةاƃتعريف باƃخطة  .0
ا€ذȑ يمكن استخدامه ع₱د  اتخاذ ا€قرارات ا€ت₱ظيمية، ومقياس يمكن من خلا€ه تخصيص 

إذا تم اعتبار ا€خطة مجرد شعارات ففي هذ₲ €₫ن و ا€موارد، وأخيراً محور €طاقة ا€مؤسسة، 
ا€عليا على درجة عا€ية من الا€تزام  الإدارةو كان فريق ا€تخطيȌ  وا€حا€ة €ن ت₱فذ ا€خطة وحتى €

بمختلف  الإستراتيجيةبا€خطة  الإعلام€ذ€ك يجب و با€خطة وا€ثقة في قدرتها على ا€₱جاح، 
 .ا₾سا€يب ا€ممك₱ة

من ا€واضح أن ا€تزام رؤساء ا€مؤسسة بعملية  :ƃلتسويق الإستراتيجيةاƃوعي بأهمية اƃخطة  .3
مية عملية ها€وعي بأو ا€تخطيȌ الاستراتيجي يع₱ي أ₱هم على درجة عا€ية من ا€معرفة 

Ȍالاستراتيجي سوف يؤتي ثمارها ا€تخطي Ȍكان  إذاخاصة و ، ولا شك أن فهم عملية ا€تخطي
€لموظفين عن ا€تطورات في عملية ا€تخطيȌ وا€مرحلة فريق ا€تخطيȌ يقوم بإرسال تقارير دورية 
ن الإعلان ا€₱هائي عن ا€خطة وعرضها لا بد وان ، فإا€تي تم ا€وصول إ€يها في هذ₲ ا€عملية

، ويتمثل ا€جهد ا€حقيقي في كيفية وضع ا€خطة من خلال جميع يتم من خلال إعداد جيد
خطة فريق ا€تخطيȌ  الاستراتيجي ا€عاملين باعتبارها خطة ا€مؤسسة ككل و€يس باعتبارها 

Ȍفق.  
 ود ₱حهو توجيه ا€ج في ر مدير ا€تسويقيعد من صميم دو  :دهو تنظيم اƃصفوف وحشد اƃج .1

والا€تزام بها بدرجة عا€ة ويتعدȐ هذا الا€تزام ا€خطب ا€س₱وية  ا€تسويقية الإستراتيجيةا€خطة  ، 029، ص ص 0226₱ورȑ م₱ير، ا€تسويق مدخل ا€معلومات و الاستراتيجيات، ديوان ا€مطبوعات ا€جامعية، ا€طبعة ا€ثا₱ية، ا€جزائر،   1                                                           
000. 



مدخل عام ƃلتسويق الاستراتيجي ومختلف اƃتوجهات  اƃمرتبطة به :اƃفصل اƃثاني   

107  

غير₲ من جماعات أو  الإدارةأعضاء مجلس أو حملة ا₾سهم  إ€ى€لموظفين وتقديم ا€تقارير 
ضعها موضع ا€ت₱فيذ يتطلب و و  ا€مؤسسةداخل  الإستراتيجيةا€مصا€ح، حيث أن ت₱فيذ ا€خطة 

  .ضرورة تعبئة ا€مشاعر داخل ا€مؤسسة €صا€ح ا€خطة
وهي ا€مرحلة ا₾خيرة من ا€₱موذج في ا€شق ا€خاص با€ت₱فيذ وتساعد على : مرحلة تقييم الداء .2

تحديد الا₱حرافات عن مستويات ا₾داء ا€سابق تحديدها، فعلى سبيل ا€مثال قد تعمل ا€مؤسسة 
، وبا€تا€ي لا بد من إدراج حصة الإستراتيجيةعلى زيادة حصتها من ا€سوق كجزء من ا€خطة 

جاح ا€حرجة، ومن جا₱ب آخر فإن أعضاء الإدارة ا€عليا يجب ا€سوق ضمن قائمة مؤشرات ا€₱
مكافأة و راجعوا ا€قائمة بصفة دورية بغرض ا€مبادرة باتخاذ الإجراءات ا€تصحيحية ـم أن يعليه

 .  في مؤشرات ا€₱جاح ا€حرجة ا€ذين حققوا ₱جاحاً 
  يقƃلتسو  الإستراتيجية ƃرقابةا:اƃمطلب اƃرابع
ا€مرور بمختلف ا€مراحل ا€سابقة، و€ضمان بقاء هذ₲ و ا€تسويقية  الإستراتيجيةا عداد و بعد اختيار 
ا€₱تائج ا€مراد و ، وهذا €ضمان ا₾هداف الإستراتجيةيجب على ا€مؤسسة ا€رقابة على ت₱فيذ  الإستراتيجية

 1:ا€رقابة يمكن أخذ شكلينو ا€وصول إ€يها، أما ا€معلومات ا€موجودة ك₱ظام €لمتابعة 
ا€مستهل₫ين، حيث يجب أن ت₫ون متصلة با€موضوع و عن ا€سوق و  ا€مؤسسةإحصاءات عن  -

 اقتراحتصل أ€ي₱ا في ا€وقت ا€م₱اسب، وتمكن مدير ا€تسويق من تحديد ا€مشكلة €₫ي يستطيع و 
 .اختيار ا€حلو بعض ا€حلول ا€بديلة 

سوق، تحديد تمكن ا€معلومات ا€موجودة من ا€تعرف على مركز ا€سلعة ا€حا€ي في ا€ -
ا€مستهل₫ين ا€مرتقبين، حصر ا₾سواق، اختيار كفاءة الإعلان، ا€تغيرات ا€تي حدثت في 

  .حاجات ورغبات ا€مستهل₫ين
ا€تسويقية،  الإستراتيجيةبة ا€حلقة ا₾خيرة ا€تي ت₫تمل بها ا€تسويقية بمثا الإستراتيجيةا€رقابة على 

قية مطابقة €ما حدث في ا€واقع ا€عملي ا€تسوي الإستراتيجيةوهي ا€تأ₫د من أن ا₾هداف ا€مسطرة في 
€ها،  وهي بذ€ك توفر ا€عديد من ا€معلومات ا€تي تظهر ₱قاط ا€قوة وا€ضعف في ا€ت₱فيذ قصد معا€جتها 

 2.وم₱ع ت₫رارها في ا€مستقبل
 .20أحمد بن مويزة، مرجع سابق، ص   2 . 021، ص 0660سعيد  عبد ا€فتاح، إدارة ا€تسويق، مجهول دار ا€₱شر، ا€قاهرة،  دمحم 1                                                           
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ا€وسائل ا€تي بواسطتها تستطيع أدارة ا€تسويق ا€تأ₫د "€لتسويق أ₱ها  الإستراتيجيةتعرف ا€رقابة حيث 
تعديل ا₾هداف أو ا€قيام بالإجراءات ا€لازمة €تحسين ا₾داء أو من تحقيق ا₾هداف ا€تسويقية وتحديد 

 1."في حا€ة اختلاف ا₾داء ا€فعلي عن ا€خطة
يق عل خططها فا€عملية ا€رقابية €لتسويق هي ا€عملية ا€مستمرة ا€تي تقوم بها إدارة ا€تسو 

استراتيجياتها قصد تصحيح الا₱حرافات ا€₱اتجة عن ا€فروقات بين ما خطȌ €ه وما تم تحقيقه، و 
 2.بوجه عام توفيرها ا€معلومات ا€ضرورية عن ا₾داء ا€تسويقي إ€ى بالإضافة
حيث   ا€تسويقي، و₱شاطها ا€مؤسسة ₾داء شاملا تقييمًا €لتسويق الإستراتيجية ا€رقابة تمثلكما 

ا€تسويقية بغض ا€₱ظر عن  الإستراتيجية يترتب على تغيير ا€بيئة ا€داخلية وا€خارجية €لمؤسسة تقادم
ا€م₱فذة وا€رقابة  الإستراتيجيةمدȐ جودتها وتميزها، و€ذا فمن ا€ضرورȑ ا€قيم دورياً بمراجعة وتقييم 

جه ا€₱شاط ا€تسويقي مما يؤدȑ أو عليها، إن هذ₲ ا€رقابة تساعد في تحديد مواطن ا€قوة وا€ضعف في 
ا€مرجوة، ويمك₱₱ا أن ₱ميز بين  الإستراتيجيةبا€₱هاية إ€ى ترقية أداء هذا ا₾خير من أجل تحقيق أهداف 

 3:أربعة أ₱واع من ا€رقابة ا€تسويقية
وفي ا€واقع فأن هذ₲ ا€رقابة تتمحور حول أربعة أسئلة جوهرية  :اƃرقابة على اƃخطة اƃتسويقية .0

 4:ل ا₾تييوضحها ا€شك
  مراحل اƃرقابة اƃتسويقية: (11_2) اƃشكل رقم

 الإجراءات اƃتصحيحية    ء          تشخيص الداء  وضع الهداف              قياس الدا      
 

 ا€قرار ا€ذȑ يجبهو ما  €ماذا؟                  ما مدȐ تحقيق₱ا             ا€هدف ا€ذȑهو ما      
 تحقيقه                      €ذ€ك ا€هدف                                    اتخاذ₲₱ود     

 

Source :kotler et autre, Marketing Management, pearsone, 11édition, paris, 2004, p44. 

  kotler et autre, Marketing Management, pearsone, 11édition, paris, 2004, p44 4 ا€سيد، مرجع سابق،  إسماعيلمحمد فريد ا€صحن،   3 .390 ا€سيد، مرجع سابق، ص إسماعيلمحمد فريد ا€صحن،   2 .019، ص 0222، مصر، الإسك₱دريةمحمد ا€صيرفي، إدارة ا€تسويق، مؤسسة حورس ا€دو€ية €ل₱شر وا€توزيع،   1                                                           
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وتشخيص ا€س₱وية ثم تقوم بقياس وتقييم ا₾داء في ا€سوق أو فالإدارة تقوم بتحديد ا₾هداف ا€شهرية 
أسباب الا₱حراف والاختلاف بين ا₾داء ا€متوقع وا₾داء ا€محق فعلًا، وفي ا€₱هاية يتم اتخاذ الإجراءات 

 .ا€تصحيحية ا€لّازمة €تصحيح الا₱حرافات
إضافة إ€ى ا€رقابة على ا€خطة ا€س₱وية، فإن ا€مؤسسة بحاجة إ€ى  :اƃرقابة على اƃمردودية .0

، ...قطاعات ا€مستهل₫ين ا€مستهدفةو ربحية ا€م₱تجات ا€مختلفة  الاهتمام بمؤشرات ا€مردودية €قياس
قطاع يجب ان يتم ا€توسع أو وهذ₲ ا€مؤشرات سوف تفيد ا€مؤسسة في تحديد ما إذا كان أȑ م₱تج 

 .إقصاؤ₲ تماماً من أ₱شطة ا€مؤسسة وا€تخلي ع₱هأو تقليصه أو فيه 
إن تحليل ا€₫فاءة يمس عدة متغيرات أهمها تحليل كفاءة ا€قوȐ  :اƃرقابة من خلال تحليل اƂƃفاءة .3

، فافتراض أن ا€رقابة على ا€مردودية ...ا€مبيعات، كفاءة عملية ترقية  الإعلانا€بيعية، كفاءة 
في ا€م₱افذ أو قطاعات ا€مستهل₫ين أو أظهرت وجود خلل في ربحية ا€م₱تجات ا€م₱اطق ا€جغرافية 

 .ا€₫فاءة يسمح با€₫شف عن موقع هذا ا€خلل وأسبابه ومن ثم معا€جته ، فإن تحليل...ا€توزيعية
مراجعة ا₾داء ا€تسويقي بشكل إجما€ي، وتتم هذ₲ ا€رقابة  إ€ى وتهدف :الإستراتيجيةاƃرقابة  .1

ا€تسويقية قد تأخذ زم₱اً  الإستراتيجيةو على فترات متباعدة ₱سبياً، حيث أن ا€خطȌ  الإستراتيجية
 Ȑا€تي تم ت₱فيذها ومد Ȍحتى تؤتي ثمارها، وبعد هذ₲ ا€فترة تحتاج ا€مؤسسة ا€ى تقييم تلك ا€خط

اختبار شامل، م₱تظم ودورȑ "جدواها، ويتم ذ€ك من خلال ما يعرف با€مراجعة ا€تسويقية، وهي 
حالات ا€تي تواجه صعوبات أهداف ا€مؤسسة واستراتيجياتها وأ₱شطتها بغية تحديد ا€مو €بيئة 

 .ا€موجهة €تحسين ا₾داء ا€تسويقي الإجراءات ا€تصحيحية ومشا₫ل ومن ثم اقتراح
رقابية يتم مراجعتها على أسس م₱تظمة  أدواتو ا€تسويق لا يمكن ت₱فيذها دون وسائل  خطةإن 

من سير ا€ت₱فيذ  مع تغيير ا€بيئة ومقار₱ة ا₾داء ا€فعلي مع ا€مخطȌ €لتأ₫د تحديثهاوسيطرة علها، ويتم 
ا€سعر، مجابهة ا€م₱افسين، ا€تغيير في )وا€متمثلة في  ،وفقاً €لخطة ومعرفة ا₱حرافات ا€خطة عن ا€واقع

جراء ا€تقييم ا€مستمر  توما يتطلبه من اتخاذ ا€تدابير ا€لّازمة €معا€جة الا₱حرافا( ا€مبيعات €لخطة وا 



مدخل عام ƃلتسويق الاستراتيجي ومختلف اƃتوجهات  اƃمرتبطة به :اƃفصل اƃثاني   

110  

 1₱ظام ا€معلومات ا€تسويقي أو بحوث ا€تسويق أو وا₾داء ا€فعلي من خلال الاعتماد على رجال ا€بيع 
 2.€تعديل ا€خطȌ إذا كان ذ€ك ضرورياً 

 ا€مستمرين وا€تحليل ا€متابعة في ا€مؤسسة تعتمدها أدوات أربع عبر الإستراتيجية ا€رقابة تتم
 :وهي  €ها ا€تسويقي €ل₱شاط

 قاƃتسوي فعاƃية مراجعة :لاا أو 

ا€مراجعة ا€تسويقية هي اختبار معمق، م₱هجي ودورȑ €لتوجهات ا€تسويقية ا€عامة €لمؤسسة في 
بيئتها وكذا ا€وسائل ا€تي وضعتها €متابعة تطور هذ₲ ا₾خيرة، حيث يسمح هذا ا€فحص بإيجاد حلول 

 . €لمشا₫ل ا€حا€ية €لمؤسسة وتحسين مردودية ا₾₱شطة ا€تسويقية

 اختبارأ₫ثر شمو€ية €لمراجعة ا€تسويقية، حيث عرفها بأ₱ها  اً تعريف Ph. Kotlerد عرف وق
داة في ا€مؤسسة ا₾₱شطة ا€تسويقية ا€مؤ و  ا€تسويقية ، الاستراتيجياتا€تسويقية شامل مستقل ودورȑ €لبيئة

ا₾داء  اقتراح الإجراءات ا€تصحيحية ا€موجهة €تحسينو من أـجل كشف ا€ميادين ا€تي تطرح مشا₫ل 
 3.ا€تسويقي €لمؤسسة

فا€مراجعة ا€تسويقية تتم بصفة دائمة وم₱تظمة هدفها ا€₫شف عن م₱اطق ا€خلل وا€ضعف في 
₱ظام ا€مراجعة  كما، ا€م₱تظرةو ا₾هداف ا€مرجوة  و€ة تصحيحها وتصويبها ₱حاو ا€₱واحي ا€تسويقية ومح

 4:ا€تسويقية يقوم باختبار ستة مجالات تعكس ا€مواقف ا€تسويقية ا€مختلفة وهي كما يلي
 

 

 

ا€معايير ومطابقة  إ€ى معلومات كمية ومعلومات وصفية في مختلف جوا₱بها ا€متمثلة في إعداد على الإستراتيجية ا€تسويقية تحتاج ا€رقابة 1                                                           
قية €لقيام بعملية ومن تتلك ا€معلومات ا€تي يحتاجها ₱ظام ا€معلومات ا€تسوي الإ₱جاز ا€فعلي مع ا€مخطȌ وتصحيح الا₱حرافات ع₱د ا₫تشافها،

س₱اء حسن حلو، دور ₱ظام ا€معلومات ا€تسويقية في ا€تخطيȌ الاستراتيجي €لتسويق، بحث تطبيقي في مصرف ا€رافدين، مجلة كلية بغداد   2 .متابعة ا€زبائن، متابعة ا€مبيعات و ا€₱فقات ا€تسويقية، تقييم ا€سوق، تقييم ا€م₱تج :ا€رقابة ا€تسويقية ما يلي
 .Philip Kotler, Bernard Dubois, "Marketing Magement", 9éme Edition, ED publi-union, paris, 1997, p719 3 .066 ، ص0203€لعلوم الاقتصادية، ا€عدد ا€رابع وا€ثلاثون، 

4 Kmil VANA, L'ubica CERNA, The Marketing Audit AS A method of the evaluation of the marketing plan, 
research paper, Faculty of materials science and technology in trnava, Slovak university of tecnology in 
bratislava, special number, 2012, p 133. 
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 .وم₱ها ا€بيئة ا€عامة وا€خاصة :مراجعة اƃبيئة اƃتسويقية .0
وتتمثل في استعراض €رسا€ة ا€مؤسسة في ضوء الاحتياجات : اƃتسويقية الإستراتيجيةمراجعة  .0

وا₾هداف ا€تسويقية على مستوȐ ا€مؤسسة، وكذ€ك استعراض ا€فعلية في ا€سوق، 
 .الاستراتيجيات ا€تسويقية ومدȐ م₱اسبتها €لبيئة ا€تسويقية ا€حا€ية وا€مستقبلية 

تشمل على كل من ₱ظام ا€معلومات ا€تسويقي، ₱ظام ا€تخطيȌ و :  اƃتسويقية النظمةمراجعة  .3
 .ا€تسويقي، ₱ظام ا€رقابة ا€تسويقي

ا€هيكل ا€ت₱ظيمي €وظيفة ا€تسويق، أو ويشمل ا€₱ظام ا€رسمي  :اƃتسوقي مراجعة اƃنظام .1
 .ا€تي تشترك مع وظيفة ا€تسويق الإداراتوا€فعا€ية ا€ت₱ظيمية €مختلف 

وهذا من خلال تحليل ا€ربحية وتحليل ا€فعا€ية ومدȐ ا€رقي في :اƃتسويقية الإنتاجيةمراجعة  .2
 .ا₾داء ا€تسويقي

) وهذا بتقييم متعمق €₫ل ع₱صر من ع₱اصر ا€مزيج ا€تسويقي :مراجعة اƃوظيفة اƃتسويقية .2
 .قيةيومدȐ قدرته على تحقيق ا₾هداف ا€تسو ( ا€م₱تج، ا€سعر، ا€توزيع، ا€ترويج

 . اƃتسويقي اƃتدقيق :ثانياا

 معين بموقع ي₱حصر ولا ،كافة ا€رئيسة ا€تسويقية عـا€مواق لمـويش يغطي ا€تسويقي ا€تدقيق
 ا€مؤسسات لويشم لب، فقط ا€مطلوبة وأهدافها تراتيجياتهاـاس قـتحق لا يـا€ت ا€مؤسسات ليشم ولا

 يكون نأ وي₱بغي  €ها ا€مستقبلية ا€ظروف ةـ€مواجه ويقيةـا€تس €لإدارة مفيدا يعد، حيث أيضا ا€₱اجحة
 ا€بيا₱ات وجمع الاستفسار و ا€مقابلة يـف هـحريت نـم تحد بتعليمات مقيد غير ا€تسويقي ا€مدقق

 من وخا€يًاً ماسلي أداؤ₲ €يكون اـخارجهأو  ا€مؤسسة لداخ في ا₾فراد من اءيش ممن وا€معلومات
 ا€واردة ا€بيا₱ات وجمع سئلةا₾ رحـبط ويقيـا€تس ا€مدقق يقوم إذا€تسويقية، فائدة €لإدارة  ذاو  ءا₾خطا

 اهتمام €ه من €₫لو ،وا€جمهور ،ا€زبائن  ،ارـا€تج  ،دينـا€متعاق  ،عـا€بي لاـرج  ،من ا€مدراء €يهإ
 من وا€مستقاة ا€تسويقي  ا€مدقق عليها ليحص ا€تي ا€₱تائج هذ₲ تكون وقد ،€لمؤسسة ا€تسويقي با₾داء
 بدلالاتها غريبة تكون قد أو ا€مؤسسة، لإدارة صدمة لتشك قد أو متوقعة غير ₱تائج ا€بيا₱ات هذ₲

 ا€مدققين من ا€بعض يذهب  دـوق با€م₱اس الاجراء اتخاذ في €لإدارة ا₾مر ويترك ،وخصائصها
 ا€مع₱ية ا€حا€ة في أ₫ثر ملائمة دو₱هاـيعتق يـا€ت وا€طرق ا₾سا€يب أو لا€حلو طرح إ€ى ا€تسويقيين
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 الآراء فأن €ذا ،لا€مجا ذاـه يـف ددةـا€متع وا€تجارب وا€متراكمة  ا€واسعة ا€خبرات على عتماداا 
  1.ا₾غلب على و₱اجحة ا€واقع من قريبة تكون وا€مقترحات

،  تقييم متقن ومت₫امل €لأهداف ا€فلسفية €لمؤسسة وسياساتها"يعرف ا€تدقيق الاستراتيجي بكو₱ه 
با€شمو€ية €₫افة أ₱شطة ا€مؤسسة  ، وهذا ا€تعريف يتصف2"وقراراتها ا€ت₫تيكية وممارستها و₱تائجها

تم ا€مقار₱ة بين فترة وأخرȐ إذ ، وسياستها خلال فترة زم₱ية معي₱ة وا€تي غا€باً ما ت₫ون س₱ة واحدة
 .وسياساتها ا€مستقبلية ا€مؤسسةوضمن متغيرات عديدة ومتباي₱ة في عددها وتركيبها €معرفة توجيهات 

لإدارة ا€تسويق،  ا€دورȑ و  وا€م₱ظم لشاما€ ا€تقييمف ا€تدقيق €لاستراتيجيات ا€تسويقية بأ₱ه ر وع  
وا€تي  وا₾₱شطة ا€متبعة،راتيجيات وا€سياسات وا€برامج تدقيقا شاملا €لأهداف والاست ا€تقييميشمل هذا 

 الإستراتيجيةفي تلك  ا€تعرف على ₱قاط ا€ضعف وا€قوةأو €تحديد ، صيغت في إستراتيجية إدارة ا€تسويق
€تحسين أداء ا€مؤسسة في  ة€وضع ا€توصيات ا€لازم فيذها أȑ في إدارة أ₱شطة ا€تسويق،في ت₱أو 

 3.مجال ا€تسويق
ا€تعاريف ا€سابقة يمكن استخلاص أهم خصائص ا€تدقيق ا€تسويقي وفي ما يلي تلخيص €هذ₲ من 

 4:ا€خصائص
      :Comprehensively اƃشموƃية .1

 عـمواق ضـبع ردـمج و€يس كافة  ا₾₱شطة ا₾ساسية ا€تسويقي ا€تدقيق يغطي أن ذ€ك ويع₱ي  
 لمـش ما إذا ،( Functional Audit)  ا€وظيفي ا€تدقيق ا₾حيان بعض في ويسمى   ،لا€مشاك

  ا€تدقيق أهمية من ا€رغم وعلى ،غيرها أو ا€تسعير أو ا€مبيعات قوة لمث فقط  واحدًا اطًاـ₱ش
، ا₾حيان أغلب في ا€تسويق لإدارة ا€واردة ا€معلومات لتضلي إ€ى يؤدي قد €ك₱ه ،هـوفائدت ا€وظيفي

 فان €ذ€ك ،ا₾خرى وا₾₱شطة ا€مجالات دون واحد لبمجا محددة تكون ا€واردة اتـا€معلوم هذ₲ ₾ن
 .ا€تسويقي €لتدقيق جدا مهمة يةـخاص تعتبر ا€شمو€ية

                                                           
1 Stanton , William & Walker , Bruce J, Marketing ,  11thed, IrwinMc Graw_Hill , USA.1997, 579. 2   ،3 .133،  ص0222،  دار حامد €ل₱شر وا€توزيع، عمان،  "ا€مفهوم ا€حديث لإدارة ا€تسويق" أبي سعيد ا€ديوهجي Lipnická Denisa, Ćaćo Jaroslav, Markting Audit and Factors influencing its use inpractice of companies 
(From an Expert Point of View),Journal of Competitiveness Vol. 5, Issue 4, December 2013 p, 26.  4 Stanton , William & Walker, Op Cit, p 579. 
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       Systematic  اƃنظمية .0

 وأهدافها (ا€كلية و ا€جزئية) وا€خاصة ا€عامة ا€م₱ظمة بيئة ا€تسويقي ا€تدقيق يختبر        
 شمو€ها إ€ى ا€تسويق إدارة تهدف ا€تي ا€لازمة ا€تطورات ويبين وأ₱شطتها وإستراتيجيتها، ويقيةـا€تس
 ا فاعلية لإثبات ا₾مد طويلة أو قصيرة لعم خطوات عبر ا€مصححة ا€مستقبلية  اـخططه في

 .ا€تسويقية ₾₱شطة
  Independent الاستقلاƃية  .3

 يـف ا€متحيز وغير لا€مستق با₾داء يتميزوا أن ا€تسويقي با€تدقيق ا€قائمين على ي₱بغي          
 ا€مجاملة وعدم ،مسبقًا ا€محددة ا€معايير مع ومقار₱تها وتقييمها ا€₱تائج لوتحلي ا€بيا₱ات ،عـجم

 :هي ا€تسويقي ا€تدقيق في متبعة لوسائ ست ه₱اكا₾داء  يـف وا€محاباة
                                                                   Self – Audit                   ا€تدقيق ا€ذاتي -
                                                Audit from across         ا€وظائفعبر  ا€تدقيق -
                                                   Audit from above            ا₾على ا€تدقيق من -
                                                        Company audit office ا€م₱ظمة تدقيق مكتب -
                                  Company task force audit      ا€م₱ظمةمهمة  قوة تدقيق -
  Outsider audit   ا€خارجي            €تدقيق ا -

  Periodic اƃدورية .4
 أشهر تةـسأو  أشهر ثلاثة كل ) م₱تظمة تكون قد و متفاوتة زم₱ية قاتأو  في ا€تدقيق تع₱ي 
 يـف وا€مستمر ا€دوري ا₾سلوب تعتمد أن ا€₱جاح إ€ى تسعى ا€تي ا€مؤسسات على وي₱بغي ،(مثلا

 يـف اضـا₱خف  ـلمث ةـمعي₱ مشكلة حدوث ع₱د ت₱فيذ₲ إ€ى وءا€لج أو إهما€ه وعدم ا€تسويقي ا€تدقيق
 ةـا€₱اجح ا€مؤسسات في مفيد ا€تسويقي ا€تدقيق أن حيث، ا€مطلوبة ا€مبيعات تحقيق عدم أو ا€مبيعات

 ةـا€بيئ في ₱قاط ا€ضعف وتجاوز  ،تعزيزها على لوا€عم ا€قوة ₱قاط تحديد على ليعم ₾₱ه أيضًا
 ا€محتملة ا€تهديدات €مواجهة والاستعداد لاستثمارها ا€مستقبلية ا€فرص اكتشاف إ€ى وا€سعي ا€داخلية

 .ا€بيئة ا€خارجية في
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 اƃتسويق الاستراتيجي واƃعوƃمة:اƃمبحث اƃثاƃث
في ظل ا€تحولات ا€عا€مية وفي مختلف ا€مجالات، وا€تي يجب على ا€مؤسسات ا€عا€مية 

يحتاج ا€ى ع₱اصر جديدة تجعله أ₫ثر ₱جاعة معها بل حتى تسخيرها €صا€حها، فإن ا€تسويق ا€ت₫يف 
اذا ما ربط₱ا هذ₲ و ₱ظراً €لمتغيرات ا€جديدة ا€تي أصبح يعمل فيها،طاته، اوكفاءة في ا€قيام بمختلف ₱ش

وعلى رأسها  ،ا₾بعاد الاقتصادية على مختلف ا₾صعدةيضم مختلف  حديثا€تحولات با€عو€مة فا€
₱ها تُعد تفرعات ، ا€مسائل ا€تجارية وا€تي ي₱تج ع₱ها ا€قضايا ا€رئيسية ا€مرتبطة بها ارتباطاً وثيقا بل وا 

الإدارة وا€تمويل وغيرها من ، الإ₱تاج، ا€تسويق: وهذ₲ ا€فروع هي ، أساسية €ها كا₾طراف €لجسد ا€واحد
ا€توصل إ€ى أن ا€تسويق يجب أن يعتمد في صياغة وب₱اء سياساته  هذا ا€مبحثويستهدف . ا€فروع 

عاملًا أساسياً من يخدم في ا€م₱شآت ا€متعددة ا€ج₱سيات €₫و₱ه يشكل هو على الاستثمار ا€ضخم طا€ما 
ا€تسويقية ا€موا₫بة €لتطور  الإستراتيجيةكما يجب وضع ، عوامل ا₱تشارها وتسويق سلعها وخدماتها

 .ا€معلوماتي حتى يتم ضمان ا€م₱افسة في حدودها ا€د₱يا مع ا€شركات ا€عا€مية و ا€تق₱ي 
ا€تسويقية  ستراتيجياتوالا على مجرȐ ا€عمليات ة أثرت بشكل إستراتيجي وكبيرإذاً فإن ا€عو€م     

، وخصوصاً بأن الإ₱تر₱ت الآن يُعد أحد أهم أدوات Ȑ ا€عا€مي بشكل مباشر وغير مباشرعلى ا€مستو 
 . فيه  أساسيً  ا€تسويق جزءً  استراتيجياتا€عو€مة في ا€مجال الاقتصادȑ ا€ذȑ تُعد 

 الاقتصادية اƃعوƃمة: لوال اƃمطلب 

هو من هذ₲ ا€عوامل ما ، رها م₱ذ م₱تصف ا€ثما₱ي₱اتهو €ظعتبر ا€عو€مة ₱تاج €عوامل عديدة أدت ت
ȑالاقتصاديةس₱تطرق إ€ى أهم ا€عوامل  وفي إطار دراست₱ا سياسي وثقافي €₫₱₱اهو وم₱ها ما  اقتصاد 

  .دون إ₱كار أهمية بقية ا€عوامل في تأثيرها على ا€عو€مة
كو₱ية "ب₱شر مقا€ته ا€شهيرة  LEVITTا€واقع أن ا€عو€مة أصبحت ظاهرة حتمية بعد قيام €فيتو 

، حيث أثار بأ₱₱ا ₱عيش في ا€وقت ا€حاضر فيما يسمى با€قرية 0693عام  "ا₾سواق
ΔونيϜل΍GLOBAL VILLAGE ، أن ا€حواجز بين ا€دول قد ا₱هارت ₱تيجة ا€تقدم ا€هائل في وسائل و

الاتصال وأن احتياجات ا₾فراد من ثقافات مختلفة قد تقاربت €ت₫ون فيها بي₱ما سوق عا€مي واحد، 
وبا€تا€ي على ا€شركات ا€دو€ية أخذ ذ€ك في الاعتبار ع₱د قيامها بتخطيȌ عملياتها €تأ₫يد قدرتها على 

 .اج م₱تجات عا€مية موحدة وتسويقها ب₱فس ا€طريقة في كل مكان من ا€عا€ما€م₱افسة بإ₱ت
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إن دخول ا€مؤسسات إ€ى حلبة ا€م₱افسة ا€عا€مية €م يعد أمراً اختيارياً، وا€₱ظر ا€ى ا€سوق باعتبار₲ 
، وا€تي يمكن أن تؤدȑ تجاهلها ا€ى (ا€عو€مة) سوقاً محلياً يعتبر تجاهلًا خطيراً لإحدȐ حقائق ا€عصر 

فيما يتعلق بالاستراتيجيات ا€واجب إتباعها €لتعامل مع مشكلة  عدم ا€قدرة على اتخاذ قرار صحيح
 :€تي تخرج عن أربعة بدائل رئيسية، هياا€عو€مة، تلك الاستراتيجيات 

إستراتيجيات هجومية لاقتحام م₱اطق جغرافية معي₱ة تتمتع فيها ا€مؤسسات بمزايا ت₱افسية تفوق  .أ 
 .سسات ا€عا€ميةمثيلاتها من ا€مؤ 

لات ا€مؤسسات ا€عا€مية  اقتحام ا€سوق واستقطاع جزء من او مة محاو استراتيجيات دفاعية €مق .ب 
 .₱صيب ا€مؤسسات ا€عاملة فيه

استراتيجيات إصلاحية €تطوير ا€هيا₫ل وا₾₱ظمة والإجراءات وا€ممارسات وم₱اهج إدارة موارد  .ج 
 .مكا₱يتها في الاستفادة من ا€فرص ا€متاحة عا€مياً €مادية وا€ما€ية وا€معلوماتية €زيادة إو ا€بشرية 

استراتيجيات ا₱كماشية €لتخلص من ا€مؤسسات ا€تي تتمتع بمزايا ت₱افسية في ا€سوق ا€عا€مي ولا  .د 
 .في ا€سوق ا€محلي

إن ا€مؤسسة ا€عا€مية في ا€₱هاية ا₾مر تقوم بوضع إستراتيجية شاملة تغطي ₱شاطها ا€عا€م كله، 
ا€شاملة،  الإستراتيجيةاتها في ا₾سواق ا€محلية ا€مختلفة بمثابة أجزاء تتبع من هذ₲ وتعتبر استراتيجي

وتعتمد في ب₱اء استراتيجياتها على وجود فرص طويلة ا₾جل معتمدة على ع₱اصر طويلة ا₾جل 
 .بطبيعتها

 جاــلإ₱تا ــȌخ اــفيه لــويتح ةــيخيرتا ما€يةــسرأ رورةيــس " اــبأ₱ه ا€عو€مة زȑ يــوس لــوب ــرفيع
 مع ما€ي جاـلا₱تا ةـ€موع ـرةئدا إ€ى رةاـ€تجوا قيوسـ€توا عـيوز€توا ةـ€د€مباا ةـ€موع رةئدا نم ا€رأسما€ي

 ىـ€إ₫له  م€عا€ا علإخضا ؤدȑي مما، ا€رأسما€ية جلإ₱تاا تعلاقاو وȐ قو  لإ₱تاجيا €مالا أرس €مةوع
 ماظـ₱ دةياـسو يةز₫ر€موا €عا€ميةاȐ ا€رأسما€ية و €قا جيهوتو هيم₱ةو دةقيا تتح  ا€رأسما€ي ماȍ€₱ا
 1(.مةد€متقا ا€رأسما€ية تاقتصاديالاا €صا€ح) ز€متميوا €شاملا لداـ€تبا

 ملوا€عوا ت€علاقاا نم عةوبمجم ـزتتميو ،حا€ياً م€عا€ا في ودتس €تيا رةاهȍ€اأو  €حا€ةا كتل
 هادسا₱ـت اـعليه طرةسيـ€ا بصعـيو  ـدود€حا وزةاـمتج ₱يـو€₫ا وȐ €مستا على €ةوبسه ركتتح €تيا وȐ،€قوا

وتأثرها على ا€دو€ة ا€عربية، مجلة الإدارة والاقتصاد، ا€عدد ا€سادس و ا€ثما₱ون، ا€عراق، أحمد عبد ا€عزيز، جاسم زكريا، ا€عو€مة الاقتصادية   1                                                           
 .21، ص 0200
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 دȐتتع ₱تائجو رلآثا م₱تجةو ددةمتع تاـ€يآ مةدستخـم ₱يوا₱ـق ـمعدأو  لـدو€ل ا€جغرافية، ةـ€يدو ا€تزامات
 ₱يةو€₫ا ₾طرافا كمتشاب ن₫يا ₫لـش يـف ما€ـ€عا طبر€ت €عا€ميا وȐ €مستا €ىإ  ₱يةوط€ا €ةدو€ا قاط₱
 1.ا€₫و₱ية يةر€قا عليه قلطي

 ينا€فاعل ينتبادل بلما الاعتمادأ دمب قعملية تعمي لىإ رالآخ ضى ا€بعد€ ا€عو€مةلح طمص يشير
ا€دو€ية  الاقتصادية ا€علاقاتو  ا€دو€يا€تبادل  فيا€مشاركة داد ₱سبة زت بحيث ا€عا€مي،الاقتصاد  في

الإ₱تاج  روع₱اصا€خدمات و ها ا€سلع همدة وأدالات متعͬ فيزن ووا€ا€حجم  و ا€مستوȐ  ثحي نم€هؤلاء 
ن وا€كلي وتك الاقتصادȑا€₱شاط  ن€تشكل ₱سبة هامة م ا€دو€يعملية ا€تبادل ا€تجاري  وت₱مبحيث 

مع ا€₱شاط  با€مقار₱ةدورها  χميتعا ا€عا€مي لاقتصادا فيو€ية دا€الاقتصادية ة €لعلاقات ديدأشكالا ج
 2.ليلمحا دعلى ا€صعي لاقتصادȑا

ة راهψواضحا €تفسيراً ا طوأن يعأصحابها أراد  €تيا ا€تعاريفدت دتع دفق، φ₫ما ₱لاح
ل شمن أوا يكبمي رάا€ نىعلمإدراك ا لىصل₱ا إوفيها ₫لها €ت ψرأمع₱ا ا€₱ وأ₱ه € ا€مؤكد نم ن€ك، ا€عو€مة

على  ز₫يرا€ت فييتمثل م دخلال ما تق ني أرد₱ا أن ₱صل إ€يه مάيف ا€رأن ا€تع كذ€، وأفصل وأدق
 3:أ₱هاعلى ا€عو€مة ة راهχف رأن ₱ع نكيم كوعلى ذ€ ،ةراهψا€ بهذ₲ قتتعل ͓ا€ با₱ͧو₫ل ا
 ينب ساع وا€ت₱افرهي ₱تاج €لص ₱ψا€₱با₱تصار ا₱تهى  يناقتصادي ينامψ ا أ₱تج مما€رأسما€ي، ام

 . الاقتصاد ا€عا€ميعلى  نهيملمام اψا€₱ تأصبح ͓وا€ا€عا€مية   ا€رأسما€ية
  هي عملية  –ل إزا€ة ولا ₱ق ͒ح –₫ة ت₱قل ا€سلع رتقف عائقا أمام ح ͓اقيل ا€رود وا€عد€لح

 .  ا€عا€مدول  ينجيا وا€ثقافات وا€سكان بو€وال وا€عما€ة وا€تك₱وورؤوس ا₾م ا€خدماتو  بويάت
 €هي أيضا اψنع يرتعب ووه، مجͨا يرصغ جعلت ا€عا€م₱ية وية ₫رق ₱شوء₱تج ع₱ها  ا€تية راه 

وهي أيضا  ،₾صعدةيع اجمد فيها على ا€عمليات ا€تباد€ية على ولا قي، ةدواح عا€ميةق  وس ₱شوء
ة  يرعة ₫بر₫بية بسوابع وصفة ا€كط لاقتصاديةة اطي €كل ا₾₱شطأن تع تاعطاست ͓ا€ة راهψا€

 ا€معلوماتو جيا و€ورة ا€تك₱وعلى ث بالاعتماد كوذ€
 

                                                           1  ₱ ȑأطروحة دكتورا₲ في ا€علوم -حا€ة قطاع ا€بترول–مظاهر ا€عو€مة من خلال ₱شاط ا€شركات ا€عا€مية متعددة ا€ج₱سيات   بوبكر بعداش، 2 .99،  ص ل و₾ـدد ا€عل إفريقيا،  اماـشت يادصاـقتاة ـمجل، ة ـبير€عال دوية €لدلاقتصاا€مة و€عرة امسايت ماومقر،  م₱يور ،
 ،ȑ22، ص ، مرجع سابقبوبكر بعداش  3 .22، ص0202الاقتصادية ، تخصص ا€تحليل الاقتصاد. 
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  تأثيرها على اƃنشاط اƃتسويقي و اƃعوƃمة : اƃمطلب اƃثاني
ا€عو€مة فإن ا€تسويق أخذ أبعاداً عديدة، فعلى مستوȐ ا€تسويق ا€عا€مي  مفهومر هو مع ظ

ا€شركات تعامل ا€عا€م كسوق واحدة، بما فيها ا€سوق ا₾صلي €لمؤسسة، وهذا طبعاً يخص ا€مؤسسات 
هذا ما يتطلب و ، (شركات متعددة ا€ج₱سيات، ا€عا€مية، ا€عملاقة) أخذت عدة مسميات ا€ضخمة ا€تي 

ا€م₱اسبة ا€تي تمك₱ها من ا€بقاء وا€تعامل في ا€عديد من أقطار  الإستراتيجيةن تبت₫ر من ا€مؤسسات أ
 .ا€عا€م ووفق ا€معطيات وا€مستجدات ا€تي تشهدها ا€سوق ا€عا€مية وبما يحقق ا€عوائد ا€م₱اسبة

مدȐ الا€تزام با€معايير وا€قياسات ا€عا€مية، ومتى ما تم ذ€ك فان  مفهوميدخل في هذا ا€و 
ا€مهام في ا€مؤسسات ستأخذ مسارات تحددها، هذ₲ ا€معايير وا€قوا₱ين وا€قياسات و ة وا₾عمال ا₾₱شط
 .كان ذ€ك على حساب ا€زيادة في ا€ت₫ا€يف وا€تعامل مع ا€متغيرات ا€مختلفة وحتى و€

إن ا€مؤسسات ا€₱اجحة وا€تي ترغب في الاستمرار بالإ₱تاج وا€تسويق تضع في حساباتها كيفية استغلال 
 أخرȐ تج₱ب ا€تهديدات ا€عا€مية من جهة أخرȐ، أȑ بعبارة ا€فرص على ₱طاق عا€مي من جهة و 

 الإ₱تاجا€تفكير عا€مياً، وهذا ما سيمك₱ها في ا€وقت ذاته  من ا€تعامل  مع حالات ا€فائض في 
 الاعتماد على ا₾رباح ا€تي تتأتى من ا₾سواق ا₾ج₱بية، وا€مؤسسات ا€تي تتحول وت₱تقل من شكلو 

أهمية ا€مؤسسات عا€مياً و درجة و لآخر فإن ا€تعقيد وا€صعوبة في أ₱شطة ا€تسويق تميل ا€ى ا€زيادة 
 .ستتغير

كل هذا كان €ه ا₾ثر ا€واضح على متغيرات ا€سوق من حيث ا₾سعار وا€طلب، وغير ذ€ك من 
ما يستخدمان  ا€تسويق على ₱طاق عا€مي مصطلحان غا€باً و الاعتبارات ا₾خرȐ، وا€مؤسسات ا€عا€مية  

مع كل هذا فإن ا₾سواق ا€عا€مية أصبحت و  €شرح طبيعة وشكل ا€عمليات وتوجهات الإدارة ا€تسويقية، 
في ا€عديد من ا₾قطار فإ₱ه لا يزال و تضم كل ا€م₱تجات، و تضم ا€عديد من ا€م₱تجات و€₫₱ها لا تستمر 

ا€رغبات ا€تي تست₱د على و الاختلاف في ا€حاجات ه₱اك مستهل₫ين €لعديد من ا€م₱تجات، يعكسون واقع 
 ...(.تمدن، ثقافة، دين)ت ا€عائدة €عوامل بيئية مختلفة ا€مؤثرا

 :في ظل ا€عو€مة أمام إدارة ا€تسويق €لمؤسسات ا€محلية مجموعة من ا€فرص ا€تسويقية تتمثل في
 قاسو جديدة في أم₱تجات أو سواق جديدة إمكا₱ية ا€دخول في ا€سوق ا€عا€مي من خلال فتح أ -

 .حا€ية
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الاستفادة من ا€ت₫₱و€وجيات ا€عا€مية في تطوير م₱تجاتها و₱قلها إ€ى ا€مؤسسات ا€محلية €مواجهة  -
 .ا€تغيرات ا€تي تحدث في ا€سوق ا€عا€مي

الاستفادة من ا€خدمات ا€تسويقية ا€تي تقدمها ا€مؤسسات ا€عا€مية من خلال ا€مشاركة في  -
ا€ت₫لفة وا€حصول على مميزات تساعدها على ا₾داء ا€تسويقي  مشروعات وط₱ية وذ€ك في توفير

 .بكفاءة وفعا€ية
 ا€₫بير وتخفيض الإ₱تاجا€ت₫امل والا₱دماج مع ا€مؤسسات ا€عا€مي €لاستفادة من فرص  إمكا₱ية -

 .ا€ت₫ا€يف من خلال استعما€ها ت₫₱و€وجيا مقدمة
 .تحت علامة تجارية €لشركات ا€عا€ميةالارتباط بعقود مع ا€مؤسسات ا€محلية في ا₾سواق ا€عا€مية  -

 :أما ا€تهديدات ا€₱اجمة عن ا€عو€مة فيكمن ذكر بعضها  ما 
ا€م₱افسة ا€قوية من ا€مؤسسات ا€عا€مية €لم₱تجات ا€محلية، وعدم ا€قدرة على مسايرة هذ₲ ا€م₱افسة  -

ȑوا€تحد. 
تهديدات  دخول ا€سلع وا€خدمات إ€ى ا₾سواق ا€محلية بسعر أرخص وخدمات أفضل يمثل -

 .€لمؤسسات ا€محلية من جهة وحافزاً من جهة أخرȐ €لتطوير وا€تحسين
ا₾مر ا€ذȑ يشكل تهديدات €لمؤسسات : (Know-How)ا€تحكم في بيع ا€ت₫₱و€وجيا وا€معرفة -

 .ا€محلية، وحتى في حا€ة ا€حصول عليها فست₫ون تحت مظلة ا€مؤسسات ا€عا€مية
والاختراعات لا تجعل ا€مؤسسات ا€محلية تلاحق هذ₲  سرعة ا€تقدم ا€ت₫₱و€وجي من الابت₫ارات -

 .ا€موجات، فتبقى بذ€ك مسؤو€ية الإدارة كبيرة في ملاحة هذ₲ ا€مستجدات
ا€تميز في ا€سوق في ا€مستقبل سوف يكون بتلبية مطا€ب ا€زبائن ا€متطورة ويمتد ا€ى تعظيم قدرة   -

ا€هدف أن تجعل ا€زبون يشعر أ₱ه ا€مؤسسة على زيادة ا€قدرة ا€ت₱افسية €لزبائن بحيث يكون 
 .ا₾فضل دائماً 

أو فا€عا€م ا€يوم يعيش ما يسمى عا€م بلا حواجز، وما يسمى بظاهرة الاقتصاديات ا€متداخل 
ا€معتمدة على بعضها ا€بعض، مع اختفاء ج₱سية ا€عديد من ا€شركات ا€تي تخدم ا₾سواق  تالاقتصاديا

، ₾ن ا€عا€مية، وعليه فهذ₲ ا€شركات ستقوم بخدمة ا€مستهلك ا€عا€مي عن طريق م₱تجات عا€مية
لا  ا€مرحلة ا€حا€ية تحتم على ا€شركات رسم الاستراتيجيات ا€عا€مية من أجل ا€م₱افسة عا€مياً وبا€تا€ي

ا€عا€مية  ا₾سواقبد من إعادة تصميم طريقة أداءها ₾عما€ها با€₫امل €لاستفادة ن ا€فرص ا€متاحة في 
 .وا€مخاطر ا€تي تواجهها ا€مؤسسات وا€تقليل من ا€تهديدات
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 توجهات عوƃمة اƃتسويق الاستراتيجي:اƃمطلب اƃثاƃث
  ثلاثة ا€ماضية ةـا€قليل ودـا€عق لخلا الاستراتيجيين ا€كتاب بين ا₾₫اديمية ا€م₱اقشات فرزتأ
 1:وهي ،ا€دو€ية ا₾سواق في ا€تسويقية الاستراتيجية €عو€مة توجهات

  Total Standardization Perspective: لاƃتوحيد اƃكام توجه:أولاا 
بزيل  ا€كاتب فرـع اـحي₱م ،ا€عشرين ا€قرن منات ا€ستي₱ي إ€ى ا€توجه ₱شأة هذا ترجع

(Buzzell) أ₱ظمة لخلا ومن ،ذاتها ا وبا₾سعارـذاته تجـا€م₱ وطـخط ديمـتق ": بأ₱ه ا€موحد ا€تسويق 
 هذا طبقاً €رأȑو ." ا€مختلفة لا€دو من ا€عديد في ذاته رويجـا€ت ببر₱امج وا€مدعومة ذاتها ا€توزيع
 نـم رـأكث في وت₱فيذها ا€موحدة ا€تسويق لإستراتيجية اتا€ج₱سي ا€متعددة شركاتـا€ تب₱ي نفإ ا€كاتب

 باختلاف لتتمث ا€تي ،ا€دو€ية ا₾سواق بين ا€موجودة ا€حواجز قوة على يتوقف واحد وط₱يوق ـس
تب₱ي لإستراتيجية ا€تسويق  نـم ا€متوقع الاقتصادي وا€عائد ا€قا₱و₱ية وا€قيود ا€مستهلكين تفضيلات
 .ا€موحد

، تصالاتوالا ا€تق₱ية ا€مجالات فيأن ا€تقدم ا€ذȑ شهد₲ ا€عا€م  إ€ى levittأشار ا€₫اتب €فيت 
 ينـب ضاريةـا€ح €لاختلافات ا€تدريجي ا€تلاشي إ€ى أدى رادـا₾ف فرـس ظاهرة ت₱امي فضلًا عن

 ا₾سواق يـف حياتهم أسا€يب ،و وأذواقهم ،وتفضيلاتهم ا€مستهلكين حاجات تجا₱س وبا€تا€ي ،رادـ₾فا
 موحدة تسويقية إستراتيجية يـتب₱ على قادرة ا€ج₱سية متعددة ا€شركات أصبحت €ذ€ك طبًقا، ا€دو€ية
 با€تا€يو ، وا€تسويق الإ₱تاج في وبا€تا€ي مـا€حج اقتصاديات تحقيق من ا€شركة بموجبها تمكن
، ةـا€دو€ي ا₾سواق كافة في م₱خفضة وبأسعار ا€متطورةا€تق₱ية  ذي تجـا€م₱ ىـعل ستهلكينـا€م ولحص
 رـع₱اص أو تجـا€م₱ مواصفات في ا€بسيطة ا€تعديلات بعض من إجراء ا€شركة عـيم₱ لا كـذ€ أن إلا

ا€حضارية وا€قا₱و₱ية  يمـا€ق يـف ا€بسيطة الاختلافات بعض وجود حا€ة في ا₾خرى ا€تسويقي ا€مزيج
                    .ا€دو€ية ق€لأسوا
 Total Adaptation Perspective:توجه اƃتƂييف اƂƃامل:ثانياا 

€ذ€ك فان هذا ا€توجه €عو€مة ا€تسويق تمثل ₱قيضاً €توجه ا€توحيد ا€₫امل، ويست₱د ا€₫تاب  طبقاً 
 ،ȑا€تطور الاقتصاد Ȑا€مؤيدون €هذا ا€توجه على افتراض يفيد استمرارية وجود ا€ت₱اقض ا€بيئي، ومستو

Δ التسϭيϘيΔ لϠشركΕΎ الأردنيΔ في الأسϭاϕ الدϭليΔ، مجΔϠ جΎمعϭ Δاثق شΎكر محمϭد رامز، ت΄ثير الخصΎئص البيئيΔ في عϭلمΔ الإستراتيجي  1                                                           
 .011، ص 2116المϙϠ عبد العزيز للاقتصΎد ϭالإدارة، العدد الثΎني، 
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لق يكون قا₱و₱ية، ا€خصائص ا€طبيعية، ومن هذا ا€م₱طوا€قيم ا€حضارية، ا€سياسية وا€تشريعات ا€
 .€بر₱امجها ا€تسويقي بما يلاءم ا€ظروف ا€خاصة بكل سوق على ا₱فراد ا€مؤسسةا€تفضيل بت₫ييف 

ذا كان ا€توجه ا€سابق قد ركز على ضرورة تب₱ي شركات ا€متعددة ا€ج₱سيات لإستراتيجية و  ا 
ا₱س تج ويعتقد أن الاتجا₲ ₱ح Porterا€تسويق ا€موحدة كوسيلة €تحقيق اقتصاديات ا€حجم، فإن 

 ȑالإ₱تاجيةتوحيد ا₾₱شطة  إ€ىحاجات ا€مستهل₫ين ورغباتهم في ا€سوق ا€دو€ي ي₱بغي أن لا يؤد 
أن هذ₲ ا₾₱شطة تتضمن ا€عديد من ا₾₱شطة ا€فرعية ا€تي تخلق قيمة مضافة و وا€تسويقية دو€ياً، خاصة 

، ومع ا₾خذ بعين ا₱فراد€لمستهلك وا€تي تتطلب ت₱فيذها ا€₱ظر €حاجات ا€مستهل₫ين في كل سوق على 
الاعتبار ا€علاقة ا€متباد€ة بين أسواق ا€دول ا€مختلفة، فان إستراتيجية ا€عو€مة تتضمن محورين 

ا€دول ا€تي ت₱فذ فيها أ₱شطة ا€قيمة ا€مضافة، كأ₱شطة أو تحديد ا€مواقع ا€جغرافية : أساسيين، وهما
€محور ا€ثا₱ي يتمثل في تجديد كيفية ا€ت₱سيق او الإ₱تاج وا€بحث وا€تطوير، بما يحقق اقتصاديات ا€حجم 

بين أ₱شطة ا€قيمة ا€مضافة، خاصة ا€تسويقية م₱ها عبر أسواق ا€دول ا€مختلفة بما يحقق مبدأ تمايز 
ا€عرض ا€تسويقي €لشركة مقار₱ة با€شركات ا€م₱افسة ا₾خرȐ، فطبقاً €ذ€ك إن ت₫ييف إستراتيجية 

 زيات من أجل ا€حصول على ا€موقع ا€ت₱افسي ا€متميا€تسويق ضرورȑ €لشركات ا€متعددة ا€ج₱س
  1 .عا€مياً 
 اƃتوجه اƃموقفي ƃلعوƃمة: ثاƃثاا 

ا€تسويقية، لاقى ا€توجه  الإستراتيجيةت₫ييف أو من ا€₱قاش حول توحيد مرور عقدين بعد 
أ₱ه لا : يست₱د ا€توجه ا€موقفي €لعو€مة على افتراض مفاد₲و ا€موقفي قبولًا واسعاً €دȐ ا€₫تاب الإداريين، 

يتوقف على ا€بيئة ، إذ أ₱ه ا€مؤسساتيمكن تطبيقه في كافة  الإستراتيجيةيوجد ₱موذج مثا€ي €لخيارات 
 .موقعها ا€ت₱افسيو ، وبيئتها ا€خارجية ا€داخلية €لمؤسسة
ي₱بغي أن يتم في ضوء تحليل ( ا€توحيد)ا€عو€مة  إستراتيجيةبعض ا€₫تاب تحديد ₱مȌ فقد ذكر 

ا€دخول في أسواق كبيرة، توحيد ا€م₱تج : ر ا€خمسة ا€تا€يةاو طبقاً €لمح ا€موقع ا€ت₱افسي €لمؤسسة
ا€رئيسي، تركيز أ₱شطة ا€قيمة ا€مضافة في عدد محدود من ا€دول، تب₱ي مزيج تسويقي موحد وتطوير 

إستراتيجية ت₱افسية مت₫املة €₫افة دول ا€عا€م، كما أ₫د هؤلاء ا€₫تاب على أن تحديد ₱مȌ  إستراتيجية
ا€سوق، كلفة ا€عمل في ا€ص₱اعة، )ا€عو€مة ي₱بغي أن يتم في ضوء تحليل ع₱اصر ا€بيئة ا€خارجية  مجلة جامعة ا€ملك سعود  -دراسة ميدا₱ية-واثق شا₫ر محمود رامز، عو€مة الإستراتيجية ا€تسويقية €لشركات ا₾رد₱ية في ا₾سواق ا€دو€ية  1                                                           

 .060، ص0223الإدارية، ا€رياض،  €لعلوم
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بيئة ة مواءمتها مع ع₱اصر ا€و€ا، ومن ثم مح(ا€سياسات ا€حكوميةو ا€م₱افسة وع₱اصر أخرȐ كا€تق₱ية 
وصولًا إ€ى ( الإجراءات الإداريةو ا€هيكل ا€ت₱ظيمي، ا€موارد ا€بشرية، قيم الإدارة ) ا€داخلية €لمؤسسة

    .تحقيق ا€موقع ا€ت₱افسي ا€متميز €لمؤسسة
أن مدȐ تب₱ي ا€مؤسسات ( and Pimblett )  Whitelockا€₫اتبان يعتقد  

ا€علامة ا€تجارية €لمؤسسة، فضلَا عن ا€سوق، ا€م₱طقة أو ₱وع ا€م₱تج )يعتمد على ا€توحيد  لإستراتيجية
 .، ا€تي سوف يسوق فيها ا€م₱تج(ا€جغرافية

₱موذجاً ₱ظرياً، يظهر فيه أن ا€مؤسسة €ديها ا€عديد من ا€خيارات  wangاقترح ا€₫اتب و  
وذ€ك طبقاً €حالات ا€تفاعل بين ا€ع₱اصر  تة من ا€توحيد،او وبدرجات متف الإستراتيجيةا€تسويقية 

 1.خصائص ا₾جزاء ا€سوقيةو خصائص ا€م₱تج، وخصائص ا€دو€ة : ا€رئيسية ا€تا€ية
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .061، 063واثق شا₫ر محمود رامز، عو€مة الإستراتيجية ا€تسويقية €لشركات ا₾رد₱ية في ا₾سواق ا€دو€ية، مرجع سابق، ص ص  1                                                            
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 اƃتسويق الاستراتيجي واƃتسويق الاƂƃتروني :ƃمبحث اƃرابعا
ا€تسويق الإ€₫ترو₱ي وا€ذȑ يعد تطبيقاً حقيقياً €فكرة ا€عو€مة بحيث استطاع  مفهومقد ظهر €

جعل إمكا₱يات شبكة الإ₱تر₱ت سوقاً لاتصال ا€مؤسسات ا€حكومية وا€خاصة بعملائها بكفاءة، ا₾مر 
 ȑإ€ى ا€تحول من ا€شكل ا€تقليد Ȑأد ȑإستراتيجيةالا€₫ترو₱ي، ومن ه₱ا جاءت أهمية تمركز  إ€ىا€ذ 

ا€تسويق الا€₫ترو₱ي على كيفية توظيف تق₱ية ا€معلومات €جعل ا€تسويق أ₫تر فاعلية و€جذب ا₱تبا₲ ا€فرد 
والإدارة ا€حديثة €لحملات ا€تسويقية وا€م₱تج ا₾فضل وتصميم ا€تسويق الا€₫ترو₱ي باعتبار₲ قوة أساسية 

وتماشيا مع . تصاد ا€عا€ميالاقتصادȑ في ظل تحولات جذرية يشهدها الاق وا€₱م وتقود ا€مؤسسات ₱ح
 الإستراتيجية ا₾هدافما تفرضه ا€عو€مة من ا₱فتاح أصبح ا€تسويق الا€₫ترو₱ي من ا€وسائل ا€تي تحقق 

  .ا€مطلوبة
 اƃتسويق الاƂƃتروني: لواƃمطلب ال 
بعد ا₱تشار  (ا€تسويق عبر الا₱تر₱يت)€لتسويق الا€₫ترو₱ي  الإستراتيجيةا₾همية  ازدادت €قد
ا€تسويق و  ي أفاقاً جديدة في عا€م ا€تسويق،ا€تجارية €لإ₱تر₱ت، وقد فتح ا€تسويق الا€₫ترو₱ تالاستخداما

ا€مشترين وا€متسوقين وا€مستهل₫ين بصورة فردية الا€₫ترو₱ي يتيح €لمؤسسة فرصة استهداف 
Electronic Individual Marketing  ،بأهمية ترويجية كبيرة ȑويتمتع ا€تسويق الا€₫ترو₱ي ا€فرد

 ȑشخصية وفردية أ₫ثر، كلما بصورة (  ا€مستهلك، ا€زبون )إذ كلما تمك₱ت الإدارة من مخاطبة ا€مشتر
  .كا₱ت قادرة على استقطابه وجذبه إ€ى ا€مؤسسة بصورة أفضل

 بدلا إ€₫ترو₱يا ا€تبادل أطراف تفاعل على قائم تجارȑ  تعامل: عرف ا€تسويق الا€₫ترو₱ي أ₱ه
 1.الا₱تر₱يت شبكة عبر وا€خدمات ا€سلع وشراء بيع عمليةر، ا€مباش ا€مادȑ الاتصال من

 ا€وسائȌ على تعتمد ا€تي ا€تسويقية ا₾₱شطة مجموعة تعبير عن: أ₱ه على أيضا عرف وقد
 .2والإ₱تر₱ت ا€حاسب وشبكات الإ€₫ترو₱ية

ا€مستهلك في فضاء ا€بيئة الافتراضية من أجل و بين ا€مؤسسة  ا€تفاعلإدارة هو اƃتسويق الاƂƃتروني و 
تحقيق ا€م₱افع ا€مشتركة، وا€بيئة الافتراضية €لتسويق الا€₫ترو₱ي تعتمد بصورة أساسية على ت₫₱و€وجيات 

بيع ا€م₱تجات ا€ى ا€مستهلك، بل عملية ا€تسويق الا€₫ترو₱ي لا تركز فقȌ على عمليات و الا₱تر₱يت 

 .30،ص 2006مصر ، مجهول دار ا€₱شر،الإ€₫ترو₱ية وا€تجارة بالا₱تر₱ت ا€تسويق، طارق  طه،  2  .3، ص0222و€مة، ا€رياض،  ا€ع ₱حو الاتجا₲ ظل في الإ€₫ترو₱ي ا€تسويق وتحديات فرص، ا€يمين أبو عمرو ا€غ₱ي، عبد1                                                           
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ع₱اصر ا€بيئة ا€داخلية وا€بيئة و ا€مستهلك و اً على إدارة ا€علاقات بين ا€مؤسسة من جا₱ب تركز أيض
 1.ا€خارجية من جا₱ب آخر

 e-marketing cycle)) الا€₫ترو₱ي ا€تسويق دورة عن يعبر ₱موذجا Arthur D.Little وقدم
 2:هي أساسية مراحل أربع من ا€دورة هذ₲ تت₫ون و 

 كما ا€مستهدفة، ا₾سواق وتحديد ا€مستهلك ورغبات حاجات تحديد بذ€ك و₱ع₱ي :الإعداد مرحلة -
 ȑا€م₱افسة طبيعة تحديد يجر. 

 €تعريفه ا€مستهلك /ا€زبون  مع الاتصال عملية تتحقق ا€مرحلة هذ₲ في :الاتصالات مرحلة -
 .الا€₫ترو₱ية ا€سوق  في طرحها يجرȑ  ا€تي با€م₱تجات

 ا€بيئة في وا€مشترȑ  ا€بائع بين تجرȑ  ا€تي ا€تبادل عملية عن ا€مرحلة هذ₲ تعبر :ا€تبادل مرحلة -
 .الا€₫ترو₱ية

 بعملية وا€قيام ا€زبائن، واستقطاب كسب ع₱د ا€تسويقية ا€عملية تتوقف لا :ا€بيع بعد ما مرحلة -
 تسهل ا€تي ا₾دوات من عددا الا€₫ترو₱ية ا€وسائل وتوفر ا€زبائن، بهؤلاء الاحتفاȍ من بد لا بل ا€بيع،
 .فعلهم ردود تلقيو  معهم ا€تواصل عملية

 -لا ا€حصر ا€مثال سبيل على– الإ€₫ترو₱ي ا€تسويق تطبيق يحدثها ا€تي ا€م₱افع بعض تبيان يمكن
 ا₾دوات وباقي الا₱تر₱ت شبكة على ا€مؤسسة موقع بين ت₫امل تحقيق ا€تسويق خطة تتضمن ع₱دما

 : يلي ما ا€م₱افع أهم ا₾خرȐ، ومن ا€تسويقية
 ا€دخول  ويمكن دائما مفتوح ،فا€موقع وا€دائم ا€لحظي ا€دخول إمكا₱ية ₱تيجة ا€عملاء قاعدة توسيع -

 طوال ا€ساعة مدار وعلى €لجميع متاح الإ€₫ترو₱ي فا€تسويق، أيضا ا€دو€ي ا€عميل قبل من إ€يه
 .3 ا€س₱ة

 
 
 

 يوسف أحمد أبو فارة، ا€تسويق الا€₫ترو₱ي، ع₱اصر ا€مزيج الا€₫ترو₱ي عبر الا₱تر₱ت، ا€طبعة ا€رابعة، دار وائل €ل₱شر وا€توزيع،  عمان،  1                                                           
 128 .ص، 0229، إيتراك ،ا€قاهرة. والإ€₫ترو₱ي ا€تقليدȑ ا€تسويق في ودورها ا€معلومات ت₫₱و€وجيا. فرغلي الله موسى،عبد علي  3 .002ا€مرجع ₱فسه، ص   2 . 026، ص 0200
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 الإƂƃترونية اƃتسويقية الإستراتيجية إƃى اƃتقليدية اƃتسويقية الإستراتيجية من: اƃثاني اƃمطلب
€₽راء في ا€تسويق ا€تقليدȑ وا€تسويق الا€₫ترو₱ي فإ₱₱ا ₱جد ا₱ه مازا€ت بعض  ا€سابق من ا€سرد

ا€مؤسسات يعتمد على ₱ظام ا€تسويق ا€تقليدȑ و€₫ن بمرور ا€وقت وتطوير ا€ت₫₱و€وجيا ا€حديث في 
م₱تجاتها بسبب ا€زيادة  وسائل الاتصال وا€معلومات، ستجد هذ₲ ا€مؤسسات صعوبة في تسويق

شباع رغباتهم ا€تقليدية في إ ا€سكا₱ية €لبشر على مستوȐ ا€عا€م وا₱صرافهم عن ا₾دوات وا€طرق 
واحتياجاتهم بفضل استخدام ا€ت₫₱و€وجيا ا€حديثة كالا₱تر₱يت وخلافه في ا€بحث عن ا€حاجات وا€رغبات، 

€تقليدية في ا€تسويق قد تؤدȑ بها إ€ى وبذ€ك ₱رȐ أن استمرار هذ₲ ا€مؤسسات في إتباع ا₾سا€يب ا
 تسارع بوضع إستراتيجية ر ا€وقت، ويجب على هذ₲ ا€مؤسساتالا₱سحاب الإجبارȑ من ا€سوق مع مرو 

 1€لتحول من ا€تسويق ا€تقليدȑ إ€ى ا€تسويق الا€₫ترو₱ي
 إ€ى €لوصول ا€ت₫₱و€وجيا في ا€مختلفة ا€موارد استخدام هي الإ€₫ترو₱ي ا€تسويق إستراتيجية

 معين مستوȐ  يحتوȑ  ع₱دما وبا€تا€ي مستمرة ت₱افسية فوائد وتوجد ،ا₾داء تحسن وا€تي محددة أهداف
 وغيرها ا€بيا₱ات وقواعد الا₱تر₱ت مثل ا€معلومات ت₫₱و€وجيا مكو₱ات على ا€تجارية الإستراتيجية في

 :2 هي معاد€ة في ذ€ك صياغة وبا€تا€ي الإ€₫ترو₱ية ا€تجارة إستراتيجية اسم عليه ₱طلق
 اƃمعلومات تƂنوƃوجيا= نيةو عااƃت الإستراتيجية = الإƂƃترونية اƃتجارة إستراتيجية
 €تحقيق أساسيتان إستراتيجيتان €ها يكون  أن يمكن با€تجزئة €لبيع شركة ذ€ك على مثالا و₱ضرب
 : ا€سوق  في حجمها زيادة أهداف

 أمك₱ة في جديدة بيع ومرا₫ز جديدة محلات ب₱اء مثل تجارة إستراتيجية : ىوƃال  الإستراتيجية -
 .م₱تقاة

 شبكة على إ€₫ترو₱ي موقع إ₱شاء مثل إ€₫ترو₱ية تجارة إستراتيجية هي : اƃثانية الإستراتيجية -
 ا€داخلية €لقدرات مستفيضة دراسة بعد فقȌ الإ€₫ترو₱ية الإستراتيجية إ€ى ₱ذهب €لبيع، الا₱تر₱ت
 . عملائها وحاجات م₱افسيها وقدرات، €لشركة
 رجال يستخدم ع₱دما إ€₫ترو₱ية تسويقية إستراتيجية ₱ضع ا€تسويقية الإستراتيجية ا€طريقة ب₱فس
 .29ا€مرجع ₱فسه، ص   3 .29، 29، ص ص 0222الا€₫ترو₱ي، دار ا€حامد، الاردن، ₱صير ، محمد طاهر، ا€تسويق  2  .12، ص 0200سامح عبد ا€مطلب عامر، علاء محمد سيد ق₱ديل، ا€تسويق الا€₫ترو₱ي، دار ا€فكر €ل₱شر وا€توزيع، عمان،   1                                                             :3 ا€معاد€ة صياغة يمكن وبا€تا€ي معي₱ة إستراتيجية €ت₱فيذ ا€رقمية ا€ت₫₱و€وجيات ا€تسويق
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 . اƃمعلومات تƂنوƃوجيا = اƃتسويقية الإستراتيجية = الإƂƃتروني اƃتسويق إستراتيجية
 ا€قدرات لاستغلال ا€تسويق إستراتيجية أ₱ها ةالإ€₫ترو₱ي الإستراتيجية تعرف أن يمكن وبا€تا€ي

 الإ€₫ترو₱ي ا€تسويق إستراتيجية إن ا€حقيقة فيو، محددة أهداف إ€ى لإيصا€ها ما €مؤسسة الإ€₫ترو₱ية
 .ما €مؤسسة ا€تسويقية الإستراتيجيةو  الإ€₫ترو₱ية الإستراتيجية مابين تجمع ا€تي الإستراتيجية هي

 اƃتسويق الاƂƃتروني واستراتيجيات اƃمزيج اƃتسويقي: ƃمطلب اƃثاƃثا
أقتصر في ا€بداية استخدام الا₱تر₱يت في با€دور ا€ترويجي وا€تعريف با€مؤسسة وم₱تجاتها، ثم 

€جأت ا€مؤسسات بتوسيع ₱طاق ومجالات استخدام مع زيادة ا€تطور ا€ت₫₱و€وجي وزيادة ا€م₱افسة 
 1:ا€متمثلة فيا€مراحل ا€وسائل الا€₫ترو₱ية في تسويق م₱تجاتها خلال كافة 

 دور اƃتسويق الاƂƃتروني في استراتيجيات تصميم اƃمنتجات: أولاا 
ا₾سا€يب ا€ت₫₱و€وجية ا€حديثة وبمساعدة ا€حسب من ا€قيام ا€مؤسسات من خلال  تمك₱ت

ا€م₱تجات وفقاً €لاحتياجات ا€فردية €لزبائن، ومن خلال شبكات الا₱تر₱يت يمكن €لزبون في بتصميم 
 .ا€عديد من ا€م₱تجات أن يقوم بتحديد ا€مكو₱ات والإضافات ا€مختلفة ا€تي يرغبها في ا€م₱تج

ا€مؤسسات ا€تي تقوم بإ₱تاج  ي قيام ا€عديد منا€فعا€ة €لتسويق الا€₫ترو₱ تومن الاستخداما  
ا€زبون في وضع  ع تعتمد على ا€ص₱اعات ا€تجميعية في تطبيق ₱فس ا€فكرة من خلال مشاركةسل

فإن ا€عديد من ا€مؤسسات مثل ا€سيارات بالإضافة إ€ى ذ€ك  ،ا€مواصفات ا€خاصة با€م₱تج ا€ذȑ يطلبه
ا€تي تعمل في مجال خدمة مشترȑ ا₾عمال قد ₱جحت في تصميم ا€م₱تجات حسب ا€مواصفات ا€تي 

 .ا ا€زبون كلا على حديضعه
 دور اƃتسويق الاƂƃتروني في إستراتيجية تسعير اƃمنتجات:اا ثاني

تتيح مؤسسات الا₱تر₱يت ا€معلومات ا€خاصة بأسعار ا€م₱تجات وا€خصومات وا€شروط ا€مختلفة  
€لتعاقد وطرق ا€دفع وا€تسهيلات الائتما₱ية، وطا€ما أن ا€زبائن يلعبون دوراُ ₱شطاً في ا€علاقة مع 

وضع ا€مكو₱ات ا€خاصة با€م₱تج فإن هذا ا€دور يمتد و  ،ا€م₱تجين من خلال مد ا€مؤسسات با€معلومات
 .ض مع ا€مؤسسة بشأن ا€جوا₱ب ا€مرتبطة با€سعراو €يشمل ا€تف

 
، 133، ص  ص 0202زي₱ب محمد يو₱س، ا€تسويق، أساسيات واستراتيجيات واتجاهات حديثة، مؤسسة رؤية €ل₱شر وا€توزيع، الإسك₱درية،   1                                                            
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 دور اƃتسويق الاƂƃتروني في إستراتيجية اƃتوزيع: ثاƃثاا 
ا€مكا₱ية وا€زم₱ية €لم₱تجات، فاستخدام يتيح استخدام ا€تسويق الا€₫ترو₱ي قدراً عا€ياً من الإتاحة 

مع ا€زبائن على مدȐ ا₾ربعة وعشرين ساعة با€تا€ي  الا₱تر₱يت يمكن ا€مؤسسات من ا€تفاعل ا€مباشر
حد كبير استخدام  إ€ى€يس ه₱اك حدا زم₱يا €لتعامل مع ا€زبائن وفي ₱فس ا€وقت فإن استخدامه قد يقلل 

يقومون بتوزيع ا€م₱تجات، حيث يمكن €لم₱جين أن يقوموا  ، وبصفة خاصة ا€ذيننا€وسطاء ا€تسويقيي
 .با€توزيع ا€مباشر €لزبائن

 دور اƃتسويق الاƂƃتروني في إستراتيجية اƃترويج: رابعاا 
 ،م₱تجاتا€تستخدم مؤسسات ا₾عمال ا€وسائل الا€₫ترو₱ية بكثافة في ا€ترويج عن ا€مؤسسات و  

موقع على  شراءبأو ا€تي تقوم بصميمها ب₱فسها  وذ€ك من خلال ا€مواقع وا€صفحات الا€₫ترو₱ية
الا₱تر₱يت، وعرض كافة ا€معلومات وا€مواد ا€ترويجية ا€مت₱وعة بل وتقدم مجموعة من ا₾دوات ا€تحفيزية 

 .قصيرة ا₾جل وا€مصممة €ت₱شيȌ عملية ا€بيع خلال فترة زم₱ية معي₱ة
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 :خاتمة اƃفصل
هو مت₫امل، فو واسع  مفهوما ا€فصل فإن ا€تسويق الاستراتيجي من خلال ما تم طرحه في هذ

 ،Ȍمالا يع₱ى با€₱شاط ا€تسويقي فق₱ على ثلاث كو₱ه يرت₫ز ، مس كل ا₾₱شطة ا₾خرȐ في ا€مؤسسةي وا 
 Ȑوهو ما يعرف بمثلث ا€تسويق الاستراتيجي، ( مصا€ح و أهداف ا€مؤسسة، ا€م₱افسة، ا€زبون )  قو

ن خلال وضع أفضل با€مستقبل م إ€ى₱قل ا€مؤسسة م₱هاج عمل يُ و فا€تسويق الاستراتيجي فلسفة 
تطوير رؤȐ تسويقية تعمل على  إستراتيجيةا€ذȑ ₱تاجه ، الإستراتيجية عملياته ا€مم₱هجة بأسس الإدارة

ا€مطلوب تحقيقها في ظل ا€ترابȌ بين و  وا₾هدافا€تي تهتم بها  ا₾سواقرسا€ة ا€مؤسسة حول و 
من خلال تخطيȌ استراتيجي فعال يب₱ى على أساس تحليل كل من  ،ا€بيئة ا€محيطة بهاو ا€مؤسسة 

 .ا€عوامل ا€بيئة ا€داخلية وا€خارجية ا€مؤثرة في ₱شاط ا€مؤسسة
 ،ا€ةاستراتيجيات تسويقية فع إيجادكما استطاع ا€تسويق الاستراتيجي مساعدة ا€مؤسسات في  

ا€ثورة ا€معلوماتية ا€تي ا₱تقلت فيها م ا₾عمال وعلى رأسها ا€عو€مة و €لتطورات ا€تي شهدها عا€ مسايرةو 
استراتيجيات  تطوير إ€ى ا₾و€ىا€سوق و تدع إذالافتراضية،  وا₾سواق ا€عا€مية ا₾سواق€لا₱فتاح على 

ما € أوتهدف إما €لتوحيد  ا تتطلبه ظروف ا€بيئة هذا حسب مو موقفية  إستراتيجيةلت₫يف ا€₫امل، وا 
مكا₱يات يحقق €ها  مت₫امل ا€مؤسسة، أما ا€سوق ا€ثا₱ية فتدعوها €تطوير مزيج تسويقي رقمي ا€عا€مية وا 

 .ا€عا€م الافتراضي إ€ىا€مرجوة من ا€دخول  ا₾هداف
 



 

 

 

 

 

 
 الثالثالفصل 
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 :هيدمت

الأخيرة من تغيرات هيكلية في اƅمجال الاقتصادȑ، يجعل  الآوƊةإن ما يشهدƋ اƅعاƅم في 
في ظل اƅعوƅمة و  اƅدوƅي،و  اƅمؤسسات في بحث دائب ƅتعظيم مƊافعها على اƅمستويين اƅمحلي

 ضغوطاتاƅدول اƅصƊاعية اƄƅبرȐ تمارس  جعلمثل تحدياً خطيراً ƅلدول اƊƅامية الاقتصادية اƅتي ت
علاقة عدم اƅتƄافؤ بهذا أصبح ƅها حصة الأسد من أسواقها، وƊظراً ƅو  ،على اƅدول اƊƅامية عديدة

اƅدول اƊƅامية، من اƅضرورȑ على هذƋ الأخيرة أن تتحول من و  اƅدول اƅمتقدمة قتصادياتااƅموجودة بين 
 Ȍة فقƄىدول مستهلƅفتاح على الأسواق ا إƊخارجية من خلال إالاƅتاج سلعƊ  تتوافق مع  خدماتو
مخاطرها، وهو ما و  ذا يكون ƅها فرصة اƅتعامل مع هذƋ الأسواق بكل مƊافعهاهبو  اƅمواصفات اƅعاƅمية،

 .يجعل اƅمؤسسة في موقف تƊافسي جيد

يجب على اƅمؤسسة أن تقوم بتƊسيق أƊشطتها بما يتلاءم تركيبة كل دوƅة و في هذا اƅسياق 
اƅتسويق و  إدراك الاختلافات بين كل من اƅتسويق اƅمحليمما يتطلب من مدراء اƅتسويق من اƅدول، 

فعوامل Ɗجاح اƅمؤسسة في الأسواق اƅدوƅية يتوقف على قدرتها   اƅدوƅي مع اƅمتغيرات اƅمرتبطة به،
اƅتي تؤثر على مدȐ بقائها، فهذƋ اƅعوامل لا تؤثر فقȌ على و  على اƅتƄيف مع اƅبيئة اƅتسويقية اƅدوƅية،

ذƅك برسم و  سواق اƅخارجية، بل كذƅك على كيفية اƅتعامل مع هذƋ الأسواق،قرارات اƅدخول في الأ
 .إستراتيجيات تسويقية تتوافق مع الإستراتيجية اƅدوƅية اƅرئيسية لأعمال اƅمؤسسة

 :بهذا قمƊا بتقسيم اƅفصل إƅى اƅمباحث اƅتاƅيةو  

 .ƃلتسويق اƃدوƃياƈƃظرȏ  الإطار: اƃمبحث الأول -
 طبيعة اƃعمل فيهاو  ƃبيئة اƃتسويقية اƃدوƃيةتقييم ا: اƃمبحث اƃثاƈي -
 .اƃتسويق الاستراتيجي واƃتسويق اƃدوƃي: اƃمبحث اƃثاƃث -
 بدائل اƃتسويق الاستراتيجي ƃغزو الأسواق اƃدوƃيةو  أشكال:اƃمبحث اƃرابع -
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 .ƃلتسويق اƃدوƃي ƈظرȏ اƃ الإطار: اƃمبحث الأول

" اƅمشكلة الاقتصادية"يوقع الاقتصاديون أسباب قيام اƅتجارة بين اƅدول إƅى ما يطلقون عليه 
اƅمتمثلة بمحدودية اƅموارد اƅمتاحة ƅلدوƅة ويرجع الاقتصاديون أسباب قيام اƅتجارة بين اƅدول إƅى ما 

ة مهما كاƊت درجتها من اƅمتمثلة بمحدودية اƅموارد اƅمتاحة ƅلدوƅ'' اƅمشكلة الاقتصادية'' يطلقون عليه 
اƅتقدم، مقارƊة بالإستخدمات اƅمتعددة واƅمتغيرة ƅها لإشباع اƅحاجات اƅبشرية غير اƅمحدودة واƅمتسمية 
باƅتƄرار واƅتƊوع واƅتعدد اƅترابȌ، فما يجعل موارد اƅبلد عاجزة عن توفير إƊتاج ما يكفي عن اƅسلع 

وهذا ما يتطلب ان تستغل اƅموارد ƅتحقيق أقصى  واƅخدمات لإشباع تلك اƅحاجات واƅرغبات اƅبشرية،
إƊتاج بأقل هدر وتƄاƅيف هذا الأمر يستلزم اƅتخصص في الإƊتاج،Ƅƅن هذا لا يكون ممكƊا إلا في ظل 
اƅتبادل اƅتجارȑ اƅذȑ يعتمد على ما يمكن ƅلبلد أن يƊتجه من مواردƋ وعلى قدرته على توفير ما يمكƊه 

، وƊظرا لأهمية اƅتبادل الاستغلال تجارȑ اƅدوƅي في 1اƅتي يستوردهامن تسديد ثمن اƅسلع واƅخدمات 
اƅعاƅمي فقد تم استحداث اƅعديد من اƅمƊظمات اƅدوƅية كاƅبƊك اƅدوƅي، وصƊدوق اƊƅقد اƅدوƅي  الاقتصاد

تبادل اƅتجارȑ مثل اƅركيزة الإقليمية واƅدوƅية، ف الاقتصاديةإضافة إƅى اƅقيام اƅعديد من اƅتƄتلات 
 .رفاƋ اƅمواطƊين وخاصة في اƅدول اƊƅاميةو  ة في اƅتƊمية الاقتصادية متمثلة برفع مستوȐ اƅمعيشةأساسي

 مراحل تدويل اƃمؤسساتو  ƈظرية اƃتدويل: اƃمطلب الأول

 اتجاهات ƅلتوجه Ɗحو اƅخارج،و  الاƊفتاح على اƅحدود إƅى إيجاد حلولو  تؤدȑ عوƅمة الاقتصاد
تƊوع الأسواق، عوائق اƅتجارة  :أهمهاو  إƅى اختيار تدويل ƊشاطهاهƊاك عدة أسباب تدفع باƅمؤسسة و 

، وباƅتاƅي 2اƅخ...اƅقومية، اƊحرافات تƄاƅيف عƊصر اƅعمل، ضياع ميزة تƊافسية على اƅمستوȐ اƅوطƊي
باƅسبعيƊات من اƅقرن اƅماضي لأجل  Internationalision of firmظهر مفهوم تدويل اƅمؤسسات 

 .يادة أƊشطتها على اƅمستوȐ اƅدوƅياƅتوسع اƅذȑ تقوم به اƅمؤسسات، في سبيل ز و  دراسة عملية اƅتطور
 

 

عدد يحياوȑ مفيدة، يزغش كاميليا، اƅتوجهات الإستراتيجية اƅمتاحة ƅلمؤسسات اƅصغيرة و اƅمتوسطة، مجلة الأبحاث الاقتصادية و الإدارية، اƅ  2 .64، ص 9002اƅدوƅي، دار اƅمسيرة، اƅطبعة أوƅى، الأردن،  جميل قدور،  اƅتسويق1                                                            
 .292، ص 9022اƅتاسع، جوان 
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 اƃمقصود بƈظرية اƃتدويل: أولاا 

يعرفان مصطلح اƅتدويل على كوƊه تطوير اƅمƊتجات ƅلدخول في ف  Duboi ,Koter حسب
ƅلدخول في الأسواق اƅخارجية، كذƅك يعرفان اƅتدويل على كوƊه عملية تدريجية تشمل عدة مراحل 

 1.الأسواق اƅخارجية
تدويل اƅمؤسسات هو دراسة ƅلعملية اƅديƊاميكية اƅتي تمر بها اƅمؤسسة في سبيل زيادة درجة 

  2.الاƊدماج في الأسواق اƅدوƅية بما في ذƅك تجديد طرق اختراق الأسواق
من عملية أو مراحل متتابعة تقوم على مزيج  كما عرف اƅعديد من اƅباحثين اƅتدويل أƊه

 باƄتساباƅتي تسمح ƅلمؤسسة و  اƅمهارات اƅمختلفة، اƅتي تمتلƄها اƅمؤسسة أو اƅتي تسيطر عليها،
 3.اƅخبرة تدريجيا في الأسواق اƅدوƅية

فمن قراءة هذƋ اƅتعاريف يتضح Ɗƅا أن اƅتدويل ƅيس مجرد اƅتوسيع اƅجغرافي لأعمال اƅمؤسسة 
وغير طريقة مدروسة ب اقتحام اƅمؤسسة ƅلأسواق اƅدوƅية ، بل هووالإقليمية خارج حدودها اƅمحلية
، فعƊدما اƅخبرة اƅمكتسبةو  من خلال اƅتمرن  تختارها اƅمؤسسةمعيƊة  إستراتيجيةعشوائية، اعتماداً على 

اƅقرارات اƅمصيرية وهو ما و  تقرر اƅمؤسسة تدويل Ɗشاطها، ستمر بسلسلة من اƅمراحل اƅمتتاƅية
 .سƊعرضه فيما يلي

 تطور اƃدوƃي ƃلمؤسسةاƃمراحل  :ثاƈياا 

ƅمؤسسة ƅتتحول ƅجأ اƅعديد من اƅمفكرين واƅباحثين اƅمختصين اƅى وضع مراحل معيƊة تمر بها ا
اƅى مؤسسة عاƅمية، وذƅك حسب درجة تورط اƅمؤسسة في عملياتها مع ( ليةحم)من مؤسسة وطƊية 

 4:الأسواق اƅدوƅية، وƊجد بعض في ما يلي بعض اƊƅماذج 
 :Ɗموذجاً يميز بين ثلاثة مراحل وهي 2296اƅذȑ اقترح في سƊة  :كوفيزلƈموذج  .2

                                                           
1 Prespective d’investissement international, revue de L’OCDE, 2007, p32. 2 Hannu vitanen, internationalization, process and theories, swedish school of economics and business, 2002, 

http/www.shhp.pi .31/13/5132 تم الاطلاع على اƅموقع بتاريخ  ، 10شϭقي جبΎرϱ، تدϭيل أعمΎل الشركΕΎ المتόددة الجنسيΕΎ بين المكΎسϭ Ώ المخΎطر عϰϠ الدل النΎميΔ، مجΔϠ دراسΕΎ إقتصΎديΔ، الόدد  3 
 .22،29، ص ص 9009غول فرحات، اƅتسويق اƅدوƅي، مفاهيم وأسس اƊƅجاح في الأسواق اƅعاƅمية، دار اƅخلدوƊية اƅجزائر،  4 .56، ص 4102
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هو تمثيل ƅسلوك تلك اƅمؤسسات اƅتي تمارس اƅتزام : (اƃمصدر اƃسلبي)اƃمرحلة اƃتجريبية  2.2
بسيƅ Ȍتطور اƅعمل باƅسوق اƅخارجي، وذƅك من خلال الاستجابة فقȌ لأوامر اƅطلب 

 .اƅخارجية
 الأسواقتتمثل في رغبة اƅمدراء في اƅبƊاء واƅتمكن من  (:الايجابياƃمصدر )اƃمرحلة اƈƃشيطة  9.2

اƅخارجية وتƄييف عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي حسب اƅحاجات اƅمحددة ƅلأسواق اƅخارجية، وتƊفيذ 
 .Ɗشاطات اƅتسويق على أسس مƊتظمة أƄثر

ث حيƊما تبحث هي الأƄثر تورطاً في اƅعمل مع الأسواق اƅخارجية، وتحد :اƃمرحلة اƃملتزمة   1.2
اƅمؤسسة في Ɗشاطات أخرȐ دوƅية ƅيس فقȌ عن طريق اƅتصدير، مثل الاستثمار في اƅمبيعات وفتح 

 .فروع إƊتاجية في اƅخارج

في Ɗفس اƅسياق يرȐ اƅبعض بأن اƅمؤسسة في تطورها اƅدوƅي  :ƈموذج اƃتطور اƃمحدد ƃلمؤسسة .9
ƅعوƅمة وهو ما يوضحه اƅشكل اتمر عبر أربعة مراحل من الاƊفتاح اƅعرضي، وصولًا إƅى 

 .(2_1)رقم
 اƃتطور اƃمحدد ƃلمؤسسة(:1_3)اƃشكل رقم

 

        6اƅمرحلة             1اƅمرحلة                    9اƅمرحلة                      2اƅمرحلة        

 اƅعوƅمة   تعدد اƅجƊسيات اƅمؤكد  اƅسير اƅمƊتظم ƅلأعمال              الاƊفتاح اƅعرضي        
 

          >5%                    >95%                    >50%                    >90%  
 

، 9009غول فرحات، اƅتسويق اƅدوƅي، مفاهيم وأسس اƊƅجاح في الأسواق اƅعاƅمية، دار اƅخلدوƊية اƅجزائر،  :اƃمصدر
 .22،29ص ص 
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يوضح أن اƅمؤسسة في عملية اƊفتاحها اƅدوƅي يمكن معرفتها على مدار أربعة مراحل هذا اƅشكل 
 :متميزة وهي

اƅخارجية  الأسواق إƅىتمثل اƅمؤسسات اƅتي فاقت مبيعاتها  :الاƈفتاح اƃعرضي: اƃمرحلة الأوƃى 1.1
 .الإجماƅيمقارƊة مع رقم الأعمال  5%

فتمثل اƅشركات اƅتي عرفت Ɗمواً أƄبر في اƅتعامل مع  :ƃلأعمالاƃسير اƃمƈتظم : اƃمرحلة اƃثاƈية  9.9
مقارƊة برقم   %95أƄبر من  الأجƊبية الأسواقحيث بلغت Ɗسبة مبيعاتها في  الأجƊبية الأسواق
 .الإجماƅيالأعمال 

واƅتي أƄدت تعاملها مع اƅسوق اƅدوƅي  :اƃشركات متعددة اƃجƈسيات اƂƃبيرة: ƃمرحلة اƃثاƃثةا. 1.9
Ɗ تي تفوقƅبيةسبة مبيعاتها واƊ50 الأج%  . 

حيث اƅمؤسسة لا تميز بين اƅسوق اƅوطƊي واƅسوق الأجƊبي،  :عوƃمة اƃمؤسسات:اƃمرحلة اƃرابعة 6.9
مقارƊة باƅمبيعات  %90وتتمثل في تلك اƅمؤسسات اƅتي تفوق Ɗسبة مبيعاتها في الأسواق الأجƊبية 

 .اƄƅلية ƅلمؤسسة

 الاختلافات اƃمرتبطة بهو  اƃدوƃيمفاهيم اƃتسويق : اƃمطلب اƃثاƈي

ذƅك Ɗظراً ها اƅجغرافية و هƊاك اƅعديد من اƅمؤسسات اƅتي تفضل تسويق مƊتجاتها خارج حدود
، Ƅƅن عليها أن تراعي طبيعة هذƋ الأسواق من خلال ƅلامتيازات اƅتي قد تقدمها ƅها الأسواق اƅدوƅية

اƅتسويقي اƅمحلي، وفي ما يلي سƊتطرق إƅى قد يختلف عن اƅمزيج تقديم مزيج تسويقي دوƅي متƄامل 
 .مفهوم اƅتسويق اƅدوƅي وبعض الاختلافات اƅمرتبطة به

 مفهوم وتطور اƃتسوق اƃدوƃي: أولاا 

ومن أهم إلا أن معظم هذƋ اƅتعريفات مقاربة،  اƅدوƅي، ƅلتسويق ƅقد تعددت اƅتعاريف اƅمقدمة
 :تعريفات اƅتسويق اƅدوƅي Ɗجد
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عبارة عن Ɗشاط ديƊاميكي مبتƄر  يعدو كوƊه "اƅتسويق اƅدوƅي بأƊه  Philip.Kotlerعرف 
شباع و  اƅوصول اƅى هذا اƅمستهلكو  اƅتعقيد،و  اƅقاƊع في سوق تتميز باƅتفاوت ƅلبحث عن اƅمستهلك ا 

 1".رغباته
تلك الأƊشطة اƅتي تقوم بها  ''هو في هذا اƅمجال اƅتسويق اƅدوƅي Allain olliverيقول كذƅك 

خطوات  ثلاثيقسمه إƅى  Allain olliverإلا إن '' اƅمؤسسة لأجل إيجاد علاقة بين اƅربحية والأسواق
 2 :رئيسية
اƅمعرفة اƅجيدة ƅلأسواق باƅملاحظة ƅلطلب واƅمƊافسة واƅوسطاء ومختار، واƅمحيȌ اƅقاƊوƊي،  .0

ȑالاقتصاد Ȑمستوƅي، واƊتقƅوضع اƅوا. 
عريف اƅغرض اƅتجارب كعمل مستهدف ومختار، واƅبحث عن أحسن وضعية تحديد أو ت .4

 .ƅسياسة اƅمƊتوج واƅسعر واƅتوزيع
  وحسباƅتسويق اƅجيد ƅلمƊتجات وƅلخدمات اƅجيدة ƅسياسة الاتصال واƅتوزيع  .3

A . olliver  لتسويقƅ قواعد الأساسيةƅفهي تعتبر ا . 
أراء الأƊشطة اƅتجارية اƅذȑ تساعد على '' : اƅتسويق  اƅدوƅي بأƊه Catoria كاتورياويعرفه 

 3.''تدفق سلع اƅشركة وخدماتها إƅى اƅمستهلƄين او اƅمستخدمين في أƄثر من دوƅة واحدة
عبارة عن Ɗشاط كوƊي يƊطبق من إستراتيجية كوƊية '' :اƅتسويق اƅدوƅيStanton ستاتون  يعرف

قدرات استهلاƄية خارج Ɗطاق وحدود اƅمشروع ƅمزيج تسويقي عابر ƅلحدود الإقليمية يتƊاغم ويتفاعل مع 
 Ƌاسب مع هذƊرغبات، من خلال طرح سلع أو خدمات تتƅحاجات أو اƅي، بهدف إشباع اƊوطƅا

 4.''اƅحاجات واƅرغبات
 :من اƅتعاريف اƅسابقة يمكن اƅقول أن اƅتسويق اƅدوƅي  يتضمن الأƊشطة اƅتاƅيةو استخلاصاً 

 ,Philip Kotler, Marketing Management, Analysais, Planning and control, New Jersey, Prentice Hall 1                                                            .اƅمتوقعةو  دراسة الأسواق اƅدوƅية اƅحاƅية -
INC;1984. 2   ،نΎعم ،ϰلϭالأ Δόزيع الطبϭالتϭ نشرϠن لϭديميΎصر، الأكΎόيق المϭالتس ،ϡصر الكميΎر نΎس، جمΎسط عبΎظهور، احمد محم  3 .310، ص 4100أنس عبد البƅي حامد اƊتوريد ، هاƅلتسويق واƅ متحدةƅعربية اƅشركة اƅقاهرة، اƅي، اƅدوƅتسويق اƅي،   4 .09، ص 9021ود زامل، اƅدوƅتسويق اƅ99،ص 9009 مرجع سابق،غول فرحات، ا. 
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- Ȍبيةو  تخطيƊمستخدمين في الأسواق الأجƅين أو اƄمستهلƅمطلوبة من قبل اƅتجات اƊمƅتطوير ا. 
 .اƅخدمات من خلال قƊوات اƅتوزيع اƅدوƅي اƅملائمةو  توزيع اƅسلع -
بيان اƅطرق اƅمختلفة لإشباع و  اƅهدف مƊه إخبار اƅمستهلƄين عن طريق توفير اƅسلعو  اƅمƊتجات -

 .رغبات اƅمستهلƄين
 .على الاستثمار باƊƅسبة ƅلمؤسسةو  مƊفعة اƅسلعةو  تحديد طرق اƅتسيير اƅمختلفة اƅتي تعكس قيمة -
 .استمرار اƅتعامل معهمو  ƅلتأƄد من مدȐ رضا اƅزبائن تقديم اƅخدمات سواء بعد أو قبل اƅشراء -

أƊه قدرة اƅمؤسسة على فهم واستيعاب  ،و على هذا الأساس يمكن اعتبار اƅتسويق اƅدوƅي
يلاءم اƅقطاع   استغلاƅها من خلال تصميم مزيج تسويقيو  سواق اƅخارجية، وتحديد اƅفرص اƅجذابةالأ

 .اƅسوقي اƅمستهدف من اƅسوق اƅدوƅية

 إƅىاƅخدمات من اƅمƊتج و  كما يمكن اƅقول أƊه ƅما كان اƅتسويق بصفة عامة يعƊى بتدفق اƅسلع 
اƅمستهلƄين  إƅىاƅخدمات و  اƅمستهلك، فاƅتسويق اƅدوƅي يلعب دورƋ اƅهام في تسهيل هذا اƅتدفق ƅلسلع

الاتفاقيات و  الاستثمار الأجƊبي،و  كاƅتصديرفي الأسواق الأجƊبية من خلال اƅعديد من الأساƅيب، 
ƅدوƅية، واƅتفريق بين بهذا على اƅمؤسسات فهم اƅفلسفة اƅتي توجهها إƅى اقتحام الأسواق او  اƅتعاقدية،

ƅما هو  صلو أن ƅىإ اƅتطورات نم ديدƅعا دشه ƅيدوƅا قيوƅتسا و، واƅدوƅي مهام اƅتسويق اƅمحلي
 :اƅمراحل Ƌذه رضƊع في اƅجدول اƅمواƅيو  ƅمةوƅعا رعص في عليه
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 مراحل تطور اƃتسويق اƃدوƃي( 1_3)اƃجدول رقم 

 اƃتطورات اƃمرحلة
مرحلة اƅتغلب على 
 اƅعوائق اƅجمركية

2250-2240 

قادت مƊظمات الأعمال هذƋ اƅمرحلة بتخفيض اƅرسوم اƅجمركية  -
 .بين اƅدول، بهدف تشجيع اƅتبادل اƅتجارȑ اƅسلعي

مرحلة اƅتغلب على 
اƊعكاسات اƅتباعد 

 اƅجغرافي
2242-2292 

ƅلتباعد اƅجغرافي اƊعكاسات على تƄلفة اƊƅقل، اƅجمارك، اƅضرائب،  -
 .اƅثقافية، اجتماعية، اƊƅقديةوالاختلافات 

ظهور اƅسوق الأوروبية اƅمشتركة كمؤشر لاتجاƊ Ƌحو اƅتƄتلات  -
 .الاقتصادية الإقليمية في عدة مƊاطق من اƅعاƅم

تعدد اƅطرق ƅدخول الأسواق اƅخارجية، وƅم يعد الأمر مقتصراً على  -
اƅتصدير، عقود الإدارة، اƅمشروعات اƅمشتركة، إƊشاء اƅفروع، )مجرد 

 .ود اƅتراخي والامتيازعق
ظهور أشكال متعددة من اƅتجارة اƅدوƅية اƅتعويضية اƅتي تقوم أساساً  -

على فكرة اƅتبادل اƅسلعي اƅدوƅي اƅذȑ لا يصاحبه تدفقات Ɗقدية Ɗتيجة 
 . لأزمات اƅمدفوعات اƅخارجية

مرحلة ظهور 
اƅشركات اƅصغيرة 
 واƅمتوسطة اƅحجم

اƅحجم في مجال اƅتجارة اƅدوƅية ظهور اƅشركات اƅصغيرة واƅمتوسطة  -
 .2290وتفادȑ الأسواق اƅخارجية بداية من عام 

مرحلة مفهوم 
اƅسوق اƅعاƅمية 

2295. 

مثل مشروب  Global Productظهور مفهوم اƅمƊتج اƅعاƅمي  -
 .كوكاƄولا، ساƊدويش ماƄدوƊاƅد، دجاج كيƊتاƄي

ن اهتمام مƊظمات الأعمال باƅبحث عن اƅشريك اƅمƊافس اƅذȑ يمك -
 .تبادل الإمكاƊيات اƅمميزة معه

فشركة جيƊرال موتورز الامريكية وقعت اتفاقاً ƅتبادل اƄƅفاءات 
 .بيƊهما وبين شركة تيوتا اƅيباƊية ، وهي علاقة تعاون وتƊافس معاً 



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

137  

مرحلة عاƅمية 
تسعيƊيات )اƅتجارة 

 (اƅقرن اƅمƊصرم

 .اƅتجارة اƅدوƅيةظهور اتفاقيات اƅجات، اƅجاƊس، واƅتربس، بغية تحرير  -
بأشكاƅها اƅمختلفة واعتبار  Globalizationطهور مفهوم اƅعوƅمة  -

اƅسوق اƅعاƅمية قرية صغيرة واحدة، يعلم أطرافها ما يحدث فيها بفضل 
تقدم وسائل الاتصال وتراجع معوقات دخول الأسواق، وتقارب اƅثقافات 

 .واƅرغبات
اƅذȑ يجمع بين مفهوم اƅعوƅمة و  sonyتطبيق شركة سوƊي : مثال  -

 .اƅتƄامل اƅعاƅمي والاستجابة ƅلظروف اƅمحلية

مرحلة مفهوم 
 اƅتسويق الاƄƅتروƊي
 ȑحادƅقرن اƅبداية ا

 واƅعشرون 

استخدام إمكاƊيات شبكة الاƊترƊيت، وشبكات الاتصال اƅمختلفة  -
 .واƅوسائȌ اƅمتعددة في تحقيق الأهداف اƅتسويقية

كالإعلان الاƄƅتروƊي، ظهور مجالات جديدة في مجال اƅتسويق ،  -
الاستقصاء الاƄƅتروƊي، اƅتصدير الاƄƅتروƊي، بحوث اƅتسويق اƅدوƅية 

 .الاƄƅتروƊية، وغير ذƅك
، جامعة بƊها، مركز اƅتعليم اƅمفتوح، كلية اƅتجارة، "اƅتسويق اƅدوƅي"بيومي محمد عمارة، : اƃمصدر

 .90، ص 9009مصر، 

اƅدوƅي يساعدها على معرفة اƅعوامل اƅمؤثرة عليها، تحديد مراحل اƅتطور اƅتسويق كما أن  
وذƅك حتى تستطيع إحداث اƅتعديلات أو اƅتغيرات اƅملائمة سواءً في مواردها أو هيكلها اƅتƊظيمي، أو 

هذا حتى تتمكن اƅمؤسسة من اƊƅجاح في و  ،اƊƅشاط اƅتسويقي على وجه اƅخصوصو  أƊشطتها عامةً 
متقدمة من اƅتوسع اƅدوƅي، كما ساعدت اƅحكومات على مراحل تƊتقل إƅى مرحلة و  اƅسوق اƅدوƅية،

اƅتطور اƅدوƅي من خلال الاتفاقات اƅدوƅية، اƅبرامج اƅتشجيعية، مما دفع باƅعديد من اƅمؤسسات اتخاذ 
 .قرار اƅبدء باƅتوسع اƅدوƅي

 اƃتسويق اƃدوƃي واƃتسويق اƃمحلي أوجه اƃشبه والاختلاف بين: ثاƈياا 

هوم اƅتسويق اƅدوƅي يختلف عن فماƅسابقة Ɗلاحظ أن اƅمؤƅفين اعتمدوا في تعريفاتهم بمن اƅتعاريف 
مفهوم اƅعام ƅلتسويق، كوƊه يتعلق بأداء الأƊشطة اƅتي تساعد على تدفق اƅسلع واƅخدمات غير اƅحدود 
ية اƅسياسية مختلفة أȑ أƄثر من دوƅة واحدة، هذƋ الاختلافات يƊتج عƊها فروقات أخرȐ تتضمن  عمل
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ممارسة الأƊشطة اƅتسويقية، وكيفية معاƅجة مشاƄل اƅتسويق وتطوير اƅسياسات والاستراتيجيات 
 .اƅتسويقية وتطبيقاتها

من خلال دراسة مفهوم اƅتسويق اƅدوƅي فحص أو دراسة أوجه اƅشبه والاختلاف بين اƅتسويق 
ويق اƅمحلي واƅذȑ يكمن بصورة اƅدوƅي واƅتسويق اƅمحلي، فإن اƅفارق بين مفهوم اƅتسويق اƅدوƅي واƅتس

من دوƅة، هو اƅفارق يبدو بسيطا ƅلوهلة الأوƅى إلا اƊه  أƄثررئيسية في اƊƅشاطات اƅموجهة ƅلشركة في 
 . 1اƅتسويق اƅدوƅي ممارسة  عƊد اƅمؤسسةهو اƅسبب في كل اƅتعقيدات واƅصعوبات اƅتي تواجه 

هما وجهان ƅعملة واحدة فاƅتخطيȌ واƅتƊفيذ وهذا يعƊي أن مبادئ اƅتسويق اƅدوƅي واƅمحلي واحدة، ف
واƅتسعير واƅترويج واƅتوزيع أƊشطة تؤدȑ في كل من اƅتسويق اƅمحلي واƅتسويق اƅدوƅي هذا معƊاƋ ان 
مبادئ اƅتسويق واحدة سواء تم ذƅك في الأردن أو سوريا أو مصر أو اƅعراق أو فرƊسا أو أƅماƊيا أو 

 .اƅهƊد أو اƅيابان

ن في اƅبيئة اƅتي تمارس فيها كل من هذƋ الأƊشطة اƅتسويقية، فهي تختلف Ƅƅن الاختلاف يكم
في أهميتها في كل سوق تمارس فيه، وفي قدرة اƅسوق واعتماد اƅسياسات والاستراتيجيات اƅتسويقية 

 .2وتطبيقها في أƄثر من سوق 
في اƅبيئة في كل هذƋ الأسواق تتم Ɗفس اƅممارسات أو الأƊشطة اƅمذكورة Ƅƅن الاختلاف يكمن 

اƅتي تمارس فيها كل من هذƋ الأƊشطة اƅتسويقية فهي تختلف في أهميتها في ( اƅمتغيرات/اƅظروف)
كل سوق تمارس فيه قدرة اƅسوق على اƅتجاوب معها وفي إمكاƊية استخدامها ƅمعاƅجة اƅمشاƄل 

من سوق، هذا اƅتي تعترض اƅسوق واعتماد اƅسياسات والاستراتيجيات اƅتسويقية وتطبيقها في أƄثر 
الاختلاف بين اƅتسويق اƅمحلي واƅتسويق اƅدوƅي يمثل أساسا ƅجميع اƅمخاطر اƅتي تعترض اƅسوق 
في الأسواق اƅخارجية وفي اƅمقابل حصوƅه على فرص أوسع ƅتسويق سلعة وخدماته فيها وتحقيق 

ƅا Ƌشركات تحمل تبعات هذƅيس بمقدور جميع اƅ هƊها، إلا أƊاسبة مƊمƅمردوديات اƅمترتبة اƅمخاطر ا
على قرار اƅدخول إƅى الأسواق اƅخارجية واƅتƄيف تبعا ƅمتغيراتها والأسواق اƅخارجية تمثل 

مختلفة من Ɗƅواحي الاقتصادية والاجتماعية واƅثقافية واƅقاƊوƊية واƅسياسية ( متغيرات ظروف)

 .94، ص ƅ9002توزيع، بديع جميل قدور، اƅتسويق اƅدوƅي، عمان، دار اƅميسرة ƅلƊشر وا  2 .02هاƊي حامد اƅضمور، أحمد محمود زامل، مرجع سابق، ص   1                                                           



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

139  

اƅمتغيرات وبسبب واƅتƊƄوƅوجية كلها تتطلب من اƅسوق تƄييف سياساته واستراتيجياته تبعا ƅتلك 
تƄاƅيف هذا اƅتƄيف فإن اƅعديد من اƅشركات تقع قرار اƅدخول إƅى الأسواق اƅخارجية في مراحل 

 .1متأخرة من اƅقرارات
أȑ ان اƅتفريق بين مفهوم اƅتسويق اƅدوƅي واƅتسويق اƅمحلي هو اƅتباعد اƅجغرافي بين اƅدول 

رجية، وجمع اƅمعلومات اƅتي تعكس أهم وما يصاحبه مم صعوبات في اƅتعريف على الأسواق اƅخا
 .2اƅمغيرات اƅتي تؤثر على تلك الأسواق 

في اƅبيئة اƅقاƊوƊية واƅتشريعية فباعتبارها أن اƊƅشاطات في اƅسوق  كذƅك والاختلاف يكمن
ƅا Ƌفذ في هذƊخارجي، تƅمحلي أو اƅتفعاƅتطبيقات اƅات واƊمكوƅي قد تختلف، يبيئة فاƊوƊقاƅلبيئة اƅ لية

اƅمتعلقة بفرض اƅضرائب أو اƅسياسات اƅحكومية قد تƄون مختلفة ما بين دوƅة وأخر،  اƅتشريعات
كما قد تختلف اƅقيود اƅتجارية اƅمفروضة هذƋ الاختلافات حتما تؤثر على كيفية ممارسة الأƊشطة 

ƅتي تشكل اختلافا في اƅا Ȑبيئة الأخرƅطبيعة اƅ شطةƊالأ Ƌييف هذƄتسويقية مما يتطلب تƅعوامل ا
 .الاقتصادية والاجتماعية واƅثقافية واƅتƊƄوƅوجيا

 اƃدوƃي ياƃتسويق اƃمزيجو  ƈظام اƃمعلومات طبيعة: اƃمطلب اƃثاƃث

 ƈظام اƃمعلومات اƃتسويقي اƃدوƃي: أولاا 

في اƅتسويق اƅدوƅي بحاجة إƅى اتخاذ قرارات استرايجية بشأن اƊƅفاذ إƅى  ن اƅمؤسسة اƅتي تعملإ 
ومع تزايد حجم هذا  ،Ɗمو الإحساس بأهميتهاو  بياƊاتاƅو  هذا جمع اƅمعلومات سيلتزم و  الأسواق اƅدوƅية 

قارير ا عداد اƅتو  تحليلهاو  تبƊي طرق مƊتظمة ƅحفظها اƅبياƊات اƅتي يتم جمعها فان اƅمؤسسة مجبرة على
اƅدول وفرتها بشكل كبير يعد أحد مشكلات Ɗظم اƅمعلومات في مؤسسات و  ،اƅتي تحقق الاستفادة مƊها

أهم هذƋ و  ،هها اƅمؤسسات ƅلدول اƊƅاميةتواج اƅتي  اƅمتقدمة بيƊما تعد مشكلة Ɗقصها أحد اƅتحديات 
توفير  كما أن، مصادر اƅمعلومات عن الأسواق اƅخارجيةمن اƅشركات  اقترابو  عدم معرفةاƅتحديات 

تتلاءم مع متغيرات حرية اƅتي  تسويق اƅدوƅي يعتبر من الأمور الأساسية ƅلمؤسسات اƊƅظام معلومات 
 .99، ص 9001، مكتبة عين شمس، مصر، 60صديق محمد عفيفي، اƅتسويق اƅدوƅي، Ɗظم اƅتصدير والاستيراد اƅطبعة   2 .99، 94مرجع سابق، ص ص   1                                                            . اƅتجارة وتسعى ƅلبقاء بقوة في اƅسوق اƅدوƅي
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حجم اƅبياƊات اƅتي يتطلبها اƊƅظام في  فييختلف Ɗظام معلومات اƅتسويق اƅدوƅي عن اƅمحلي  
حيث مستويات اƅبياƊات من  ، كما يختلفعن أƄثر من دوƅةيهتم بجمع بياƊات  اƅذȑو  اƅتسويق اƅدوƅي

يتƄون Ɗظام  ، حيثأخرȐ تغطي اƅمستوȐ اƅدوƅيو  على مستوȐ كل دوƅة مƊفردةفهƊاك بياƊات  
يوفر Ɗظام كل و  كل مƊها دوƅة واحدة  معلومات اƅتسويق اƅدوƅي من مجموعة من اƊƅظم اƅتي تغطي

 1: معلومات تستخدم في أمرينو  دوƅة تقارير
بدائل قرارات اƅتشغيل اƅدخول إƅى الأسواق اƅدوƅية تم تحديد أƊسب اختيار أƊسب أشكال   .2

 .اƅيومي لأƊشطة اƅمؤسسة في اƅدوƅة اƅمعيƊة
من أمثلة اƅبياƊات اƅضرورية اƅواجب و  إرسال اƅمعلومات Ɗƅظام معلومات اƅتسويق اƅدوƅي  .9

 :ما يلي توفرها
 في اƅسوق اƅمستهدف؟ من حيث الأداء اƅمƊتج اƅمقبول  Ɗوع  معلومات مرتبطة باƅمƊتج أهمها -

 .اƅمواصفات اƅقياسية اƅخاصة باƅمƊتج في دوƅة اƅمستورد و  اƅحجمو 
تحديد مدȐ ارتباط اƅسعر باختلاف على و  أسعار اƅمƊافسينو  اƅمƊاسب معلومات مرتبطة باƅسعر -

 .اƅخ...مواصفات اƅمƊتج
 اƅموزعينو  مثل كيفية توطيد اƅعلاقات مع اƅمستوردين  معلومات مرتبطة باƅترويج ƅلمƊتج  -

تحديد اƊسب وسائل اƅترويج و  إمكاƊات مشاركة اƅمستورد في تƄاƅيف اƅترويج اƅوكلاء، ودراسةو 
تحديد دور و   اƅبعثات اƅتجارية و  اƅمعارضو  تƊشيȌ اƅمبيعاتو  اƊƅشرو  اƅبيع اƅشخصيو  كالإعلان

 . اƅعلاقات اƅعامة مع اƅجهات اƅمؤثرة
Ɗافذ اƅتوزيع، ومعايير اختيار اختيار مو   اختيار وسيلة اƅشحن اƅمƊاسبة : معلومات مرتبطة باƅتوزيع -

 . مدȐ حاجة اƅسلعة ƅلتخزين في اƅسوق اƅمستهدفو  اƅوكيل اƅوحيد ƅلسلعة
 .معلومات مرتبطة بجاƊب اƅعرض أȑ بتحليل اƅمƊافسة  -
  . معلومات حول دراسة سلوك اƅمستهلك  -
 .معلومات مرتبطة باختيار شريحة اƅسوق اƅمƊافسة  -
 .الاستثمارمعلومات حول خطȌ اƅدوƅة في مجال  -

 .256، ص 9000 ، عمان، ƅلƊشر ئلوادار  ،اƅتسويق اƅدوƅي ،رضوان اƅمحمود اƅعمر 1                                                            



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

141  

" اƅتسويقيƊظام اƅمخابرات "كما ظهر في اƅسƊوات الأخيرة في ميدان اƅتسويق تعبير جديد هو 
اƅتي أصبحت جزءاً من و  "اƅمعلومات اƅمقيمة"غاƅباً ما يقصد بهذا اƅتعبير و  (الاستخبارات أو اƅتجسس )

 ظل اƅتƊافس بين اƅشركات مكوƊاً من مكوƊات أمƊّها ، خاصة فيو  قوة اƅشركة خاصة اƅشركات اƅدوƅية
اƅدول بل و  مطلـوباً فقȌ من اƅحكومات( خاصة تجسس اƅتسويق ) ƅذƅك ƅم يعد اƅتجسس الاقتصادȑ و 

حتى على عمال عاديين أحياƊاً ƅلحصول على و  اقتصاديينو  باتت حتى اƅشركـات تعتمد على فƊيين
 د أو في اƅبلدان اƅمختلفة ، بلاƅمؤسسات اƅمƊافسة سواء داخل اƅبلد اƅواحـو  معلومات عن اƅشركات

 " .ربما تتجاوز حدود اƅمƊافسة على الأسواق ƅتصل إƅى حد تدمير اƅشركات اƅمƊافسة أحياƊاً و 

 1: ملية اƅتجسس الاقتصادȑ إƅى قسمينو يمكن تقسيم الأساƅيب اƅمستخدمة في ع
اƅفوز باƅسباق مع و  تقدمهالا سيما اƄƅبرƅ Ȑلحفاȍ على و  تلجأ إƅيها اƅشركاتو  : الأساƃيب اƃمباشرة-2

 :مƊافسيها، من هذƋ الأساƅيب 

طرق اƅحصول على أسرار و  حيث تعتبر مثل هذƋ اƅشركات من أهم وسائل: إقامة شركات مشتركة  -
 .براءات الاختراعو  تƊƄوƅوجيا الإƊتــاجو  اƅصƊاعة

 .اƅصƊاعية و  زرع اƅجواسيس في اƅشركات ƅسرقة الأسرار اƅتجارية -

 .اƅمادȑ من أجل اƅحصول على معلومات حيوية الإغراء  -

 .استعمال اƅخبراء ƅلتعرف على إƊتاج اƅشركات اƅمƊافسة  -

 .تجƊيد اƅمتطفلين لاƄتشاف أƊشطة اƅشركة اƅمƊافسة  - 

تهديدƋ بغرض اƅحصول على معلومات مƊه أو و  قيام اƅشركة بتوريȌ اƅمƊافس في أعمال لا أخلاقية - 
الأفراد اƅذين يعملون ƅدȐ اƅمƊافس تحت ستار إمكاƊية تعييƊهم باƅشركة دون أن عقد مقابلات دورية مع 

 2.تƄون ƅديها اƊƅية اƅحقيقية ƅتعييƊهم

 .61، ص2222  ،دمشق ،دار اƅفكر اƅتجسس الاقتصادȑ ،سمير صارم ،  1                                                           
 .290ص  ،2224الإسكƊدرية ،مجهول دار اƊƅشر،  ، اƅتسويق أساسياتعبد اƅسلام أبو قحف، 2
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 ،اƅمشروعة اƅتي تقوم بها اƅشركاتو  تظهر من خلال الأƊشطة اƅعلƊيةو   :الأساƃيب اƃغير مباشرة -9 
 :من هذƋ الأساƅيب و 

 .تجارية  حضور اƅمعارض لاƄتشاف أسرار صƊاعية أو -
 .إƊشاء اƅمراƄز اƅعلمية ƅتجƊيد اƅعلماء بصورة علƊية   -
اƅملتقى أو استخراج معلومات مƊهم أثƊاء و  اƅقيام بدعوة اƅمƊافسين إƅى ملتقيات أو حفلات أو Ɗدوات -

 .اƅحفل أو اƊƅدوات 

فيمكن أن تƄون من خلال أȑ شيء  أساƅيب اƅتجسس اƅسوقي لا تƄاد قائمتهما تƊتهي ،و  إن أشكال
ما تمت الإشارة إƅيه لا يمكن اعتبارƋ أƄثر من Ɗماذج و  متعددة ،و  عـن طريق وسائل مختلفــةو  ،

 .ƅلأشكال اƅسائدة 

فقد أتاحت " الاƊترƊيت " و ƅعل أحدث أشكال اƅتجسس في عصر اƅعوƅمة هو اƅتجسس عبر 
 اƅقيام بسرقات تقƊيةو  اƅخدمات بلو  اƅوصول إƅى اƅسلعاƅحرية الإƄƅتروƊية عبر شبكة الاƊترƊيت ƅيـس 

 .صƊاعية و  معلومات تجاريةو  اƅحصول على أسرارو 

و من أبراز أعمال اƅتجسس الاقتصادȑ هو تعاون اƅشركات اƅمتعددة اƅجƊسيات مع حكوماتها 
دتها في أن تجد Ɗفسها مجبرة على ممارسة ضغوط متعددة على حكوماتها ƅمساƊو  ،الأم في هذا اƅمجال

 .اƅصمود أمام اƅمƊافسة اƅتي ستواجهها و  كسب الأسواق،

 اƃمزيج اƃتسويقي اƃدوƃي  :ثاƈياا 

 ،ƅمحليا قيوƅتسا في مةدƅمستخا Ɗفسها هي ياتهومحتو ƅيدوƅا يقيوƅتسا يجزƅما وممفه إن
 دة،يدج متغيرات قفو جيةرخا بيئة إƅى تمادƅخوا ƅسلعا Ɗتقالا عملية في ƅحاصلا رƅتغيا أن رغي

 Ɗامجرƅبا أن إƅى إضافة ،لأجƊبيةا ƅبيئةا لȍ في رƅعƊاصا Ƌذه دامستخوا قبيطت بƅصعا نم تجعل
 قتحقي ƅةوƅمحا ،ƅعاƅميةا واقلأسا تلباطمتو تحاجا على ءبƊا تصميمه ميت ƅيدوƅا يقيوƅتسا
 نبي عليه رفمتعاو معا قتفاا كفهƊا... تمادƅخوا تƅمƊتجاا على ƅعاƅميا بلطƅا في سƅتجاƊا
: هي ئيسيةر رعƊاص بعةأر نم ون يتƊ Ƅهأ على ƅيدوƅا قيوƅتسا مجال في نسيدارƅوا نƅعامليا
 ƅىإ رتشي نƅمختصيا ضبع نم اقتراحات كهƊا Ɗهأ لاإ ،يجروƅتا ،يعوزƅتا ر،ƅسعا وج،ƅمƊتا
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"  لداƊوو دƊاƅدو نم Ƅل رعتبا دفق ك،ƅذ نم رƄثأ على تشتمل ƅيدوƅا يقيوƅتسا يجزƅما رعƊاص
Donald et Wendal " اص أنƊما رعƅتسويقي  يجزƅاƅاص خمسة نم فتتأƊتجا: رعƊمƅ، 

 دادبإع ون ƅمختصا ون ƅؤوƅمسا مقا دƅقو ،(يجروƅتا) ƅشخصيا ƅبيعوا ،يعوزƅتا ،يجروƅتا ر،ƅسعا
 وق،ƅسا مع تلادƅمباا رتفس ƅتيا رƅمعاييا أƅ، ȑةدƅمتباا علاقاتهاو فائوƅȍا فمختل متض قائمة
ȑاص ددع أن أƊما رعƅتسا يجزƅما بيعةط بحس فتختل يقيوƅتسا يجزƅنساسييأ نيدبع في يقيو 
 : هما

 .تمادƅخوا رƅسعا ،ƅعلامةا ف،ƅتغليا ت،ƅمƊتجاا ميضو :رضƃعا -
 .ƅعلامةوا ،يجروƅتوا ƅبيعا وةق ،يعوزƅتا واتقƊ متضو رضƅعا وطرق  تتقƊيا أȑ :سائلوƃا -
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 طبيعة اƃعمل فيهاو  اƃتسويقية اƃدوƃيةاƃبيئة تقييم  :اƃمبحث اƃثاƈي

جب عليها أولًا فهم بيئة اƅتسويق اƅدوƅي اƅتي و دخول اƅمؤسسة ƅلعمل في الأسواق اƅدوƅية ي إن قرار
بشكل و  تتعامل معها، فبيئة الأعمال اƅدوƅية بصفة عامة، وبيئة اƅتسويق اƅدوƅي بصفة خاصة تتغير

جد ديƊاميكي من وقت إƅى آخر، وباƅتاƅي فإن Ɗجاح اƅمؤسسة في هذا اƊƅوع من الأسواق يتوقف على 
قدرتها على اƅتƄيف مع اƅمشاƄل اƅتي تفرزها قوȐ بيئة اƅتسويق اƅدوƅي، وعليه لا بد على اƅمؤسسة 

  .ƅهاوضع تقييم شامل و  اƅبيئة اƅدوƅيةاƅدوƅية أن تقوم بدراسة وتحليل مختلف عوامل 

اƅمتاحة وتشخيص اƅمخاطر اƅتي  1اƅتسويقية إن اƅهدف من دراسة اƅبيئة اƅتعرف على اƅفرص
يمكن أن تحدد Ɗشاط اƅشركة في اƅبيئية  اƅخارجية ، فاƅمخاطر هي اƅتحديات اƅتي يمثلها أحد 

معين  طراباضأو إƊها  ؤسسةاƅم اتجاهاتاƅسلبية أو غير اƅمرضية وغير اƅمتوقعة مع  الاتجاهات
 .اƅمؤسسةيحدث في اƅبيئة يحتمل أن يؤدȑ في غياب تصرف هادف إƅى آثار سلبية على أهداف 

    Ƌعمل في هذƅتوسع من خلال اƅمو واƊلƅ شركاتƅثير من اƄƅخارجية فرصا أمام اƅوقد تمثل الأسواق ا
شباع  رغبات واحتياجات اƅمستهلƄين فيها ، فعƊد اƅحديث عن اƅفرص لابد م ن وجود الأسواق وا 

حاجات عƊد اƅمستهلƄين غير اƅمشبعة ورغبات غير محققة ، فاƅفرصة اƅتسويقية ترتبȌ بوجود حاجة، 
ولابد هذƋ على أن  اƅحاجة Ɗفسها تمثل فرصة إذا ƅم تƄن هƊاك اƅقدرة على إشباعها من جاƊب اƅشركة 

 .واƅمستهلك على حد سواء

اƅفرص اƅمتاحة ، أن تحدد طاق اƅدوƅيلى اƊƅعقبل اƅخوض في غمار اƅعمل  ƅمؤسساتوعلى ا  
، واƊƅشاطات اƅتي يجب وم اƅشركة بطرحهاأمامها إذ أن اƅفرص من شأƊها أن تحدد اƅمƊتجات اƅتي ستق

 .أن تدخل فيها وتمارسها في الأسواق اƅدوƅية

وهƊاك اƅعديد من اƅعوامل واƅمصادر اƅتي تساعد اƅشركة على خلق اƅفرص وتسهيل اƅطرق       
أمامها ƅلعمل في مجال أوسع من اƅسوق اƅمحلية، إذ أن هƊاك ثلاثة مصادر أسياسية عامة ƅفرض 

 2 :اƅتسويق وهي

كاƊت هذƋ اƅحاجة مرتبطة بخدمة أو سلعة معيƊة خلال فترة زمƊية  سواءالإدراك ƅحاجة غير مشبعة في اƅسوق هي  :اƃفرصة اƃتسويقية  1                                                           
 .992ص  9009عمان،  ،ويق، دار اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع اƅديهوجي أبي سعد ، اƅمفهوم اƅحديث لإدارة اƅتس 2 .محدودة وفي سوق ما
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 .ومتطلبات اƅزبائن احتياجات -2
 .اƅضعف اƅتƊافسي -9
 .الأمد اƅطويل واƅميول اƅبيئية ذات الاتجاهات -3

اƅمواتية  طبيعة الأسواق اƅدوƅيةو  ƅذا سƊتƊاول في  هذا اƅمبحث تقيم ƅلمتغيرات بيئة اƅتسويق اƅدوƅي،
حال قرار اƅعمل في اƅسوق  يبالإضافة إƅى أهم اƅتحديات اƅتي توجهها اƅمؤسسة ف لاقتƊاص اƅفرص،

 .  اƅدوƅية
 تقييم اƃبيئة اƂƃلية ƃلسوق اƃدوƃي :الأولƃمطلب ا

 في تؤثر قد ƅعواملا ببعض تصطدم سوف فإƊها اƅخارجية الأسواق اƅدخول اƅمؤسسة تقرر عƊدما
 خصوصًا اƅجواƊب كل من اƅسوق  هذا بدراسة مطاƅبة اƅمؤسسة فإن ƅذا اƅتسويقية، إستراتيجيتها

Ƌعوامل هذƅتفاعل بغية اƅدخولو معها اƅبقوة ا Ƌهذƅ ،سوقƅتفاعل و  اƅمعا Ƌعوامل هذƅحسب يكون ا 
 :اƅمؤسسات من Ɗوعين بين اƅتمييز هƊا ويمكناƅمؤسسة  وحجم طبيعة

 من تغير اƅتيو اƅبيئة مع لتتفاع اƅتي اƅمؤسسات تلك في لتتمث :اƅمؤسسات اƅمتفاعلة - أ
 .اƅبيئة ƅتغيرات وفقًا وقراراتها واستراتيجياتها سياستها

 بما اƅبيئة وتسخير تهيئة ƅىإ تسعى اƅتي اƅمؤسسات تلك في لتتمث :اƅفاعلة اƅمؤسسات - ب
 1:فيما يلي سƊتطرق ƅبعض هذƋ اƅعواملو  ،أهدافها ويحقق مصاƅحها يخدم

 :اƃبيئة الاقتصادية .
اƅشق الأول هو اƅبيئة الاقتصادية اƅدوƅية، : إƅى شقين رئيسين اƅدوƅية تƊقسم اƅبيئة الاقتصادية

ذا كان الاقتصاد اƅعاƅمي  أما اƅشق اƅثاƊي فهو اƅبيئة الاقتصادية على مستوȐ كل دوƅة على حدة، وا 
يؤثر على أداء اƅشركات اƅمعƊية باƅتجارة اƅدوƅية استيراد وتصدير فإن هذƋ اƅشركات أصبحت هي 

 .2سابقون في اƅتجارة اƅدوƅية، ومن ثم في اƅعلاقات الاقتصادية اƅدوƅية الأخرȐ بمثابة شركاء
فالاختلافات ذات الأهمية في الأسواق اƅوطƊية قد تƄون Ɗاتجة عن اختلافات اقتصادية 

تمثل أحد ( اƅخ...حجم اƅسكان، توزيعهم اƅجغرافي، أƊماط الاستهلاك)فخصائص وتركيبة اƅسكان  أطروحة عرباƊي عمار، أثر اƅمحيȌ اƅدوƅي على إستراتيجية اƅتسويق   في اƅمؤسسة اƅجزائرية  حاƅة مؤسستي حمود بوعلام  و موبيليس ،   1                                                           
 .269، ص 9021عبد اƅسلام أبو قحف، إدارة الأعمال اƅدوƅية، بحوث اƅتسويق واƅتسويق اƅدوƅي، مكتبة اƅوفاء اƅقاƊوƊية،   2 .42، ص 9009/9002اƅجزائر، ، جامعة اƅتسييردكتوراƋ في علوم 
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دخول الأفراد ذات أهمية كبرȐ فمن اƅواضح أن مستوȐ  أنلاقتصادية كما اƅعƊاصر الأساسية ƅلبيئة ا
دخول الأفراد يحدد قدراتهم على اƅشراء، كما يؤثر على مستوȐ اƅطلب على اƅسلع واƅخدمات، كما أن 
أƊماط الاستهلاك وأƊواع اƅبضائع اƅمتعامل بها، تتأثر بعوامل اقتصادية أخرƊ Ȑاتجة عن اختلاف 

 .1افية، واƅمƊاخ واƅتضاريس ƅلدوƅة اƅمƊوȑ اƅتعامل معهااƅطبيعة اƅجغر 
 :اƃبيئة اƃتƈƂوƃوجية .

إن اƅبيئة اƅتƊƄوƅوجية تتغير بدرجة عاƅية من اƅسرعة وفي Ɗفس اƅوقت تؤثر بدرجة كبيرة على 
ممارسات الأعمال واƊƅشاطات وفرصها على اƅمستوȐ اƅدوƅي كما ان اƅتغيير يستمر في اƅمستقبل، كما 

اƅتقدم اƅتƊƄوƅوجي خلق اƄƅثير من الأسواق ƅلشركات اƅمتعددة اƅجƊسيات اƅتي تتمتع بمستوȐ  ترتب على
عال من اƅتƊƄوƅوجيا في مجال الاتصالات وخدماتها، ولا يقتصر تأثير اƅتقدم اƅتƊƄوƅوجي على ما ذكر 

ƊƄوƅوجيا من مجالات بل امتد إƅى تغيير هيكل اƅحماƅة واƅصƊاعة وتحويلها إƅى الاعتماد على اƅت
 .2اƅمتقدمة بالإضافة إƅى رفع اƅقدرات اƅتƊافسية

ذا ƊظرƊا إƅى اƅطرق اƅمختلفة اƅتي تظهر تأثير اƅتƊƄوƅوجيا اƅجديدة على الإدارة في الأسواق  وا 
 3:اƅدوƅية في اƅعشر اƅسƊوات اƅقادمة سƊجد الأتي

ƅزراعة واƅطب اƅتقدم في اƅتƊƄوƅوجيا اƅحيوية واƅتي ستساهم في أحداث ثورة في مجال ا -
 .واƅصƊاعة اƅمرتبطة بهما

الأقمار اƅصƊاعية اƅتي ستلعب دورا رئيسيا في مجالات اƅتعليم واƅتعلم وƊقل اƅمعرفة في كل  -
 .بقاع الأرض

اƅتيليفوƊات اƅتي تقوم باƅترجمة اƅفورية بشكل أƅي من ƅغة إƅى أخرȐ تودȑ إƅى سهوƅة الاتصال  -
 أȑ مكان باƅعاƅم يمتلك من اƅجهازبين اƊƅاس بلغتهم الأم مع أȑ فرد في 

 .ƅية اƅعملاقةاعد في تطوير صƊاعات اƅحسابات الآتطور صƊاعة فائق اƅسيليكون سوف تس -
 ƅية اƅعملاقة اƅقادرة على حساب أو اƅتعامل مع مليار عملية حسابية في ظهور اƅحاسبات الآ -

 .299اƅسلام أبو قحف، مرجع سابق، ص عبد   3 .222، ص 9020فيصل فارس، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅجزائر، مطبعة الإخوة أƅموساك،   2 .12هاƊي حامد ضمور، مرجع سابق، ص   1                                                            
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 .1اƅثاƊية اƅواحدة واƅحاسبات اƊƅاطقة
 :ةاƃبيئة اƃسياسية واƃقاƈوƈي .

تعتبر من اƅعوامل الأساسية اƅتي تؤثر على عمل اƅمؤسسات في الأسواق اƅدوƅية، ذƅك لأن اƅمؤسسات 
 و عدم تشجيعهاألا تخاطر بأمواƅها واستثماراتها في ظل عدم الاستقرار وعدم شفافية اƅقواƊين 

 :ويمكن تعريف اƅبيئة اƅسياسية واƅقاƊوƊية على اƊƅحو اƅتاƅيƅلمؤسسات الأجƊبية، 

تشمل اƅبيئة اƅسياسية كل من اƅعلاقات اƅديبلوماسية بين اƅدول الأجƊبية مع بعضها اƅبعض، 
وكذƅك اƅتشريعات واƅقواƊين اƅتي تحكم اƅعلاقات اƅداخلية في هذƋ اƅبلدان واƅتي تؤثر على اƅتسويق 

 .2اƅدوƅي
كافة الأƊشطة اƅتي ة على د، ومعظم اƅدول تتمتع بمبدأ اƅسيااƅبيئة اƅقاƊوƊية معبرة وديƊاميكية

تمارس فوق أراضيها كما أن اƅتفاعل بين اƅمتغيرات اƅمحلية واƅدوƅية يخلق عوائق إضافية وفرصا 
جديدة فقد تفرض بعض اƅحكومات شروطا على اƅشركات اƅضيف ƅديها كاƅمشاركة في رأس اƅمال 

د بالاƊسحاب من ذƅك اƅبلد والإدارة واƅصلاحيات وفي هذƋ اƅحاƅة قد تلجأ اƅشركة الأجƊبية إƅى اƅتهدي
إƅى بلد أخر أفضل شروطا عليها بمƊحها اƅحرية في تعديل إستراتيجيتها ƅلمزيج اƅتسويقي، ومن اƅمهم 

اƅمتعاقدة في الاƅتزام الأطراف قاƊوƊية اƅعقود والاتفاقيات تتوقف على  أنيتذكر اƅمسوق اƅدوƅي  أنهƊا 
 .3يد عن اƅثقة واƅتفاهم بين الأطرافيكون  جد أنبها وتطبيقها Ƅƅن اƅعقد لا يمكن 

كما اƊه يجب الأخذ في الاعتبار بجاƊب اƅمƊاخ اƅسياسي اƅحاƅي درجة الاستقرار اƅمتوقعة في اƅمستقبل 
داخل اƅدوƅة ذƅك اƊه قد يترتب على تغيير اƅحكومة تغير اƊƅظم اƅمتبعة من جاƊبها بما فيها تلك 

حتى مع وجود اƅحكومة اƅحاƅية Ɗفسها قد يطرأ تغيير على اتجاهات وتصرفاتها  أواƅخاصة بالاستيراد 
اƅعاملة بها أو  الأجƊبيةار بمصاƊع ƅمƊشات ر ƅتلبية رغبات الأفراد داخل اƅدوƅة مما يƊتج عƊه الأض

Ƌة وغيرƅدوƅتأثير على حجم واردات اƅ4ا. 
 212، ص 9001عصام اƅدين أمين أبو علفة، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅقاهرة، مؤسسة حورس اƅدوƅية ƅلƊشر واƅتوزيع،   3 .96بديع جميل قدو، مرجع سابق، ص    2 .41، ص مرجع سابقغول فرحات اƅتسويق اƅدوƅي،   1                                                            

4  Kotler Philip, Dubois Bernard, marketing, 7eme edition, paris, 1992,p107. 
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 :اƃبيئة اƃثقافة والاجتماعية .
ƅعوامل اƅخارجية اƅتي يمكن اƅتحكم فيها، واƅتي تخرج عن Ɗطاق متخذȑ تعتبر اƅبيئة اƅثقافية من ا

 Ȍي هي كل ما يحيƅدوƅلتسويق اƅ ثقافيةƅبيئة اƅشأة، فحين اƊمƅتسويقية في اƅقرار اƅمؤسساتاƅتي  باƅا
على Ɗطاق اƅعلمي من اƅعادات واƅتقاƅيد واƅقيم واƅسلوكات، وأƊماط  تمارس الأƊشطة الإƊتاجية واƅتسويقية

 .ƅ1تفكير، وثقافات وعقائد ودياƊات وƅغاتا
إذا تلعب اƅثقافة دورا هاما في مجال اƅتسويق اƅدوƅي، ذƅك بتحديد طبيعة الأفراد وسلوكاتهم 

اƅعقيدة، اƅمعرفة، اƅفن، الأخلاقيات، اƅقيم : مركب يحتوȑ على عƊاصر عديدة مƊها: فاƅثقافة هي
 .2باعتبارƋ عضوا في اƅمجتمع اƅحضارة، وغيرها من اƅعƊاصر اƅتي يكبها اƅفرد

ها في اƅعمليات اƅتسويقية إذ فلتركيبها يعتبرها مديرȑ اƅتسويق من أصعب اƅعوامل اƅتي يواجه
من فرد لأخر فعلى سبيل  لآخربسلوكيات اƅمستهلك ƅيست أمرا هيƊا ƅتبايƊها واختلافها من مجتمع  تƊبؤ

والاتصال بين الأفراد،  اƅمثال اƅلغة تعتبر من أهم عƊاصر اƅثقافة فهي وسيƅ Ȍترجمة الأفكار
والاستخدام غير اƅسليم ƅلغة يؤدȑ إƅى اتصال غير دقيق، وباƅتاƅي تفسيرات غير سليمة، وفهم خاطئ 

ؤسسة اƅدوƅية ƅذا Ɗقول أن الاختلاف ƅلرساƅة اƅتسويقية ويترتب عن ذƅك عواقب وخيمة على مستوȐ اƅم
في اƅلغة يحتم تعديل إستراتيجية اƅتسويق ƅتتƊاسب مع اƅثقافات اƅمختلفة لإيصال اƅرساƅة اƅتسويقية 

 .Ƅƅ3افة اƅمجتمعات اƅمستهدفة
 :اƃبيئة اƃتƈافسية .

فعلى كل تعد اƅمƊافسة من أعظم اƅقوȐ اƅبيئية اƅديƊاميكية اƅتي تؤثر في أعمال اƅتسويق اƅدوƅية، 
كل شركة تحتل مكاƊة  ،شركة أن تبحث وتحاول إيجاد اƅوظيفة اƅمƊاسبة ƅتحافظ على Ɗفسها في اƅسوق 

قد تƄون مميزة في اƅسوق من حيث موقعها وسياستها اƅتسويقية وتظهر اƅمƊافسة لأن شركات الأعمال 
 .4ها من اƅمƊافسينتجد ما يميزها عن غير  إنفي بحثها عن مكاƊة معيƊة في اقتصاد اƅعاƅم تحاول 

 006بديع جميل قدϭر، مرجع سΎبق، ص   4 .45هاƊي حامد اƅضمور، مرجع سابق، ص   3 .96بديع جميل مرجع سابق، ص   2 .12هاƊي حامد اƅضمور، أحمد محمود زامل، مرجع سابق، ص   1                                                            :وعƊد ما يخطȌ مدراء اƅتسويق ƅتصدير سلعهم فإن عليهم معرفة
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هيكل اƅمƊافسة في الأسواق اƅتي يتطلعون اƅتصدير إƅيها من حيث عدد اƅمƊافسين وƊوع  -
 وأساƅيب اƅمƊافسة اƅتي يستخدموƊها

وقƊوات اƅتوزيع طبيعة اƅمƊافسين والأدوات اƅمتاحة في مجال اتخاذ اƅقرارات حول اƅسلع  -
 .واƅتسعير واƅترويج

وبما أن مثل هذƋ الإجراءات اƅتƊافسية تختلف من سوق دوƅية لأخرȐ فإن على اƅمدراء متابعة 
ذات اƅمواصفات في اƅمجتمعات اƅمختلفة واƅسلع تأثير تباين الأسعار على اƄƅميات اƅمطلوبة من اƅسلع 

  .ƅحاجات الأسواق وطبيعة وأساƅيب اƅمƊافسة اƅمعتمدة اƅعاƅمية وتدفقها بين اƅبلدان اƅمتعددة استجابة

اƅمƊاخ اƅتƊافسي اƅدوƅي إذن يؤثر على أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي، ومن ثم على شكل ومضمون  
الإستراتيجية اƅتسويقية ƅلمؤسسة وذƅك عن طريق تƄريس مختلف الإجراءات من أجل جمع كافة 

 .1باƅمؤسسات اƅمƊافسةاƅمعلومات واƅبياƊات اƅمتاحة اƅمتعلقة 
 طبيعة اƃعمل في الأسواق اƃدوƃية: اƃمطلب اƃثاƈي

أساسا سوق تƊافسية، لأƊها تتƄون من اƅعديد من الأطراف اƅمتعاملة أفراد  2اƅسوق اƅدوƅية
مستوردة، اƅمتلقين أو اƅمرسلين ورؤوس الأموال واƅتƊƄوƅوجيا واƅخدمات،  أوودول سواء مصدرة كاƊت 

واƅتƊافس يبدو بصورة واضحة من خلال تقلبات الأثمان، ورغبة كل اقتصاد في تحقيق اƅجودة واƄƅفاءة 
 .ورفع الإƊتاجية واƅتجديد، ويزداد اƅتƊافس

تفاقية اƅجات أصبحت اƅحرية كلما أزيلت اƅعوائق من أمام اƅتجارة اƅدوƅية وأخيرا وبعد ا
واƅمƊافسة هي أساس اƅسوق اƅجديدة وƄƅن هذƋ اƅتعددية اƅتƊافسية يهددها في اƅوقت اƅمعاصر سيطرة 

على اƅتƊƄوƅوجيا او اƅسعر ويسيطر بعض اƅبلدان على مصادر )بعض اƅمشروعات متعددة اƅجƊسيات 
لى اƅمواد الأوƅية وتƄوين تƄتلات دوƅية، مما اƅمواد اƅزراعية اƅولايات اƅمتحدة، الإتحاد الأوروبي أو ع

الأسواق اƅدوƅية هي تلك الأماƄن اƅتي تقع فيما وراء اƅحدود اƅدوƅية، وتضم في طياتها مختلف اƅمعاملات اƅتي تƊجم عن اƅقطاعات   00ϵ. 2فضيل فΎرس، مرجع سΎبق، ص   1                                                           أدȐ إƅى ظهور Ɗوع من الاحتƄار باƊƅسبة ƅبعض اƅمƊتجات واƅمواد واƅخبرات واƅواقع أن اƅسوق اƅيوم 
اƅحها، ƅلاطلاع أƄثر الاقتصادية اƅمختلفة، حيث تلتحم اƅمجموعات اƅدوƅية في صراع ضد اƅسيطرة Ƅƅي تتفق أو حتى اƅتƊظيم ƅلدفاع عن مص

 :يمكن اƅرجوع ƅلمراجع اƅتاƅية
 .902، ص 2224رابح رتيب، اƅدخول إƅى الأسواق اƅدوƅية، دار اƊƅهضة اƅعربية، اƅقاهرة  -
 .29، ص 2222مصطفى رشدȑ شيحة، اƅمعاملات الاقتصادية اƅدوƅية دار اƅجامعة اƅجديدة ƅلƊشر، الإسكƊدرية،  -
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بما تحتويه من تجديدات في اƅخصائص اƅسلع وتأثيرات تاريخية تقاƅيد صƊاعية، وتأثيرات شخصية 
 .ية، وƅذƅك فالإستراتيجية هƊا عدواƊية واƅمƊافسة عƊيفةأصبحت تقترب من سوق اƅمƊافسة الاحتƄار 

حيث تحاول كل مؤسسة دوƅية أو مشروع أو دوƅة أن تتمتع بمميزات خاصة تحقق بها اƅسيطرة 
، أو الإدارة 1واƅتفوق في اƅسوق على مƊافسيها سواء من حيث اƅتƊƄوƅوجيا ومن حيث الأداء واƅفعاƅية

ƅقدرات اƅتسويقية أو حتى اƅسمعة وتƊفيذ اƅعقود، أو اƊخفاض من اƅمتقدمة أو اƅجودة والأثمان وا
اƅتƄاƅيف أو توفير اƅزمن في الإƊجاز أو تقديم اƅتمويل، أو اƅتسهيلات الائتماƊية أو غيرها من الأمور 

 .بحسب ظروف كل بلد احتياجاته وأوƅوياته

 تجزئة اƃسوق اƃدوƃيةو  دراسة: أولاا 

ة، اƅمؤسسهرمية من اƅمعلومات اƅمتعلقة بأسواق و  مجموعة مƊظمةتعبر دراسة اƅسوق اƅدوƅية عن 
، فƊوع اƅقرارات اƅتي يتم اتخذاها هاجمع بصفة مƊهجية ƅتحضير اتخاذ اƅقرارات اƅمتعلقة بتطور واƅتي ت  

مƊهجية دراسة اƅسوق اƅدوƅية، ƅذا تسمح دراسة اƅسوق اƅدوƅية باƅحصول و  هي اƅتي تؤثر إذا في هدف
 2:من هذƋ اƅمعلومات Ɗجدو  اƅمتعلقة بالأسواق الأجƊبية على اƅمعلومات

 .ما إذا كان ممكن إدماج بلد ما ضمن مƊطقة Ɗشاط اقتصادȑو  تحديد مدȐ موضوعية اƅفرص -
 .تقدير حجم اƅمبيعات ƅلسƊوات اƅسابقة في هذƋ الأسواق، وكذƅك اƅمبيعات اƅمحتملة في اƅمستقبل -
 (.دخول أو عدم دخول ƅسوق دوƅية ما)جية اƅمعلومات اƅمتعلقة باƅقرارات الإستراتي -
 .تحديد معايير تقسيم اƅسوق  -
 .سياسات اƅمزيج اƅتسويقي اƅمطبق من طرفهمو  معرفة مكاƊة كل مƊافس ƅلشركة محلي أو أجƊبي، -
 .اختيار ƊمȌ اƅدخول أو اƅتوطين في الأسواق الأجƊبية -
 .اƅطويلو  حساب اƅعوائد اƅتجارية على اƅمدȐ اƅقصير -

ائر، براهيم زرزور، حفيظ عبد اƅحميد، دور اƅشراƄة في تدويل اقتصاديات اƅدول اƊƅامية، دراسة حاƅة اƅمؤسسة اƅوطƊية ƅحديد واƅفوسفاط، اƅجز   1                                                           
، 9004اƅملتقى اƅدوƅي حول أثار واƊعكاسات اتفاق اƅشراƄة على الاقتصاد اƅجزائر وعلى مƊظومة اƅمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة، Ɗوفمبر، 

 Chales croué, Marketing international, un consommateur local dans un monde global, 5 édition,  Deboock 2 .معة فرحات عباسجا
,Bruxelles, 2006, p 175.   
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 اƅسوق  تعتبر من اƅمؤسسات من اƅبعض فهƊاك ، بƊفس اƅطريقة لا يكون  اƅسوق  مع اƅتعاملإلا أن 
 قطاعات من مكوƊاً  تعدƋ من الآخر واƅبعض  اƄƅلي، اƅتسويق مصطلح استخدمت وƅذƅكة واحد وحدة
 أو قطاعاته بين اƅتفرقة دون  من ككل اƅسوق  مع اƅتعامل يجرȑ  أن اƄƅلي باƅتسويق ويقصد ،ةعديد

 1.اƅسوق  Ƅƅل تسويقي مزيج تصميم يتم إذ مكوƊاته،
تقودƊا ، اƅسوق مكون من مجموعة من اƅقطاعاتأما اƊƅوع اƅثاƊي من اƅمؤسسات اƅتي تعتبر 

اƅباحثين على أن اتفق ف -واƅتي وضحƊا مفهومها في اƅفصل الأول -ƅلحديث عن فكرة اƅتجزئة اƅسوقية
بمفهوم اƅتسويق اƅدوƅي اƅمعتمد من طرف اƅمؤسسة،  الأساسمرتبطة في فكرة تجزئة اƅسوق اƅدوƅي 

تأخذ مسارين إما أن تعتمد فإذا قررت اƅمؤسسة اƅتƄيف مع عوامل اƅمحيȌ اƅدوƅي فعملية تجزئة اƅسوق 
ما وضع تجزئة ƅلسوق اƅدوƅي مختلفة و  تجزئة اƅسوق اƅمحلي مع تعديل قيمتها، متغيراتو  Ɗفس طريقة ا 

 .تماثل Ɗفس معطيات اƅسوقينو  اƅسوق اƅمحلي Ɗظراً ƅعدم تشابهتماماً ƅما عليه في 

 اƅفكر مجال في اƅحديثة اƅمفاهيم من شرائحو  قطاعات إƅى اƅدوƅي اƅسوق  تجزئة مفهومأن  إلا
 قطاعات إƅى اƅسوق  تجزئة إستراتيجية تطبق اƅتي اƅمؤسسات بأنتؤكد  اƅدارسات فمعظم اƅتسويقي،

 أƊه أيضاً  اƅدارسات هذƊ Ƌتائج ومن ،تطبقها لا اƅتي اƅمؤسسات من فضلأ موقف في تƄون  ماغاƅبا 
 معين قطاع على اƅتركيز يفضل بل الأسواق كل على وتوزيعه كل شيء إƊتاج اƅمؤسسات بمقدور ƅيس
  2.ممكƊة كفاءة بأعلى وخدمته تغطيته بهدف اƅسوق  من

 اƅطرق لبد ƅلتجزئة جديدة طرق اƅوجود إƅى ظهرتأما طرق اƅتجزئة ƅلسوق اƅدوƅية فقد تغيرت و
 :اƅطرق هذƋ ومن ،عليها اƅمتعارف اƅتقليدية الأسسو

 الأهم اƅمكاƊة تعطي اƅسوق لƅتحلي وسيلة هو (Le géomarketing:)اƃجغرافي ويقاƃتس .2
 Ɗسبة اƅمستهلكين اتسلوك لعوام جغرافية مواقع على تكتشف بأن ،اƅجغرافي اƅموقع ƅمعايير

 مƊطقة في يعملون أو يقيمون اƅذين اƅمستهلكين أن وتفترض عملهم أو إقامتهم مواقع إƅى

ة في عيƊة من Ɗعيمة شليبة علي اƄƅعبي، ƅمى مƊجد حميد، تجزئة اƅسوق اƅصƊاعي و تأثيرها في استهداف اƅسوق، دراسة وصفية تحليلي  1                                                           
 .156، ص 2229توفيق محمد عبد اƅمحسن، اƅتسويق اƅدوƅي وتدعيم اƅقدرة اƅتƊافسية ƅلتصدير، دار اƊƅهضة اƅعربية، مصر، 2  .29، ص 45، اƅعدد 29اƅشركات اƅصƊاعية في اƅعراق، مجلة اƅعلوم الاقتصادية، اƅمجلد 
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 تعتمد لا اƅوسيلة وهذƋ، متشابهة أوضاعهم كاƊت إذا  متشابهةجات حا ƅديهم معيƊة جغرافية
 1 .بذاته قائم تسويقي توجه وƅكƊها فقط اƅسوق ƅتجزئة كأساس

 اƅجديدة جتماعيةالا  اƅحقائق غيرت ƅقد (L’éthnomarketing) :اƃعرقي اƃتسويق  .9
 لجع اƅذي الأمر وهو ،اƅسابق من أصعب وفهمها قراŉتها فجعلت واƅعارضين اƅطاƅبين سلوكات

 و باƅملاحظة ،اƅخاصة وسائلهم مواŉمة يحاوƅون اƅتسويقية اƅرقابة و اƅسوق بدراسات اƅمتعاملين
 تقƊيات وسائلهم إƅى أضافوا اƅماضي اƅقرن من اƅثماƊيات مطلع ومƊذ اƅتغيرات هذƋ مع لاƅتحلي
  ƅعرقيةا واƅمƊهجية (L’éthnographie)( اƅبشرية الأعراق وصف) اƅشعوب خصائص علم

(Ethnométhodologie) ي سلوك ودراسةƄسان الاستهلاƊيات و  ،الإƊتقƅا Ƌجميعاجمعوا هذ 
 اƅمجتمعات في يصلح اƅتسويقي اƅتوجه هذا أن ملاحظة مع)،اƅعرقي باƅتسويق يسمى فيما

 (.الأعراق اƅمتƊوعة
 لاƅميو رموز لح إƅى أساسا يستƊد وهو (Le trend marketing) :لاƃميو تسويق .1

 هذƋ بداهة إظهار على الإبداعية اƅمجتمع قدرات وعلى ،وتفسيرها اƊƅاشئة واƅثقافية الإجتماعية
 ابتكارات إƊجاز ƅمؤسسة على وبذƅك  ،اƅمستهلكين Ɗظر في اƅثقافية و الإجتماعية لاƅميو
 على كثيرا اƅتوجه هذا ويعتمد ،اƅمجتمع تيارات لƅك اƅدقيقة واƅتوقعات الأفهام تƊاسب

 2.اƅمالو  اƅوقت يكلف مما اƅمعلومات إƅى اƅكبيرة اƅحاجة عليه ويعاب اƊƅوعية اƅدراسات
 (تحديد اƃفرص اƃتسويقية)اختيار الأسواق اƃدوƃية :ثاƈياا 

حيث تعرف  ،، واƅتوجه الاختيار: يرتبȌ بƊاء إستراتيجية اƅتسويق اƅدوƅية بƊوعين من اƅقرارات
بأƊها عملية ƅتصميم اƅفرص اƅتسويقية اƅتي تƊتهي باختيار الأسواق الأƄثر جاذبية  الاختيارعملية 

مته ، حيث تطلب هذƋ اƅعملية تقييم مدȐ ملاء استغلاƅهاحسب إمكاƊيات وقدرات اƅشركة على 
اƅسوق لا يمكن تقريرها عل أسس تسويقية بحتة ،  اختياراƅسوق ƅصاƅحها ، كما أن عملية  احتياجات
مكاƊياتها وأهدافها وتتطلب أن توضح عملية  اعتباراتبل على  أخرȐ أيضا تتضمن مهارات اƅشركة وا 
 .اƅسوق ضمن محتوȐ إستراتيجي كلي اختيار

                                                           1 Guy Audigier, marketing et action commerciale, Gualino Editeur EJA, Paris, France, 3ème édition, Avril 
2003,p 51.  
2 Christian Michon et autres, le marketeur les nouveaux fondements du marketing, Pearson Education, Paris, 
France, 2003, p  p 42, 48. 
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   Ȍيرتب ȑذƅقرار الآخر اƅية يتصل مباشرة بقرار  ةبإستراتيجيواƅدوƅتسويق اƅسوق وهو قرار  اختياراƅا
اƅتوجه في اƅسوق اƅخارجية ، بمعƊى آخر ، ما هي الإستراتيجية اƅتي تبحث عƊها اƅشركة ƅمكاƊتها في 
اƅسوق اƅخارجي ، اƅبƊاء ، واƅبقاء أو اƅهدم ؟ كما أشرƊا سابقا فإن هذا اƅقرار لا يƊفصل عمليا عن قرار 

ƅسوق وذƅك لان اƅعوامل اƅتي تحد  مدȐ جاذبية اƅدول تعود بشكل مباشر إƅى قرار توجه ا اختيار
  1.اƅشركة في ذƅك اƅسوق 

في اƅواقع الاƊفتاح على الأسواق اƅخارجية لا يƊجم دائما عن استخدام اƅمعايير اƅرشيدة و 
تتخذ قرار اƅتصدير  واƅمƊطقية اƊƅاتجة عن معلومات واضحة وموضوعية إذا أن اƄƅثير من اƅمؤسسات

 .بƊاءا على بعض اƅظواهر اƅمبƊية على اƅصدفة أƄثر من الاعتماد على دوافع مبƊية على اƅحكمة

: هƊا يمكن اƅقول أن اختيار الأسواق الأجƊبية يرتƄز على محاوƅة اƅتوفيق بين ثلاث معطيات و
مكاƊيات فاƅتحليل الاستراتيجي الإمكاƊيات اƄƅامƊة وظروف اƅسوق، وحدة اƅمƊافسة فيه وطموحات  وا 

 .سوق، مƊافسة، مؤسسة: يجب أن يأخذ بعين الاعتبار اƅتقاطع وƅلتƊسيق بين ثلاث معايير

 :تحليل الأسواق الأجƈبية -1
عƊد اتخاذ قرار اƅتصدير أȑ اختيار اƅتعامل مع عدة أسواق يجب على اƅمؤسسة مجابهة اƊƅتائج 

دة واƅتعامل مع اƅعƊاصر الأجƊبية، وهƊا لا بد ƅلمؤسسة من تحليل اƅمختلفة اƅمتعلقة بهذƋ الأسواق اƅجدي
اƅسوق وظروف وشروطه، وتحديد اƅعوامل اƅجوهرية اƅتي تقود وتوجه اختيار الاستثمار في سوق معيƊة 

 :ومن أهمها

 :الإمكاƈيات اƂƃامƈة ƃلسوق  -1-1
رض اƅمؤسسة ƅمعرفة إمكاƊيات اƅسوق، يجب معرفة فيما إذا كان هƊاك عرض مƊتج مشابه ƅع

إذا كان اƅجواب ايجابي، هذا يعƊي أƊه يجب قياس حجم اƅطلب اƅحاƅي ومحاوƅة اƅتƊبؤ بمعدل اƊƅمو 
الاقتصادȑ وƊمو اƅطلب اƅمستقبلي ƅفترة محدودة بالإضافة ƅذƅك يجب اƅعرض على عدد اƅمƊافسين 

هƊا يجب معرفة قدرة وقوة اƅمƊافسة وƅعبتها أما إذا كان اƅمƊتج اƅمعروض من طرف اƅمؤسسة جديدا 

 .959، ص 2222عمان ، اƅطبعة اƅثاƅثة ، اƅتسويق اƅدوƅي، دار وائل ƅلƊشر هاƊي حامد ضمور 1                                                           
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هذا اƅمƊتج على إشباع حاجة اƅزبائن، وبيان اƅمƊتجات اƅمكافئة ƅه، ومن ثم إƊتاجها وتوزيعها ا وان يعد 
 .اƅمƊتج Ɗƅفسه سوقا جديدة ملحقة باƅسوق الأم أو مشابهة ƅها أو اƅجزء مƊها

 :سهوƃة دخول اƃسوق  -1-1
الاعتبار إلا في حال تمكن اƅمؤسسة الأجƊبية من اƅسوق ذات الإمكاƊيات اƄƅامƊة لا يمكن أخذها بعين 

دخوƅها بأقل تƄلفة ممكƊة وبأقصر مدة زمƊية، لأȑ مؤسسة تمثل اƅسوق الأجƊبية ثلاث خطوط دفاعية 
 :تتمثل فيما يلي

 .اƅحماية اƅجمركية واƅقواƊين والأƊظمة اƅمتبعة في كل بلد -
- ƅتجات واƊمƅمطبقة على اƅقواعد اƅاجمة عن اƊƅعقبات اƅتجارة في بعض الأسواقا. 

 :استقرار اƃسوق  -1-3
قبل دخول أȑ سوق يجب على اƅمؤسسة تقييم مدȐ استقرار هذƋ اƅسوق واƅمخاطر اƅتي يمكن 
ان تƊجم عƊه، فهƊاك Ɗوعين من اƅمخاطر في الأسواق اƅخارجية خطر اقتصادȑ يƊجم عن ضعف اƅقوة 

وخطر سياسي يƊجم اƅحكومات اتجاƋ  اƅشرائية ƅلزبائن وضعف إمكاƊيتهم في الاستمرار في اƅشراء
 .اƅمؤسسات الأجƊبية

 :درجة تقبل اƃسوق ƃلعƈاصر الأجƈبية -1-4
عƊد دخول اƅمؤسسة إحدȐ الأسواق تعرض إƅى ردود فعل اƅعƊاصر الاقتصادية اƅتي ƅم تؤخذ 

عام بعين الاعتبار أثƊاء دراسة الأسواق وباƅتاƅي لا بد من تحليل طريقة وأسلوب تقبلها ƅلمؤسسة بشكل 
على سلوك اƅمستهلك يجب  ƅMade inسلوك إدارتها بشكل خاص من Ɗاحية شراء سلعها واثر عبارة 

Ɗقاط ضعف اƅمؤسسة في هذƋ الأسواق فاƅبيئة  أويتم هذا اƅتحليل من خلال بيان Ɗقاط اƅقوة  أن
الاجتماعية والاقتصادية اƅجديدة يمكن أن تفرض على اƅمؤسسة جهود إضافية يصعب تحملها، كما 

 .ƅلمؤسسة وهذا يختلف من بلد إƅى أخر جامعةيمكن كذƅك أن تقدم تسهيلات 

 

 اƃقرارات اƃمرتبطة باƃعمل في الأسواق اƃدوƃية: ثاƃثاا 
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 ويقـاƅتس في اƅتفكير أو ،اƅدوƅية الأسواق اقتحام قرار اتخاذ على اƅمؤسسة إقدام قبل
 من لابد هامة قرارات خمسة تواجه اƅتسويق إدارة فإن ،اƅدوƅي اƅتسويق Ɗشاط توسيع أو ،ارجيـاƅخ

 :يلي فيما اƅقرارات هذƋ وتتمثل اƅدوƅية اƅتسويق إدارة لـقب نـم معرفتها

  اƃخارجي باƃتسويق اƃخاص اƃقرار .1
 الأسواق إƅى بالإضافة اƅخارجية الأسواق خدمة في ƅلتوسع الإدارة قƊاعة مدى ذƅك ويعƊي

 الأسواق في ƅلتوسع اƅلازمة والاستراتيجيات اƅتوسع كيفية في هƊا اƅقرار ويتركز  ،ةـاƅمحلي
 . اƅخارجية

  اƃخارجية الأسواق اختيار قرار .1
 بها تقوم اƅتي اƅتحديات أهم من يعتبر اƅمستهدف اƅدوƅي باƅسوق اƅمتعلق اƅقرار ادإت عملية إن

 في ترغب اƅتي اƅمؤسسات تواجه فقد ،عامة بصفة ككل واƅمؤسسة خاصة بصفة اƅتسويق إدارة
 الأسواق إƅي ƅلدخول اƅمƊاسبة اƅطرق أكثر تحديد ذƅك ويعƊي ،خيارات عدة اƅدوƅية الأسواق اقتحام

 . اƅخدمة أو اƅمƊتج وطبيعة اƅمباشر غير أو اƅمباشر اƅتصدير قرار مثل اƅخارجية

  اƃتسويقي اƃمزيج قرار  .3
 ،اƅمستهدف اƅخارجي اƅسوق ƅبيئة اƅمƊاسب اƅتسويقي اƅمزيج ƅتحقيق اƅسليم اƅتخطيط ويعƊي

 . واƅتƊافسية والاقتصادية واƅسياسية اƅثقافية الاختلافات الاعتبار بعين الأخذ مع
 واƃخدمات اƃسلع قرار .4

 ومـتق وهل ،اƅخارجية الأسواق في تسويقها اƅمراد اƅخدمة أو اƅسلعة طبيعة تحديد ذƅك ويعƊي
 أو ،اƅسوق في موجودة مƊتجات بتسويق اƅتسويق ،  اƅسلع Ɗوعية الإدارة تحدد أن يعƊي وهذا  إدارة

 . اƅخارجية الأسواق في بها اƅمƊافسة تود اƅتي اƅخدمات أو جديدة مƊتجات

 . واƃتحديات اƃفرص طبيعة .5
 هي ،اƅخارجية اƅبيئة ƅمكوƊات تحليلها من اƅمؤسسة إƅيها تتوصل اƅتي اƊƅتائج أهم من إن
 حجم  تحديد الإدارة على يتوجب أي ،بها تصطدم أن يمكن اƅتي واƅتحديات اƅفرص استخلاص
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 اƅمتوفرة اƅتحديات مواجهة على اƅقدرة ومدى ،اƅدوƅية الأسواق في واƅخدمات ƅلسلع اƅمتاحة اƅفرص
 عوامل أربعة هƊاك حيث ،تأثيراتها من اƅحد أو عليها اƅسيطرة وإمكاƊية  ةـاƅخارجي الأسواق بيئة في

 أو خطراً تشكل أو فرصاً تشكل بحيث اƅيوم الأعمال ةـبيئ في  ةـاƅمƊافس طبيعة في تؤثر رئيسية
 ƅلموردين اƅتفاوضية واƅقوة ƅلمشترى اƅتفاوضية اƅقوة   يـوه ةـاƅدوƅي اƅتسويق إدارة على تهديداً

 .   اƅمƊتج أو اƊƅشاط في اƅتغيير    أو وراتـاƅتط مـث Ɗاعةـاƅص إƅى اƅجدد واƅداخلين

 اƃتموقع اƃدوƃيو  الاستهداف: اƃمطلب اƃثاƃث

إن اƅسبب اƅرئيسي ƅلعديد من اƅمؤسسات اƅدوƅية هو أƊها استطاعت أن تحدد احتياجات 
كما سبق – متبايƊةواƅتي تتميز بخصائص في الأسواق الأجƊبية،   اƅمختلفةورغبات اƅقطاعات 

Ɗما تحديد اƅقطاعات اƅمراد و  إلّا أن اƅهدف ƅيس اƅتجزئة -توضيحه في مفهوم اƅتجزئة اƅسوقية ا 
هو ما يعرف و  استهدافها، ƅلتمكن اƅمؤسسة من طرح مزيجها اƅتسويقي بما يتلاءم ومتطلبات كل قطاع

 .باƅتموقع

 استهداف الأسواق اƃدوƃية: أولاا 

ƅمقترƊة باƅتسويق اƅدوƅي في اƅعصر اƅحاƅي هي فكرة اƅتسويق او  من اƅمفاهيم اƅحديثة
اƅمستهدف، حيث تقوم هذƋ اƅفكرة على تحديد اƅقطاعات اƅسوقية أو مجموعات اƅمستهلƄين اƅمتشابهين، 

عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي اƅملائمة Ƅƅل مجموعة، و  تƊمية اƅمƊتجاتو  ومن ثم اختيار مجموعة أو أƄثر 
كتعريف و  اƅذȑ يركز على تحديد احتياجات اƅمستهلƄين،و  لى اƅتوجه باƅمستهلكوهذا اƅمدخل يعتمد ع

باقي و  الإعلانمجموعة محددة من خلال مبادƅة إجراء  وراءƅƋلاستهداف هو اƅمسار اƅذȑ يقصد من 
اƅتي يجب أن تƄون معدة بحيث تحقق استجابة أƄبر في اƅمجموعة اƅمستهدفة دون و  الأƊشطة اƅتسويقية

 1.اƅقطاعات الأخرȐ غيرها من 
كما أƄد اƅعديد من اƅممارسيين أن استهداف اƅسوق اƅدوƅي هو عملية اختيار قطاعات محددة 

 .هو عƊصر أساسي في الإستراتيجية اƅتسويقيةو  في اƅسوق الأجƊبية، تقوم اƅمؤسسة بخدمتها

                                                           
1  D. Jones Ringold, social criticismsof target marketing, American Behavioral scientist Vol 38, N°4, 
Feburay, 1995, p 79. 
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عƊد تقييم اƅسوق اƅمستهدف بƊاءاً على جاذبيته، إذ تحتاج اƅمؤسسة  وعادة ما يتم اعتبار  
ة اƅعوامل الأساسية اƅتي تؤثر في جاذبية اƅقطاع اƅسوقي على اƅمدȐ  دراس إƅىاƅقطاعات اƅسوقية 

 1:اƅطويل، ومن هذƋ اƅعوامل
 .عدواƊينو  يكون اƅقطاع اƅسوقي أقل جاذبية إذ كان يحتوȑ على مƊافسين أقوياء -
اƅتي تقدمها قطاع  الأرباحاƅمرتقبة قد تحد من و  عƊد وجود اƅعديد من اƅمƊتجات اƅبديلة اƅحاƅية -

 .سوقي ما
 .إن قدرة اƅزبائن اƊƅسبية على اƅمساومة تؤثر في جاذبية اƅسوق أيضاً  -
 .تƄلفة دخول سوق ما قد تƄون مرتفعة جداً ومن ثم تضعف من جاذبيته -

 اƃدوƃية الأسواقاƃتموقع الاستراتيجي في : ثاƈياا 

ذات مصداقية ( علامة، شعار_ مƊتج)اƅذȑ يبحث لإعطاء عرض تيجي اƅتموقع هو خيار استرا
 2.في أذهان اƅمستهلƄينو  مميزة وجذابة على مستوȐ اƅسوق 

 اƅتموقع هƊا يعƊي اƄƅيفية اƅتي ترغب اƅمؤسسة أن يƊظر بها اƅمستهلك في ذهƊه اƅى مƊتجاتها
تƄوين "كذƅك مفهوم مرتبȌ بإستراتيجية استهداف اƅسوق فيعرف أƊه  اƅتموقعو  علامتها في اƅمستقبل،و 

، فمن هذا 3"متميزاً في ذهن اƅسوق اƅمستهدف مكاƊاً  إƄسابهعلامته من أجل و  مفهوم عن اƅمƊتوج
اƅتعريف فاƅتموقع يمكن أن توجهه اƅمؤسسة لاستهداف قطاعات جديدة مستقبلًا أو ƅلتمييز في الأسواق 

 .اƅحاƅية

اء في اƅتعريفين أن اƅتموقع أساسه اƅمواصفات اƅمميزة، ولاختيار هذƋ اƅمواصفات على و كما ج
توقعات جمهور اƅمستهلƄين معاً لأخذ : رجال اƅتسويق الأخذ بعين الاعتبار ثلاث عوامل رئيسية هي

 ƅمحتملةأخيراً اƅفرص او  بعين الاعتبار اƅمƊتج اƅمقدم، اƅتموقع اƅحاƅي ƅلمƊافسة مقارƊة مع اƅتوقعات،

بين ضرورة اƅتوجه Ɗحو الابتƄار و حتمية تجاوب اƅبيئة اƅتسويقية، اƅمجلة اƅجزائرية  ƅلاقتصادية و : تموقع اƅمƊظماتمرابطي عبد اƅغاƊي ،   2  .200، ص (بتصرف) Ɗعيمة شليبة علي اƄƅعبي، ƅمى مƊجد حميد، مرجع سابق،   1                                                           
 .29، ص 2221أل رايس، جاك تروت، اƅقواƊين اƅتسويقية اƅثابتة، ترجمة معتصم اƅجلاƅي، مطابع أطلس ƅلأوفسست، اƅرياض  3 .45، ص9025، سبتمبر، 06اƅماƅية، اƅعدد 
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ة تسمح ƅلمؤسسة اƅممكƊة، هذƋ اƅعوامل يطلق عليها اسم اƅمثلث اƅذهبي اƅمحدد ƅلتموقع، وهو أداة فعاƅو 
 1.سيهاباƅتمييز عن مƊاف

 تحديات ومواƈع دخول اƃمؤسسات ƃلعمل في الأسواق اƃدوƃية: اƃرابعاƃمطلب ا

اƅخارجية، حيث أƊه بإمكان و  بات اƅداخليةمن اƅمفكرين في اƅتفريق بين اƅعقƅقد ساهم اƅعديد 
اƅمؤسسات اƅمصدرة  بإمكاƊها اƅتغلب على اƅعقبات اƅداخلية وƊƄƅه يصعب عليها تحقيق ذƅك باƊƅسبة 

  :فيما يلي شرح لأهم هذƋ اƅتحدياتو  إƅى اƅعقبات اƅخارجية، 
 اƅتغلبراءات اƅحكومية اƅتي تتبعها اƅدول في اƅسوق اƅعاƅمية يمكن فاƅعقبات اƅداخلية مثل الإج

اƅتي تتمثل في و  ƅة عن اƅتصدير بذƅك، بيƊما اƅعقبات اƅخارجيةعليها من خال قيام اƅجهات اƅمسئو 
زيادة اƅتعريفة اƅجمركية في الأسواق اƅخارجية، كما أن اƅسياسة اƅحمائية اƅتي تتبعها اƅدول اƅمستوردة 

 2.لأسواق اƅعاƅميةفي الأسواق اƅخارجية ƅها دور كبير في اƅحد من دخول اƅمƊتجات إƅى ا
 3: و من تحديات اƅتسويقية ƅلمؤسسات في بيئة الأعمال اƅدوƅية في اƅعاƅم اƅعربي

 .اƅفلسفة اƅفكرية اƅتسويقية في اƅمؤسسات غياب .2
 .في صƊاعة اƅقرارات اƅتسويقية الابتƄارينغياب الأدوار  .9
 .اعتبار بحوث اƅتسويق أمراً ترفيهيا فقȌ عƊد اƅمرض .1
 .اƊƅشاط اƅتسويقيضعف إƊتاجية  .6
 .اƅبعد اƅشديد عن الارتباط بمفاهيم اƅجودة اƅشاملة .5
رغم أƊها طرق اƊƅجاة  Banchmarkingعدم اƅمعرفة أو اƅتطبيق لأساƅيب اƅمقارƊة باƅتميز .4

 .ƅلمستقبل
 .اƃتسويق الاستراتيجي واƃتسويق اƃدوƃي: اƃمبحث اƃثاƃث

.45مرابطي عبد اƅغاƊي، مرجع سابق، ص                                                               1  2   ȑمؤتمر الاقتصادƅمصدرين، اƅظر اƊ ية من وجهةƊع، دراسة ميداƊمواƅعقبات و اƅخارجية، اƅى الأسواق اƅدخول إƅعمر محمود أبو عيد، ا
ماƅية درمان سليمان صادق، دور اƅتحديات و الاستراتيجيات اƅتسويقية اƅحديثة في مواجهة الأزمة اƅعاƅمية اƅماƅية، ملتقى دوƅي حول الأزمة اƅ  3 .04، ص ƅ9029جامعة اƅقدس اƅمفتوحة، رام الله، فلسطين، 

 . 09، كلية اƅعلوم الاقتصادية و علوم اƅتسيير، جامعة سطيف، اƅجزائر، ص 9002و الاقتصادية اƅدوƅية و اƅحكومة اƅعاƅمية، أƄتوبر 
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في اƅوقت اƅراهن جعلت هƊاك متطلبات  اƅحديثةإن اƅتطورات اƅعلمية واƅتƊƄوƅوجية اƅعاƅمية  
ووضعه ضمن اƅقوائم اƅعملية اƅهامة في اƅمجال اƅتسويقي اƅدوƅي ومن ضمن هذƋ  اتخذهاعلمية جديدة 

ستراتيجيةو  ما يتعلق بها من مجالات إداريةو  اƅدوƅية، الاستراتيجيات اƅتسويقية الأعمال   .تسويقيةو  ا 

 اƃدوƃي إستراتيجية اƃتسويقمفهوم  دراسة: الأولاƃمطلب 

 ،بصورة عقلاƊية في شتى اƅمجالات هاƅفكر الاستراتيجي  اƅمعاصر مؤسس على استغلاƅ أصبح  
 ،استراتيجيات عاƅمية تƊمي من قدراتها اƅتƊافسية اƅعاƅمية إعدادهو ما يتم من خلال و  ،تجƊب تهديداتهاو 
, سواء كاƊت كبيرة  اƅحجم او صغيرة  ،اƅمؤسسة  إستراتجية" أƊهااƅعاƅمية على  الإستراتيجيةتعرف و 

اƅمؤسسات  محيȌ ،اƅتƊƄوƅوجيات ،الأسواقجهة Ɗظر و  من ،فهي محددة بقيود تدخل في سياق عاƅمي
اƅمبيƊة على  الإستراتيجيةاƄبر ƅلقرارات   أهمية باختصار لابد من إعطاء  ،"اƅذȑ توسع بصفة معتبرة 

 1 .اƅتسابق Ɗحو اƅتƊافسية اƅعاƅمية إطارفي  لإعمال،اهذƋ اƅمتغيرات اƅمستمرة في بيئة 
اƅمƊافسة و  الأقطاباƅعاƅمية هƊاك من يميز بين اƅمƊافسة اƅمتعددة  الإستراتيجيةعƊد تعريف 

 إمكاƊيةمن اجل  ،حسب كل بلدو  ،اƅمƊافسة اƅعاƅمية تتطلب توازن اƊƅشاطات عاƅميا أنحيث  ،اƅعاƅمية
اƅتركيز )Ɗƅشاطاتها  عن طريق اختيار اƅتموطن اƅمƊاسب اƅتƄيف معها بسرعةو  مواجهة اƅتغيرات اƅبيئية

وفي هذا  ،ة من اƅتƊسيق بين مختلف اƊƅشاطاتدرجة مقبوƅو  الارتباطات إيجادمع ( او الاƊتشار 
بح ميزة ث اƅمشروع عن ر يبحا بواسطته"2:أناƅعاƅمية على  الإستراتيجية Porterاƅسياق يعرف 

كما يعرفها  ،"الاثƊين معا أوتƊسيق Ɗشاطات متفرقة  أوباƊتهاج اƅتركيز  إما ،اƅدوƅيتƊافسية بتواجدها 
تستعمل من و  اƅتي بواسطتها تحاول اƅمؤسسة بيع مƊتجاتها في اƅعديد من اƅبلدان الإستراتيجية أƊهاعلى 

 .3اجل ذƅك اقتراب عاƅمي متƄامل

                                                           1 Rachel Bocquet , Mondialisation et stratégies d'entreprise ,Sciences de la société n0 54,2001,p11. 2   اعية، في  ظل تحدياتƊصƅمؤسسات اƅافسية في اƊتƅمؤسسات اƅافسية في اƊتƅمزايا الإستراتيجية اƅتساب وتطوير اƄفرحات غول، حتمية ا
اƅملتقى اƅدوƅي اƅرابع حول اƅمƊافسة والاستراتيجيات اƅتƊافسية ƅلمؤسسات اƅصƊاعية خارج قطاع  اƅبيئة اƅدوƅية اƅمعاصرة، مرجع سابق،

  .26، ص Ɗفس اƅمرجع 3 .26، ص 2011اƅمحروقات في اƅدول اƅعربية، 
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هي خطة : "الإستراتيجية اƂƃوƈيةويطلق على الإستراتيجية اƅتسويقية اƅدوƅية أو اƅعاƅمية اسم 
طويلة الأجل تعكس رؤية اƅمؤسسة ƅما يجب أن تƄون عليه في اƅمستقبل، في إطار علاقتها باƅسوق 

 1".متغيراته اƅبيئية اƅمختلفة من جهة، ومواردها اƅمختلفة من جهة أخرȐ و  اƄƅوƊي
تƄون مبيƊة على  أناƅعاƅمية ƅمؤسسة ما لا بد  الإستراتيجيةفيرȑ بان   (ohmae)اوماȑ  أما
 .2واحد وفي اƅوقت اƅمƊاسب ƅلسوق اƅعاƅمي نآفي  ،اقتحام سريع
 نيمƄ لا دفه ودجو دون ف سسةؤƅما تغاياو دافهأ على تبةرمت Ɗتيجة هي الإستراتيجية نإ
 إن نيمƄ لا تيجيةراستإ دون  Ɗها بمعƊى دحوا تجاƋا في تƅيس اƅعلاقة Ƌذه أن رغي تيجيةراستإ متصمي
 تمادخو سلعا واقلأسا في يضع أن لاإ قيوƅتسا جلرƅ بقي دƅقو ƅعاƅميا وƅ Ȑمستا على دفƅها قيتحق

 تƄارشو Cola  Coca يةزƅغاا تباروƅمشا Ƅةرش: مثال رخيو ƅعاƅميا بلطƅا مع متجاƊسة
 3.اƅخ...سƅملابا ƅصƊع( Mode) ضةوƅما

 اƅتسويقية اƅدوƅية في الإستراتيجيةأهم متطلبات  اƅتعاريف اƅسابقة لا بد أن Ɗذكرمن خلال 
 4:اƅعƊاصر الآتية

 .تصميم إستراتيجية اƅتسويق اƅدوƅية يتوقف على وجود إستراتيجية دوƅية عامة ƅلمؤسسة -2
مزايا اƅتƄاƅيف، توفر طاقة : تحتاج إستراتيجية اƅتسويق اƅدوƅية اƅعديد من اƅمتطلبات من بيƊها -9

 .إƊتاجية ، وقدرة تƊافسية
واضحة اƅمعاƅم ƅغزو الأسواق اƅخارجية وذƅك كما فعلت رؤية  الإستراتيجيةأن تتضمن   -1

 5:اƅشركات اƅياباƊية، حيث قدمت مثالًا ƅمحاور بƊاء هذƋ اƅرؤية
 .قطاعات إƅىوƅي دم اƅسوق اƅتقسي -
 .استهداف اƅقطاع اƅذȑ تقل فيه درجة اƅمƊافسة -

فرحات غول، حتمية اƄتساب وتطوير اƅمزايا الإستراتيجية اƅتƊافسية في اƅمؤسسات اƅتƊافسية في اƅمؤسسات اƅصƊاعية، في  ظل تحديات   2 .95، ص9020كوبر آن، ترجمة حمزة عبد اƅصمد و آخرون، إستراتيجيات اƅتسويق، مكتبة اƅهلال ƅلƊشر و اƅتوزيع،   1                                                           
تطوير اƅسوق في اƅمطاعم اƅسريعة من خلال Ɗظام الامتيازات، دراسة على  أسعد حماد أبو رمان، محمد بن دƅيم اƅقحطاƊي، إستراتيجية  5 .99، 95كوبر آن، ترجمة حمزة عبد اƅصمد و آخرون، مرجع سابق، ص ص،   4 .120، ص 9001 لاستراد، اƅطبعة اƅعشرة، مكتب عين اƅشمس، مصر،و ا ريدƅتصا ظموƅي Ɗداƅ قيواƅتسصديق محمد عفيفي،   3 .25اƅبيئة اƅدوƅية اƅمعاصرة، مرجع سابق ص 

 .696، ص9001اƅمطاعم اƅعاملة في مديƊة عمان، اƅملتقى اƅعربي اƅثاƊي، اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي، اƅفرص و اƅتحديات، اƅدوحة، أƄتوبر 
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 .حداتصميم اƅمƊتجات Ƅƅل قطاع على  -
 .اƅدخول إƅى اƅسوق بسعر مƊخفض وبجودة عاƅية وخدمات متميزة -
 .تدعيم اƅمƊتجات بجهود ترويجية مكثفة -

 :أن تحدد بشكل دقيقأȑ إستراتيجية كوƊية تحتاج ƅميزة تƊافسية كأساس ƅها، واƅتي يجب  -6
 افسƊتƅافس، مكان اƊتƅاعة، أسلوب اƊصƅافس، ميدان اƊتƅمجال ا. 
  حصول على شهادةƅة اƅهدف ومحاوƅسوق يتطلب تحليله، تقييمه، وتحديد ا ȑدخول لأƅاISO. 
  وصولƅة اƅىمحاوƅرائدة إƅمؤسسات اƅا Ȑمستو. 

تƄوين )الأسواق اƅدوƅية تعتمد على خيارات عدة مƊها  إƅىاƅهامة ƅلدخول  الإستراتيجيةإن  -5
، وعليه (أو جملة من اƅمسارات اƅسابقة، أو من خلال الاستحواذتحاƅف كوƊي من خلال مسار 

 1:اƅتاƅية الإستراتيجيةيمكن عرض اƅبدائل 
 يةƅدوƅتراخيص اƅعقود ا. 
 خدماتƅتجارية وعقود ترخيص اƅترخيص اƅعقود ا. 
  مشتركƅشركاءالاستثمار اƅتخصيص بين اƅي على اƊمبƅا. 
 قيمةƅمشاركة في إضافة اƅي على اƊمبƅمشترك اƅالاستثمار ا. 

 .عƊد تصميم إستراتيجية تسويق يجب مراعاة وجود سوق دوƅي، ومƊافسين كوƊيين -4
في بلد ما يتأثر بمركزها إن مركزها اƅتƊافسي صƊاعة دوƅية ف إƅىإذا كان Ɗشاط مؤسسة يƊتمي  -9

 .عدة بلدان أخرȐ  في بلد آخر، أو
 إستراتيجية اƅتسويق اƅدوƅية مرتبطة بثلاث  يستƄمل 

 خطوات اƃوصول إƃى إستراتيجية تسويقية دوƃية:اƃمطلب اƃثاƈي

 ،في الأسواق اƅدوƅية في مواجهة اƅمƊافسة اƅمؤسساتترجع اƅعديد من اƅدراسات عوامل فشل  
اƅخاطئ ƅتوقيت  الاختيارو  ق اƅدوƅيةاƅدخول إƅى الأسواروج اƅمبكر من اƅسوق إƅى ومن ثم اƅخ

خطوات اƅدخول إƅيه مقترƊة  إتباعƅذƅك فإن دخول سوق مستهدفة يتطلب اƅدقة في  ،دخوƅها
 .الϔصلسنتطرϕ إلϰ هذه الاستراتيجيΕΎ بΎلتϔصيل في المبحث الرابع من هذا   1                                                            ( 9_1)رقم باختيار مƊاسب ƅدخول هذƋ اƅسوق كما Ɗوضحه في اƅجدول 
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 اƃدخول إƃى الأسواق اƃدوƃية واختيار توقيتـه إستراتيجيةخطوات  :(1_3)رقم  اƃجدول
 اƃدخول إƃى الأسواق اƃدوƃية  إستراتجيةخطوات  اختيار توقيت دخول الأسواق اƃدوƃية 

ة اƅمستهلك الأجƊبي قبل دخول اƅسوق ئتهي -2
 اƅدوƅية

ƅتقبل مƊتوج اƅشركة وقد تƄون تهيئة طبيعية 
وباƅتاƅي استغلال اƅفرصة ƅعرض هذا اƅمƊتوج 
 .اƅذȑ يشبع اƅرغبات اƄƅامƊة ƅدȐ اƅمستهلƄين

على اتجاƋ اƅسياسة اƅحكومية في اƅدوƅة  اƅتعرف -9
 .الأجƊبية 

 .مراعاة اƅظروف اƅمƊاخية ƅلدوƅة الأجƊبية  -1
مراعاة توافق أوقات الإƊتاج في اƅدوƅة اƅمصدرة  -6

مع     أوقات اƅطلب في اƅدوƅة اƅمستوردة 
الأمر اƅذȑ يعطيها   ميزة ƅية عن بقية اƅدول 

 إƊتاجاƅمصدرة الأخرȐ اƅتي يتأخر موعد 
Ɗطلب عليه مƅد وقت اƊتوجها ع.  

دراسة اƅطلب وذƅك بجمع بياƊات عن  -2
اƅمستهلƄين اƅحاƅيين واƅمرتقبين ƅلمƊتج وتحديد 
Ɗوعية اƅمستهلƄين وخصائصهم اƅديمغرافية 
ورغباتهم واحتياجاتهم وآرائهم عن اƅمƊتجات 

 .اƅحاƅية اƅمتاحة في اƅسوق 

دراسة اƅعرض وذƅك بجمع بياƊات عن عدد  -9
ركات اƅمتƊافسة في تقديم اƅمƊتوج واستراتجيات اƅش

اƅمزيج اƅتسويقي اƅتي تتبعها كل شركة من 
اƅشركات اƅمƊافسة ، وحجم اƅعرض اƄƅلي باƊƅسبة 
Ƅƅل شركة تسويقية واƅفجوة بين اƅعرض واƅطلب 

 .Ƅƅل شريحة مƊها 

تحديد اƅشريحة اƅتسويقية اƅتي ستتعامل معها  -1
 .ا اƅشركة وتقدم ƅها مƊتوجاته

تحديات اƅمƊافسة اƅدوƅية، اƅمؤتمر اƅعلمي الأول، اقتصاديات و  ن بن عƊتر، استراتيجيات اƅتسويقعبد اƅرحما: اƃمصدر
 .29، ص 9001الأعمال في ظل عاƅم متغير، عمان، 

 كريج) من خلال اƅدراسة اƅتي قام بهااƅوصول لإستراتيجية تسويق دوƅية  يمكن  توضيح مراحل و  
 1:، واƅتي يمكن تلخيصها كما يلي2292في ( دوجلاسسوزان و 
 .مرحلة ما قبل تدويل اƊƅشاط، حيث اƅتركيز على اƅسوق اƅمحلي -
 .مرحلة اƅدخول اƅمبدئي، حيث يتم اختيار دوƅة معيƊة من خلال أسلوب معين -

 9ϵ ،ϴ1 كوبر آن، ترجمة حمزة عبد اƅصمد و آخرون، مرجع سابق، ص ص  1                                                           
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تعديل استراتيجيات اƅتسويق وتƊمية اƅمƊتجات و  مرحلة اƅتوسع في الأسواق اƅدوƅية، مع تطوير -
 .اƅجديدة، ومشاركة هذƋ الأسواق في تƄاƅيف اƅترويج واƅتوزيع

مرحلة اƄƅوƊƊة، حيث الاƊطلاق من اƅمرحلة اƅسابقة يتم بتƊسيق عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي على  -
مستوȐ كل الأقطار واƅمƊاطق، وتحقيق اƅتƄامل بين موارد الإƊتاج واƅتسويق، وهƊا تحاول اƅمؤسسة 

Ɗتاج سلع كوƊيةو  ق وتƊميȌ اƅمƊتج،استغلال اƅتجاƊس بين الأسوا  .ا 
هو مبين  ب ماحسخطوات اƅوصول إƅى إستراتيجية تسويق عاƅمية Aline Deppe     أوضحهذا وقد 

  (:9_1)في اƅشكل رقم 
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 تسويقية عاƃمية إستراتيجيةخطوات اƃوصول إƃى (:1_3)اƃشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Source: Aline Deppe, Marketing International, La demarche strategique à 

l'international, www.picardie.fr 12/12/2015. 

 اختيار اƅدوƅة واƊƅشاط                           اƅمستهدف        ( اƅسوق  -اƅمƊتج) اختيار          ƊمȌ اƅتƊظيم اƅمحلي            ختيار       

 الاستراتيجي اƅمƊاسب                                                                                                              

 

 

 الاستراتجيات اƅتƊافسية في                                                                                                     استراتيجيات محفظة الأعمال              استراتجيات اƅمزيج                        

 اƅسوق اƅدوƅية              اƅدوƅية                                      ي اƅدوƅي                              اƅتسويق           

 

 اƅبيئة اƅدوƅية

اƄƅلية

 اƅداخليةاƅبيئة 

ƅلمؤسسة اƅدوƅية

 (قطاعات اƅسوق الأجƊبي)اƅتشخيص اƅعاƅمي في اƅجزء الاستراتيجي 

 الإستراتيجية اƅتسويقية اƅدوƅية

 أين/ متى      ماذا                            كيف                       

 اƅتشخيص اƅخارجي

 (اƅفرص واƅتهديدات اƅتسويقية)
 عوامل اƊƅجاح

 (ما يجب اƅقيام به)
 اƅسوق  تقييم جاذبية

 اƅتشخيص اƅداخلي

 (Ɗقاط اƅقوة واƅضعف) 
درجة اƅتمكن من اƅعوامل اƅرئيسية 

 ƅلƊجاح ما يمكƊƊا اƅقيام به
  تقييم أصول اƅمؤسسة في اƅسوق 
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ذƅك  و  في اƅجهود اƅتسويقية اƅعامة في إطار غزو الأسواق اƅدوƅية، دور هام هƅ الاستراتيجيفاƅتسويق 
 1:سائل اƅتاƅيةمباƅتعلقة ماƅاƅقرارات  اتخاذفي إطار 

 اƅدوƅيةلأسواق ا في تƊافسية أƄثر تƄون  أن ƅلمؤسسة يمكن أين أȑ: الأجƈبية الأسواق اختيار -
 . ستهدفةاƅم

 مواجهة في إتباعها اƅواجب الإستراتيجيةو  اƅدخولƊمȌ  كتحديد:الأسواق ƃهذƉ اƃدخول كيفية -
 .اƅمƊافسين في هذƋ الأسواق

أو متى يجب على اƅمؤسسة أن تتخلى عن بعض الأسواق  متى يمكن اƃدخول إƃى هذƉ الأسواق -
 .اƅخ...اƅمحافظة عليها

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 :Subhach.C.Jain,International Marketing Management, Thomson South-Western,2001, P 126. 
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 اƃدوƃية الأسواقƃغزو  اƃتسويق الاستراتيجيبدائل و  أشكال:اƃرابع اƃمبحث

الأهمية و  الاختلاف من حيث اƊƅوعو  استراتيجيات غزو الأسواق اƅدوƅية باƅتعددو  أشكالتتصف 
ستراتيجية من الاستراتيجيات،و  اƅخصائص اƅمميزة Ƅƅل شكلو  اƊƅسبية في الاختلاف و  بقدر اƅتƊوعو  ا 

استراتيجياته و  اƅخصائص اƅمميزة Ƅƅل شكل من أشكال اƅعمل في اƅسوق الأجƊبيو  الأهمية اƊƅسبية
تفضيلات كل ن اƅدول اƅمضيفة من Ɗاحية، واƅمؤسسات اƅدوƅية من Ɗاحية و  تتباين أيضاَ اختيارات

،Ȑتباين في الاختياراتو  أخرƅعوامل يمكن تلخيصها و  يرجع اƅى عدد من اƅيه  إƅمشار إƅتفضيلات اƅا
 1:في الآتي

- ȑتقدم الاقتصادƅمضيفة من حيث درجة اƅدول اƅسياسي و  الاجتماعيو  الاختلاف بين اƅظام اƊƅا
 .الأهداف اƅتي تسعى ƅبلوغها من وراء اƅعمل في الأسواق اƅدوƅيةو  اƅمطبق

عدد و  مثل حجم اƅمؤسسة، مدȐ درجة دوƅية Ɗشاطها) الاختلاف في خصائص اƅمؤسسة اƅدوƅية  -
أهداف و  مجالات اƊƅشاطو  الأسواق اƅعاƅمية اƅتي تخدمها، أƊواع اƅمƊتجات أو اƅخدمات اƅتي تقدمها

 (.اƅخ...ؤسسةاƅم
 الأخطار اƅتجاريةو  اƅفƊيةو  اƅتƄاƅيف اƅمتوقعة ومتطلبات الاستثمار اƅتاƅيةو  عوامل ترتبȌ بالأرباح -

 .اƅخ...غير اƅتجاريةو 
درجة اƅمƊافسة في أسواق اƅدول و  خصائص اƅصƊاعة أو اƊƅشاط اƅذȑ تمارسه اƅمؤسسات اƅدوƅية -

 .اƅمضيفة

 في الأسواق اƅدوƅية اƅدخولو سƊتƊاول في هذا اƅمبحث مختلف الأشكال واستراتيجيات 
استراتيجيات محفظة الأƊشطة اƅدوƅية، بالإضافة إƅى أهم استراتيجيات اƅتƊافس اƅمتاحة أمام اƅمؤسسة و 

مثل هذƋ اƅدوƅية على أن تƄون استراتيجيات اƅمزيج اƅتسويقي اƅدوƅي ملائمة ƅطبيعة اƅعمل وتƊافس في 
 .الأسواق

 

، ص ص 9021اƅدوƅي، مكتبة اƅوفاء اƅقاƊوƊية، الإسكƊدرية،  عبد اƅسلام أبو قحف، إدارة الأعمال اƅدوƅية، بحوث اƅتسويق و اƅتسويق  1                                                            
992 ،999. 
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ƃدخول : الأول مطلباƃىإستراتيجيات اƃية إƃدوƃالأسواق ا. 

 أشكال اƃدخول إƃى الأسواق اƃدوƃية :أولاا 

 :اƃتصدير .1
يعد أهم اƅبدائل اƅتي تلجأ إƅيه أغلب اƅمؤسسات اƅتي تقرر اƅبدء في اƅتعامل دوƅياً، إذ يمكن 

طريق تصدير ƅمƊتجات اƅمصƊعة محلياً إƅى الأسواق ƅلمؤسسة أن تقلل من مخاطر اƅتعامل دوƅياً عن 
اƅدوƅية، واƄتساب خبرة دوƅية، فاƅتصدير يعتبر عادة اƅوسيلة الأوƅى اƅمستخدمة من طرف معظم 

ƅذƅك فإن اعتبار اƅتصدير كإستراتيجية ƅلتوغل في الأسواق و  1.اƅمؤسسات في غزو الأسواق اƅدوƅية
 .تƊƄوƅوجية متطورةو  صادƅ ȑلارتقاء إƅى مستويات تƊافسيةاƅمحفز ƅلƊشاط الاقتو  اƅدوƅية اƅمحرك

اƅذȑ اعمل و   Indirect Exportingو عادة ما تبدأ اƅمؤسسات Ɗشاطها اƅدوƅي باƅتصدير غير اƅمبشر 
جم مƊخفض يƊطوȑ هذا اƅشكل إلا على ح ض وسطاء اƅتسويق اƅدوƅي اƅمستقلين، ولافيه من خلال بع

من الاستثمارات لأن اƅمؤسسة لا تستخدم فيه قوȐ بيعية، كما لا تقوم فيه عادة بإجراء أȑ اتصالات 
ومن ثم ƊجدƋ أيضاَ لا يحتوȑ إلا على درجة مƊخفضة من مخاطر ، ففي هذا اƅشكل يقوم وسطاء 

أو شركات ء اƅتسويق اƅدوƅي اƅمحليين باƅتصدير من خلال الاعتماد على بعض اƅتجار أو اƅوكلا
اƅخبرة بالأسواق الأجƊبية، الأمر اƅذȑ يقلل عادة من الأخطاء اƅتي يمكن أن و  اƅتصدير ذات اƅمعرفة

 .يقع فيها اƅبائع في حاƅة اعتمادƋ على Ɗفسه
و قد تتحرك اƅمؤسسات الأخرȐ اƅبائعة في بعض الأحيان الأخرȐ اƅى الأسواق من خلال اƅتصدير 

حيث تقوم بƊفسها باƅتصدير اƅى هذƋ الأسواق، وتƊطوȑ تلك Direct Exporting اƅمباشر 
ƊƄƅها في Ɗفس و  على درجة أƄبر من اƅمخاطر، كما تتطلب حجم أƊبر من الاستثمارات الإستراتيجية

اƅوقت تحقق حجم أƄبر من اƅعوائد، وتستطيع اƅمؤسسة أن تقوم باƅتصدير اƅمباشر باستخدام اƅعديد من 
لي باƅتصدير يختص بممارسة أƊشطة اƅتصدير، كما تستطيع اƅمؤسسة قسم مح اƅطرق مثل أن تƊشئ

شطة اƅتوزيع وربما أحياƊاً أƊو  أن تعتمد على فتح فرع ƅلمبيعات اƅدوƅية يضطلع بالأƊشطة اƅبيعية
 ƅتواجد واƅسيطرة واƅرقابة على اƅسوق الأجƊبي،تساهم تلك اƅفروع في تحقيق او  طة اƅترويجية،بالأƊش

                                                           ممارسة أƊشطة اƅتصدير اƅمباشر بالاعتماد على موزعين أجاƊب يقومون بشراء سلع  تستطيع اƅمؤسسةو 
1  Pettigrew Denis, Turgeon normand, Marketing, Mc Graw Hill, canada, 1990 p374. 
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اƅمؤسسة، ثم يقومون بإعادة بيعها في الأسواق اƅخارجية، أو تعتمد على بعض اƅوكلاء الأجاƊب اƅذين 
 1.مقابل حصوƅهم على اƅعموƅة اƅتي يتم الاتفاق عليها الأسواقيقومون باƅبيع Ɗيابة عƊها في تلك 

 اƃمباشر الأجƈبي الاستثمار .1
من اƅتغلغل في الأسواق الأجƊبية من خلال الاستثمار اƅمباشر داخل دول هذƋ تتحقق أƄبر درجة 

الأسواق، حيث تقوم اƅمؤسسة بإƊشاء فروع ƅها داخل بعض الأسواق اƅخارجية ƅلتصƊيع أو 
ذا كاƊت الأسواق و  اƅتجميع، فإذا كاƊت اƅمؤسسة قد اƄتسبت خبرات مهمة في مجال اƅتصدير، ا 

ذا كاƊت هƊاك إمكاƊية ƅلاستفادة من  تسهيلات الإƊتاج في أسواق الأجƊبية كبيرة بدرجة كافية، وا 
 2.معيƊة، عƊدئذ يكون من اƅمƊطقي الاتجاƊ Ƌحو هذا اƅشكل من أشكال اƅدخول ƅلأسواق اƅعاƅمية

الأجƊبي اƅمباشر على اƅتملك اƅجزئي أو اƅمطلق ƅلطرف الأجƊبي ƅمشروع  يƊطوȑ الاستثمار
الإƊتاج أو أƊ ȑوع آخر من اƊƅشاط و  سواء كان مشروعا ƅلتسويق أو اƅبيع أو اƅتصƊيع ،الاستثمار

 :ويعƊي هذا إمكاƊية تقسيم الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر أو Ɗوعين أساسين هما 3الإƊتاجي أو اƅخدمي،

 : اƃمشتركالاستثمار  . أ
أƄثر من دول مختلفة ƅلاستثمار في مشروعات معيƊة، حيث تتم و  و هو مشاركة بين طرفين

رأس اƅمال أو قد تƄون  إƅى بالإضافة...اƅعلامات اƅتجاريةو  براءة الاختراعو  واƅخبرة بالإدارةاƅمشاركة 
كما يƊطوȑ  ، أو اƅخبرة ƅهذا اƊƅوع الإدارةشراƄة مƊصبة على حصة في رأس اƅمال أو حصة في 

 4:الاستثمار اƅمشترك على اƅجواƊب اƅتاƅية
الآخر أجƊبي ƅممارسة Ɗشاط إƊتاجي و  طƊيو  استثماريين أحدهما بين طرفين الأجلالاتفاق طويل  -

 .داخل دوƅة اƅطرف اƅمضيف
 .أن اƅطرف اƅوطƊي قد يكون شخصية معƊوية تابعة ƅلقطاع اƅعام أو اƅخاص -

دا فريد كورتل، أشكال و محددات الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر مع الإشارة ƅواقعه باƅدول اƅعربية و بعض اƅبلدان اƊƅامية، مجلة أبحث روسيكا  4 .999عبد اƅسلام أبو قحف، مرجع سابق، ص   3 .50اƅمرجع اƅسابق، ص   2 .69، 64، ص ص 9026محمد عبد اƅعظيم أبو اƊƅجا، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية،   1                                                           
 .06اƅعلمية، جامعة سكيكدة، مجهول اƅسƊة و اƅعدد، ص 
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Ɗب بشراء حصة من شركة وطƊية قائمة يؤدȑ اƅى تحويل هذƋ إن قيام أحد اƅمستثمرين الأجا -
 .اƅمؤسسة إƅى استثمار مشترك

 .ƅيس باƅضرورة أن يقدم اƅمستثمر، اƅطرف الأجƊبي أو اƅوطƊي حصة في رأس اƅمال -
في جميع اƅحالات اƅسابقة لابد أن يكون Ƅƅل طرف من أطراف الاستثمار اƅحق في اƅمشاركة في  -

هذا هو اƅعƊصر اƅحاسم في اƅتفرقة بين مشروعات الاستثمار اƅمشترك وباقي و  إدارة اƅمشروع،
 (.غير اƅمباشرة) الاستثمارات 

 الاستثمارات اƃمملوكة باƂƃامل . ب

 في اƅجƊسيات متعددة شركات أو الأجƊبي اƅمستثمر بقيام استثماراتالا من اƊƅوع هذا يعرف 
 باƅدوƅة اƅخدمي أو الإƊتاجي اƊƅشاط أƊواع من أخر Ɗوع أي أو اƅتسويق أو ƅلإƊتاج فرع ŉاƊشاء

 .  اƅمضيفة

 أشكال أكثر من باƅكامل اƅمملوكة ستثماراتالا تعتبر خاصة بصفة الأجƊبي ƅلمستثمر باƊƅسبة    
 هذƋ قبول في كثيرا تتردد ها Ɗجد ƅه اƅمضيفة ƅلدول باƊƅسبة أما ، تفضيلا اƅمباشر الأجƊبي الاستثمار

 و ،الاستثمارية اƅمشاريع ƅهذƋ اƅكامل باƅتملك ƅلشركات اƅتصريح و ،الأوقات اغلب في الاستثمارات
 واƅعاƅمي اƅمحلي اƅمستوى على أثار من عƊها يترتب وما الاقتصادية اƅتبعية من ƅلتخوف هذا يرجع
 مثل اƅمضيفة اƅدول بعض أن إƅى تشير الإحصائيات من كثيرا فان اƅتخوفات هذƋ من اƅرغم وعلى

 فروعها بتملك اƅجƊسيات متعددة شركات تمƊح( اإفريق ودول اƅلاتيƊية وأمريكا Ŋسيا شرق دول)
 1.الأجƊبية الاستثمارات .  من اƅمزيد جذب بهدف وهذا كاملا تملك

 اƃتحاƃفات الإستراتيجية . ت
اƅعديد من اƅمؤسسات اƄƅبيرة إستراتيجية اƅتحاƅف كبديل استراتيجي ƅغزوها الأسواق اƅدوƅية  تختار

 ،اƅمعاصرة اƅمؤسساتحيث تعد اƅتحاƅفات الإستراتيجية من اƅظواهر اƅحديثة في بيئة  ،بدلًا من اƅتƊافس
ومن تعاريف اƅتحاƅفات الإستراتيجية يقصد بها إحلال اƅتعاون محل اƅمƊافسة اƅتي قد تؤدȑ إƅى خروج 

رك تشاو  اƅتهديدات،و  اƅسيطرة على اƅمخاطرو  أحد الأطراف من سوق اƅتحاƅف اƅذȑ يؤدȑ إƅى اƅتعاون 
يتم اƅتحاƅف في رأس اƅمال أة و  غير اƅملموسة،و  اƅمكاسب اƅملموسةو  اƅمƊافعو  اƅتحاƅف في الأرباح  .91، 90، ص ص 9001، مؤسسة شهاب اƅجامعية، الأجƊبية لاستثماراتو اƅسياسات اƅمختلفة ƅ ، الأشكال أبو قحف  عبد اƅسلام  1                                                           
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أشكال من اƅتعاون و  شركة مشتركة، حيث يترتب عليها اƅتزامات مشتركة تجاƋ الأطراف اƅمختلفة
لآخر في اƅرسمي اƅمكتوب، وƊوع من اƅتعاوƊيات غير اƅمكتوبة مع ممارسة اƅرقابة من طرف على ا

 1.مجالات اƅتعاقد
و تختلف اƅتحاƅفات عن اƅمشاريع اƅمشتركة اƅتقليدية في أن اƅمشروع اƅتقليدȑ هو مساهمة 

من اƅموارد ويتطور اƅمشروع من ذاته، أما في اƅتحاƅفات تقوم اƅشركتان اƅشريكين بمقدار محدود 
اƅمشترك، ويتم في بعض وحدات باƄƅامل بتجميع مواردها مباشرة في تعاون يتجاوز حدود اƅمشروع 

  2.الأعمال دعم اƅتحاƅفات من خلال تملك حقوق اƅمساهمين أو أحد اƅشريكين أو كلا اƅشريكين
 3:و من اƅمفاهيم اƅسابقة لإستراتيجية اƅتحاƅف يمكن استƊتاج اƅخصائص اƅتاƅية 
ȑ اƅحرص على عقد تركيز اƅجهود على اƅبƊود اƅقاƊوƊية اƅتي تضبȌ الإطار اƅعام، إذ من اƅضرور  -

 .جيد مع اƅمتعاملين
هذا حتى يسهل تبادل وجهات و  اƅتحاƅف الاستراتيجي يبدأ من تقارب اƅثقافات بين اƅمتعاملين، -

 .تشارك اƅمصاƅحو  اƊƅظر بيƊهم
 .اƅمردوديةو  اƅتحاƅف الاستراتيجي يجب أن يكون متوازƊاً، أȑ اƅتوازن في اƅسلطة -
 حجم اƅمخاطرو  اƅتفاهمو  درجة اƅعقلاƊيةو  اƅعلاقة يختلف اƅتحاƅف الاستراتيجي حسب Ɗوع -

 .اƅبيئة اƅمحيطةو  حمصاƅاƅاƅمعلومات، و و 
قد يكون اƅتحاƅف الإستراتيجي في فترة زمƊية محددة أو غير محددة، وقد تƄون قصيرة الأجل أو  -

 .ƅحاƅمصاو  متوسطة الأجل أو طويلة الأجل واƅتحاƅفات الإستراتيجية قد تƄون متƄافئة في اƅمخاطر
على شكل احتواء ƅشركة  ثƊائية أو متعددة الأطراف، كما قد تƄون  الإستراتيجيةقد يكون اƅتحاƅف  -

 .كبرȐ أ مظلة كبرȐ كاحتواء وكيل واحد ƅعدد من اƅمؤسسات
 

ة و زƊيƊي فريدة، شيشة Ɗوال، دور اƅتحاƅفات الإستراتيجية في دعم اƅقدرات اƅتƊافسية ƅلمؤسسات الاقتصادية، ملقى دوƅي اƅرابع حول اƅمƊافس  2 .922، ص 9009فريد اƊƅجار، اƅتصدير اƅمعاصر و اƅتحاƅفات الإستراتيجية، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية،   1                                                           
شمال إفريقيا، اƅجزائر، اƅعدد  ستراتيجي كضرورة ƅلمؤسسات الاقتصادية في ظل اƅعوƅمة، مجلة اقتصادياتبن عزة محمد الأمين، اƅتحاƅف الا  3 .09، ص9022الاستراتيجيات اƅتƊافسية  ƅلمؤسسات اƅصƊاعية خارج قطاع اƅمحروقات في اƅدول اƅعربية، 

 .19اƅثاƊي، ص 



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

171  

 الاستراتيجيات اƃبديلة ƃلدخول في الأسواق اƃدوƃية:ثاƈياا 

بديل مƊها مرتبȌ بمزيج تسويقي يتفق كل تتعدد اƅبدائل الإستراتيجية ƅخول الأسواق اƅدوƅية، 
 Ƌخارجية، وأهم هذƅسوق اƅتجاتها لأول مرة في اƊمؤسسة عن عرض مƅاها اƊتي تتبƅمع الأهداف ا

 1:اƅبدائل ما يلي
 :إستراتيجية اƃدخول اƃحذر .1

 Ƌتسويق  الإستراتيجيةوفق هذƅىيسعى رجل اƅمؤسسة على تحقيق أعلى  اختيار إƅتج اƊقدرة م Ȑمد
في اƅسوق  تواجههفي وقت قصير ون أن يتحمل تƄاƅيف مرتفعة، وبذƅك تƄون اƅمخاطر اƅتي  إيرادات

اƅخاص باƅمƊتج، على أن يكون وكيلًا ƅلمؤسسة خلال فترة اƅتعاقد  اƅتسويقيةاƅخارجية ƅلقيام بكافة اƅمهام 
من سرعة وتحمل مصاريف اƅترويج، كما يحق يذƅك اƅوكيل تحدȑ مƊافذ اƅتوزيع اƅمƊاسبة اƅتي تض

تصريف مƊتج اƅمؤسسة بأقل تƄاƅيف ممكƊة، وبƊاءاً على اƊƅتائج اƅتي سيحققها اƅمƊتج خلال اƅفترات 
مƊافسة اƅمƊتجات الأوƅى ƅه في اƅسوق اƅخارجية يستطيع رجل اƅتسويق أن يقرر مدȐ قدرة مƊتجه على 

ة على اƅحذر اƅذȑ اƅتزمته الأخرȐ مستقبلًا، حيث يتم بعد ذƅك تصميم مزيج تسويقي تتخلى فيه اƅمؤسس
في اƅبداية عرض مƊتجها في تلك اƅسوق، وباƅتاƅي يكون سعر اƅمƊتج مرتفعاً Ɗسبياً وكذƅك ميزاƊية 

 .اƅترويج وتƄاƅيف اƅتوزيع
 إتباع اƃقائد  يجيةإسترات .1

 Ƌهذƅ تسويقƅديها  الإستراتيجيةعادة ما يلجأ رجل اƅ يسƅ مؤسسة غير قادرة، أوƅون اƄدما تƊع
 Ȑمؤسسات الأخرƅافسة مع اƊدخول في مƅرغبة في اƅك إما بسبب اƅية، وفي ذƅوƅسوق اƅمتواجدة في اƅا

ملحوظة ƅدȐ اƅمستهلك و  ضعف إمكاƊياتها أو ƅتأƄد من أن مƊتجها لا يتمتع بميزة تƊافسية واضحة
 .الأجƊبي تجعله يفضل مƊتجها

Ƌتي  و في هذƅتسويقي اƅمزيج اƅتسويقي بشكل يشابه اƅتسويق مزيجه اƅة يصمم رجل اƅحاƅا
، وبذƅك فإن سعر مƊتج اƅمؤسسة يكون هو Ɗفسه سعر  اƅمؤسسة اƅقائدة في اƅسوق اƅخارجيةتتبعه 

اƅتي تعرض فيها  اƅمؤسسة اƅقائدة أو مقارباً ƅه، أيضاً يتم توزيع اƅمƊتج في Ɗفس اƅمƊاطق اƅبيعية
اƅمؤسسة اƅقائدة مƊتجها، كذƅك قد يستخدم Ɗفس عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي، ويهدف رجل اƅتسويق من 

 .432، ص4113عصϡΎ الدين أبϭ عΔϔϠ، التسϭيق الدϭلي، الجزء الرابع، مؤسسΔ حϭرس لϠنشر ϭ التϭزيع، مصر،   1                                                           



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

172  

إتباع اƅمؤسسة اƅقائدة على ذƅك اƊƅحو اƅى عدم اƅدخول في مواجهة مع مƊافسين آخرين في بداية 
ؤدȑ إƅى فشل اƅمƊتج عرض مƊتجاته، حيث قد تƄون هذƋ اƅمواجهة في غير صاƅح اƅمؤسسة مما قد ت

 .في اƅسوق اƅخارجية

 :إستراتيجية اƃقائد اƃخاسر .3
 Ƌسوق  الإستراتيجيةوفق هذƅافسين الآخرين في اƊمƅمؤسسة في مواجهة مع اƅتدخل ا

مƊذ اƅبداية وتعتمد في ذƅك على عƊصر اƅسعر، حيث تحدد سعر ƅمƊتجها أقل من أسعار اƅخارجية 
يضاً بمستوȐ جودة لا يقل عن مستويات جودة اƅمƊتجات اƅمƊافسة جميع اƅمƊافسين مع احتفاȍ مƊتجها أ

ويصاحب ذƅك الأمر ترويج مكثف وتوزيع على Ɗطاق واسع، ويطلق على هذƋ الإستراتيجية مصطلح 
اƅقائد اƅخاسر لأن اƅمؤسسة قد تعرض مƊتجها بسعر أقل من تƄلفة أƊتاجه مما يعرضها اƅى خروج أƄبر 

ى تضمن أƄبر حصة سوقية ƅمƊتجها، وما أن تتأƄد اƅمؤسسة من ثبات عدد ممكن من اƅمƊافسين حت
أن ترفع سعر مƊتجها اƅى اƅمستوȐ اƅذȑ تعرض ƅها اƅخسائر  اƅتي حققها في حصتها اƅسوقية يمكƊها 
اتبعتها اƅمؤسسة اƅياباƊية اƅمƊتجة ƅلسيارات عƊد دخوƅها اƅسوق اƅتي  الإستراتيجيةاƅماضي، وهي Ɗفس 

 .الأمريكية

Ƌ هي الاستراتيجيات اƅتي يمكن ƅلمؤسسة اƅدخول من خلاƅها ƅلأسواق اƅدوƅية، ويكون على هذ
الأفضل وذƅك حسب إمكاƊياتها باƅمقارƊة مع اƅمؤسسات و  رجل اƅتسويق اختيار الإستراتيجية الأمثل

   .اƅمƊافسة اƅمتواجدة في الأسواق اƅدوƅية

 .اƃدوƃيةإستراتيجيات محفظة الأعمال  :اƃمطلب اƃثاƈي

غاƅبا ما يتضمن مسؤوƅو اƅمؤسسات تحقيق توجهات إستراتيجية تضمن ƅهم تطور اƅمؤسسة  
وباƅتاƅي عليهم اختيار أحد اƅخيارات اƅويجهة، غير اƊه لا يمكن ان ƊƊسى إمكاƊية حصول اƅعكس إذا 

اƅتي تقدم باƅتاƅي  يمكن ان يƊتج من تلك اƅظروف أن تتشابك اƅخيارات و  يمكن حدوث اƊقلاب سلبي
ƅلاستراتيجيين باƅتاƅي يصعب تƊسيقها، حيث تغير اƅتطورات واƅتغيرات الإستراتيجية اƅتقاƅيد اƅثقافة 

 :وحتى هوية اƅمƊظمة، يتمثل اƅخيار الاستراتيجي اƅمرتƄز على اƅتحليل الاستراتيجي في ثلاث مراحل

 تعميم اƅبدائل الإستراتيجية -
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 تقييم اƅبدائل الإستراتيجية -
 الإستراتجية اختيار  -

استراتيجيات اƊƅمو الاستقرار، اƅتراجع واƅتƄامل وأحياƊا : وعموما هƊاك أربع خيارات إستراتيجية قاعدية
تركيبة من هذƋ اƅخيارات كما يحتوȑ كل خيار على اƅعديد من اƅبدائل، هذƋ الأخيرة تحتاج إƅى تحليل 

 .اƅتوجيهات اƅمتاحة ƅلمؤسساتواƅشكل  اƅمواƅي يوضح مختلف ، مفصل ƅلوصول إƅى مزاياها
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 اƃتوجهات الإستراتيجية اƃعاƃمية  ƃلمؤسسة(:3_3)اƃشكل رقم

                
يحياوȑ مفيدة، يزغش كاميليا، اƅتوجيهات الإستراتيجية اƅمتاحة ƅلمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة، مجلة أبحاث  :اƃمصدر

 .299، جامعة محمد خيضر بسكرة، اƅجزائر، ص 9022اƅتاسع، جوان الإقتصادية وغدارية، اƅعدد 

أƈشطة مطورة 
 عاƃميا

اƅقطاع

 اƅتوجهات الإستراتيجية
 إستراتيجية

  اƅتخصص
 الإستراتيجية

Ɗشاط   غير اƅصƊاعية
 خاص

 إستراتيجية

  اƅتƊويع
 إستراتيجيات

 بين اƅصƊاعات
 إستراتيجية

 إستراتيجية  اƅقطاع

  اƅتدويل
 إستراتيجية

  الاƊدماج
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اƅتي ستأخذ بها اƅمؤسسة بعين الاعتبار، من اƅمفروض أولًا  ƅمعرفة اƅبدائل الإستراتيجية
 Ȍتطلع فقƊ اƊƊشاط وحيد فإƊ ديهاƅ لمؤسسة فإذا كانƅ شطة الإستراتيجيةƊتساؤل حول عدد مجالات الأƅا
إƅى الإستراتيجية اƅمتعلقة باƅقطاع أو استراتيجيات اƅتخصص أما إذا كاƊت اƅمؤسسة تتطور في عدة 

ذا خرجت اƅمؤسسة إة عن اƅعلاقات ما بين اƅصƊاعات فدراسة الأشكال اƊƅاتج أƊشطة فمن اƅمƊاسب
عن Ɗشاطها الابتدائي يمكن أن تتوجه Ɗحو أƊشطة مورديها أو زبائƊها، هذا يسمى بإستراتيجية الاƊدماج 

 .اƅعمودȑ( اƅتƄامل)

اƅربȌ ، تبطة اƅحاƅي وتتƊوع في مهن جديدةكما يمكن ƅها أن تستثمر في أƊشطة أخرȐ غير مر 
بين اƊƅمو الأفقي وكذا اƅعمودȑ يعطيƊا ما يسمى بإستراتيجية اƅقطاع تؤدȑ عوƅمة الأسواق واƊفتاح 
اƅحدود بكل اƅمؤسسات إƅى تطوير كل الإستراتيجيات على اƅمستوȐ اƅعاƅمي، وباƅتاƅي اختيار 

 .اƅتدويل إستراتيجية

 :اƃخيارات اƃمرتبطة بحافظة الأƈشطة:أولاا 

في تسيير حافظة أƊشطتها سؤال جوهرȑ وهام يحدد ƅها أبعاد اتساع اƅحافظة تهتم اƅمؤسسة 
والافاق اƅمستقبلية اƅمرتبطة بها، لألا وهو اƅتخصص او اƅتƊوع وتمس الإجابة على هذا اƅسؤال بشكل 

اƅتخصص اƅتƄامل، اƅتƊوع واƅتدويل  1، ومن هƊا تظهر إستراتيجيات(سوق أو مƊتوج)مباشر بعد اƅثƊائية 
 .رهاوغي

 :تخصصƃاستراتيجية ا .1

 اƅتخصص هو توجه استراتيجي بسيȌ يحث على محورƋ جهود اƅمؤسسة على سوق واحد أو على Ɗفس
مكاƊية اƅوحيدة اƅمقدمة ƅلمؤسسة اƅصغيرة اƅتي يجب أن تحقق Ɗجاحها إاƅمƊتج اƅدوƅي وغاƅبا ما يعتبر 

أو اƅخدمات اƅمقدمة ويتميز هذا الاختبار سواء على ميزة تبعا ƅلتƄاƅيف، أو اƅتميز في جاذبية اƅمƊتوج 
 :بعدة مزايا مƊها

سهوƅة اƅتسيير مقارƊة مع اƅمؤسسات اƅتي تتƊوع مƊتوجاتها وما تشهدƋ من تعقيدات، ويتدعم  -
أƄثر باƅمستهلك وبأذواقه، مما يسمح ƅها بتƄوين علامة مميزة كما  بالاهتماموجودها في اƅسوق  يجيΔ المتΎحΔ لϠمؤسسΕΎ الصغيرة ϭالمتϭسطΔ، مجΔϠ أبحΎث الإقتصΎديϭ ΔغداريΔ، الόدد يحيϱϭΎ مϔيدة، يزغش كΎميϠيΎ، التϭجيΕΎϬ الإسترات 1                                                           

 .049، جΎمΔό محمد خيضر بسكرة، الجزائر، ص 4100التΎسع، جϭان 
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دورا حتميا في استراتيجية اƅمؤسسة، وƅقد اثبتت ذƅك عدة  بيƊت عدة دراسات أن اƅمحيȌ يلعب
 .مقاربات وقواƊين

اƅمؤسسية اƄƅبيرة تعدل : يلخص هذا الارتباط باƅصفة اƅتاƅية :machesney 1992أما  -
 .''محيطها واƅمؤسسة اƅمتوسطة تعدƋ، واƅصغيرة تƊدمج فيه

لإبداع لأƊها الاƄثر إمكاƊية ƅجعل أن هذƋ الإستراتيجية من ƅ (sporta and paturel)ويرȐ كل من 
 1اƅمؤسسة تستمر في محيȌ شديد اƅمƊافسة

 :استراتيجية اƃتƂامل .1

ثاƊي اƅتوجيهات يرتƄز على أخذ مكاƊة عمودية سواء من خلف أو من امام اƊƅشاط الاستراتيجي 
 .اƅحاƅي، حيث أƊه يتم استخلاف اƅمورد

في حاƅة اƅتƄامل اƅخلفي وتصبح اƅمؤسسة مورد Ɗفسها، وهذƋ اƅعملية تسمح ƅها بضمان مدخلاتها 
في  اƊدماجاوبشكل يسمح ƅها من تحقيق تراƄم أحسن في الأرباح إذا كلما زادت  وقيميواƊتظامها كميا 

ي اƅتƄامل تحسƊت اƅقيمة اƅمضافة ƅديها وخاصة في مرحلة اƊتعاش فرع اƊƅشاط، أما ف الاتجاƋهذا 
، فإن اƅمؤسسة تجد Ɗفسها مƊافسة ƅزبائƊها ويمكن ƅها اƅوصول إƅى زبائƊها مباشرة دون اƅمرور الأمامي

باƅموزعين اƅذين يصعب اƅتحكم فيهم، وبرغم من هذƋ اƅمزايا إلا اƊها لا تخلوا من اƊƅقائض، مƊها 
ؤسسة، فضلا عن تƊاقض في خطورة اƅسقوط في مƊطقة اƅخسارة عƊد تضرر اƅفرع اƅذȑ تƊشȌ فيه اƅم

 .أƄثرقوة اƅمؤسسة في Ɗشاطها اƅسابق عن توجيه جزء من مواردها إƅى الاستثمار في الاƊدماج 

 :استراتيجية اƃتعاون  .3

 Ɗ2ظرية تƄاƅيف اƅتعاقد williamsonو  coaseتوجد عدة أشكال ƅلتعاون فلقد اقترح كل من 
ƅشرح إدماج الأƊشطة اƅوسيطة باƅمؤسسة، واƅتي تبرر اƅتعاون ƅما تريد اƅمؤسسة تخفيض تƄاƅيف 

 .اƅتعاقد اƅمتسببة بتعددية الأعمال أو اƅتبادل مع اƅخارج

                                                           1   stephan BourcieuM les stratégie de développement international des (pme) face à a dynamique de 
l’environnement institution XIVéme, angers 2005, http:// www.strategic.aims.com/p13. 2   قدΎόليف التΎتك Δعد في : نظريΎالتي تسϭ قدΎόالت ΔϔϠيض تكϔتخ ϰϠعد عΎالتي تس ΔϠسيϭهي ال ΔسبيΎالمح ΕΎمϭϠόان الم ϰϠع Δتنص هذه النظري

المΎليϭ Δالتي تؤدϱ بΎلنΎϬيΔ إلϰ تόزيز السόر التسϭيقي السϭقي لϠسϭ  ϡϬضع سيΎسΕΎ مقترنΔ بشرϭط ϭقϭاعد القيΎس المطϠقΔ في إعداد القϭائد
 .ϭتخϔيض فرص تϭزيع الاربΎح
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فالإƅزام واحد على اƅمدȐ اƅبعيد يحل محل سلسلة عقود عموما يعتبر اƅتعاون خيارا استراتيجيا 
ت اƅظاهرة اƅتعاون أشكالا عديدة، حيث صƊف اƅتعاون وفق اƅعلاقة ƅلمؤسسة الاقتصادية، وقد عرض

بين الأطراف إƅى فروع مشتركة متساوية وفروع مشتركة ذات سيطرة لأحد الأطراف ومشاركات 
متقاطعة وغيرها، إضافة إƅى هذا اƅتقسيم يجرȑ تصƊيف أشكال اƅتعاون إƅى تعاون بين مؤسسات غير 

وتعتبر '' اƅتحاƅف الاستراتيجي '' متƊافسة وهو ما يصطلح عليه بــ  متƊافسة وتعاون بين اƅمؤسسات
 .استراتيجيات اƅشراƄة شكلا من أشكال اƅتعاون 

 :وتتعدȐ أشكال اƅشراƄة حسب طبيعة اƅعلاقة اƅتي تربȌ بين اƅشركاء وتصƊف إƅى

لاتفاقيات اƅشراƄة بين اƅمؤسسات غير اƅمتƊافسة وتضم اƅمشاريع اƅمشتركة اƅشراƄة اƅعمودية وا -
 .بين اƅقطاعات

وتحوȑ اƅشراƄات اƅمتƄاملة شركات الاƊدماج اƅمتبادل : اƅشراƄة بين اƅمؤسسات اƅمتƊافسة -
 .شراƄات شبه اƅتركيز

 :استراتيجيات الاƈسحاب .4

ƅى Ɗتائج سيئة ƅلأفراد ة غاƅبا اƊسحاب استراتيجي يؤدȑ إفي حاƅة الإخفاق اƅمقرر تعمل اƅمؤسس
يعتبر هذا اƅخيار هو اƅوحيد  أحياƊاباƊƅسبة ƅلمؤسسات خسارة رقم الأعمال، Ƅƅن  أما، (بطاƅة)اƅمجتمع 
 بإيقافمردودية مقبوƅة، إلا اƊه من اƅلائق ملاحظة ان إستراتيجية اƅتخلي تخاطر  إيجادلإعادة 

اƅحواجز اƅموضوعية ƅلخروج واƅتي تƊتج عن مقومات مختلفة كاƅتƄلفة الاجتماعية أو تسوق صورة 
 أوفي حالات أخرȐ فاƅتراجع ƅيس مراد فاƅتخلي اƄƅلي، Ƅƅن يƊحصر في اƅتƊازل  أمامثلا،  اƅمؤسسة

 .اƅتراجع Ɗحو Ɗشاط يمكن اƅتحكم فيه، بيƊما تƄون اƅعمليات اƅملحقة معاƅجة من اƅباطن

 :محفظة اƃمƈتوجات اƃدوƃية: ثاƈياا 

أن تتبعها اƅمؤسسة  إن تصميم إستراتيجية اƅدخول إƅى الأسواق وأȑ اƅمسارات اƅتي يمكن
يتطلب مطابقة الأسواق مƊتوجات اƅمؤسسة، وهذا يسعى إƅيه اƅتخطيȌ الاستراتيجي بشكل عام من اجل 
تقوية اƅمركز اƅتƊافسي ƅلمؤسسة ومن اƅضرورȑ إذا كان عƊد رسم الإستراتيجية أن تقوم اƅمؤسسة 

فة بمتابعة مدȐ جاذبية اƅدوƅة اƅمخيفة اƅدوƅية اƅتي عادة ما تƊتج وتبيع عددا كبيرا من اƅمƊتجات اƅمختل
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 Ȍتخطيƅى اƅك إƅية برغم ذƅدوƅمؤسسات اƅعليا في اƅسوق، وتميل الإدارة اƅا Ƌسلعة في هذƅقوة ا Ȑومد
 .1إما على أساس اƅمƊتجات او الأسواق وƅيس على أساس كليهما في Ɗفس اƅوقت 

كيف يمكن استخدام تحليل محفظة  (kiefer and harrell)وكيفر '' هاريل''بين كل من 
هذا ما و  الأعمال في حاƅة الأسواق اƅعاƅمية كأداة مساعدة في مجال اƅتخطيȌ الإستراتيجي اƅعاƅمي

 :(6-1)رقم  اƅشكل هيلخص

 مصفوفة توزيع اƃمƈتجات اƃدوƃية (4_3)اƃشكل رقم 

 اƅقوة اƅتƊافسية 

 

 

 

 

زهير Ɗعيم اƅصياغ، و  دافيد هƊقر، الادارة الاستراتيجية، تردمة محمود عبد اƅحميد مرسي& هيلينو  توماس: اƃمصدر
 .666، ص 2294اƅسعودية، معهد الادارة اƅعامة، اƅمملƄة اƅعربية 

 2 :اƅدوƅية اƅمƊتجاتوفيما يلي شرح لإستراتيجيات محفظة 
 :دول اƈƃمو الاستثمار -1

تقع هذƋ اƅدول في خلية اƊƅمو والاستثمار، تتطلب استثمار ماƅية كبيرة في سوق سريعة اƊƅمو، 
الأجƊبي اƅمباشر، كما وƅلاستجابة اƅسريعة ƅسوق متسارعة اƊƅمو فإن الأمر يتطلب اƅقيام بالاستثمار 

 .يجب زيادة اƅدعم اƅتسويقي بجميع أƊواعه سواء يتعلق باƅوظائف أو Ɗوعية اƅخدمات

 (:اƃتراخيص، اƃدمج، اƃهجرات)دول اƃحصاد  -1
                                                           1   ΔكϠالمم ،ΔمΎόد الإدارة الϬόم ύΎالصب ϡيόزهير ن ϭ د عبد الحميد مرسيϭمحم Δترجم ،Δين، دافيد هنجر، الإدارة الإستراتيجيϠهيϭ سΎمϭت

 ،Δديϭόالس Δربيό0الϵϴ5 ن، الأردن، ه  2 .222، صΎزيع عمϭالتϭ نشرϠائل لϭ دار ،ΔلثΎالث Δόلي، الطبϭيق الدϭر، التسϭمد الضمΎني حΎ4112 09، صϵ. 

واƊƅمو الاستثمار  
 استراتيجيات الاختيار

اƅتجرد اƅسيطرة، 
 اƅمشروعات اƅمشتركة

اƅحصاد، اƅتجرد، اƅجمع 
 اƅترخيص

فع 
مرت

 
ض

Ɗخف
 م

وƅية
 اƅد

بية
جاذ

ƅا 
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تدعو تلك اƅدول في هذƋ اƅخلية عادة اƅسوقين إƅى بƊاء استراتيجيات تسويقية من أجل حصد 
تدفق اƊƅقد صعبا، وبما أن حصة اƅمؤسسة في اƅسوق  بيع الأعمال، وهƊا يصح توقيت أوالأرباح 

ة فإƊه اƅسوق صغيرة Ɗسبيا ومعددات اƊƅمو اƅمƊخفض أنومركزها اƅتƊافسي وبما يكون ضعيف، وبما 
 .الأرباح الآتية بعدما يتم اƅتخلي عن Ɗشاطات اƅتسوق اƅدوƅي...يتوجب تركيز اƅخطȌ على 

 :اƃمجردة/ اƃدول اƃمهيمƈة  -3
Ƅون اƅمؤسسة ت لانبهذƋ اƅخلية باƅتحديد على خيارات إستراتيجية صعبة وذƅك  تقدم هذƋ اƅدول

حيث أن اƅتوجه Ɗحو مراƄز أقوȐ في اƅسوق تحدث عجزا طويل  تياً ضعيفة، بيƊما يكون اƅسوق موا
 .الأمد في اƅسيوƅة اƊƅقدية بيƊما يتطلب اƅتجريد وجود مشتروا اƊقطاع فرص اƊƅقد واƅربح

 :اƃدول الاƈتقاƃية -4
هذƋ اƅدول تƊطوȑ على مشكلة أخرȐ، ففي بعض الأوضاع فإن اƅمƊتجات في تلك اƅقطاعات 
تƄون عموما مرشحة مثاƅية ƅلاستغلال، وهذƋ تؤدȑ إƅى تدفق قوȑ وƄƅن في تلك اƅدول من اƅصعب 
اƅمحافظة على اƅحصة اƅسوقية، حتى وƅو كاƊت اƅمؤسسة في مركز تƊافسي في اƅمرتبة اƅثاƊية أو 

غن تلك الأسواق توحي إƅيƊا بوضوح ضرورة وجود إستراتيجيات ƅلمحافظة عليها واƅتي من اƅثاƅثة 
 .شاƊها تحقيق اƅسيوƅة اƊƅقدية

 اƃمƈافسة اƃدوƃيةستراتيجيات إ: اƃمطلب اƃثاƃث

 لخلا من اƅمختلفة اƅمضيفة لاƅدو لداخ اƅدوƅية كاتاƅشر لعمكيفية  الاستراتيجيات هذƋ توضح
 لأق الاستراتيجيات هذƋ وتعد، اƅدوƅية سةـاƅمƊاف عـم اƅشركات هذƋ لتعام كيفية كذاو  ،اƅتابعة فروعها
 استراتيجيات لتتعام حيث ،الأم اƅشركة مستوى على اƅمستخدمة الاستراتيجيات تلك من عمومية
 1:الآتي مع اƅدوƅية اƅمƊافسة

 . لاƅدو لداخ اƅتابعة فروعها أو اƅدوƅية اƅشركة ومركز مكاƊة اƅمضيفة - أ
 .اƅمحلية  أو ةـاƅدوƅي سةـاƅمƊاف ةـمواجه ىـعل اƅتابعة فروعها أو اƅدوƅية اƅشركة قدرة - ب

ر و عصام عبد اƅغƊي علي، أحمد عبد اƅمƊعم شفيق، إدارة الأسواق اƅدوƅية، الاستراتيجيات و اƅدوافع وثقافات إتمام اƅصفقات و إدارة اƅمخاط  1                                                           
 06/29/9025بتاريخ  www.pdffactory.com :، تم اƅتحميل من اƅموقع الاƄƅتروƊي9020اتخاذ اƅقرار، 
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 اƅتي اƅمƊاسبة الاستراتيجية ىـعل رفـاƅتع يـف ةـاƅدوƅي سةـاƅمƊاف استراتيجيات تطبيق Ɗجاح ويكمن
 ، اـكم اƅمختلفة اƅمواقف ،أي استخدام أن حيث يـف اƅمƊافسة استراتيجيات ضمن ،استخدامها يمكن

أوضاع تƊظيمية مختلفة و  موارد ،و  ، كما يتطلب تطبيقها ƅمهاراتاطرـمخ عƊه يƊتج مƊها إستراتيجية
 يفيد هƊا استخدام مدخل اƅمقارƊة اƅتطويرية اƊƅموذجية  و  Ɗƅجاح تطبيقها،

Banchmarking    افسيها، وكذاƊية عن مƅدوƅمؤسسة اƅا Ȑدƅ تميزƅب اƊمعرفة ورصد جواƅ
دخاƅها اƅتحسيƊات واƅتعديلات عليهاو  اƅتي يلزم تطويرهاو  مواطن اƅضعف ƅديها  .ا 

Ɗموذج يعاƅج فيه أهم اƅقوȐ اƅتي تتحكم في اƅمƊافسة، واƅتي  Michel Porterتصر اخكما 
 شدة اƅمƊافسة، اƅداخلون اƅجدد، اƅقوة اƅتفاوضية ƅلموردين، اƅقوة اƅتفاوضية ƅلزبائن: تتمثل فيما يلي

: اƅقوة اƅسادسة وهي M.PorterاƅمƊتجات اƅبديلة، وبالإضافة إƅى اƅقوȐ اƅخمس اƅسابقة فقد أضاف و 
 .واƅشكل اƅمواƅي يوضح تفاعل هذƋ اƅقوȐ  إجراءات وقرارات اƅحكومة

 M.Porter :اƃقوȎ اƃتƈافسية ƃـــ(:5_3)اƃشكل رقم 

 

 اƃجدداƃداخلون اƃحكومة                                    

 

 اƃقوة اƃتفاوضية                  شدة اƃمƈافسة                       اƃقوȎ اƃتفاوضية    

 ƃلموردين                                                             ƃلزبائن         

 

 اƃمƈتجات اƃبديلة                                           

Source:Michel porter, Competitive Advantage, free press, New york, 1985, p 33. 

 .Michel porter, Competitive Advantage, free press, New york, 1985, p 33  1                                                            1:فيما يلي شدة المنافسةلعناصر  .Porter Mحيث أشار  



.اƃتسويق اƃدوƃي بين اƈƃظرية واƃتطبيق الاستراتيجي: اƃفصل اƃثاƃث   

181  

اƅصƊاعة فإن اƅمؤسسة ƅها عدة فرص ƅتحقيق اƅتوسع غير إذا كان اƊƅمو سريع في  :Ɗمو اƅصƊاعة -
 .محدد، واقتسامه مع باقي اƅمƊافسين اƅحاƅين

اƅتƄاƅيف اƅثابتة ƅها أثر Ɗفسي على إدارة وحدات اƊƅشاط الإستراتيجية، عƊدما تƄون  :اƅتƄلفة اƅثابتة -
 اƅتƄاƅيف اƅثابتة مرتفعة جداً، فإن Ɗقطة اƅتعادل ترتفع حتى تصل اƅى كبير 

أهم اƅعƊاصر تحديداً عƊد شدة اƅمƊافسة فهƊاك مƊتجات لا يمكن يعتبر من بين  :تمييز اƅمƊتج -
ها، ƅذƅك لا يمكن لأȑ مؤسسة أن تدعي ما تقدمه ƅلمستهلك هو الأفضل، خاصة في ظل تمييز 

 .حرب الأسعار بين اƅمƊافسين، كما تشكل اƅعلامة ميزة عاƅية ƅلمƊتوج في اƅسوق 
في حاƅة سوق  يحتوȑ على مجموعة من اƅمƊافسين  :اƅتوازن بين اƅمƊافسينو  درجة اƅتمركز -

الاحتƄارية ƅلقلة، أما إذا استحوذ اƅسوق على عدد كبير من ƅمƊافسة اƅرئسيين مما يشكلون Ɗوع من ا
 .اƅمƊافسين اƅلهم Ɗفس اƊƅصيب اƅسوقي يشكلون حاƅة توازن من خلال Ɗوع من اƅمƊافسة اƄƅاملة

مƊافسين  .Porter Mاƅذين يعتبرهم و  أما أبرز قوȐ اƅمƊافسة هم اƅداخلين اƅجدد اƅى اƅصƊاعة
اƅدرجة اƅثاƊية، واƅذين لا يمكن تجاهل تهديداتهم في اƅصƊاعة اƅتي تتمتع بجاذبية في اƊƅمو، فعادة ما 

 .أفكار إبداعية مما يؤثر على درجة اƅمƊافسة داخل اƅصƊاعةو  يتسم اƅداخلون اƅجدد بقدرات تقƊية

من اƅممكن أن يؤثر على  كما أن اƅقوة اƅتفاوضية ƅلموردين تعد طرف محورȑ في اƅصƊاعة، لأƊه
إستراتيجية اƅمؤسسة، ƅذƅك تسعى اƅمؤسسات إƅى خلق حاƅة من اƅتعاون واƅعلاقة اƅوطيدة في اƅتعامل 

 .مع اƅموردين

و باƊƅسبة ƅلقوȐ اƅتفاوضية ƅلزبائن فهي تمثل أهم قوȐ اƅمƊافسة، فƊجاح أو فشل اƅمؤسسة على 
، أما في حاƅة اƅزبائن واƅسلطة على تحقيق اƅشراء تطلع ورغبة اƅزبائن في اƅشراء من خلال اƅقدرة

حاƅة اƅمƊافسة يعطيهم اƅقدرة اƅعاƅية على اƅتفاوض و  اƅسوق و  اƅصƊاعيين فمعرفة هؤولاء اƅزبائن باƅمƊتج
  .خاصة إذا كان يشترȑ بكميات كبيرة

 :.Porter Mالاستراتيجيات اƃتƈافسية ƃـــــ : أولاا 

 1:إƅى ثلاث استراتيجيات هي Porterيمكن تقسيم استراتيجيات اƅمƊافسة اƅدوƅية حسب 
                                                                                                                                                                                

 www.pdffactory.com .، مرجع سΎبق، عصام عبد اƅغƊي علي، أحمد عبد اƅمƊعم شفيق  1 
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 (.قيادة اƅتƄلفة)إستراتيجية اƅتƄلفة اƅمرشدة  .2
 .إستراتيجية تمييز اƅمƊتج .9
 .إستراتيجية اƅتركيز على اƅمƊتج .1

 استراتيجيات اƃمƈافسة(: 6_3)اƃشكل رقم 

 
Source: Porter M, L’avantage concurrentiel, édition dunod, Paris, France, 1999, p 15. 

ƅتطبيقها، ومزايا  اƅلّازمة اƅتƊظيمية و  و فيما يلي توضيح محاور تركيزها، واƅمتطلبات اƅمهارية
 : استخدامها

 (.قيادة اƃتƂلفة)إستراتيجية اƃتƂلفة اƃمرشدة  .1
ة اƅعاƅية والاستمرار على تخفيض اƅتƄاƅيف ءƊيعية ذات اƄƅفااƅتص الإمكاƊياتيتطلب هذا اƅخيار بƊاء 

 ة بشكل خاص،تاƅتƄاƅيف اƅثابو  باستخدام اƅخبرة اƅسابقة واƅرقابة اƅمحكمة على اƅتƄاƅيف بشكل عام
اƅخ، يعطى اƅتمتع ...الإعلانو  خدمات اƅبيعو  اƅتطويرو  حد الأدƊى في مجال اƅبحوث إƅىيقلل اƊƅفقات و 

و أخذت هذƋ الإستراتيجية حيز كبير من 1اƅتƄلفة مƊخفضة اƅمؤسسة قوة دفاعية ضد اƅمƊافسين،
 Ȑخبرƅى اƊحƊاً مع ظهور مفهوم مƊات تزامƊسبعيƅباحثين خاصة خلال فترة اƅكما يبين في  2.اهتمامات ا

اƅغاƅبي، وائل محمد إدريس، الإدارة الإستراتيجية، مƊظور مƊهجي متƄامل، دار وائل ƅلƊشر و اƅتوزيع، اƅطبعة اƅثاƅثة، عمان، طاهر محسن  1                                                             .(9_1) اƅشكل رقم
 .629، ص 9025

2 Michel porter, Op.Cit, p36. 
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 مƈحƈى اƃخبرة(:7_3)اƃشكل رقم            

 تƂلفة اƃوحدة                                                                            

                                                                             1111 

                                                                            751                              

                                                                             511   

                    151                                                              تراƂم الاƈتاج        

                 41    35    31    15     11      15    11     5                                                           

Source:Jean Pierre Helfer et autre, Management Strategique et organisaton, 6émeédition, 
France, 2006, p126.  

بقاƊون اƅخبرة أن تƄلفة اƅوحدة اƅمضافة ƅمƊتج متجاƊس ومقاس بوحدات ثابتة تتƊاقص بƊسبة  و ƊعƊي
 1 .مئوية ثابتة ومتوقعة كلما تضاعف حجم الإƊتاج

 إستراتيجية تمييز اƃمƈتج .1

Ɗوتτ  الإستراتيجية ي Ƌمؤسسة د وعلى تكثيف جههذƅتج على اƊتجات  نع زمتميتقديم مƊم
 ...   اƅتجارية، اƅعلامة زيعواƅت ذمƊافتصميم  قيσر نع زاƅتمييا ذه قويتحقاƅمƊافسين، 

وتقوم إستراتيجية اƅتمييز على افتراض أساسي وهو أن يكون اƅزبون على استعداد تام لأن يدفع 
أسعار أƄثر ƅلمƊتج اƅمميز، ومن خلال اƅتميز تتمكن اƅمؤسسة من بƊاء ميزة تƊافسية تجعل اƅزبائن 

 ة اتجاƋ الأسعار، ويضاف إƅى ذƅك احتمال عدم بحث اƅزبائن عن مƊتجات أقل حساسيو  أƄثر ولاء

 

 3:تتجسد إستراتيجية اƅتمييز من خلالو  2أخرȐ بديلة عƊدما يشبعون حاجاتهم،
                                                           

1 Jean Pierre Helfer et autre, Management Strategique et organisaton, 6émeédition, France, 2006, p126.   2  ،هرةΎجر، القϔدار ال ،ΔفسيΎء الميزة التنΎبن ،Δالخزامي، الإدارة الإستراتيجي ϡعبد الحكي Δيد لي، ترجمϔبتس، دي Εبرϭ411رϴ 3 .312، ص Michel porter, Op.Cit, p37 
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عرض مƊتجات فريدة من حيث اƊƅوعية، اƅتي تمثل قيمة ƅلزبون وسȌ مجموعة من اƅعروض اƅتي  -
 .تركز خاصة على اƅتƄاƅيف اƅمƊخفضة

 .الاعتماد على اƅصورة اƅذهƊية اƅتي تخلقها اƅعلامة اƅتجارية في ذهن اƅمستهلك -
عرض تƊƄوƅوجية متطورة في اƅمƊتجات حتى تعيق عملية اƅتقليد وتسمح بتمييزها عن مƊتجات  -

 .اƅمƊافسين
  .اƅخدمات اƅمرفقة مع اƅمƊتج واƅتي تزيد من مستوȐ اƅقيمة اƅمدركة ƅدȐ اƅمستهلك -

 .ركيز على اƃمƈتجإستراتيجية اƃت .3

 اƅقائد اƅمؤسسات نتمكــــــلا تق رــــــτب باƅتخصصم اƅمؤسسة اـــــى قيـــــعلم هذƋ الإستراتيجية وـــــتق
قع اوم قخل نم اƅمؤسسة نيـــي تمكـــف ماهـــا يســـممو ،اــي تحقيقهـــف زايـــة باƅتمـــƅمƊفعأو اة ـــƅكلفاي ـــف

ء اــــى بƊــــƅإعى ــــتسو ،اــــقبله نمف دƅمستهاقي وƅسع ااƅτقامƊافستها في  نـمȐ رـلأخاع ـا تمƊـخاصة به
ى ـعل زƄيرباƅتأو  نيرƅمشتا نة مـعة معيƊوخاصة ƅمجمت حاجاع شبال إخلا نــــية مــــتƊافسة زــــمي
 1.محدد يـفارجغق وـس

 ƅلاستراتيجيينشكال مقارƊة أستراتيجية اƅتركيز أن تأخذ عدة إستراتيجية اƅتمييز يمكن لإفعلى غرار 
أهداف على مستوȐ مجموع  إƅى، اƅلتان تهدفان ƅلوصول اƅسابقتين، أȑ تدƊية اƅتƄاƅيف واƅتمييز

اƅقطاع، أما إستراتيجية اƅتركيز فهي تصمم حول هدف خاص، حيث تسعى فيه اƅمؤسسة جاهدة ƅتقديم 
 .خدمة جديدة

ن كاƊتو  فحتى  إستراتيجية اƅتركيز لا تضمن تƄاƅيف مƊخفضة أو تميزاً في إطار مستقبل  ا 
يحتضن مجموع اƅسوق ، فهي تسمح باƅوصول اƅى أحدȐ اƅوضعيتين أو الاثƊين معاً اتجاƋ اƅهدف 

، فاƅمؤسسة اƅتي ترتƄز Ɗشاطها يمكن ƅها أيضاً اƅحصول على أرباح اƅمحصور اƅمقصود في اƅسوق 
ركيز اƊƅشاط يعƊي أن اƅمؤسسة وضعية تمتاز بتƄاƅيف مƊخفضة مقارƊة مع تفوق معدل اƅقطاع، فت

 2.هدفها الاستراتيجي أو أƊها متميزة جيدة أو الاثƊين معاً 
                                                           1  ،Δالإداري ϭ ΔديΎالاقتص ϡϭϠόϠل ϱالغر ΔϠمج ،ΔرنΎمق Δدراس ،Δراقيόال ϕϭفي الس ΕΎمنتجϠل ΔفسيΎالتن Ύن، المزايϭآخر ϭ Ώأحمد حسين جلا ϡت

 .1ϵ/04/4106. 2  Porter.M, Choix stratégiques et concurrence ,Edition Economica , Paris, 1982, p43: بتΎريخ www.docudesk.comالتحميل من المϭقع الالكترϭني 

http://www.docudesk.com/
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اƅموارد اƅمطلوب إضافتها اƅى اƅمتطلبات اƅتƊظيمية Ƅƅل خيار و  وسƊوضح في اƅجدول اƅتاƅي اƅمهارات
 :من اƅخيارات الإستراتيجية كما يلي

 Porter Mاستراتيجيات اƃتƈافسية اƃثلاث ƃـــ (:3_3)جدول رقم 

الإسترا
 تيجية

 غيليةشاƃمتطلبات اƃت اƃمهارات واƃموارد اƃمطلوبة

قيادة 
 اƅتƄلفة

استثمار رأسماƅي متواصل مع توفر مزيد من  -
 .رأس اƅمال في متƊاول اƅيد

 .مهارات هƊدسية في مجال اƅعمليات -
 .اƅمكثف ƅلعمل الإشراف -
بشكل يؤدƅ ȑسهوƅة  تصميم اƅمƊتجات -

 .اƅتصƊيع
 .Ɗظام اƅتوزيع ذو اƄƅلفة اƅمƊخفضة -

 .رقابة محكمة على اƅتƄاƅيف
إعداد تقارير رقابة ومراجعة تفصيلية  -

 .متƄررة
 .تƊظيم ومسؤوƅيات واضحة

حوافز مبƊية على تحقيق الأهداف  -
 .اƄƅمية

 

 .قدرات تسويقية عاƅية - اƅتمييز
 .هƊدسة اƅمƊتجات -
 .الإبداعالاتجاƊ Ƌحو  -
 .كفاءات عاƅية في مجال اƅبحوث الأساسية -
 .اƅسمعة اƅجيدة في مجال اƅجودة -
 .اƅريادة في اƅتƊƄوƅوجيا -
خبرة طويلة في اƅصƊاعة أو مجموعة من  -

 Ȑاعات أخرƊمهارات في صƅا. 
 .تعاون قوȑ من قƊوات اƅتوزيع -

تƊسيق قوȑ بين وظائف اƅبحوث  -
واƅتطوير وتطوير اƅمƊتجات 

 .واƅتسويق 
مقاييس وحوافز Ɗوعية بدلًا مƊن  -

 .اƄƅمية
 رواتب ومزايا جيدة ƅجذب اƅعماƅة -

 .اƄƅفاءات اƅمبدعةو 
 

 .مزيج من اƅسياسات أعلاƋ - اƅتركيز
 .استراتيجي هدفتوجيه اƅمزيج ƅتحقيق  -

- Ƌسياسات أعلاƅمزيج من ا. 
 استراتيجي هدفتوجيه اƅمزيج ƅتحقيق  - -

إدريس، الإدارة الإستراتيجية، مƊظور مƊهجي متƄامل، دار وائل طاهر محسن اƅغاƅبي، وائل محمد : اƃمصدر
 .692، ص 9025اƅتوزيع، اƅطبعة اƅثاƅثة،عمان، و  ƅلƊشر

اƅسابق وƅم يبق على حاƅه بفعل اƅتطور  ƅPorter  Mقد أضيفت تحويلات مهمة Ɗƅموذج
زيادة حدة اƅمƊافسة حيث ƅم تبق اƅخيارات الإستراتجية ƅلمؤسسة ثلاث خيارات و  اƅتƊƄوƅوجي
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حيث تطورت أساƅيب اƅمƊافسة وأخذت مƊحƊاً جديداً بتƊوع واسع، فعلى سبيل اƅمثال، ƅم يبق 
خيار اƅتميز باƊƅوعية مرتبȌ باƅسعر اƅمرتفع، إƊما تعمل بعض اƅمؤسسات على تحسين اƊƅوعية 

 .Ɗسبياً قياساً باƅمƊافسين مقابل أسعار مƊخفضة

 (kotler )    الإستراتيجيات اƃتƈافسية ƃــــــ: ثاƈياا 
 إستراتيجيات متصدر اƃسوق  .1
عادة هي تتفوق على و  اƅسوق هي اƅمؤسسة اƅتي تمتلك اƅحصة الأƄبر في اƅسوق، متصدر     

ك مƊاطق امتلاو  طرح سلع جديدة في اƅسوق و  اƅمؤسسات الأخرȐ من حيث مواجهة تقلبات الأسعار،
 ".ومن حيث اƊƅفقات على تƊشيȌ اƅترويج ،توزيع اƅسلع أو اƅخدمات

                                            (9_1)رقم  وهƊاك جبهات على اƅمؤسسة اƅمتصدرة اƅعمل عليها مبين في اƅشكل

 اƃتي يعتمد عليها متصدر اƃسوق  الآƃيات(  8_3)اƃشكل رقم

 
، ص 9009كوتلر، اƅتسويق، أساƅيب اƅتسويق اƅرئيسية، ترجمة مازن Ɗفاع، دار علاء اƅدين، سوريا، فليب  :اƃمصدر

999. 
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1:تتمثل إستراتيجيات متصدر اƅسوق فيما يلي      
اƅبحث عن اƅمستهلƄين أو مستفيدين جدد وفرص  يعƊي:إستراتيجية توسيع اƃحجم اƃعام ƃلسوق  -

 .جديدة لاستخدام اƅسلعة أو اƅخدمة وتوسيع استهلاƄها 
 .إستراتيجية جذب مستهلƂين جدد -
الاستحواذ ، على زبائن اƅمƊافسين  الاستحواذ:استراتيجية زيادة حصة اƃسوق وذƃك عن طريق -

الاستحواذ على وفاء وولاء اƅزبائن وذƅك من خلال إقامة علاقات متبادƅة مع  ، على اƅمƊافسين
 .اƅمستهلƄين على أساس تلبية احتياجاتهم خلال وقت طويل

تعƊي الإƊتاجية في اƅسوق عƊصر الأرباح اƅضخمة من حجم : استراتيجية زيادة الإƈتاجية -
Ɗشات لأن Ɗفقاتهم أقل من Ɗفقات اƅمبيعات ذاته، ويتفوق اƅمتصدرون في اƅسوق في مجالات اƅم

 .اƅمƊافسين
في سبيل توسيع حجم اƅعام ƅلسوق يجب : إستراتيجية اƃدفاع عن اƃمواقع اƃمتصدرة في اƃسوق  -

على اƅمؤسسة اƅمتصدرة دائما أن تدافع عن مواقعها اƅحاƅية عن هجوم اƅمƊافسين وذƅك من خلال 
ة ƅلمƊافسين ƅلاƊقضاض عليها وأفضل وسيلة مƊاسب اƅتي تشكل فرصة تغلبها على جواƊبها اƅضعيفة

  .ƅدفاع هي اƅهجوم وعليها أن تعمل على أساس أƊها مؤسسة ابتƄارات
1 .ȏمتحدƃاستراتيجيات ا : 

 ،اƅرابعة في اƅسوق تƄون في وضعية اƅمتحدȑو  تحمل اƅمرتبة اƅثاƊية، اƅثاƅث، كل مؤسسة      
ذƅك و  ،اƅهدف وهو رفع حصتها اƅسوقية على حسب اƅمƊافسين الآخرين حيث تقوم بإختيار

باستعمال عدة طرق كمهاجمة اƅمتصدر لاƊتزاع بعض من حصته أو مهاجمة مƊافسين ƅهم في 
Ɗفس اƅمستوȐ معها، ومحاوƅة إقصائهم أو اƅهجوم على أȑ جاƊب في قطاع معين أين يكون 

 2.اƅمƊافس ضعيفاً جداً 
 (اƃتابعة)ة اƃمرافقة إستراتيجية اƃمؤسس .2

                                                            1  ،Δريϭع، دار علاء الدين، سΎϔزن نΎم Δترجم ،Δيق الرئيسيϭالتس ΏليΎيق، أسϭر، التسϠتϭك ΏيϠ494، ص 4114ف. 
 

2 Philip kotlet&Dubois, Marketing Management,  Op. Cit, p 262. 
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بخطوات  اƅقيامي تسعى ƅلحفاȍ على حصتها في اƅسوق دون تاƅ هي إحدȐ اƅمؤسسات اƅمتقدمة،    
ƅيست كل اƅمؤسسات تطمح ƅمƊافسة متصدر اƅسوق، ولا يسمح اƅمتصدر بدورƋ لأية ، "عدائية حادة

ة اƅمتصدر بدلا اƅمؤسسات ملاحقاƅعديد من محاوƅة من هؤلاء ƅمƊافستها على اƅصدارة ƅذƅك تفضل 
 .من أن تƊافسه مباشرة،فتحصل على اƅعديد من اƅمزايا 

دراسات  توسيع قƊوات اƅتوزيع، فاƅمتصدر يتحمل Ɗفقات ضخمة تتعلق بتطوير اƅخدمات اƅجديدة،    
برامجها و  تقلد أو تحسن من خدماتهاو  أما اƅمؤسسة اƅمرافقة فتسعى إƅى كسب خبرة اƅمتصدر اƅسوق،

 1:وهƊاك ثلاث طرق ƅلمؤسسات اƅتي تقتفي أثر اƅمتصدر اƅتسويقية ،
اƅخدمات اƅتي يقدمها اƅمتصدر،يعƊي لا تخترع  تام وهي تقلد بشكل:اƃمؤسسة اƃمƈتحلة ƃصفة ما -

 .شيئا جديدا بل تقلد كل الأعمال اƅتسويقية اƅتي يقوم بها اƅمتصدر
شيئا ما من اƅمتصدر وتتميز ببعض الأعمال اƅمتميزة في مجموعة  تقلد:اƃمؤسسة اƃمقلدة -

 .خدماتها مثل اƅدعاية،الأسعار ،اƅتوزيع
برامجه اƅتسويقية،و في و  و هي تبƊي سياستها مستخدمة خدمة اƅمتصدر:اƃمؤسسة اƃمتأقلمة -

 Ȑمبيعاتها كي تتفادƅ Ȑها أيضا أن تختار أسواق أخرƊها،ويمكƊبعض الأحيان تقوم بتحسي
هذا ماحدث مع اƄƅثير و  اƅمواجهة مع اƅمتصدر،و في غاƅبا ما تصبح  متصدرة في هذƋ الأسواق

 .من اƅمؤسسات اƅياباƊية
 اƃمتخصص  ةإستراتيجي .1

هƊاك مؤسسات تسعى من أجل اƅحصول على حصة سوقية صغيرة، بحيث تتخصص في    
اƅمزيج اƅتسويقي  مجال معين وتوجه كل جهودها اƅيه عن طريق تعريف اƅمƊتج وكل عƊاصر

Ɗƅجاح أȑ مؤسسة في تخصصها في مجال معين يجب أن يتميز هذا الأخير و  ƅلزبائن
 2:باƅخصائص اƅتاƅية

 .أن يكون ذو حجم كاف باƊƅسبة ƅلقدرة اƅشرائية -
 .أن يكون مجال مهمل من طرف اƅمƊافسين -

بن لخضر الόربي، بن سΎلϡ عΎمر، صيΎغΔ الإستراتيجيΔ التنΎفسيΔ في المؤسسΕΎ الصنΎعيΔ، المϠتقϰ الدϭلي الرابع حϭل المنΎفسϭ Δ   2 .494فϠيΏ كϭتϠر، مرجع سΎبق، ص   1                                                           
 ،Δربيόل الϭفي الد ΕΎقϭع المحرΎرج قطΎخ ΔعيΎالصن ΕΎمؤسسϠل ΔفسيΎالتن ΕΎ16ص  ،4100الاستراتيجي . 
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 .أن يحتوȑ على طاقة Ɗمو كبيرة -
 .اƅدفاع عƊه في حاƅة اƅهجوم عليه إمكاƊية -

       في الأسواق اƃدوƃية استراتيجيات اƃمزيج اƃتسويقي :اƃمطلب اƃرابع

 استراتيجيات اƃمزيج اƃتسويقي اƃدوƃي اƃعامة :أولا

 .استراتيجيات اƃمƈتج في الأسواق اƃدوƃية .1

ƅقرارات الإو ثمة عدد من اƅتي تؤثر على اƅها سمات  ستراتجيةمسائل اƊي، ومƅدوƅتج اƊمƅمتعلقة باƅا
اƅمƊتج وأدائه، اƅتجديد، اƅجودة، اƅمرحلة اƅتي عليها اƅمƊتج في دورة حياته، توجد عدة معايير ƅتصƊيف 
استراتيجيات اƅمƊتج، إذ توجد عدة معايير ƅتصƊيف استراتيجيات اƅمƊتج، مƊها الاستراتيجيات اƅبديلة 

وير اƅمƊتجات اƅجديدة، ومƊها ما هو مصƊف على أساس مراحل دورة استراتيجيات تطو  ƅمزيج اƅمƊتجات
 2:يلي ما يففي دراستƊا هذƋ سƊتƊاول الاستراتيجيات اƅبديلة ƅمزيج اƅمƊتجات و  1حياة اƅمƊتج

وƊعƊي بها إƊتاج سلعة Ɗمطية تصلح ƅلتسويق في : يجية توحيد مواصفات اƃمƈتج اƃدوƃيإسترات -
تحقيق :من اƅعوامل اƅمشجعة على اƅتƊميȌ هيو  دون تعديل،الأجƊبي معاص و  اƅسوق  اƅمحلي

Ƅƅن تتفاعل هذƋ اƅميزة و  واحد إƊتاجيوذƅك بتوفير والاعتماد على خȌ  وفرات اƃحجم في الإƈتاج
، حيث يصبح اƅحجم الأمثل ƅلإƊتاج من كل ƅلمؤسسة حول اƅعاƅم الإƊتاجيةبفعل تزايد اƅتجهيزات 

باƅتاƅي تقل اƅضغوط ƅتوحيد مواصفات اƅمƊتج، و  اƅميمصƊع Ɗسبة اقل من حجم اƅطلب اƅع
تدعيم اƅصورة اƅذهƊية ƅبلد اƅمƊشأ فهƊاك بعض اƅمƊتجات تتميز بميزة في حاƅة  إƅى بالإضافة

اƅشخصية اƅخاصة ببلد اƅمƊشأ، كما أن ممارسة الأعمال عن طريق اƅتصدير وذƅك احتفاظها ب
 .  باختيار اƅمؤسسة ƅلأسواق الأجƊبية لا يتطلب من اƅمؤسسة إدخال أية تعديلات

تعديلات على اƅسلعة اƅتي يتم و  أȑ إدخال تغيرات:اƃدوƃي إستراتيجية تعديل مواصفات اƃمƈتج -
احتياجات اƅعملاء بالأسواق اƅدوƅية، ومن اƅعوامل و  مع متطلبات لاءمƅتتتسويقها محلياً و  إƊتاجها

اختلاف ظروف الاستخدام باƅرغم من إشباعه Ɗƅفس اƅحاجة : اƅمشجعة ƅتعديل اƅمƊتج هي
اƅتأثيرات و  كما أن اƅتأثير اƅحكومياƅوظيفية، إلا أن ظروف استخدامه تختلف اختلافا  كبيراً،   .954، ص 9009عبد اƅسلام أبو قحف، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅدار اƅجامعية، مصر،   0ϵ2. 2، ص 4111محمϭد جΎسϡ الصميدعي، إستراتيجيΔ التسϭيق، مدخل كمي ϭتحϠيϠي، دار الحΎمد لϠنشر ϭالتϭزيع، عمΎن، الاردن،   1                                                           
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باƅتاƅي إسرار اƅحكومة على تصƊيع و  (الأوروبيةمثل اƅضريبة ) اد اƅقاƊوƊية قد يحد من الاستير 
 (.والأوروبي تصميم اƅسيارات، ƅلسوق الأمريكي) اƅمƊتج محلياً 

ما هي : تواجه أȑ مؤسسة عاƅمية ثلاث تساؤلات رئيسية هي: إستراتيجية ابتƂار مƈتجات جديدة -
ما هي اƅمƊتجات اƅتي يجب تسويقها في و  اƅخدمة اƅجديدة اƅتي ابتƄرها ƅلسوق اƅعاƅمي؟/ اƅسلعة

كيف يمكن دخول هذا اƅسوق؟ أو كيف يمكن إدخال اƅسلعة في سوق أجƊبي و  اƅسوق اƅعاƅمي؟
 معين؟

استقصاء رأȑ و  تƊمية مƊتجات جديدة تتصف باƅتعدد فإن استخدام اƅخبرة و إذا كاƊت مداخل
 اƅفرص اƅتسويقية تجدر و  بغض اƊƅظر عن اƅمداخلو  اƅمستهلƄين يمثلان أهم هذƋ اƅمداخل

 
 1: الإشارة إƅى ضرورة الأخذ في الاعتبار ما يلي

 حاجاتƅ جديدةƅسلعة اƅينو  ضرورة ملائمة اƄمستهلƅموزعينو  أذواق اƅغيرهمو  ا. 
 مؤسسة  داخلƅتي تجريها اƅبحوث اƅخارجهاو  يجب الأخذ في عين الاعتبار ا. 
 سلعة و  اجراء مراجعةƅه باƅلسوق قبل اتخاذ قرار بدخوƅ جديدة / تقييمƅخدمة اƅحجم ) ا

  (اƅخ...اƅسوق، معدل Ɗمو اƅسوق، درجة اƅمƊافسة، اƅقيود اƅحكومية
 .استراتيجيات اƃتسعير في الأسواق اƃدوƃية  .1

تعتبر مسأƅة صياغة استراتيجيات اƅتسعير من اƅمشاƄل اƅمهمة واƅصعبة اƅتي تواجه 
ƅية حيث أن هذƋ الاستراتيجيات تؤثر على اƅوظائف الأخرȐ في اƅمؤسسة وتحدد بشكل اƅمؤسسات اƅدو 

مباشر اƅدخل الإجماƅي وهذا يعƊي أن اƅتسعير هو أحد عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي اƅذȑ يمكن تقييدƋ أو 
 تمييزƅ Ƌتحقيق الأهداف اƅتسويقية ƅلمؤسسة، فهƊاك اƅعديد من الاستراتيجيات اƅتي يمكن أن تتبعها

 2:اƅمؤسسات ƅتسعير مƊتجاتها في الأسواق الأجƊبية أهمها الاستراتيجيات اƅثلاث اƅتاƅية
 

 

 .42ص ,9006، دار اƅحامد، اƅطبعة اƅثاƊية؛ عمان، "استراتيجيات اƅتسويق" محمود جاسم اƅصميدعي   2 .222، ص 9009غياث ترجمان، اƅتسويق اƅدوƅي، دار اƅرضا ƅلƊشر، اƅطبعة اƅثاƊية، سوريا،   1                                                           
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 :ستراتيجية اƃتغلغل إƃى اƃسوق إ -

يعƊي بهذƋ الإستراتيجية تعيين سعر ƅلمƊتج يتƊاسب مع أƄبر قدر من اƅمستهلƄين وفي Ɗفس اƅوقت 
 Ƌهدف من هذƅتج ويكون اƊلمƅ يةƅيف الإجماƅاƄتƅمؤسسة يغطي اƅتوج اƊمƅ تشارƊالإستراتيجية تحقيق الا

 .في اƅسوق اƅدوƅية واƅحصول على أƄبر حصة تسويقية في اƅمراحل الأوƅى ƅتقديم اƅمƊتج ƅلسوق اƅدوƅي
 :إستراتيجية اƃتمييز اƃسعرȏ بين الأسواق  -

سواق تقوم هذƋ الإستراتيجية على أƊه إذا ƅجأت اƅمؤسسة إƅى عرض مƊتجها بأسعار مختلفة في الأ
اƅخارجية فإƊه يجب أن تدعم اƅتميز في الأسعار بتميز في خصائص اƅمƊتج وذƅك ƅتجƊب تسرب 

 .اƅمƊتج من اƅسوق رخيصة اƅسعر إƅى اƅسوق عاƅية اƅسعر

 :إستراتيجية فترة الاسترداد اƃسريعة  -
بمقتضى هذƋ الإستراتيجية تسعى اƅمؤسسة إƅى استرداد رأسماƅها اƅمستثمر في اƅدول الأجƊبية  

في أسرع وقت ممكن مما يدفعها إƅى تحديد سعر مƊتجها بحث يحقق معدلات عائد تساهم في سرعة 
 .استرجاع أموال اƅمؤسسة خلال اƅمدة أو اƅفترة اƅمخططة ƅذƅك

 ق اƃدوƃيةاستراتيجيات اƃتوزيع في الأسوا .3
عديدة ƅتوزيع اƅمƊتجات على اƅمستوȐ اƅدوƅي، فقȌ يجب على اƅمؤسسة ثمة استراتيجيات 

 1:من ثم تبƊي إستراتيجية معيƊة تراها مƊاسبةو  اƅمفاضلة بيƊهما
يصالو  تتضمن قيام اƅمؤسسة بتوزيع :إستراتيجية اƃتوزيع اƃمباشر -  إƅىمƊتجاتها مƊها  ا 

باستخدام مƊافذ اƅتوزيع اƅمباشر اƅخاصة باƅمؤسسة دون اƅحاجة ذƅك و  اƅمستهلƄين  اƅدوƅيين
، وهذƋ الإستراتيجية تشترط على اƅمؤسسة أن تتوافر ƅديها اƅموارد اƅبشرية اƅتي تمتلك ƅلوسطاء

تقديم ƅهم و  حسن الاتصال باƅمستهلƄينو  اƅتوزيع و  مؤهلات كافية فيما يخص اƅتخزين، الإمداد
 اƅحرص على اƅتƊسيق بين أƊشطة اƅتوزيع،و  دمات ما بعد اƅبيعخو  اƅضماƊاتو  كل اƅتسهيلات

كل و  الأƊشطة الأخرȐ اƅمرتبطة به، إƅى جاƊب الإمكاƊيات اƅماƅية اƄƅفيلة بتمويل اƅعملية ككلو 
 .994، 995، ص ص 9020فضيل فارس، اƅتسويق اƅدوƅي، مطبعة الاخوة اƅموساك، اƅجزائر،   1                                                            .مستلزمات إيصال مƊتوجاتها ƅلمستهلƄين
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 بموجبها اƅمؤسسة تعتمد في توزيعها ƅمƊتجاتها على اƅوسطاء :إستراتيجية اƃتوزيع غير اƃمباشر -
 : ا ثمة ثلاث خيارات متاحة ƅلمؤسسة، وهيتƊوعهم، ƅذو 
في حال تسويق اƅمؤسسة ƅمƊتجات هي الإستراتيجية اƅمعتمدة و :إستراتيجية اƃتوزيع اƃمكثف . أ

مختلف الأماƄن اƅتي وجودها في و  اƅتي تتطلب مƊها اƅتغطية اƅتامة ƅلسوق و  واسعة الاستهلاك
تبƊي اƅمؤسسة ƅهذƋ الإستراتيجية و  تƄون قريبة جداً من اƅمستهلƄين ƅتلبية حجاتهم اƅضرورية،ن
مختلف اƅوسطاء، اƅذين يكوƊون و  يستدعي مƊها توكيل مهام اƅتوزيع ƅعدد أƄبر من اƅتجار

وف من أجل في أحسن اƅظر و  قادرين على تحمل مسؤوƅية اƅحفاȍ  قدر الإمكان على مƊتجاتها
 .بيعها، وهذا ما يكلف اƅمؤسسة تƄاƅيف مرتفعة

تقوم هذƋ الإستراتيجية على أساس اƊتقاء اƅمؤسسة ƅعدد محدود : إستراتيجية اƃتوزيع الاƈتقائي . ب
اƅتجزئة، وذƅك يعود ƅعدة أسباب مƊها تخصص اƅمؤسسة في و  هم تجار اƅجملةو  من اƅوسطاء

اƅخاصة،  أو أن اƅمستهلƄين اƅدوƅيين لا ي قبلون مباشرة عل و  تسويق اƅمƊتجات اƅمعمرةو  إƊتاج
 بعد قيامهم بالاستفسار حول جودتها وميزتهاو  اتخاذ قرار اقتƊاءها إلا إذا استدعت اƅحاجة ƅها

 .سعرهاو 
هي الإستراتيجية اƅتي تفرض  على اƅمؤسسة اƅمسوقة دوƅياً أن و  :إستراتيجية اƃتوزيع اƃمقتصر . ت

Ȍبوسي Ȍجملة،و  حيدو  تستعين فقƅيكون تاجر ا Ȍوسيƅتجاتها، وهذا اƊه مهمة توزيع مƅ توكل 
يعزȐ ذƅك ƅعدة اعتبارات كأن تƄون مƊتجات اƅمؤسسة فاخرة لا تستدعي عملية توزيعها أƄثر و 

 ȑذƅسوق اƅاملة على اƄƅسيطرتها ا Ȍمؤسسة تمتلك رؤية إستراتيجية في بسƅأو أن ا ،Ȍمن وسي
 .مراقبته بما يكفل تحقيق أهدافهاو  من ثم تƊظيمهو  (وقيةحصة س) تم تحديدƋ من طرفها 

 استراتيجيات اƃترويج في الأسواق اƃدوƃية .4
 الإƊتاجحديثة متعددة في و  وجود إستراتيجيات دوƅيةو  الأسواق اƅعاƅمية واƅدوƅية تعددو  إن تƊوع

تراتيجيات ƅدراسة الاسوجود أيضاً أهمية خاصة و  اƅمؤسسات اƅخدمية واƅصƊاعيةو  الإƊتاجيةاƅمؤسسات و 
ƅحديثة في أسس توزيع الأسعاراƅية اƅو  دو Ȑك أدƅىتقسيمها ووضعها كل ذƅإ  Ȑظهور أهمية كبر

بداعو  ƅلتعميق اƅتسويقي في ابتƄار ستراتيجيات حديثة خاصة باƅترويج اƅعاƅمي ƅترويج و  تطوير طرق و  ا  ا 
اƅبضائع في الأسواق اƅدوƅية واƅعاƅمية، فمن اƅمعلوم أن الاستراتيجيات اƅترويجية اƅفعاƅة تلعب دوراً 
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إستراتيجية اƅترويج  وتتضمن  1بروز اƅشركات في الأسواق اƅدوƅيةو  شهرةو  هاماً في عمليات Ɗشر
 2:اƅعƊاصر اƅتاƅيةاƅدوƅي على 
 .تحديد الأهداف اƅمختلفة من وراء اƅحملة اƅترويجية، وتحديد أƊواع اƅترويج -
 .اختيار لأداة اƅفاعل ƅلترويج أو عدد من الأدوات وتطبيقها في آن واحد -
جراء مدȐ اƅمطابقة بين اƊƅتائج اƅفعلية واƅتقديرية اƅخاصة  - تحديد ميزاƊية اƅترويج، وا 

 .باƅترويج من أجل قياس فعاƅيته

ن ƅلمؤسسة اƅتي تزيد مزاوƅة أعماƅها بما فيها أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي في Ɗطاق دوƅي أن ويمك
 :تعتمد على استراتيجيات فيما يخص اƅترويج اƅدوƅي

 : إستراتيجية اƃدفع -

كما يمكن ƅلمؤسسة أن تعتمد على الإستراتيجيتين في آن واحد مع الإشارة فقȌ أن إستراتيجية 
لا يختلف عن مثيلتها في اƅسوق اƅمحلي من حيث اƅمفهوم والأشكال  اƅترويج في اƊƅطاق اƅدوƅي

واƅعƊاصر، فقȌ يجب على اƅمؤسسة فيما يخص اƊƅطاق اƅدوƅي أن تأخذ على محمل اƅجد متغيرات 
 .اƅبيئة اƅدوƅية

 :إستراتيجية اƃجذب -

ن على ƅجوء اƅمؤسسة ƅمختلف اƅوسطاء وخصوصا مƊهم اƅموزعين م اƃدفعوتعتمد إستراتيجية 
اجل أن تضمن تعاملهم معها فيما يخص تحملهم مهام تسويق مƊتجاتها واƅتأثير على اƅمستهلƄين 
اƅمستهدفين من اجل اقتƊاء تلك اƅمƊتجات وذƅك عبر مختلف الاتصالات مع اƅوسطاء من اجل قيام 

 .هؤلاء بإƊقاذ مƊتجاتها في الأسواق اƅدوƅية

محمد سرور اƅحريرȑ، إستراتيجيات إدارة اƅتسويق اƅدوƅي و اƅعاƅمي، مدخل متƄامل لإدارة اƅتسويق اƅدوƅي و اƅعاƅمي، دار صفاء ƅلƊشر و   1                                                           
 .49ϴ 499فضيل فارس، مرجع سابق، ص ص   2 .259، ص 9029اƅتوزيع، عمان، 
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قيام اƅمؤسسة بتƄثيف اƅجهود وتخصيص على اƃجذب  وعلى غرار ذƅك تعتمد إستراتيجية
اƊƅفقات وتحديد اƅمستهدفين وذƅك عن طريق وسائل ترويجية تعرف بمƊتجاتها تعريفا مفصلا حتى 

 .يتسƊى ƅها من إقƊاع هؤلاء باقتƊاء ها

ويمكن ƅلمؤسسة أن تجسد الإستراتيجيتين معا وفي آن واحد وأن تƊسق بيƊهما من أجل تƄريس 
Ȑدƅ اعƊثقة والإقƅوات توزيع  اƊتجاتها عبر قƊقاذ مƊك إƅمستهدف، حتى تضمن بذƅين اƄمستهلƅجمهور ا

 .1محكمة
 Morelloحسب  اƃدوƃي تصميم استراتيجيات اƃمزيج اƃتسويقي:ثاƈياا 
يتضح من اƅعرض اƅسابق أن كل عƊصر من عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي يمكن أن يساهم  

عرضاً Ƅƅيفية  ،Morello 2221في اƅتخفيف من حدة الآثار اƅسلبية ƅلاتجاƊ Ƌحو دوƅة اƅمƊشأ، ويقدم 
 :اختيار الاستراتيجيات اƅتسويقية اƅفعاƅة وفقاً ƅمركز اƅمؤسسة باƊƅسبة ƅبعدين هما

 .ةاƃتƈافسي: الأول -
 .اƃصورة اƃذهƈية ƃلدوƃة: اƃثاƈي -

أربع مواقف ƅلمؤسسة أو اƅصƊاعة ككل يتم على أساسها  (2_1)و يوضح اƅشكل رقم  
 .اختيار الاستراتيجيات اƅملائمة
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 تحديد مركز اƃمؤسسة(: 9_3)اƃشكل رقم 

 قوية                                                          

 

 

 اƃتƈافسية 

 

 ضعيفة

                      ضعيفة                 اƃصورة اƃذهƈية                        قوية 

أثرها على تصميم اƅمزيج اƅتسويقي، مƊشورات اƅمƊظمة و  هبة فؤاد علي، اتجاهات اƅمستهلƄين Ɗحو دوƅة اƅمƊشأ: اƃمصدر
 .250، ص 9006اƅعربية ƅلتƊمية الإدارية، اƅقاهرة، 

 1:الإستراتيجية اƅملائمة ƅهو  و فيما يلي شرح Ƅƅل موقف من هذƋ اƅمواقف
 تƈافسية ضعيفة وصورة ذهƈية ضعيفة(: 1)اƃموقف رقم 

في هذƋ اƅحاƅة تحتاج اƅمؤسسة ƅلاستثمار في استراتيجيات و  هذا يعد أسوأ اƅمواقف و 
الاستراتيجيات الاتصاƅية، وهي في حاجة اƅى الاستراتيجيات اƅتي تعمل على بƊاء و  تطوير اƅمƊتج

تعمل على توصيل و  ي الأجل اƅقصيرتعطي Ɗتائج ف حيث إن هذƋ الاستراتيجياتو  اتجاهات جديدة،
اƅمعلومة واƅتركيز على إبراز جواƊب اƅشراء اƅمƊطقية، وفي هذƋ اƅحاƅة يمكن استخدام الإعلان مع 

اƅعلاقات اƅعامة، كذƅك فإƊه في هذا اƅموقف يمكن ƅلمؤسسات و  اƊƅشرو  تدعيمه بأساƅيب اƅبيع اƅشخصي
 .اƅصƊع قدر الإمكاناستخدام إستراتيجية دوƅية مع تجƊب ذكر دوƅة 

هبة فؤاد علي، اتجاهات اƅمستهلƄين Ɗحو دوƅة اƅمƊشأ و أثرها على تصميم اƅمزيج اƅتسويقي، مƊشورات اƅمƊظمة   1                                                            
 .250، ص 9006اƅعربية ƅلتƊمية الإدارية، اƅقاهرة، 

 

 اƅتعزيزإستراتيجية 
 
1 

 
 
6 

                                                      إستراتيجية توازن    
 

         2إستراتيجية معلومات                  9           
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 تƈافسية قوية وصورة ذهƈية قوية(: 1)اƃموقف رقم 

اƅتأƄيد على و  برازإاƅتي تعمل على و  تƄفي هƊا الاستراتيجيات اƅتعزيزيةو  و هذا يعد أفضل اƅمواقف
 .بالإضافة إƅى اƅعلاقات اƅعامة جواƊب الايجابية، ويعتبر الإعلان هƊا أساسياً 

 متوسط من حيث وجود جاƈب قوة واحد مركز(: 4)، (1)اƃموقف رقم 

و يشير هذا اƅموقف إƅى اƅمƊتجات اƅتي تسمح خصائصها بالاستفادة من اƅعƊاصر  
ƊƄƅها تعاƊي في Ɗفس اƅوقت من عيوب صƊاعة و  ƅخصائص اƅسلع اƅتي تشتهر بها اƅدوƅةالايجابية 

اƅدوƅة، وفي هذƋ اƅحلة تحتاج لاستراتيجيات متوازƊة قد تركز أو لا تركز على اƅدوƅة، فإذا كاƊت اƅدوƅة 
ذات صورة ذهƊية ضعيفة يجب أن يتم اƅتركيز على إبراز اƅمعلومات اƅخاصة باƅمƊتج، أما إذا كاƊت 

ƊƊية قوية فإƊة ذات صورة ذهƅدوƅتمي اƊتي يƅاعة اƊصƅعزز من اƊ كƅصورة كذƅا Ƌعزز هذƊ يهااƅتج  إƊمƅا
لجوء ƅإذا كان تƊافسية قوية أو Ɗركز على تقديم اƅمعلومات إذا كاƊت اƅتƊافسية ضعيفة، كذƅك يمكن ا

اƅتركيز على حملات إعلامية تبرز Ɗقاط اƅقوة وتقلل و  اƅوسيȌو  ترويج تعاوƊية بين اƅمƊتج لإستراتيجية
اƅتحاƅف بين اƅصƊاعة اƅمرتبطة ببعضها  لإستراتيجيةة Ɗقاط اƅضعف كما يمكن اƅلجوء من أهمي
 .اƅبعض

ذا ƅم تƄن ذات ماركة عاƅمية و  (2)و من اƅمتوقع أن تقع مƊتجات اƅدول اƊƅامية في اƅموقف رقم  ا 
أن  ؤسسةمأذا كاƊت اƅمƊتجات ذات ماركات معروفة، وعلى كل ( 6) معروفة، أو تقع في اƅموقف رقم 

 .اƅسياسات اƅتسويقية ƅملائمةو  أȑ هذƋ اƅمواقع تƊتمي حتى يمكƊها اختيار الاستراتيجيات إƅىتحدد 
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 :خاتمة اƃفصل

من خلال ما عرضƊا في هذا اƅفصل يمكن اƅقول أن اƅتدويل هو اƅعملية اƅتي تمارسها 
تعمل  في الأسواق اƅدوƅية تحقيق اƊƅموƅو  ا خارج اƅحدود اƅجغرافية،اƅمؤسسة في سبيل زيادة أƊشطته

هذƋ اƅمؤسسات على تƄثيف جهودها اƅتسويقية اƅتي تعƊى بتدفق اƅسلع واƅخدمات من مƊتجيها اƅى 
اƅتسويق اƅمحلي يرتبȌ باƅبيئة و  ، فجوهر الاختلاف بين اƅتسويق اƅدوƅيالأجƊبيةاƅمستهلƄين في اƅدول 

 .قȌ أما اƅثاƊي فعلى Ɗطاق أƄثر من دوƅةفالأول يكون في دوƅة واحدة ف الأƊشطة،فيها  تؤدȐاƅتي 
ƅدراسة   إضافيةاƅدوƅية تحتم على اƅمؤسسة أن تبذل جهوداً  الأسواقإن طبيعة اƅعمل في   

قطاعات متجاƊسة، ƅوضع  إƅىاƅدوƅية وتقييمها، ƅتحديد حجم اƅسوق وتجزئتها  الأعمالمتغيرات بيئة 
حتى تتمكن اƅمؤسسة من ضمان موقع استراتيجي الاستهداف اƅمƊاسبة Ƅƅل قطاع سوقي،  إستراتيجية
 Ƌالأسواقفي هذ. 

تسويقية  لإستراتيجيةمن خلال تبƊيها  إلااƅدوƅية لا يكون  الأسواقكما أن Ɗجاح اƅمؤسسة في 
 اƅتخطيȌ الاستراتيجيمن  الأخيرةاƅتي يتم طرحها في اƅمرحلة  والأشكال من بين مجموع اƅبدائلفعاƅة 

 اƅدوƅية، الأسواقفي كل مرحلة من مراحل اƅتسويق اƅدوƅي، فمƊها بدائل تختارها اƅمؤسسة ƅلدخول في 
ذا استطاعت اƅمؤسسة أن تƄتسب ميزة تƊافسية من و  مƊها بدائل ƅطرح محفظة اƅمƊتجات اƅدوƅية،و  ا 

ار اƅمƊافسة تختارها ƅلدخول في غم إستراتيجيةاƅدوƅية فأمام اƅمؤسسة بدائل  الأسواقاƅعمل في 
    . اƅعاƅمية



 

 

 

 

 

 
 الرابعالفصل 
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 تمهيد
شهدت اƅمؤسسات اƅجزائرية في الآوƊة الأخيرة عدة تغيرات على مستوȐ هياƄلها اƅتƊظيمية 
والاقتصادية خاصة بعد سعي اƅجزائر ƅتحرير اƅتجارة اƅخارجية وتوقيعها لاتفاق اƅشراƄة مع دول 

افية الإتحاد الأوروبي، فاƅمؤسسات اƅجزائرية أصبحت تبحث عن فرص تسويقية خارج حدودها اƅجغر 
خاصة بعد جهود اƅدوƅة في تجسيد برامج إصلاحية واسعة تهدف من خلاƅها إƅى الاƊتقال Ɗحو اقتصاد 
اƅسوق والاƊفتاح على اƅشراƄة الأجƊبية حيث استطاعت اƅعديد من اƅمؤسسات اƅجزائرية أن تتوغل في 

ا استطاعت أن تقدم كم، الأسواق الأجƊبية، وذƅك عن طريق تحديد مƊتجاتها إƅى أƄثر من دوƅة واحدة
 .مƊتجات مطابقة ƅلمواصفات اƅعاƅمية ƅلجودة

وبعد تمهيد الأرضية اƊƅظرية ƅموضوع اƅدراسة واƅمتعلق بمساهمة اƅتسويق الإستراتيجي في 
تدعيم قدرة اƅمؤسسة على غزو الأسواق اƅدوƅية من خلال اƅفصول اƊƅظرية اƅسابقة سƊحاول في هذا 

اƅعملي ƅلتحقق من اƅفرضيات وتحليل اƊƅتائج فاƅجاƊب اƊƅظرȑ واƅجاƊب اƅفصل إسقاط ذƅك على اƅواقع 
اƅعملي متƄاملين لا يمكن فصل كل مƊهما على الآخر فاƅبحث لا يكتمل إƅى بعد ربطه باƅواقع وƅهذا 
اƅغرض دعمƊا بحثƊا هذا باستقصاء ƅمعرفة مدȐ مساهمة اƅتسويق الإستراتيجي في تدعيم قدرة 

لى غزو الأسواق اƅدوƅية، ƅذا سيتم في هذا اƅفصل تحليل استمارات استبيان اƅمؤسسة اƅجزائرية ع
موزعة على إطارات الإدارة اƅعليا ومسؤوƅي اƅتسويق على اƅمؤسسات اƅتي تƄوƊت مƊها عيƊة اƅدراسة 

عن واقع Ɗظرة اƅمبحث الأول يعتبر تمهيدȑ لإعطاء تقسيم هذا اƅفصل إƅى ثلاث مباحث، سيتم 
باƅجزائر أما اƅمبحث اƅثاƊي واƅثاƅث سƊتطرق فيه إƅى الإطار اƅعام ƅدراسة ميداƊية اƅتي  اƅتسويق اƅدوƅي

 :على عيƊة من اƅمؤسسات اƅجزائريةأجريت 
مدخل ƃطبيعة الاستراتيجيات اƃتسويقية اƃمتبعة من طرف اƃمؤسسات : اƃمبحث الأول -

 (. 0202_0202) اƃجزائرية ƃلدخول في الأسواق اƃدوƃية خلال 
 .لدراسة اƃميداƈيةالإطار اƃمƈهجي ƃ: حث اƃثاƈياƃمب -
 اƃفرضيات واختبار اƃميداƈية اƃدراسة أسئلة تحليل: اƃمبحث اƃثاƃث -
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مدخل ƃطبيعة الاستراتيجيات اƃتسويقية اƃمتبعة من طرف اƃمؤسسات : اƃمبحث الأول
 ( 0202_0202) اƃجزائرية ƃلدخول في الأسواق اƃدوƃية خلال 

أخذ فكرة عن طبيعة عمل و  ا اƅمبحث تمهيد أرضية ƅلدراسة اƅميداƊيةحاوƊƅا من خلال هذ
 اƅتطرق ƅتطور ارتأيƊاƅذا اƅدوƅية باƊƅسبة ƅلمƊتجات غير اƊƅفطية،  الأسواقاƅمؤسسات اƅجزائرية في 

Ɗحو اƅخارج من خلال عرض ثلاث استراتيجيات، اƅتصدير، الاستثمار، الاتفاقيات  طبيعة اƅتعاملات و 
 . واƅتي تعتبر الأƄثر شيوعاً، واستعمالًا من طرف اƅمؤسسات اƅجزائريةاƅتعاقدية، 

ستراتجية اƃمؤسسات اƃجزائرية و : اƃمطلب الأول  (0202_0202)خلال اƅفترة  اƃتصديرا 
، يعتبر اƅتصدير الإستراتجية الأƄثر سهوƅة ƅلمؤسسات اƅجزائرية ƅغزو الأسواق الأجƊبية

يف حيث Ɗجد أن معظم اƅمؤسسات اƅجزائرية تبدأ توسعها من اƅتƄاƅو  يتضمن اقل Ɗسبة من اƅمخاطر
ثم تƊتقل في بعض الأحيان إƅى أساƅيب أخرƅ Ȑخدمة اƅسوق ، خلال اعتمادها على عملية اƅتصدير

حيث وكما أƄد اƅعديد من رجال اƅتسويق أن اƅتصدير يعتبر اƅمرحلة الأوƅى اƅتي تمر بها  الأجƊبي،
فاƅتصدير يسمح ، اƅصغيرة واƅمتوسطة خاصة اƅمؤسسات ظلريقة الأفاƅمؤسسة Ɗحو اƅعاƅمية وهي اƅط
ƅذƅك فاƅتصدير يعتبر من الاستراتجيات ، اƅدوƅية مع مرور اƅوقت ةƅلمؤسسات باƄتساب اƅخبرة اƅلازم

 .الأƄثر استخداما ƅتوغل في الأسواق اƅدوƅية  
ً:ً·جمΎلي΍ًلصΎدرΕ΍ًخΎر΍ًΝلمحروقΕΎ:ًأولاً

وهذا  أخرȐ،يمة اƅصادرات في اƅجزائر تتحسن من سƊة إƅى سƊة وعلى ضوء ما تقدم فان ق
الأسواق اƅدوƅية من  وسعيها ƅدخولƊضرا ƅلمجهودات اƅتي تبذƅها اƅمؤسسات اƅجزائرية بجميع أƊواعها 

 .اƅتصديرخلال إستراتجية 
 Ȑمحروقات لا تشكل سوƅصادرات خارج اƅرغم من أن اƅمن 5106في عام   %5..6وبا

يبين ( 0_.)اƅجزائر في الأسواق الأجƊبية إلا أƊها في تطور مستمر، واƅجدول رقم  إجماƅي مبيعات
ƅتساهم  فيه ا ȑذƅمحروقات واƅجزائر خارج اƅجزائرية بمختلف واقع صادرات اƅمؤسسات ا

Ƅƅن من اƅمهم كذƅك إƅقاء Ɗظرة على حجم الارتباط اƅوثيق بين الاقتصاد ، (اƊƅشاط، اƅحجم)أƊواعها
 (   0_.)يبيƊه كذƅك اƅجدول رقم وهذا ما، قطاع اƅمحروقاتاƅجزائرȑ مع 
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 (0202-0202)اƃصادرات الإجماƃية ƃلجزائر خلال اƃفترة (:0_.) :اƃجدول رقم
 اƃوحدة مليون د ج                         

 0202ً0200ً0200ً0202ً0202ً0202ً

اƃصادرات 
 اƈƃفطية

0.4446014 543750710 5763475 5444.55 0553466 7553630 

اƃصادرات 
خارج 

 اƃمحروقات

..705.10 .5466710 .46555 .3.555 643636 643.45 

إجماƃي 
 اƃصادرات

0664.44 566757415 5543667 5676437 544543. 7365.76 

ƈسبة اƃصادرات 
من م .خ

إجماƃي 
 اƃصادرات

614% 615% 6146% 716% 01.% 5105% 

Source : centre national de l’informatique et des statistique, statistique de commerce 
intérieur de l’Algérie (période : ânée 2012-2015), http/www.douane.gov.dz pp4.6  تم الاطلاع

 74/43/64.4عϠى الϤوقع الالكترϭني 

 

من صادرات اƅجزائر خلال %  .6..4أن اƅمحروقات تمثل ( 0_.)يلاحظ من اƅجدول رقم 
أما اƅصادرات خارج اƅمحروقات ƅن ، باƅسƊة اƅماضيةمقارƊة %1.05.مع اƊخفاض Ɗسبة  5106

، (%6..6%-5.5)،حيث تراوحت ما بين(5106-5101)طوال فترة اƅدراسة %6..6تتعدƊ Ȑسبتها 
، حيث تزايدت هذƋ اƊƅسبة بشكل مستمر خلال اƅفترة Ɗ5101سبة مƊذ  أعلى 5106  وƅقد مثلت سƊة

 ( .5106-5101)اƅدراسة 
إƅى هبوط قيمة اƅصادرات اƊƅفطية خلال هذƋ اƅفترة ( %6..6)وقد ارجع اƅمحللون هذƋ اƊƅسبة 

  .Ɗتيجة اƊخفاض الأسعار اƅعاƅمية ƅلƊفط، وبهذا فان Ɗسبة اƅصادرات خارج اƅمحروقات سترفع
آن Ɗسبة اƅصادرات خارج اƅمحروقات استمرت بالارتفاع إƅى كذƅك  ومن اƅملاحظ في اƅجدول

وهذا Ɗاتج عن رغبة اƅجزائر في ترقية اƅصادرات غير اƊƅفطية من خلال اتباع إستراتجية  5106ة غاي
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تصديرية حيوية واƅتي تعتمد على عملية تأهيل اƅمؤسسات وعملية اƅخصخصة وجذب الاستثمار 
 .ƅشراƄةاƅمباشر، وتطوير االأجƊبي 

 :اƃتƈوع اƃسلعي ƃصادرات اƃجزائر خارج اƃمحروقات  :ثاƈيا  
يعبر هذا اƅمؤشر على درجة اعتماد صادرات بلد معين على عدد محدود من اƅسلع، حيث أن  

قدرة اƅدول على اƅمحافظة على حصص في الأسواق اƅدوƅية، تتوقف على عدد اƅسلع اƅمصدرة اƅواردة 
ويعبر اƅمؤشر عادة إما عن وجود تƊوع كبير في صادرات اƅدوƅة، وهو ما   ،1وجود طلب عاƅي عليها

ما على وجود تركز كبير ƅصادرات ، يعكس ديƊاميكية اƅدوƅة اƅمصدرة وقدرتها على اƅمƊافسة اƅدوƅية وا 
وهو ما يعبر عن زيادة احتمالات مƊافسة من قبل اƅمصدرين آخرين، ، اƅبلد في عدد قليل من اƅسلع

، صيات محددةوقلة قدرته على الاستجابة ƅتغيرات في اƅطلب اƅعاƅمي إلا إذا كاƊت ƅهذƋ اƅسلع خا
  2.كتمتع اƅمصدرة بقدرة احتƄارية في الأسواق اƅدوƅية ƅتلك اƅسلع 

ذا ما ƊظرƊا إƅى صادرات اƅجزائر خارج اƅمحروقات Ɗجد أƊها تتƄون من  اƅمواد اƅغذائية، )وا 
وسƊوضح ( اƅمواد اƅخام، اƅمواد اƊƅصف اƅمصƊعة، اƅسلع اƅفلاحية، اƅسلع اƅصƊاعية، اƅسلع الاستهلاƄية

 (.5106-5101)اƅجدول اƅتاƅي في اƅفترة ما بين حسب في اƅصادرات أهميتها و  يتها اƊƅسبية،أهم
 (.0202-0202)اƃتƈوع اƃسلعي ƃصادرات اƃجزائر خارج اƃمحروقات(:0_4: )اƃجدول رقم

 جمليون د: اƃوحدة                                                  
 % اƅقيمة % اƅقيمة % قيمة اƅ % اƅقيمة % اƅقيمة % اƅقيمة  
 64.4  64..  64.6  64.7  64.0  64.5  
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لة ƅتƊمية صادرات اƅمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة اƅجزائرية ، مجلة اƅواحات جمال خƊشور، حمزة اƅعوادƊ ، ȑحو إرساء إستراتجية متƄام 1                                                           
 ..Ɗ50ورȑ مƊير ، اƅتسويق الاستراتيجي وأهميته في مسايرة اƅعوƅمة الاقتصادية ، مرجع سابق ، ص 2  .1.، ص.510، 5اƅعدد  ƅ0لبحوث واƅدراسات اƅمجلد



دراسة وتحليل مدȎ مساهمة اƃتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƃمؤسسات اƃجزائرية على غزو : اƃفصل اƃرابع
-دراسة ميداƈية-الأسواق اƃدوƃية   

203  

مƊتجات 
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Source : centre national de l’informatique et des statistique, statistique de 
commerce intérieur de l’Algérie (période : ânée 2012-2015), http/www.douane.gov.dz .p16 
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هƊاك تفاوت في اƊƅسب اƅمسجلة ƅقيمة اƅمƊتوجات اƅمصدرة وهذا دƅيل على أن اƅحكومة 
ة في اƅجدول فبهذƋ اƊƅسب اƅمبيƊ، هيكل متƊوع ƅلصادرات إيجاداƅجزائرية ما زاƅت ƅم تحقق غايتها في 

 .يتضح Ɗƅا وكما هو معروف أن صادرات اƅجزائر لا زاƅت قائمة على قطاع اƅمحروقات ( 5_.)رقم 
 .طبيعة الأسواق اƃدوƃية اƃمتعاملة مع اƃمؤسسات اƃجزائرية :ثاƃثا  

 ȑم تعرف أƅجزائرية أسواقا محدودة وƅلمؤسسات اƅ اء الإستراتجية  ،ملموس تطورإنƊذا فان بƅ
ل تغير موازين اƅقوȐ في وفي ظ، د الأسواق اƅتي يمكن ƅهذƋ  اƅمؤسسات اƊƅفاذ إƅيهايجب أن يحد

ƅح أسواق الاقتصاديات اƅصاƅ يةƅدوƅسيات إالأسواق اƊجƅمتعددة اƅشركات اƅاشئة على حساب اƊ ثر
أمام  واسعة ن هذا اƅوضع يفتح أفاقاً ة أسباب الأزمة اƅماƅية اƅعاƅمية، فإاƊشغال اƅدول اƅمتقدمة بمعاƅج

غير  تراجعما تشهدƋ هذƋ اƅمرحلة من  ظلفي خارج اƅمحروقات تƊمية صادرات اƅمؤسسات اƅجزائرية 
   1.اƅمحروقات سعارلأمسبوق 

 .70جمال خنشور ، حمزة العوادϱ ، مرجع سابق ، ص 1                                                            
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 Ȑية هو مدƅدوƅجزائرية في الأسواق اƅمؤسسة اƅجاح اƊ لذكر أن مقوماتƅ جديرƅوما هو ا
سسة إƅى اƅقيام بدراسات سوقية وا عداد في ارتباطها مع زبائƊها وأسواقها، وهو ما يعƊي حتمية ƅجوء اƅمؤ 

ضوئها استراتجيات تسويقية تبرز ƅها معاƅم اƅطريق اƅذȑ تتبعه من اجل اƅوصول إƅى تحقيق الأهداف 
اƅمسطرة بأƄبر فعاƅية ممكƊة ذƅك لان اƅسوق في اƅوقت اƅراهن يعتبر بمثابة ركائز اƅقدرة اƅتƊافسية 

 1زمة فيما يتعلق بحاجيات وƅرغبات اƅزبائن ƅلمؤسسة، حيث اƊه يوفر اƅمعلومات الأ
ومƊه تتمكن اƅمؤسسة من إعداد ، عن اƅتغيرات اƅبيئية اƅخارجية واƅداخلية ƅلمؤسسة ظلاً ف

رضاء اƅمستهلƄين محليا إذ ما و  استراتجيات مزيجها اƅتسويقي اƅقادر على تحقيق أهداف اƅمؤسسة ا 
اƅمعلن  5106اƅجزائرية وحسب الإحصائيات سƊة  تƄلمƊا عن الأسواق اƅدوƅية اƅمستوردة ƅلمƊتجات

عليها من طرف اƅديوان اƅوطƊي ƅلإحصائيات في إطار اƅتجارة اƅخارجية فقد جاءت اسباƊيا في اƅمرتبة 
وƄƅن قدر تراجع ƅهذƋ %05.15في اƅمرتبة اƅثاƊية ايطاƅيا بƊسبة  ƅتأتي %00.10 الأوƅى وبƊسبة 

 .510دوƅتين اƅسابقتين على اƅتواƅي مقارƊة ƅسƊة Ƅƅل من اƅ -%50.56، -%10.06اƊƅسب ب 
بƊسبة و  وباƊƅسبة ƅلأسواق اƅعربية كاƊت توƊس واƅمغرب في اƅمراتب الأوƅى من جاƊب اƅدول اƅعربية

 .على اƅتواƅي1.77%و5.50%
توضيحي ƅترتيب دول اƅمستوردة ƅلمƊتجات اƅجزائرية خارج  جدولوفيما يلي سƊقدم 

 .اƅمحروقات
 
 
 
 
 
 
 
 

نورϱ منير ، لجϠط إبراهيϡ المؤسساΕ الاقتصاديΔ الجزائريΔ، إشكاليΔ تصدير خارج المحروقاΕ ، المϠتقϰ الدولي  1                                                            
 Δفي الدول العربي Εخارج المحروقا Δالصناعي ΕمؤسساϠل Δتنافسي Εواستراتجيا Δص 1722الرابع حول المنافس. 
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 .0202اƃتوزيع اƃجغرافي ƃصادرات اƃجزائر خارج اƃمحروقات ƃسƈة (: 3_4: )رقم ولاƃجد
 % اƃزبائن اƃرئيسيون 

 00.10 اسباƊيا 
 05.15 ايطاƅيا
 01.15 فرƊسا
 0.51 بريطاƊيا
 .5.1 هوƊƅدا
 1..6 تركيا

 6.51 مريكيةالأ .م.و
 1.54 برازيل
 1.14 بلجيكا
 5.50 برتغال 
 5.50 توƊس
 0.41 كƊدا
 0.01 كوريا
 0.00 اƅمغرب
 0.64 ناƅيابا

Source : centre national de l’informatique et des statistique, statistique de 
commerce intérieur de l’Algérie (période : ânée 2012-2015), http/www.douane.gov.dz .p16 
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 :ويمكن توضيح هذƋ اƊƅسب في تمثيل بياƊي كاƅدائرة اƊƅسبية و شرحها في ما يلي
ƃلتوزيع اƃجغرافي ƃصادرات اƃجزائر خارج  اƃتمثيل في دائرة اƈƃسبية(: 0_4)اƃشكل رقم  

 .0202اƃمحروقات ƃسƈة 

%

اسبانيا

ايطاليا

فرنسا

بريطانيا

تركيا

و ϡ ا

برازيل

بϠجيكا 

برت ال

تون 

ƃا
 اƃطاƃبة إعدادمن : مصدر

أن اƅصادرات اƅجزائرية خارج اƅمحروقات اغلبها تتجه Ɗحو ( 0_.)لال اƅشكل رقم يتبين من خ     
دول الاتحاد الأوروبي وهذا جاء Ɗتيجة لاتفاقية اƅشراƄة الأورومتوسطية أما باƊƅسبة ƅلأسواق اƅعربية فقد 

 ربيسجلت Ɗسبا مƊخفضة وذƅك راجع ƅعدة أسباب مƊها اƅتشابه اƄƅبير  بين مƊتجات دول اƅمغرب اƅع
اƅخ كما .....غلق اƅحدود بين بعض اƅدول كاƅمغرب فرض اƅقيود اƅجمركية ، تشابه اƅبƊية الاقتصاديةو 

أن تجربة اتحاد اƅمغرب اƅعربي اƅتي ƅم تسفر عن أȑ تعاون أو تƄامل اقتصادȑ يذكر وهذا ربما من 
 .الأسباب اƅرئيسية اƅمضرة ƅضعف اƅتجارة اƅخارجية اƅعربية
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ƈثاƃمطلب اƃجزائرية: ياƃمؤسسات اƃستراتيجية ا الاستثمار خلال اƃفترة  وا 
(0202_0202) 

استفادت اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅراغبة في الاستثمار باƅخارج من قاƊون جديد يحدد شروط 
تحويل الأموال إƅى اƅخارج بعƊوان الاستثمار اƅمƊجز في بلدان أخرȐ من طرف اƅمتعاملين الاقتصاديين 

يتعلق الأمر بƊظام بƊك اƅجزائر، اƅمƊشور في اƅجريدة اƅرسمية و  ،ن اƅجزائرȑ اƅخاضعين ƅلقاƊو 
اƅقرض، فقد تمت اƅمصادقة على تعليمة ƅبƊك اƅجزائر تسمح و  حسب مجلس اƊƅقدو  1،(51)رقم

،ȑجزائرƅون اƊلقاƅ خاضعينƅلمتعاملين الاقتصاديين اƅ  عموميوƅلقطاعين اƅ تمينƊمƅخاص، و  اƅا
 .بشروط معيƊةو  بالاستثمار باƅخارج،

و من شأن هذا الإجراء اƅذƅ ȑطاƅما طاƅب به أرباب اƅعمل اƅجزائريون، أن يسمح ƅلشركات 
كما سيسمح بتطوير  ،باƅتطور على اƅمستوȐ اƅدوƅي ،سيفيتالو  بن عمر ،اƅخاصة مثل جƊرال أومبالاج

تحصي حواƅي رغم أن اƅجزائر و  ،في ظل اƊخفاض أسعار اƊƅفط 2اƅصادرات خارج قطاع اƅمحروقات
 ،من عائداتها باƅعملة اƅصعبة من بيع اƅمحروقات% 41خمسين شركة مصدّرة، إلّا أن 

إƊشاء شركة أو فروع ƅها، "و يحدّد اƊƅص اƅقاƊوƊي ƅبƊك اƅجزائر أƊه يتم اƅترخيص باƅتصدير عن طريق 
 ."يلأو اƅمساهمة في شركات موجودة على شكل مساهمات Ɗقدية أو عيƊية، أو فتح مكاتب تمث

أن الاستثمار باƅخارج يجب أن يكون ذو صلة مع Ɗشاط اƅمتعامل "من اƅقاƊون  .كما تحدد اƅمادة 
 تعزيز Ɗشاطه اƅتجارȑ،و  الاقتصادȑ اƅجزائرȑ اƅمعƊي بالأمر، كما يتعيّن عليه أن يسعى جاهدا ƅتطوير

قة باحتياجات استغلال ألا يكون اƊƅشاط متعلقا بعمليات استثمار أو بأملاك عقارية غير تلك اƅمتعلو 
يضيف اƊƅص شرطا آخر يقضي و  ،"اƄƅياƊات اƅمƊشأة باƅخارج أو اƅتي تعتبر جزءا لا يتجزأ من Ɗشاطه

أن يتم الاستثمار في بلد ذو Ɗظام جبائي شفاف يسمح و  بأن يكون اƅمتعامل اƅجزائرȑ مصدرا باƊتظام،
 الأخرȐ فيما يخص اƅمسائل اƅقضائية أن يتعاون ذƅك اƅبلد مع اƅبلدانو  تشريعه بتبادل اƅمعلومات

                                                           1   ϡحق رقϠاطراك تعد اب  2 (.72)أنظر المƊخارج وتشرف على مشاريع عديدة في بلدان مختلفة رغم أن شركة سوƅلاستثمار في اƅ تي تملك ترخيصاƅجزائر اƅوحيدة في اƅ
اƅخاصة في اƅجزائر مؤهلة ƅتƊفيذ عمليات استثمار في اƅخارج باƊƅظر إƅى رقم أعماƅها في  اƅمؤسساتفإن اƅمعطيات تشير إƅى أن اƅعشرات من 

 .اƅجزائر



دراسة وتحليل مدȎ مساهمة اƃتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƃمؤسسات اƃجزائرية على غزو : اƃفصل اƃرابع
-دراسة ميداƈية-الأسواق اƃدوƃية   

208  

الإمارات اƅعربية و  سƊغافورةو  سويسراو  من شأن هذƋ الأحكام استثƊاء بلدان مثل ƅوكسمبورغو  ".اƅجبائيةو 
 .اƅمتحدة

على الأقل من حصص %  01و في كل الأحوال، يتعين على اƅمتعامل اƅجزائرȑ امتلاك 
ويلية خاصة ƅعمليته دون اƅلجوء إƅى اƅقروض اƅبƊكية يتعين عليه امتلاك مصادر تمو  اƅشركة الأجƊبية

يتعيّن توطين عائدات الاستثمار اƅمƊجز باƅخارج إƅى " يحدّد اƅقاƊون في الأخير أƊه و  ،في اƅجزائر
 ."اƅجزائر في أقرب الآجال

يحدّد اƅقاƊون اƅجديد أن الأمر يتعلّق بالاستثمارات اƅمƊجزة من طرف اƅمتعاملين الاقتصاديين 
ƅا ȑجزائرƅون اƊلقاƅ سلعو  خاضعينƅتاج اƊشاطاتهم في إƊƅ مكمّلةƅجزائرو  اƅخدمات باƅهذا و  ،"اƅ طبقا

إƊشاء شركة أو فروع ƅها أو اƅمساهمة في شركات "اƅقاƊون، يمكن أن يكون الاستثمار على شكل 
وضّح أن غير أن اƅبƊك اƅمركزȑ ي". موجودة في شكل مساهمات Ɗقدية أو عيƊية، أو فتح مكاتب تمثيل

تحويل رؤوس الأموال من أجل الاستثمار باƅخارج من طرف اƅمتعاملين الاقتصاديين اƅخاضعين 
ƅلقاƊون اƅجزائرȑ، مهما كان اƅصيغة اƅقاƊوƊية اƅتي سيحملها في اƅبلد اƅمضيف، يجب أن يخضع 

اƅخارج الاستثمار ب"كما تم اƅتوضيح أن  ،(ق.ن.م)اƅقرض و  ƅلترخيص اƅمسبق من طرف مجلس اƊƅقد
 ."تطوير هذا اƊƅشاطو  يƊبغي أن يكون متعلقا بƊشاط اƅمتعامل اƅمعƊي بهدف تعزيز

متعلقا بعمليات استثمار أو بأملاك   ألا يكون الاستثمار باƅخارج"كما يƊص اƅقاƊون أيضا على        
جزء لا يتجزّأ  عقارية غير تلك اƅخاصة باحتياجات استغلال اƄƅياƊات اƅمƊشأة باƅخارج أو تلك اƅتي تعدّ 

كما أƊه لا يمكن ƅلمتعامل اƅحصول على اƅترخيص إلا إن كان اƊƅشاط اƅمزمع اƊجازƋ . من Ɗشاطه
مكملا ƅلƊشاط اƅذȑ يمارسه باƅجزائر، مع إƅزام اƅمتعامل بتحقيق عائدات تصدير مƊتظمة من خلال 

 ."أو اƅخدمات باƅجزائر/اƅسلع و إƊتاجƊشاطه في 
ن اƅجديد أيضا اƅمتعامل الاقتصادȑ بأن يكون الاستثمار اƅمزمع إƊجازƋ في بلد كما يلزم اƅقاƊو        

يسمح تشريعه بتبادل اƅمعلومات مما يساعد على اƅتعاون مع اƅبلدان الأخرȐ "و ذو Ɗظام جبائي شفاف
كما يجب ألا يكون متسامحا مع اƅشركات اƅوهمية ذات   ،"اƅجبائيةو  فيما يخص اƅقضايا اƅقاƊوƊية

 اƅوضعية الاقتصاديةو  يضيف بƊك اƅجزائر أƊه يƊبغي أن يسمح تشريع اƅصرفو  "طات اƅزائفةاƊƅشا
 .الاجتماعية ƅهذا اƅبلد بتوطين اƅعائدات اƅمحصلةو 
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٪ من  01من جهة أخرȐ، يجب أن يكون اƅمتعامل الاقتصادȑ اƅجزائرȑ مساهما بأƄثر من و      
ƅ رأسمال الاجتماعيƅتي تشكّل اƅتصويت اƅمقيمةأسهم اƅبغي أن يكون و  ،لمؤسسة الاقتصادية غير اƊي

كما تم أيضا اƅتوضيح أƊه يتم  ،باƅمتعامل الاقتصادȑ" بموارد خاصة"تمويل مشروع الاستثمار باƅخارج 
 إقصاء اƅمتعامل الاقتصادȑ أو ممثله اƅقاƊوƊي إن كاƊا مسجلين باƅبطاقية اƅوطƊية ƅلمزورين أو ببطاقية

  .ون اƅقاƊو  اƅتشريع مخاƅفي
سواء أƄان مستفيدا أم لا من اƅمƊظومة  اقتصادȑ،كما يشدد بƊك اƅجزائر أيضا على أن أȑ متعامل    

 ،"اƊƅظر في جدواƋ في ميزان اƅمدفوعاتو  ƅترقية اƅصادرات، يمكƊه تقديم طلب يتم دراسته  اƅوطƊية
الاستثمار   طبيعةو  فيما يخص قيمة رؤوس الأموال اƅمحوƅة، فتحدّد Ɗسبتها حسب عائدات اƅتصديرو 

على ألا تتعدȐ اƅمعدل اƅسƊوƅ ȑعائدات اƅتصدير اƅموطƊة في الآجال اƅقاƊوƊية، خلال اƅسƊوات اƅثلاث 
  .اƅتي تسبق اƅطلب  (11)
  Ƌتي تتوفر فيها هذƅجزائرية اƅلشركات اƅ ي، يمكنƊوƊقاƅص اƊƅو اعتبارا من صدور هذا ا

يتعين على اƅشركات اƅجزائرية الاستفادة و  مار باƅخارج،اƅشروط اƅمحددة من طرف بƊك اƅجزائر الاستث
 من الأزمة الاقتصادية اƅعاƅمية عن طريق شراء أو الاستثمار في اƅشركات الأجƊبية اƅتي تواجه

 1 .صعوبات
 الاتفاقيات اƃتعاقديةو  اƃمؤسسات اƃجزائرية: اƃمطلب اƃثاƃث

توسيع ƊفوذƋ في  من أجلتوسط علاقة مع دول حوض اƅم إقامة إƅى الأوروبيالاتحاد سعى 
اƅمƊطقة مƊذ مطلع اƅسبعيƊات من خلال قمة برشلوƊة اƅتي تعد بمثابة استجابة ƅلسياسة الاورومتوسطية 

 .اƅجديدة، فظهر مفهوم اƅشراƄة محل اƅتعاون 

بدول حوض اƅمتوسط بصفة  الأوروبياƅشراƄة هو اهتمام الاتحاد  اتفاقو من أسباب توقيع 
اƅتي دفعت  الأسبابالاقتصادية اƅتي تربطهما، أما عن و  اƅعلاقات اƅتاريخيةو  اƅجغرافياƅقرب  إƅىعامة 

الاقتصادية و  اƅتوقيع  عن هذا الاتفاق فتتمثل في ضرورة تأهيل مختلف أجهزها اƅتƊظيمية إƅىاƅجزائر 
 .ƅتƄيف مع اƅتحديات اƅتي يشهدها اƅعاƅم

 .11/15/5105تم الاطلاع على اƅموقع بتاريخ / ƅ :http://www.algex.dzجزائرية ƅترقية اƅتجارة اƅخارجيةاƅموقع اƅرسمي ƅلوكاƅة ا  1                                                           
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، كما  تسعى اƅجزائر وراء 1ول ƅلجزائراƅشريك اƅتجارȑ الأ الأوروبيحيث يعتبر الاتحاد 
تعزيز تƊافسية الاقتصاد اƅوطƊي بالاستفادة من  إƅى 2الأوروبيتوقيعها لاتفاق اƅشراƄة مع الاتحاد 
اƅتقليل من حدة اƅمƊافسة اƅتي ستتعرض ƅها اƅمؤسسات و  الأوروبياƅمزايا اƅتي تتمتع بها دول الاتحاد 

رغبة اƅجزائر في  إƅىإضافة  5100ة اƅتبادل اƅحر آفاق الاقتصادية اƅوطƊية خاصة في ظل مƊطق
الاجتماعية اƅمتوازƊة بين اƅطرفين، وتحديد شروط اƅتحرير اƅتدريجي و  توسيع اƅعلاقات الاقتصادية
رؤوس الأموال، وتشجيع الاƊدماج اƅمغربي من خلال تشجيع اƅتبادلات و  ƅلمبادلات اƅخاصة باƅسلع

 .الأوروبيالاتحاد و  ن هذƋ الأخيرةداخل اƅمجموعة اƅمغاربية، وبي
 الأوروبيةفتح اƅجزائر أمام اƅمƊتجات  إƅى الأوروبيالاتحاد و  و يسعى اتفاق اƅشراƄة بين اƅجزائر

ذƅك بإقامة مƊطقة جمركية ƅلتبادل اƅحر في حدود و  وفتح الأسواق الأوروبية أمام اƅمƊتجات اƅجزائرية
5101 ȑذƅمسار اƅتي رخصت بإقامة ، ويسير هذا الاتفاق في اƅلتجارة اƅ ميةƅعاƅطقة اƊمƅحددته ا

 3:اƅتƄتلات اƅجهوية، على أن لا يضر ذƅك بمصاƅح أعضاءƋ، حيث يتضمن هذا الاتفاق اƊƅقاط اƅتاƅية
ستلغى Ɗهائياً بعد دخول الاتفاق حيز اƅتƊفيذ  الأوƅيةاƅحقوق اƅمطبقة على اƅواردات من اƅمواد  .أ 

(0/14/5116.) 
اƅتجهيزات اƅصƊاعية واƅفلاحية ستبدأ في و  لى اƅمواد اƊƅصف اƅمصƊعةاƅحقوق اƅمطبقة ع .ب 

 %11، من اƅحق اƅقاعدȑ ثم %51الاƊخفاض ƅسƊتين بعد دخول الاتفاق حيز اƅتƊفيذ بƊسبة 
 .سƊوات 10يلغى Ɗهائياً بعد و  %11و %51، ثم %1.اƅسƊة اƅمواƅية، ثم 

 %16 إƅىƅتصل %01ياً يقدر بـ ستعرف اƊخفاضا سƊو  الأخرȐ اƅحقوق اƅمطبقة على اƅمواد  .ج 
 .سƊة بعد دخول الاتفاق حيز اƅتƊفيذ 05و سƊة قبل إƅغاءƊ Ƌهائياً  00من اƅحق اƅقاعدȑ خلال 
وهو ما بيƊته الاحصائيات Ɗƅسبة اƅصادرات اƅجزائرية خارج اƅمحروقات Ɗحو دول الاتحاد الاوروبي واƅتي عرضƊها  في اƅمطلب الاول من  1                                                              

، يتضمن اƅتصديق على الاتفاق الاوروبي اƅمتوسطي ƅتأسيس شراƄة بين اƅجمهورية 5116أفريل  50مؤرخ في  16/046مرسوم رئاسي رقم  2 .هذا اƅمبحث
، 5115أفريل  55اƅجزائرية اƅديموقراطية اƅشعبية من جهة، و اƅمجموعة الاوروبية و اƅدول الأعضاء من جهة أخرȐ، اƅموقع بفاƅوƊسيا يوم 

، الإداريةو الاقتصادية  الأبحاثسطية، مجلة علي ƅزغر، بوعزيز Ɗاصر، تأهيل اƅمؤسسات الاقتصادية اƅجزائرية في ظل اƅشراƄة الاورومتو  3 .5116أفريل  11اƅصادر في  11و اƅوثيقة اƊƅهائية اƅمرفقة به، اƅجريدة اƅرسمية، عدد 0اƅى  0كولات من ، واƅبروتو 5اƅى  0وكذا ملاحقه من 
 .15، ص 5114اƅعدد اƅخامس، جوان 
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في إطار اƅمعاملة باƅمثل فان اƅمƊتجات اƅجزائرية تستفيد من Ɗفس اƊƅظام، هذƋ اƅرزƊامة يمكن  .د 
أو صعوبات خطيرة ƅمƊتج مراجعتها باتفاق مشترك من طرف ƅجƊة اƅشراƄة في حاƅة عوائق 

اƅجزائر أن تطبقها في مجال  بإمكانƅمدة محدودة  استثƊائيةمعين، كما أن إجراءات 
 1.اƅصƊاعات اƊƅاشئة أو بعض اƅقطاعات في حاƅة إعادة اƅهيكلة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 15مجالات إضافية و اƅى  14مواد مقسمة اƅى  01جدر الاشارة اƅى أن الاتفاق اƅشراƄة اƅموقع بين اƅجزائر و الاتحاد الاوروبي يتضمن ت  1                                                           
 .بروتوكولات مكملة ƅلاتفاق 10ملاحق و 



دراسة وتحليل مدȎ مساهمة اƃتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƃمؤسسات اƃجزائرية على غزو : اƃفصل اƃرابع
-دراسة ميداƈية-الأسواق اƃدوƃية   

212  

 دراسة اƃميداƈيةاƃعام ƃل الإطار: اƃمبحث اƃثاƈي
كيف و  ƅمحاور اƅتسويق الاستراتيجي، ات اƅجزائريةتطبيق اƅمؤسس مدى معرفة إƅى دراستƊا تهدف

 مƊهجية تحديد يتطلب هذا اƅهدف إƅىƅلوصول و  يساهم في تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية،
 .اƅمستخدمة في اƅدراسة والأداة اƅبياƊات، عيƊة اƅدراسة، Ɗوع تحديد و اƅدراسة،

 .مƈهجية اƃدراسة: اƃمطلب الأول
ة ƅمعرفة واقع تطبيق فلسفة اƅتسويق الإستراتيجي في اƅمؤسسات اƅجزائرية تهدف هذƋ اƅدراس  

ومدȐ مساهمته في تدعيم قدرة هذƋ اƅمؤسسات بغزو الأسواق اƅدوƅية، وباƅتحديد اƅمؤسسات اƅجزائرية 
 .اƅعاملة أو اƅتي ƅها Ɗية اƅعمل في الأسواق اƅدوƅية

اƅتي تتبƊاها اƅمؤسسات اƅجزائرية إما من خلال اƄƅشف عن أهم الإستراتيجيات اƅتسويقية   
ما ƅطرح مزيج تسويقي دوƅي جديد  .بدخول سوق دوƅية ما أو ƅغرض اƅتƊافس، وا 

 .ƈوع اƃبياƈات اƃمعتمد عليها في اƃدراسة: أولا  
 اƃبياƈات الأوƃية  .0

من أجل اƅوصول إƅى حقائق موضوعية عن مشكلة اƅبحث، ومن أجل تفسيرها فقد اعتمدƊا على 
أداة جمع بياƊات ميداƊية تتضمن  ت الأوƅية من خلال الاستعاƊة باستمارة استبيان واƅتي تعتبراƅبياƊا

الاستبيان هو أƊسب أداة و  إجابات ƅعدد من الأسئلة، إƅىƅلوصول  واستجاباتهامثيرات حسية وƅفظية، 
ية أو وسيلة عملية وميسرة ƅجمع اƅمعلومات اƅلازمة لإثبات صدق اƅفرضو  ƅمثل هذƋ اƅدراسات،

   1.رفضها
 .مجتمع اƃدراسة: ثاƈيا

ƅتحقيق أهداف اƅدراسة اتجهƊا إƅى اƅتعامل مع مدراء الإدارة اƅعليا ومسؤوƅي اƅهياƄل اƅتسويقية 
أو اƅتجارية باƅمؤسسات الاقتصادية اƅجزائرية ذات اƅطابع الإƊتاجي واƊƅاشطة في أسواق خارجية إما 

ما تحاƅف أو شراƄة، أو اƅمؤسسات أو أتفاق تع استثمارمن خلال اƅتصدير،   الاقتصاديةاقد، وا 
فوفقا مستقبلي  خارجية إما بخطة جاهزة حاƅيا أو كهدف اƅجزائرية اƅتي ƅها Ɗية اƅعمل في أسواق

فقد بلغ عدد ONS  اƅتي Ɗشرها اƅديوان اƅوطƊي ƅلإحصائيات ƅ5105لإحصائيات الإقتصادية ƅلسƊة 

 .05، ص ƅ5101جراح، غزة، زياد بن علي بن محمد اƅجرجاوȑ، اƅقواعد اƅمƊهجية ƅبƊاء الاستبيان، اƅطبعة اƅثاƊية، مطبعة أبƊاء ا  1                                                           
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ذات اƅطابع  الاقتصاديةمؤسسات اƅمؤسسة تشكل فيه  561..41اƅجزائرية  الاقتصاديةاƅمؤسسات 
Ƅƅن Ɗظرا Ƅƅبر حجم مجتمع اƅدراسة قمƊا بحصر اƅمجتمع في كبريات  1مؤسسة 6...46الإƊتاجي 

ƅجزائرية وهذا  الاقتصاديةمؤسسات اƅلأنا ƅمؤسسات اƅثر اتجاهاً اƄبيرة هي الأƄ  خروج لأسواقƅحو اƊ
 .ها الإƊتاجية واƅتسويقيةƊظراً ƅخبراتها وقدرات اƅخارجية

يحدد قاƊون الإجراءات اƅجبائية اƅمؤسسات اƄƅبرƅ Ȑشركات رؤوس الأموال وشركات 
من  015الأشخاص اƅتي اختارت اƊƅظام اƅجبائي ƅشركات رؤوس الأموال اƅمƊصوص عليها في اƅمادة 

قم أعماƅها اƅسƊوȑ في قاƊون اƅضرائب اƅمباشرة واƅرسوم اƅمماثلة واƅتي يساوȑ أرقامها اƅتي يساوȑ ر 
 .دج Ɗ011.111.111.11هاية اƅسƊة اƅماƅية مائة مليون ديƊار 
اƅجزائرية اƄƅبيرة ذات اƅطابع الإƊتاجي وفقا ƅلإحصائيات  الاقتصاديةوقد بلغ عدد اƅمؤسسات 

 .اƅذȑ تم الاعتماد عليه في بحثƊا مؤسسة، وهو مجتمع اƅدراسة 161اƅمقدمة ب 
 .عيƈة اƃدراسة: ثاƃثا

Ɗظرا ƅصعوبة الإحاطات بجميع اƅمؤسسات اƅمكوƊة ƅمجتمع اƅدراسة إƅى اختيار Ɗسبة معيƊة  
من مجتمع اƅدراسة واƅذȑ يمثل عيƊة عن هذا اƅمجتمع وقد تم الاعتماد على أسلوب اƅعيƊة اƅعشوائية 

جتمع كما قمƊا بتحديد حجم اƅعيƊة من خلال الاسترشاد بالأحجام اƅتاƅية تبعا ƅحجم اƅم 2اƅطبقية
 :3مفردة، اƅعيƊة هي Ɗصف اƅعدد 011مجتمع يقل أو يساوȑ  -الأصلي 

 .من مجتمع اƅدراسة %01أخذ  ظلمفردة، فالأف 4111و 011بين  -
 .من اƅمجتمع %0مجتمع يتƄون من عشرات الآلاف تƄفي ƅه عيƊة حجمها  -

جزائرية، إلا أƊƊا  مؤسسة اقتصادية Ɗ15ة من وبهذا ستƄون اƅعيƊة اƅمختارة في هذƋ اƅدراسة مكو 
، ƅذا ƅيس ƅها اƊƅية في ذƅك مستقبلاو  اƅخارجية، بالأسواقمؤسسات لأن ƅيس ƅها علاقة  15استبعدƊا 

  .مؤسسة 11اعتمدƊا على بياƊات 
                                                           1

Premier reonsement économique-2011 résultats définitif de la première phase collections statistique N° 

172/2012 : statistiques économique N°69, office national des statistiques, Alger, juillet 2012, p11. 2  ا الάه ϡوϬى مفϠكن الرجوع نوع من للإطلاع عϤي Δمحمد: إلىالعينϭ يϤ ي   لوعلال الاء ال الاϤϠعϤلن ال ، Δالجامعي ΕطبوعاϤال ϥديوا ،
دار الأبحاث ƅلƊشر , اƅجزائر ,  0اƅطبعة  -اƅرسائل والأطروحات -والإدارية عبد اƅمجيد قدȑ، أسس اƅبحث اƅعلمي في اƅعلوم الإقتصادية3 1 36.، ص 6445عكنوϥ الجزائر ، 

 .41ص,5114,اƅطرجمة واƅتوزيعو 
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وكما ذكرƊا سابقا قصدƊا اƅتعامل مع مدراء الإدارة اƅعليا ومسؤوƅي اƅهياƄل اƅتسويقية واƅتجارية،  
سة، فطبيعة اƅموضوع مرتبط بمتغيرات ƅها علاقة مباشرة ƅيس فقط مع إدارة وهذا ƅتحقيق أهداف اƅدرا

شراك الإدارة اƅعليا في يوجب  الإستراتيجياƅعليا، فاƅتسويق اƅتسويق بل كذƅك مع الإدارة  على تدخل وا 
يتخذ من طرف إدارة لا معظم اƅقرارات إضافة إƅى ذƅك فإن قرار اƅدخول واƅعمل في الأسواق اƅدوƅية 

ƅل مؤسسة من اƄƅ ا بتوزيع استمارتينƊغرض قمƅهذا اƅعليا، وƅوحدها دون مشاركة الإدارة اƅ تسويق
وفي ما يلي سƊوضح اƅمؤسسات  66، وتم استرجاع استباƊه 51اƅعيƊة اƅمذكورة سابقا، وبهذا وزعƊا 

حصائية استمارات الاستبيان  .اƅجزائرية اƅمكوƊة ƅلعيƊة وا 
 ماء اƃمؤسسات اƃمكوƈة ƃعيƈة اƃدراسةقائمة بأس: (4_4)اƃجدول رقم 

عدد الاستمارات  اسم اƅمؤسسة ومجال Ɗشاطها اƅرقم 
 اƅموزعة

عدد الاستمارات 
 اƅمسترجعة

 Cevitalمؤسسة سيفيتال  0
 ƅلصƊاعات اƅغذائية

15 15 

 Saidalمؤسسة صيدال  5
 ƅلصƊاعات اƅدوائية

15 15 

لإƊتاج  Simمؤسسة سيم  1
معدات اƅطحن وملحقاته 

 اƅثروة اƅحيواƊية واƅغذائيةو 

15 15 

 Vita Jusمؤسسة فيتاجو .
 ƅلمشروبات

15 15 

 N’gaousمؤسسة Ɗقاوس  6
 ƅلصƊاعات اƅغذائية

15 10 

 Rouibaمؤسسة رويبة  5
 ƅلمشروبات

15 15 

 fource EXpresمؤسسات  0
 ƅمواد اƅتƊظيف

15 10 
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ƅمواد  Aigleمؤسسة إيقل 1
 اƅتƊظيف

15 10 

ƅمواد vinus مؤسسة فيƊوس 4
 اƅتجميل

15 15 

مؤسسة عمور بن عمور  01
 ƅلصƊاعات اƅغذائية

15 10 

 Boval  مؤسسة بوفال 00
ƅلصمامات، اƅمضخات 

 ومعدات أشغال اƅطرق 

15 15 

 Condorمؤسسة كوƊدور 05
 ƅلصƊاعات الإƄƅتروƊية

15 15 

 Hamoud Boualemمؤسسة حمود بوعلام  01
 ƅلمشروبات

15 10 

0.  ȑمجمع قدرGroupe 
Luminaire لإضاءةƅ 15 15 

 Bimoمجمع بيمو  06
 ƅلصƊاعات اƅغذائية

15 15 

ƅلمواد  Labelleمجمع لابال 05
 اƅغذائية

15 15 

00 Ƌمجمع ثيقاThika  لموادƅ
 اƅغذائية

15 15 

مجمع  01
 HB.technologiesب.ش.أ

 ƅصƊاعة اƅبطاقات اƅذكية

15 15 
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 لϤϠواد Bellatمؤسسة بلاط  04
 اƅغذائية

15 15 

 Candia 15 02مجمع كاƊديا  51
 Eniemمؤسسة أوƊيام 50

 ƅصƊاعة اƅمƊتجات اƄƅهربائية
15 02 

 Bestمؤسسة باست كابل  55

cabl طاقةƅاعة كابلات اƊصƅ. 
15 02 

  Manucaمؤسسة ماƊيوك 51
 ƅصƊاعة الأحذية اƅجزائرية

15 02 

ƅتصƊيع  Saniakمؤسسة  .5
 .اƅصحيةو  اƅلواحق اƅصƊاعية

15 02 

ƅتصƊيع  ENCGمؤسسة  56
 اƅمواد اƅدسمة

15 02 

 ƅ 15 02لتمور SUDACOمؤسسة  55
ƅصƊاعة  ECDEمؤسسة  50

 مشتقاتهو  الاسمƊت
15 02 

  BMS Electricمؤسسة  51

 ƅصƊاعة اƅمواد اƄƅهربائية
15 02 

ƅصƊاعة  Moulaمؤسسة   54
 اƅمواد اƅغذائيةو  اƅعجائن

15 02 

ƅصƊاعة  Pepseمؤسسة    11
ƅغازيةاƅمشروبات ا 

15 
 

02 

 66 51  اƅمجموع
 اƅطاƅبةمن إعداد  :اƃمصدر       
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اƅعليا ملىء الاستمارة،  الإدارة، فقد تعذر على بعض مدراء استمارة استبيان 66و باƅتاƅي اعتمدƊا على 
ما لاƊشغالاتهم إما  .ƅعدم وجودهم في اƅجزائر، وا 

 .اƃدراسة اƃميداƈيةفرضيات : رابعا
بجواƊب الإشكاƅية اƅمطروحة وتحقيق أهداف اƅدراسة اƅمدƊية سƊƊطلق من اختبار ƅلإƅمام  

 :اƅفرضيات الأساسية اƅتاƅية
ور اƃرئيسية ƃلتسويق تعتمد اƃمؤسسات اƃجزائرية على اƃمحا" :ىالأوƃاƃرئيسية اƃفرضية  .0

يات اƅجزئية ومن أجل الإƅمام بجميع جواƊب هذƋ اƅفرضية قمƊا بتجزئتها إƅى اƅفرض ،"الإستراتيجي
 .اƅتاƅية

رؤية، )ركائز اƅتوجه الاستراتيجي تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على : اƃفرضية اƃفرعية الأوƃى -
 (أهدافو  رساƅة، غايات

اƅتشخيص و  تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على أسس اƅتحليل :اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƈية -
 .الاستراتيجي

ƅجزائرية على الأدوات اƅمساعدة في اختيارها تعتمد اƅمؤسسات ا :اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƃثة -
 .ƅلإستراتيجية اƅتسويقية اƅملائمة

لا تفتقد اƃمؤسسات اƃجزائرية إƃى تصميم  "اƅتي جاء Ɗصها كما يلي :اƃفرضية اƃرئيسية اƃثاƈية .5
حيث يمكن  ،"ةتمكƈها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƃدوƃيإستراتيجية تسويقية فعاƃة 

 :ƅفرضية إƅى اƅفرضيات اƅفرعية اƅتاƅيةتجزئة هذƋ ا
 ممارسات أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا  :اƃفرضية اƃفرعية الأوƃى -

 .اƅتي تعزز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅيةو 
تحليل استراتيجي مستمر لأسواقها  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا  :اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƈية -

 اƅذȑ يمكƊها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية،و  وƅيةاƅد
الإمكاƊيات في اختيارها و  تفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅخبرةلا  :اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƃثة  -

 اƅدوƅية الأسواقƅتعزز قدرتها على غزو ƅلإستراتيجية اƅتسويقية 
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 .أداة اƃدراسة اƃميداƈية: اƃمطلب اƃثاƈي

ياƊات اƅمتعلقة باƅدراسة استخدمƊا الاستبيان اƅذȑ يعد من أƄثر أدوات اƅبحث قصد جمع اƅب
شيوعا في مجال اƅدراسات واƅبحوث اƅوصفية واƅتحليلية، كما قمƊا بتفريغ وتبويب وتحليل اƅبياƊات 

إضافة إƅى الاختبارات الإحصائية اƅملائمة من أجل ( spss)الاستبيان باستخدام اƅبرƊامج الإحصائي 
قوف عƊد دلالات ذات معƊى ومؤشرات Ɗدعم بها موضوع اƅدراسة، ولأجل تصميم استبيان وفق اƅو 

 :شروط علمية قمƊا بما يلي

 .بƈاء الاستبيان: أولا  
من أجل تحقيق أهداف اƅدراسة بإعداد وتصميم الاستبيان ƅمعرفة مدȐ مساهمة  اƅطاƅبةقامت  

أداة  اƅطاƅبةغزو الأسواق اƅدوƅية، وقد طورت  اƅتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƅمؤسسة على
 :اƅدراسة اƅمعتمدة على ما يلي

 .وزارة اƅتجارة، ديوان اƅوƊي ƅلإحصائيات اƅتي ƅها صلة بمشكلة اƅدراسة مراجع اƅرسمية من .0
 .ث اƅتي ƅها علاقة بمشكلة اƅدراسةالإطلاع على اƅدوريات واƅمجلات واƅبحو  .5
 .ƅتسويق الاستراتيجي ƅلتسويق اƅدوƅيدراسات اƅسابقة اƅتي ƅها صلة با .1
 .الأخذ بآراء بعض الأساتذة وأصحاب الاختصاص ƅصياغة الاستبيان وضبطه ..

وتم  2اƅفرƊسيةو  1صفحات باƅلغتين اƅعربية 15 ستة الاستبيان اƅذȑ جاء في اƅطاƅبةطورت  فقد 
ƅ ا بتصميم هذا الاستبيان طبقاƊسية كما قمƊفرƅعربية واƅسختين باƊƅرئيسية توزيع اƅلمحاور اƅمحددة ا

 :سابقا وقد تم تقسيمه إƅى ثلاث أجزاء وهي
مر ة اƅمبحوثة ƅلتعرف عليها أƄثر، كعاشتمل على معلومات عامة عن اƅمؤسس :اƃجزء الأول .0

اƅمؤسسة، ورقم أعماƅها، عدد اƅعمال، سƊوات اƅخبرة في اƅمجال اƅدوƅي، وعدد فروع اƅمؤسسة 
 .إن وجدت

بشكل عام ومعلومات  يعلى معلومات خاصة على اƊƅشاط اƅتسويق اشتمل :اƃجزء اƃثاƈي .5
 .متعلقة باƅتسويق الاستراتيجي واƅدوƅي على وجه اƅخصوص

 (.70)أنظر المϠحق   2 (.15)أƊظر اƅملحق رقم   1                                                           
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اشتمل هذا اƅجزء على محورين رئيسيين Ɗحاول من خلاƅها اƄƅشف عن مدȐ  :اƃجزء اƃثاƃث .1
ة اƅمؤسسة على استخدام مقاربات اƅتسويق الاستراتيجي في اƅمؤسسات محل اƅدراسة ƅتعزيز قدر 

 .غزو الأسواق اƅدوƅية
 :كما يلي( أ، ب، ج) محاورحيث قسمƊا اƅمحور الأول بدورƋ إƅى ثلاث  

رؤية، رساƅة، )أردƊا في هذا اƅجزء معرفة مدȐ اعتماد اƅمؤسسات اƅمبحوثة على :  "أ" اƃبعد -
 .فقرات01، (أسئلة01)ƅذا قمƊا بصياغة ( غايات، أهداف

فقرات متعلقة بمدȐ اعتماد اƅمؤسسات محل اƅدراسة ( 01)زء عشر تضمن هذا اƅج: "ب" اƃبعد -
 .على خطوات اƅتحليل الاستراتيجي ƅبيئتها

فقرة بغرض معرفة خطوات اƅتي تعتمد ( 00)هذا اƅجزء جاء ب إحدȐ عشر :  "ج" اƃبعد -
 . اƅتسبيقية اƅملائمة عليها اƅمؤسسات اƅمبحوثة باختيارها الإستراتيجية

Ɗثاƅمحور اƅى ثلاث أما اƅك إƅكما يلي( أ، ب، ج) محاوري قسم كذ: 
فقرات تهدف إƅى معرفة طبيعة أƊشطة إدارة اƅتسويق اƅدوƅي ( 0)تƄون من سبعة :  "أ" اƃبعد -

 .في اƅمؤسسات اƅجزائرية
فقرات تهدف إƅى اƄƅشف عن واقع الاعتماد ( 6)تƄون هذا اƅجزء من خمس :  "ب" اƃبعد -

اƅتحليل الإستراتيجي لأسواقها اƅدوƅية ƅتعزيز قدرتها على اƅمؤسسات اƅجزائرية على خطوات 
 .غزو هذƋ الأسواق

يتعلق هذا اƅجزء باستراتيجيات اƅتي تعتمد عليها اƅمؤسسات اƅجزائرية ƅتعزيز قدرتها :  "ج"اƃبعد -
فقرات حاوƊƅا من خلاƅها معرفة ( 0)على غزو الأسواق اƅدوƅية حيث تƄون من سبعة 

ما إستراتيجية اƅتي تختا رها اƅمؤسسات اƅجزائرية إما ƅدخوƅها سوق دوƅية ما أو Ƅƅي تƊافس وا 
 .ƅطرح مزيج تسويقي دوƅي جديد

ƅلتدرج اƅخماسي لاستجابات أفراد اƅعيƊة على فقرات  ƅLikert Scaleيكرت  مقياسكما تم استخدام 
ستبيان وفق تدرج محاور الاستبيان، حيث يحدد أفراد اƅعيƊة الإجابات على كل عبارة من عبارات الا

 :اƅتاƅية ƅدرجات، وأعطت اإجاباتخماسي اƅذȑ يتضمن خمس 
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غير موافق  الإجابة
 بشدة

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 6 . 1 5 0 اƅدرجة
خمسة فئات متساوية باستخدام  إƅى الإجاباتتصƊيف  إƅىير اƊƅتائج، عمدت اƅدراسة ومن أجل تفس
 الإجاباتعدد (/ أقل وزن  –أƄبر وزن = )ئةطول اƅف: اƅمعادƅة اƅتاƅية

 6(/0-6= )طول اƅفئة -
 1.11=طول اƅفئة -

ضافة طول اƅفئة Ƅƅي يتو  ƅيتم بعد ذƅك أخذ قيمة أول وزن  مع  م اƅحصول على أول فئة، وƊفس اƅشيءا 
 :باقي اƅفئات، واƅجدول اƅتاƅي يوضح ذƅك

 على اƃفئات الإجاباتتوزيع (: 2_4)اƃجدول رقم
07.1ـ  0من  درجة لا اتفق تماماب   
0721ـ  07.2من   بدرجة لا أتفق 
2721ـ  07.2من   بدرجة محايد 
2701ـ  2722من   بدرجة أتفق 
2722ـ  2702من   بدرجة أتفق تماما 

 اƅطاƅبة إعدادمن  :اƃمصدر
 (.الاستبيان)صدق أداة اƃدراسة  اختبار: ثاƈيا

 :اعتمدƊا في اختبار صدق الاستبيان على طريقتين 
ƅمختلف  ƅ1لتأƄد من صدق الاستبيان قمƊا بعرضه على مجموعة من اƅمحكمين: دق اƃظاهرȏ اƃص (0

اƅجامعات اƅجزائرȑ لإعداد الاستبيان شكلا وموضوعا، والأخذ بآرائهم من حيث تƊاسب اƅعبارات 
ƅمضمون اƅبحث بالإضافة إƅى تقويم اƅصياغة اƅلغوية وبƊاءا على كل اƅملاحظات والاقتراحات 

  . جاء الاستبيان بصيغته اƊƅهائية واƅتشاور
                                                           1   ϡحق رقϠ(74)أنظر الم 
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 :اƃصدق اƃداخلي (0

ومن أهمها استخدام  إحصائيةمن صدق اƅمقياس يقوم بعدة طرق  اƅتأƄدحتى يتمكن اƅباحث 
يسمح باƅتأƄد من اƅعلاقة اƅموجودة بين  إجراءوهو ، ƅ1لصدق Alpha CronbahكروƊباخ معامل أƅفا 

، واƅعلاقة بين اƅمحور وبين اƅعلاقة بين كل محور ومحورو ، ون اƅمك واƅمحور فقرةوكل  فقرةو  فقرةكل 
فإن معامل أƅفا كروƊباخ يكون أƄبر أو يساوȑ  الإحصائيةوفي حاƅة وجود اƅعلاقة ، الاستبيان اƄƅلي

 الإحصائيةوبعد تطبيق اƅمعاƅجة ، ويمكن اعتمادها إحصائيةومƊه تƄون اƅدلاƅة ƅها قيمة ، 1,64
فردا تحصلƊا على  1.كروƊباخ على اƅعيƊة الاستطلاعية اƅمتƄوƊة من  أƅفاباستخدام هذا اƅمعامل 

 :اƊƅتائج الآتية
 معامل أƃفا كروƈباخ(: 6_4)اƃجدول رقم

 عدد مفردات اƃعيƈة
 الاستطلاعية

 معامل اƃفا كروƈباخ

 .1.4 مفردة 1.
هي و  .1,4أن قيمة أƅفا كروƊباخ اƅمتحصل عليها تساوȑ  هااƅمتحصل علي و تشير اƊƅتائج 

بصدق ومƊه قبول صدق اƅمقياس ويمكن اعتمادƋ لأƊه يتمتع  1,64قيمة اƄبر من اƅقيمة اƅمحدد بــ 
 .إحصائي

 اختبار ثبات الاستبيان: ƃثا  ثا 
 (أسئلة خاصة باƈƃشاط اƃتسويقي) ستبياناƃثاƈي ƃلااختبار ثبات اƃجزء  . أ

ختبار اƅفروق لا ذƅكو ، فروق ƅل ²2كااختبار  على اعتمدƊا في اختبار اƅجزء الأول من الاستبيان
ذات  ، في ما إذا كاƊتأفراد اƅعيƊة على اƅمعلومات اƅخاصة باƊƅشاط اƅتسويقي إجاباتاƅموجودة بين 

هدة أو اƅملاحظة عن طريق اƅقياس باƅتƄرارات اƅمتوقعة هو اختبار لا بارامترȑ ويعتمد على مقارƊة اƅتƄرارات اƅمشا: ƅلفروق  X² ²كا اختبار  2 .1,51فإن معامل افا كروƊباخ يكون دال عƊدما تƄون أƄثر أو تساوȑ ( Scall) وحسب  1                                                           
ƅلتفصيل أƄثر أو اƊƅظرية ، وبعد تطبيق الاختبار يقوم اƅباحث بمقارƊة اƅقيمة اƅمحسوبة ƅيحدد احتمال حدوث هذƋ اƅقيمة في اƅمجتمع الإحصائي، 

ديوان اƅمطبوعات  5، ج  Spssا يدويا  باستخدام برƊامج وتطبيقاته الإحصائية الأساƅيبعبد اƄƅريم بوحفص ، : يمكن الاطلاع على اƅمراجع
 .051ص ƅ5114طباعة واƊƅشر واƅتوزيع ،  الأمل، دار  اƃموجه في الإحصاء اƃوصفي والاستدلاƃيمحمد بوعلاق ، " ، "051،  ص  5101اƅجامعية ، بن عكƊون اƅجزائر ، 
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Ɗعم ولا هي فروق مشاهدة  الإجاباتولا تعود ƅلصدفة ويمكن اعتمادها، وأن اƅفروق بين  إحصائيةدلاƅة 
 .إحصائيةذات دلاƅة 

 إحصائيةهو ذو دلاƅة واƃثاƈي واƃثاƃث واƃرابع  الأولاƅسؤال  على 0.54. ²قيمة كاوقد جاءت 
أȑ اقل من  1,111لأن اƅدلاƅة اƅمعƊوية هي  إحصائيةويمكن اعتماد اƅفروق اƅمشاهدة هي ذات دلاƅة 

لا يمكن  اƅسابعو  اƅخامس، اƅسادسأما اƅسؤال اƅمعƊوية، عƊد هذƋ اƅقيمة  إحصائياوهي داƅة  1,10
لأن اƅدلاƅة اƅمعƊوية اƄبر من اƅقيمة  إحصائياعود ƅلصدفة وهي غير دال اعتماد اƅفروق وهي ت

 . 1,16 اƅمعƊوية
 (لاختبار اƃفرضيات محاور الاستبيان )اختبار ثبات اƃجزء اƃثاƃث  . ب

، إحصائيةأو طريقة من عدة طرق  إجراءمن ثبات أȑ أداة يقوم اƅباحث باختيار  ƅلتأƄد
لاستبيان على عيƊة اباƅتطبيق  Ɗاحيث قم اƃتجزئة اƈƃصفيةعلى  في اƅدراسة اƅحاƅية اƅطاƅبة تواعتمد

فردا  51بتقسيم أفراد اƅعيƊة إƅى مجموعتين  قمƊا، الإجابات إعادةفردا، وبعد  1.استطلاعية تتƄون من 
اƅفردية في  ƅلإعدادومƊظم حيث تقسم الاستبياƊات حسب ترتيبها   يامتساو  ويكون اƅتقسيم ، في كل مجموعة

بحساب معامل الارتباط بين اƅمجموعتين وذƅك  قمƊاثم ، والأعداد اƅزوجية في اƅمجموعة اƅثاƊية الأوƅىة اƅمجموع
، وكلما كاƊت اƊƅتائج داƅة كان اƅثبات صحيحا ويمكن اعتماد الاستبيان، ƅلارتباطPearson باستخدام معامل بيرسون 

 . ƅثاƊي ƅلمجموعتين الأوƅى واƅثاƊيةاو  معامل الارتباط بين اƅمحور الأولوƊوضح في اƅجدول الآتي 
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 0مجاƃ  بين اƃمحاور رتباطلاختبار الا معامل بيرسون (:  7_4)اƃجدول رقم 
اƃمحور  

 الأول
 أ 

ƃ0مج ا 
اƃمحور 

 الأول
 ب

 0اƃمج 
اƃمحور 
الأول 

 ج
 0اƃمج 

اƃمحور 
 اƃثاƈي أ

 0اƃمج 
اƃمحور 
اƃثاƈي 

 ب
 0اƃمج 

اƃمحور 
اƃثاƈي 

 ج 
 0اƃمج 
وع مجم

اƃمحور 
 الأول

 0اƃمج 
مجموع 
اƃمحور 

 0مج   اƃثاƈي
اƃمحور 

 أ الأول
قيمة 

 541, 621, 511, 611, 661, 0.55 1.41 0,559 الارتباط
اƃقيمة 

 041, 031, 051, 1.111 1.155 0.013 021, 0,03 اƃمعƈوية

 0مج 
اƃمحور 

 ب الأول
قيمة 

 531, 1.51 561, 551, 0.07 611, 1.05 0,54 الارتباط

اƃقيمة 
 042, 0471, 0451, 1.111 0011, 0,03 0491, 031, اƃمعƈوية

 0مج 
اƃمحور 
 الأول ج

قيمة 
 1.06 711, 0,58 .1.0 1.65 0,61 621, 5281, الارتباط
اƃقيمة 

 0.046 0.034 0,011 0320, 0,027 0451, 0211, 051, اƃمعƈوية
 0مج 

اƃمحور 
 اƃثاƈي أ

قيمة 
 0.74 0.61 0.62 0.65 0.66 0.45 0.61 0.57 الارتباط
اƃقيمة 

 0011, 0041, 0041, 0,043 0501, 0,046 0041, 031, اƃمعƈوية

 0مج 
اƃمحور 
اƃثاƈي 

 ب
قيمة 

 0.60 0.67 0.8 0.47 0.60 0.52 0.68 0.60 الارتباط
اƃقيمة 

 006, 001, 000, 034, 006, 028, 001, 006, اƃمعƈوية
 0مج 

اƃمحور 
اƃثاƈي 

 ج
مة قي

 الارتباط
  

0.63 0.49 0.51 0.48 -0.48 0.71 0.63 0.52 
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 SPSS مخرجات برƊامج اƅــ: اƃمصدر
كل محور من و  وƅىالأوكما هو ملاحظ فإن قيمة الارتباط بين كل محور من اƅمجموعة  

بيان ومƊه يمكن اعتماد الاست 1,10أو عƊد  1,16عƊد  إمااƅمجموعة اƅثاƊية هي ذات دلاƅة إحصائية 
 وهو يتمتع بثبات إحصائي، 

 :أبعادƋو  اƅموƅي قيم معامل بيرسون لاختبار الارتباط بين كل محورو يبين اƅجدول 
 (اƅبعد أ، اƅبعد ب، اƅبعد ج)اƅمحور الأول  -
 (اƅبعد أ، اƅبعد ب، اƅبعد ج)اƅثاƊي اƅمحور  -

 
 
 
 
 
 
 
 

اƃقيمة 
 0,019 0,003 0000, 0381, 0,032 0220, 0280, 0,002 اƃمعƈوية

 0ج م
مجموع 
اƃمحور 

 الأول
قيمة 

 الارتباط
 

0.53 0.84 0.62 0.64 0.7 0.67 -,0881 -,2931 

اƃقيمة 
 0,210 0,712 0001, 041, 0151, 0,000 0041, 0441, اƃمعƈوية

 0مج 
مجموع 
اƃمحور 

 اƃثاƈي
قيمة 

 0.35- 0.55- 0.68 0.62 0.63 0.79 0.48 0.49 الارتباط

اƃقيمة 
 0,122 0121, 0,001 031. 0,01 0,000 0311, 0,042 اƃمعƈوية
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 أبعادƉو  معامل بيرسون لاختبار الارتباط بين كل محور(:8_4)اƃجدول رقم 
 
΍ًلΎΜني  ΍ًلمحور

΍ًلبعدًأ
΍ًلΎΜني ΍ًلمحور

Ώًلبعد΍ً
΍ًلΎΜني ΍ًلمحور

Νًلبعد΍ً
ً ΍لمحورًمجموع

΍ًًلΎΜني
ƃمحور ا

 الأول
 أ اƃبعد

معΎملً
΍ًلرتبΎط

41005 41075 41555 41557 

ًΔلقيم΍
Δلمعنوي΍ً

4144. 4144. 41444 41444 

ƃمحور ا
 الأول
 باƃبعد 

معΎملً
΍ًلرتبΎط

41744 41076 41505 41067 

ًΔلقيم΍
Δلمعنوي΍ً

41464 4144. 41444 41444 

ƃمحور ا
 الأول
 جاƃبعد 

معΎملً
΍ًلرتبΎط

41660 41740 41756 41757 

ًΔلقيم΍
Δلمعنوي΍ً

4174 4160 41447 4140 

مجموع 
اƃمحور 
 الأول

معΎملً
 ΍لرتبΎط

41075 41056 4146. 41533 

ًΔلقيم΍
Δلمعنوي΍ً

4144. 41444 41444 41444 

 SPSSمخرجات اƅـ: اƃمصدر
مع  أبعادƋ ط بين اƅمحور الأول و االارتبيتضح أن وبعد معايƊة اƊƅتائج اƅمتحصل عليها 

اƅعيƊة وأن الارتباط هو ارتباط  أفرادى ويمكن تعميم اƊƅتائج عل ،إحصائيااƅمحور اƅثاƊي وأبعادƋ داƅة 
الأول أو احد أبعادƋ ارتفع مستوȐ اƅمحور  وأƊه كلما ارتفع مستوȐ اƅمحور، حقيقي ولا يعود ƅلصدفة

 Ƌي وأبعادƊثاƅا. 
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 اƃفرضيات واختبار اƃميداƈية اƃدراسة أسئلة تحليل: اƃمبحث اƃثاƃث
 اƅميداƊية اƅدراسة Ɗتائج عرض اƅمبحث هذا خلال من بعدما تطرقƊا ƅمƊهجية اƅدراسة سƊحاول

من أجل إثبات صحة اƅفرضيات  بهدف الإجابة على مجمل الأسئلة اƅمطروحة في اƅدراسة وتحليلها
 .من عدمها

ًعنً أسΌلΔ ومƈاقشة تحليل: اƃمطلب الأول ΔمΎلع΍ً ΕΎلمعلومΎًب ΍ًلمتعلق ΍ًلأول ΍لجزء

Δس΍لدر΍ًًمحلΕΎسسΆلم΍. 
حتى Ɗستطيع اƅتعرف على خصائصها و  ؤسسات اƅمكوƊة ƅعيƊة اƅدراسةƅلحصول على معلومات عن اƅم

 (.4_.)تم اƅتركيز على مجموعة من اƅمتغيرات كما هي موضحة في اƅجدول رقم 
 .الإجابات اƃمتعلقة باƃمعلومات اƃعامة عن اƃمؤسسة(:9_4)اƃجدول رقم 

 اƊƅسبة اƅمئوية اƅتƄرار اƅمتغيرات
 % 1 1 سƊوات 01أقل من   عمر اƅمؤسسة .0

 % 65.0 54 سƊة 56إƅى  01من 
 %0.1. 55 سƊة 56أƄثر من 

 %1 1 مليون دج011أقل من  رقم أعمال اƅمؤسسة .5
 %011 66 مليون فأƄثر دج011

 %1 1 عامل 511أقل من  عدد اƅعاملين .1
  %01.5 01 عامل 44.اƅى 511من 
 %10.1 6. عامل فأƄثر611

سƊوات اƅخبرة في  ..
 اƅتسويق اƅدوƅي

 %15.1 51 سƊوات 6قل من أ
 %50.1 05 سƊوات01اƅى 6من 
 %0.1. 51 سƊوات فأƄثر01

 Ɗ 51  61.4%عم إذا كان ƅلمؤسسة فروع  .6
 %4.0. 50 لا

 %15.1 51 داخل اƅجزائر فقطخارج و  اƅفروع داخل .5



دراسة وتحليل مدȎ مساهمة اƃتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƃمؤسسات اƃجزائرية على غزو : اƃفصل اƃرابع
-دراسة ميداƈية-الأسواق اƃدوƃية   

227  

 %6..0 1 خارج اƅجزائر فقط اƅجزائر
 اƅميداƊية اƅدراسة Ɗتائج :اƅمصدر 

 :Ɗتائج اƅجدول اƅسابق يمكن تقديم اƅتحليل اƅتاƅيو بالاعتماد على 
 من قراءتƊا Ɗƅتائج اƅجدول أعلاƊ Ƌلاحظ أن اƅتƄرارات توزعت على إجابتين فقط :عمر اƃمؤسسة .0

 56اƅى Ƅƅ01ل من اƅمؤسسات اƅتي يتراوح عمرها ما بين  %0.1.، % 65.0بƊسب متقاربة و 
 .اƅيسƊة على اƅتو  56اƅمؤسسات اƅتي يفوق عمرها و  سƊة،

ƅلمؤسسات اƅتي يفوق رقم أعماƅها  %011جاءت Ɗتائج هذا اƅمتغير بƊسبة : رقم أعمال اƃمؤسسة .0
011  ȑار جزائرƊدراسة، كما و ،مليون ديƅة اƊمقصودة في عيƅمؤسسات اƅوع اƊ هذا يتوافق مع

 . ذكرƊا سابقاً 
ضمن اƅمؤسسات تؤكد Ɗƅا Ɗتائج هذا اƅمتغير أن كل اƅمؤسسات اƅمبحوثة تصƊف  :عدد اƃعاملين .1

حيث جاءت  1في تصƊيف اƅمؤسسات،( عدد اƅعمال)اƄƅبيرة إذا ما اعتمدƊا على معيار اƅحجم 
 Ɗ01.5%سبة و  عامل،ƅ611لمؤسسات اƅتي عدد عماƅها أƄثر من  % 10.1اƄبر Ɗسبة بـ 

 .عامل  611اƅى ƅ511لمؤسسات اƅتي يتراوح عدد عماƅها ما بين 
لا إن خبرة بعض اƅمؤسسات اƅمبحوثة في اƅتسويق اƅدوƅي  :سƈوات اƃخبرة في اƃتسويق اƃدوƃي ..

،  وهذا %15.1سƊوات جاءت بƊسبة  6اƅتي ƅم تتعدȐ خبرتها في هذا اƅمجال و  اضعةوال متزت
باƅتاƅي فان اهتمامها باƅخروج و  Ɗظراً لان اƅعديد من اƅمؤسسات اƅجزائرية تعتبر حديثة اƊƅشأة

ƅ بية يأتي متأخراً، هذاƊلأسواق الأجƅ Ȑمؤسسات الأخرƅعديد من اƅع اƊى و  م يمƅرغم من حداثتها إƅبا
سƊوات محاوƅة أن تجد  01في وقت وجيز مما أƄسبها خبرة تفوق  اƅتوسع خارج حدودها اƅجغرافية

 .من اƅمجموع اƅتƄرارات %0.1.حيث مثلت Ɗسبة ، Ɗƅفسها مكاƊة جيدة
ب متقاربة ƅلمؤسسات اƅتي ƅها فروع توضح Ɗتائج اƅجدول ƅهذا اƅسؤال Ɗس :إذا كان ƃلمؤسسة فروع .6

بــ لا، مما يعƊي أƊه ƅيس باƅضرورة أن  %4.0.و ƅلإجابة بƊعم، %61.4أم لا، حيث قدرت Ɗسبة 
يكون ƅلمؤسسات فروع حتى تستطيع اƅعمل في الأسواق الأجƊبية، كما لا يمƊعها من فتح فروع 

، اƅجزائر، 5111فرحات، اƅوجيز في اقتصاد اƅمؤسسة، دار اƅخلدوƊية،  غول: ƅلاطلاع أƄثر على معايير تصƊيف اƅمؤسسات اƅرجوع إƅى 1                                                           
 .00ص 
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أهداف كل و  وهذا حسب إمكاƊياتمحلياً ƅلإƊتاج أو تسويق مƊتجاتها، أو في اƅدوƅة اƅمضيفة 
 .مؤسسة

 خارج اƃجزائر و  اƃفروع داخل .6
من Ɗتائج اƅسؤال اƅسابق،  جاءت Ɗسبة الإجابات اƅتي أقرت أن ƅلمؤسسات اƅمبحوثة فروع بــ 

خارج اƅجزائر و  فروع داخل اƅجزائر فقط، فروع داخل: توزعت تƄراراتها على الإجابتين 61.4%
ى اƅتواƅي، هذا يُفسر أن معظم اƅمؤسسات اƅجزائرية عƊدما عل %6،.0، %15.1معا، بƊسبة 

تقرر توسيع Ɗشاطها بفتح فروع، تعطي الأوƅوية ƅلسوق اƅمحلي مبررة ذƅك بعدم تشبع اƅسوق 
 .اƅمحلي بمƊتجاتها، أو لان تƄاƅيف إƊشاء فروع في اƅخارج تƄون جد مرتفعة

متعلقة اƃمعلومات اƃخاصة اƃجزء اƃثاƈي اƃ أسئلة ومƈاقشة تحليل: اƃمطلب اƃثاƈي 
 باƈƃشاط اƃتسويقي

اƅخاصة باƊƅشاط اƅتسويقي في  الأسئلةأفراد اƅعيƊة على  إجاباتسƊحاول في هذا اƅمطلب تحليل  
 :اƅمؤسسات اƅمبحوثة حسب ما يوضحه اƅجدول اƅتاƅي
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 ويقياƃمعلومات اƃخاصة باƈƃشاط اƃتسالإجابات اƃمتعلقة ب: (02_4)اƃجدول رقم 
 لا ƈعم الأسئلة اƃرقم

 اƈƃسبة اƃتƂرار اƈƃسبة اƃتƂرار

يتوفر ƅدȐ اƅمؤسسة إدارة تسويقية ضمن   .0
 .هيكلها اƅتƊظيمي

61 45..% 5 1.5 % 
تعتمد اƅمؤسسة على فرق خبيرة في   .0

 .عمليات اƅتسويق
60 45.0% . 0.1% 

تتوفر اƅمؤسسة على فرق عمل خبيرة   .3
يات ƅلتصرف بحرية وكفاءة في عمل

 .اƅتسويق

61 41.4% 6 4.0% 
تƊتهج اƅمؤسسة مبادئ الإدارة   .4

 .الاسترتيجية على Ɗشاطها اƅتسويقي
66 011% 11 11% 

تتوفر اƅمؤسسة على أقسام متخصصة   .2
 .باƅتسويق اƅدوƅي

51 .4.0% 50 61.4% 
توفر اƅمؤسسة مسوقين ذوȑ خبرة   .6

 .باƅقواƊين اƅتجارية وخاصة اƅدوƅية مƊها
11 51 % 55 .1 % 

تتبƊي اƅمؤسسة توجهاً استراتيجياً Ɗƅشاطها   .7
 .اƅتسويقي في مختلف عملياتها اƅدوƅية

06 50.50% .1 %72.72 

 اƅميداƊية اƅدراسة Ɗتائج :اƃمصدر
 :من إجابات أفراد اƅعيƊة اƅموضحة في اƅجدول أعلاƋ، يمكن إعطاء اƅتحليل اƅتاƅي

تƄرار  61ضمن هيكلها اƅتƊظيمي جاءت بــ  باƊƅسبة ƅمدȐ توفر ƅدȐ اƅمؤسسات إدارة تسويقية .0
اƅضرورية لا يمكن و  ، مما يعƊي أن إدارة اƅتسويق من الإدارات الأساسية% ..45أȑ بƊسبة 

اƅدوƅية أما و  الاستغƊاء عƊها Ƅƅي تحقق اƅمؤسسة أهدافها، خاصة في ظل اƅتغيرات اƅمحلية
باƅسلب، فكاƊت مبرراتهم أƊها مازƅت باƊƅسبة ƅلمؤسسات الأخرȐ واƅتي أجاب فيها أفراد اƅعيƊة 

 .توƅي مهام اƅتسويق ƅلمصاƅح اƅتجارية
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أما باƊƅسبة ƅمدȐ اعتماد اƅمؤسسات اƅجزائرية على فرق خبيرة في عملياتها اƅتسويقية، كاƊت  .5
متخذȑ اƅقرار لأهمية و  ، هذƋ اƊƅسبة تعكس إدراك اƅمسيرين%45.0إجابات أفراد اƅعيƊة بƊسبة 

يرة في اƅعمليات اƅتسويقية، حيث أصبحت اƅمؤسسات اƅجزائرية تؤمن تƄوين فرق عمل خب
 .بفعاƅية اƅعمل اƅجماعي خاصة في الأسواق اƅتƊافسية اƅتي تتطلب جهداً إضافياً لإقƊاع اƅزبون 

مما يؤكد  % 41.4جاءت الإجابات معظمها إيجابية ƅهذا اƅسؤال بƊسبة مرتفعة كذƅك أ ȑ بــ  .1
افة ƅما سبق فإن فرق اƅعمل اƅتي تتوفر عليها معظم اƅمؤسسات Ɗتائج اƅسؤال اƅسابق، فإض

 . تتصرف بحرية في اƅعمليات اƅتسويقية كما أظهرت كفاءة في اƊƅتائج اƅمتوصل إƅيها
و في ما يتعلق بما إذا كاƊت اƅمؤسسات اƅمكوƊة ƅلعيƊة تƊتهج مبادئ الإدارة الإستراتيجية على  ..

 ،%011اƅعيƊة ملها بدون استثƊاء بƊعم أȑ بƊسبة  Ɗشاطها اƅتسويقي، جاءت إجابات أفراد
Ɗفسر ذƅك بأن كل اƅمؤسسات اƅمبحوثة تعمل من خلال إستراتيجية تسويقية معيƊة، وهذا ما و 

 .جعلها من كبريات اƅمؤسسات اƅجزائرية 
باƊƅسبة  ƅمدȐ توفر اƅمؤسسات اƅمبحوثة على أقسام متخصصة باƅتسويق اƅدوƅي، أعطت  .6

هي Ɗسب متقاربة، فبعض اƅمؤسسات و  بــلا، %61.4بــƊعم،   ƅ.4.0%تاƅية، اƊƅتائج اƊƅسب ا
استطاعت إن توفر أقسام تهتم بمهام اƅتسويق اƅدوƅي، وذƅك Ƅƅي يكون هƊاك استقلاƅية في 

اƅتفريق بين أƊشطة اƅتسويق اƅمحلي واƅدوƅي، ƅتƄون و  اتخاذ اƅقرارات باƊƅسبة ƅلأعمال اƅدوƅية،
ارات اƅمتخذة، على عكس مؤسسات أخرȐ تعطي مهام اƅتسويق اƅدوƅي فعاƅية أƄثر في اƅقر 

 .اƅدوƅيو  لإدارة اƅتسويق، وهذا ما يسبب خلط بين الأƊشطة على اƅمستويين اƅمحلي
خاصة و  كاƊت إجابات أفراد اƅعيƊة على توفير مؤسساتهم ƅمسوقين ذوȑ خبرة باƅقواƊين اƅتجارية .5

لا، هذا يعƊي أن ƅيس كل اƅمؤسسات  اƅمبحوثة  % Ɗ.1عم، %  51: اƅدوƅية مƊها كاƅتاƅي
تعتمد على خبراء في اƅقواƊين اƅتجارية واƅدوƅية، وهذا ما يƊقص من كفاءتها في غزو الأسواق 

من وجهة Ɗظر أخرȐ فإذا ما ƊظرƊا ƅلدول اƅتي تتعامل معها اƅمؤسسات اƅجزائرية و  اƅدوƅية،
 عامل معها من حيث اƅقواƊين اƅتجاريةهذا ƅسهوƅة اƅتو  Ɗجد أغلبها من اƅدول اƅمجاورة

 .الإجراءاتو 
تتبƊي توجهاً استراتيجياً Ɗƅشاطها و عƊد سؤاƊƅا لأفراد عيƊة اƅدراسة حول ما إذا كاƊت اƅمؤسسة  .0

، أما % 50.50  جاءت الإجابات الايجابية بƊسبة ، اƅتسويقي في مختلف عملياتها اƅدوƅية



دراسة وتحليل مدȎ مساهمة اƃتسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة اƃمؤسسات اƃجزائرية على غزو : اƃفصل اƃرابع
-دراسة ميداƈية-الأسواق اƃدوƃية   

231  

ؤسسات  اƅجزائرية لا تتبع خطوات اƅتوجه بمعƊى أن معظم اƅم %05.05اƅسلبية بƊسبة 
الاستراتيجي في عمليات اƅتسويق اƅدوƅي، أȑ أƊها مازاƅت غير قادرة على رسم استراتيجيات 

 .لأƊشطتها اƅدوƅية وهذا ما يجعلها عاجزة عن غزو الأسواق اƅدوƅية
ستراتيجي في ارتأيƊا إضافة سؤال مفتوح في هذا اƅجزء ƅمعرفة اƅجهة اƅمسؤوƅة عن اƅتسويق الا .1

وأصحاب اتخاذ اƅقرار في هذا اƅمجال، فكاƊت الإجابات معظمها توƅي مهام ، اƅمؤسسة
دارة اƅتسويق معا، أو لإدارة اƅتسويق ƅوحدها، الأقلية و  اƅتسويق الاستراتيجي إما ƅلإدارة اƅعليا وا 

ام ƅبعض اƅمؤسسات اƅتي تمارس أƊشطة اƅتسويق الاستراتيجي على مستوȐ مصاƅح أو أقس
 .تجارية

 اتاƃفرضي واختبار اƃجزء اƃثاƃث أسئلة ومƈاقشة تحليل :اƃمطلب اƃثاƃث
ثلاث  واƅتي قمƊا بتقسيمها اƅى عيƊة أفراد أجوبة وتحليل مƊاقشة اƅمطلب هذا خلال من سƊحاول
 .محاور

 اختبار اƃفرضية اƃرئيسية الأوƃىو  مƈاقشة أسئلة اƃمحور الأولو  تحليل: أولا  
تعتمد اƃمؤسسات اƃجزائرية على اƃمحاور اƃرئيسية ƃلتسويق  "رضية علىحيث Ɗصت هذƋ اƅف

 وƅلتأƄد من صحة أو عدم صحة اƅفرضية تم تجزئتها إƅى ثلاث فرضيات فرعية،  ".الاستراتيجي 
مقارƊة ƅاƅعيƊة واحدة  ƅلاختبارقيمة ت  حسابو  ،One-Sample T-Test))  اعتمدƊا على اختبار ت

 .اƅساƅبة والإجاباتاƅموجبة  الإجاباتواƅتي هي اƅحد اƅفاصل بين  1 درجة اƅحياداƊƅتائج مع 
ركائز تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على " اƅتي جاء Ɗصها و :اختبار اƃفرضية اƃفرعية الأوƃى . أ

 فقراتاƅ تحليل يبين اƅمواƅي واƅجدول " (أهدافو  رؤية، رساƅة، غايات)اƅتوجه الاستراتيجي 
 :اƅفرضيةƋ بهذ اƅمتعلقة
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 تحليل فقرات اƃبعد أ اƃمتعلق بمحاور اƃتسويق الاستراتيجي (:00_4)اƃجدول رقم 

ات
فقر

م ال
رق

 

اƃمتوسط 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 
قيمة ت  %اƈƃسبي

 اƃمحسوبة
 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دال  1.111 .55.1 96.4 .,1 01,.  .0
 دال  1.111 4.11 ..16 1.10 15..  .0
 دال  1.111 01.50 45 5..1 0..  .3
 دال  1.111 04.15 41 1.65 51..  .4
 دال  1.111 01.50 .4 5..1 0..  .2
 دال  1.111 00.55 11 .1.5 .1.4  .6
 دال  1.111 05.56 .4 1.50 1.40  .7
 دال  1.111 50.11 41 1..1 00..  .8
 دال  1.111 01.11 4..0 1.51 1.14  .9
02 . 1.61 1.1 

 
 دال  1.111 6.54 66

 
درجة 
 اƃبعد

 دال  1.111 .04.1 _ .1.4 50..

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر
 وباƊحراف 4.13 باƅقيمة الأوƅى ƅلعبارة اƅحسابي اƅمتوسط ظهرمن قرأتƊا ƅلجدول أعلاƋ ي

 ȑمتوسط معيار Ƌي  0.4 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ 
  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  .55.1اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في ،3 اƅمستخدم كرتƅي

هذا ما يوضح أن أفراد عيƊة اƅدراسة اتفقت على أن و  ،1.11الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب 
اƅتي ، و تتبƊى  رؤية مستقبلية واضحة عن مسارها اƅتسويقي في الأسواق اƅحاƅية واƅمرتقبةمؤسستهم 

 .اƅتي تميزها عن اƅمؤسسات الأخرȐ و  تعتبر من ركائز اƅفكر الاستراتيجي في اƅمؤسسة،
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  0.87 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 15.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية ف   
ين ح في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  9.33اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
 ، مما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة توافق على أن اƅرؤية اƅمستقبلية ƅلمؤسسة معلƊة داخل1.11اƅمحسوب 

ƅداخل أو هذا Ƅƅي يتبين Ƅƅل الأطراف اƅمتعامل معها سواء من او  خارج اƅمؤسسة على حد اƅسواء،و 
 .اƅخارج اƅصورة اƅتي تريد أن تƄون عليها اƅمؤسسة في اƅمستقبل

 في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي  0.46 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 0.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط و في ما يخص اƅفقرة اƅثاƅثة فجاء
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  01.50محسوبة اT ƅحين كاƊت قيمة 
، ما يدل أن أفراد اƅعيƊة تتفق بأن اƅمؤسسة تعمل على تشجيع عماƅها على 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 

 .  تحقيق أهدافهاو  اƅتفكير برؤية مستقبلية حتى تتمكن من اƅوصل إƅى طموحاتها
 0.52  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 51..ة قيمب اƅحسابي اƅمتوسط أما اƅفقرة اƅرابعة فظهر

في حين  ،1 ماƅمستخد ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  04.15اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
  بأن اƅرساƅة اƅتسويقية ƅلمؤسسات اƅمعƊية  اƅدراسة توافقأن أفراد عيƊة  وضحي، ما 1.11اƅمحسوب 

اƅمؤسسة حتى تƄون ƅها هوية واضحة  اƅسبب اƅذȑ أƊشئت من أجلهذƅك ƅتوضيح و  ،بشكل دقيقتحدد 
 .أمام اƅمؤسسات اƅمƊافسة

  0.46 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 0.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅخامسة 
حين  في، 3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي اƅمتوسطف وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  18.67اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
قيمتها تتضمن  ات اƅمبحوثةرساƅة اƅمؤسس هو ما يدل أن أفراد اƅعيƊة تتفق بأنو  ،1.11اƅمحسوب 

هذا ƅتوجيه أƊشطتها بما و  ، اƅتي تمثل Ɗقطة بداية في تشكيل ثقافة اƅمؤسسةوماهية عملها قداتهاومعت
 .جودهاو  رضا أصحاب اƅمصاƅح بما يضمن استمرارو  تحقيق رضا اƅزبائنو  يحقق أهدافها اƅرئيسية،

 .1.5 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف .1.4 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرباƊƅسبة ƅلفقرة اƅسادسة  
حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
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لأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  11.62اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
 ƅلمؤسساتاƅتسويقية  أفراد عيƊة اƅدراسة تتفق على أن الأهداف أن ما يعƊيم، 1.11اƅمحسوب 
 ، فكل مستوȐ يعتبر غاية ƅلمتوȐ اƅذȑ يليه،تشتق من غاياتها اƅعامة اƅتي تم صياغتها مسبقاً اƅمعƊية 

هو ما و  من خلال اƅتركيب اƅهرمي ƅلأهداف تتحقق اƅغايات،و  وسيلة باƊƅسبة ƅلمستويات الأعلى مƊه،و 
 .يعطيها فرص Ɗجاح أƄبر ƅلرؤية اƅمƊشودة

، 1.50 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.40 ةقيمب اƅحسابي توسطاƅم ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅسابعة 
حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  12.65اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
عيƊة اƅدراسة توافق على أن الأهداف اƅتسويقية ƅمؤسساتهم  تتميز  أفرادأن  ما يعƊي، 1.11اƅمحسوب 

مكاƊية تحقيقهاو  هي من شروط ضرورية  ƅوضع الأهداف،و  باƅدقة واƅواقعية  .ا 
 1..1 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 00.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثامƊة 

حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي توسطاƅم من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   2 اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  50.11اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
 إƅىأهداف تسويقية طويلة الأجل تسعى  ، مما يتضح أن اƅمؤسسات اƅمبحوثة ƅديها1.11اƅمحسوب 

 .يƊبغي تحقيقها ، واƅتي تعتبر عن مساعي إستراتيجيةتحقيقها
 معيارȑ  وباƊحراف 1.14 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو في ما يتعلق باƅفقرة اƅتاسعة 

Ƌي ،0.68قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ يكرتƅ مستخدمƅ3 ا، 
ƅمثبت بمستوȐ الأمر ا 5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  10.33اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في

أن الأهداف اƅتسويقية واضحة ومفهومة على  تفقاƅعيƊة ت، مما يعƊي أن أفراد 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 
 .ات اƅمعƊية، وهو ما سهل من مهمة تحقيقهاƅدȐ جميع أفراد اƅمؤسس

  1.1 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.61  ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرأما  اƅفقرة اƅعاشرة 
حين  في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي توسطفاƅم وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  6.64اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
، Ɗفسر هذƋ اƊƅتائج واƅتي جاءت قريبة جدا من اƅحياد، أن أفراد عيƊة اƅدراسة محايدة 1.11اƅمحسوب 

 ،في عملية اƅصياغة اƅتسويقية الأهدافجميع الأطراف اƅمسؤوƅة عن تحقيق  ة شاركمجاباتها  في ما يخص في إ
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هذا راجع إما ƅعدم اطلاعها عن مدȐ مشاركة هؤلاء الأطراف، أو أƊها لا تهتم بمشاركة أطراف أخرȐ و 
 .في صياغة الأهداف اƅتسويقية، فباƊƅسبة ƅهم هي من مهام الإدارة اƅعليا فقط

 أȑ  1.41 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 50..ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسطف عموماً فيما يتعلق بهذا اƅبعد
 .04.1اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر

هو أقل من و  ،1.111الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب  ،5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة 
ثبات صحتهاعليه يمكن و  ،1.10ستوȐ اƅدلاƅة م تعتمد اƃمؤسسات "، يمكن اƅقول أنقبول اƅفرضية وا 

 (."أهداف، رؤية، رساƃة، غايات)ركائز اƃتوجه الاستراتيجي اƃجزائرية على 
اƅتشخيص و  س اƅتحليلتعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على أس :اختبار اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƈية . ب

 :اƅفرضيةƋ بهذ اƅمتعلقة اƅفقرات تحليل يبين اƅمواƅي ولواƅجد، "الاستراتيجي
 اƃتشخيص الاستراتيجيو  تحليل فقرات اƃبعد ب اƃمتعلق بأسس اƃتحليل(:00_4)اƃجدول رقم 

ات
فقر

م ال
رق

 

اƃمتوسط 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 
قيمة ت  %اƈƃسبي

 اƃمحسوبة
 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دال  1.111 50.5 11 1.6 16..  .0
 دال  1.111 5..50 41 0.10 11..  .0
 دال  1.111 5..50 41 1.6 10..  .3
 دال  1.111 50.50 41 1.6 14..  .4
 دال  1.111 50.50 15.5 1.6 14..  .2
 دال  1.111 50.50 15.5 1.6 14..  .6
 دال  1.111 00.15 ..65 .1.1 51..  .7
 دال  1.111 55.05 40 1.61 .6..  .8
 دال  1.111 .4.1 67.2 1.04 1.45  .9

 دال  1.111 51.10 41 0..1 .5..  .02
 اƅبعد

 أ
 دال  1.111 .04.1 _ 5..1 55..

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر
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 وباƊحراف 4.35 باƅقيمة الأوƅى فقرةƅل اƅحسابي اƅمتوسط ظهرمن قرأتƊا ƅلجدول أعلاƋ ي
 ȑمتوسط معيار Ƌي  0.5 قدرƅتاƅمتوسط وباƅفا ƅلفقرة حسابياƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ 
الأمر  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  50.5اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت

اƅتسويق  إدارة، مما يدل أن أفراد عيƊة اƅدراسة توافق على أن 1.11اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب 
وتحليل اƅمتغيرات اƅبيئة اƅتسويقية اƅداخلية ƅرسم وصياغة  في اƅمؤسسات اƅمبحوثة تهتم بدراسة

Ɗوع و  اƅوضعية اƅماƅية، طبيعة) هذا يسمح ƅها بتشخيص وضعيتها اƅداخلية و  ،اƅتسويقية الإستراتيجية
اƅتسويق، اƅرضا و  اƅهيكل اƅتƊظيمي، ثقافة اƅتƊظيمية، جودة اƅمƊتجات اƅتي تقدمها، أساƅيب الإƊتاج

 ...(اƅبشريةو  ف، الإمكاƊيات اƅماديةاƅوظيفي،  الأهدا
 0.10 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 11.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية 

حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5وƅية اƅجد Tوهي أƄبر من قيمة  5..50اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
اƅتسويق في اƅمؤسسات  إدارة، مما يدل أن أفراد عيƊة اƅدراسة توافق على أن 1.11اƅمحسوب 

 الإستراتيجيةƅرسم وصياغة  اƅخارجيةاƅمبحوثة تهتم بدراسة وتحليل اƅمتغيرات اƅبيئة اƅتسويقية 
Ɗوع اƅسوق، و  اƅوضعية اƅتƊافسية، طبيعة) هذا يسمح ƅها بتشخيص وضعيتها اƅخارجية و  ،اƅتسويقية

 ...(جودة اƅمƊتجات اƅتƊافسية، اƅحاƅة الاقتصادية، اƅخصائص الاجتماعية لأفراد اƅسوق 
 وباƅتاƅي 1.6 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 10.. ةقيمبكما ظهر اƅمتوسط اƅحسابي ƅلفقرة اƅثاƅثة 

حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت سƅمقيا اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط
T  محسوبةƅبر من قيمة  5..50اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا

، ما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة يوافقون على أن اƅتحليل ƅلبيئة اƅخارجية يُعرف اƅمؤسسات اƅمعƊية 1.11
هو ما يجعلها اƅسباقة في اقتƊاص اƅفرص و  اƅمƊاسب، باƅفرص اƅتسويقية اƅمتاحة، لاستثمارها في اƅوقت

 .مقارƊة باƅمƊافسين
 1.6 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 14.. ةقيمبو عن اƅفقرة اƅرابعة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 

حين  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  50.50اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
، ما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة  يوافقون على أن اƅتحليل ƅلبيئة اƅخارجية يƊبه اƅمؤسسات 1.11اƅمحسوب 
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هو ما و  مستقبلًا، لأخذ  كل الاحتياطات ƅلحد من أثارها،و  اƅمعƊية باƅتهديدات اƅتي ستواجهها حاƅياً 
 Ƌبعيديجعل هذƅا Ȑمدƅشاطها على اƊ تأثير فيƅها اƊتي من شأƅظروف اƅل اƄƅ مؤسسات مستعدةƅا. 

 وباƅتاƅي 1.6 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 14.. ةقيمبأما اƅفقرة اƅخامسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 
حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط

T مƅبر من قيمة  50.50حسوبة اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا
، ما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة  يوافقون على أن اƅتحليل ƅلبيئة اƅداخلية يمكن اƅمؤسسات اƅمعƊية من 1.11

 .    بما يفيد اƅمؤسسة اƅعمل على تعزيزهاو  ،رصد مصادر اƅقوة
 وباƊحراف 14.. ةقيمببة ƅلفقرة اƅسادسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي جاءت Ɗفس اƊƅتائج باƊƅس و 
 ȑمعيار Ƌي 1.6 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ يكرتƅ 

الأمر  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  50.50اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم
،  ما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة  يوافقون على أن اƅتحليل ƅلبيئة 1.11اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب 
وضع الإجراءات  هالأمر اƅذȑ يكفل ƅا، رصد Ɗقاط اƅضعفمن اƅداخلية يمكن اƅمؤسسات اƅمعƊية 

 .اƅلازمة ƅتجƊبها أو تحييدها أو إيجاد حلول ƅها
 وباƅتاƅي .1.1 قدرȑ Ƌ معيار  وباƊحراف 51.. ةقيمبأما اƅفقرة اƅسابعة جاء اƅمتوسط اƅحسابي 

حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط
T  محسوبةƅبر من قيمة  00.15اƄوهي أT يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا

من أهم  SWOTليل اƅرباعي هذا ما يعƊي أن أفراد عيƊة اƅدراسة توافق على أن أسلوب اƅتح، و 1.11
اƅتي و  اƅخارجية،و  الأساƅيب اƅتي تعتمد عليها اƅمؤسسات اƅمبحوثة في تحليل كل من بيئتها اƅداخلية

  .الأساسية في عملية اƅتخطيط الاستراتيجيو  تعتبر اƅخطوة الأوƅى
 معيارȑ  وباƊحراف .6.. ةقيمبو في ما يتعلق اƅفقرة اƅثامƊة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 

، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.61رƋقد
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  55.05اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في

 اعتماد اƅمخططون بشكل كبير في، مما يعƊي أن أفراد اƅعيƊة تتفق على 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 
اƅذȑ يعتبر أهم وسائل و  ، تحليل اƅبياƊاتو  Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقي ƅجمعاƅاƅمؤسسات اƅمبحوثة على 

 .جمع اƅمعلومات عن بيئة اƅمؤسسة
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 1.45  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.45 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅتاسعة 
حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  .4.1اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
في  Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقي ها توافق على أن اغلبأن أفراد اƅعيƊة  ا يعƊيمم، 1.11اƅمحسوب 

ƅمبحوثة  يمؤسسة اƅو اƅلاّ  معلوماتفر اƅى قراراتزمة وااƊتي على أساسها تبƅ ƅدخول في أسواق جديدة ا
 .محلية ودوƅية

  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف .5.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسطو في الأخير جاءت اƅفقرة اƅعاشرة 
 في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 0..1

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  51.10بة اƅمحسو  Tحين كاƊت قيمة 
عملية اƅتحليل الاستراتيجي ƅلبيئة أن أفراد عيƊة اƅدراسة تتفق على أن  ا يعƊيمم، 1.11اƅمحسوب 
، فالاستمرارية تبقي اƅمؤسسات في ترصد دائم عملية مستمرةƅلمؤسسات محل اƅبحث هي اƅتسويقية 

 .اƅمستجدات اƅتي من شأƊها اƅتأثير في Ɗشاط اƅمؤسسةو  Ƅƅل اƅتغيرات
 معيارȑ  وباƊحراف 55.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرعموماً فيما يتعلق بهذا اƅبعد 

Ƌي 5..1قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ يكرتƅ مستخدمƅ1 ا، 
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tر من قيمة وهي أƄب 5..5اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في

ثبات و  ،1.10هو أقل من مستوȐ اƅدلاƅة و  ،1.111اƅدلاƅة اƅمحسوب  عليه يمكن قبول اƅفرضية وا 
اƃتشخيص و  تعتمد اƃمؤسسات اƃجزائرية على أسس اƃتحليل" ƅذا يمكن اƅقول أن    صحتها

 :الإستراتيجي
مد اƅمؤسسات اƅجزائرية على الأدوات اƅمساعدة في تعت" :اختبار اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƃثة  . ت

Ƌ بهذ اƅمتعلقة ƅفقراتا تحليل يبين اƅمواƅي واƅجدول، "ƅلإستراتيجية اƅتسويقية اƅملائمةاختيارها 
 :اƅفرضية
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 الإستراتيجيةتحليل فقرات اƃبعد ج اƃمتعلقة بالأدوات اƃمساعدة في اختيار :(03_4)قم اƃجدول ر 

ات
فقر

م ال
رق

 

سط اƃمتو 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 

قيمة ت  %اƈƃسبي
 اƃمحسوبة

 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دال  1.111 06.14 45.5 1.50 05..  .0
 دال  1.111 04.1 0..4 4..1 04..  .0
 دال  1.111 51.04 44 1..1 55..  .3
 دال  1.111 0.66 61 1.11 1.15  .4
 دال  1.111 10.. 5.0. 1.45 .1.6  .2
 دال  1.111 01.10 05.5 1.55 1.11  .6
 دال  1.111 00.11 ..15 1.5 1.10  .7
 دال  1.111 00.44 40.5 1.65 00..  .8
 دال  1.111 51.11 40 5..1 50..  .9

 دال  1.111 0.05 06 1.05 1.0  .02
 دال  1.111 06.40 46 1.61 05..  .00

بعد 
 ج

 دال  1.111 50.1 _ 1.65 .1..

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر
 وباƊحراف 05.. باƅقيمة الأوƅى فقرةƅل اƅحسابي اƅمتوسط ظهري( 01_.)من اƅجدول رقم 

 ȑمتوسط معيار Ƌي  0.61 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ 
 5جدوƅية اT ƅوهي أƄبر من قيمة  06.14اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت

 الإدارةأن أفراد عيƊة اƅدراسة تتفق على أن  يعƊي ،1.11ثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب الأمر اƅم
 ،اƅمƊاسبة الإستراتيجيةاƅبدائل ƅوضع اƅعليا  الإدارةباƅتƊسيق مع  تعملاƅمؤسسات اƅمعƊية في اƅتسويقية 

 .لإستراتيجية اƅتسويقية اƅملائمةتصميمها ƅاƅعليا مسؤوƅة هي كذƅك في لإدارة ا أنما يدل على  هوو 
 4..1 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف  4.19 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية 

حين  في ،3  ماƅمستخد ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
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الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  ƅ5ية اƅجدو  Tوهي أƄبر من قيمة  51.04اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
أن إجابات أفراد عيƊة اƅدراسة توافق على أن اƅمؤسسات اƅمبحوثة تختار  ، ما يعƊي1.11اƅمحسوب 

 اƅداخلي)يرات محيطها ومتغ يتلاءمأƊسب الاستراتيجيات اƅتسويقية ƅتحقيق أهدفها ورساƅتها بما 
 .(اƅخارجيو 

 وباƅتاƅي 1..1 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 55.. ةقيمبƅثة كما ظهر اƅمتوسط اƅحسابي ƅلفقرة اƅثا
حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط

T  محسوبةƅبر من قيمة  5..50اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا
 ƅلإستراتيجية لاختيارها ات اƅمبحوثةعلى حرص اƅمؤسس أن أفراد اƅعيƊة تتفقما يعƊي ، 1.11

، مما يعƊي أن الأهداف اƅتسويقية تتماشى مع الأهداف اƅعامةالإستراتيجية اƅتسويقية اƅتي تخدم وتدعم 
اƅعامة فهي في الأساس مشتقة  فالإستراتيجية اƅتسويقية تدعم الإستراتجيةبذƅك و  اƅعامة ƅلمؤسسات

 .مƊها
 1.11 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.15 ةقيمباƅمتوسط اƅحسابي  ابعة فظهرو عن اƅفقرة اƅر 

حين  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  0.66اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
تعتبر فراد اƅعيƊة جاء موافق على أن اƅمؤسسات اƅمبحوثة أن اتجاƋ أما يعƊي ، 1.11اƅمحسوب 

من الأدوات اƅفعاƅة اƅتي تساعد اƅمخططين على اختيارهم ( BCG)مصفوفة بوسطن الاستشارية 
هو ما يدل أن اƅمخططون  في اƅمؤسسات اƅجزائرية ƅديهم خبرة في استخدام و  ،اƅمƊاسبة ƅلإستراتيجية

معدل _ اƅحصة اƅسوقية)  اƅتي تعتمد على مؤشرȑ و  BCGمها مصفوفة من أهو  أدوات اƅتخطيط
 (.اƊƅمو

 1.45 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف .1.6 ةقيمبأما اƅفقرة اƅخامسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 
حين  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  10..اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
تؤكد ا بهذا  يتجه افراد عيƊة اƅدراسة ƅلموافقة على أن اƅمؤسسات اƅمبحوثة و ، 1.11اƅمحسوب 

، وبهذا تعزز Mckinseyاƅتسويقية بالاعتماد على مصفوفة ماƄيƊزƅ  ȑلإستراتيجيةاختيارها اƊƅهائي 
  خيارها الاستراتيجي
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 1.55 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.11 ةقيمبباƊƅسبة ƅلفقرة اƅسادسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي  و 
حين  في ،3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

ة الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅ 5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  01.10اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
تعمل على توفير  أن افراد عيƊة اƅدراسة تتفق على أن اƅمؤسسات اƅمعƊية مما يعƊي، 1.11اƅمحسوب 

 .بهذا تضمن تحقيق الأهداف اƅمرجوة مƊهاو  ،اƅتسويقية الإستراتيجيةاƅبشرية ƅتƊفيذ و  كي اƅجهود اƅماƅية
 وباƅتاƅي 1.5رƋقد معيارȑ  وباƊحراف 1.10 ةقيمبأما اƅفقرة اƅسابعة جاء اƅمتوسط اƅحسابي 

حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط
T  محسوبةƅبر من قيمة  00.11اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا

في  الازمة الإدارية ر الأƊظمةعلى أن أفراد اƅعيƊة تتجه Ɗحو الاتفاق على توفهو ما يدل و  1.11
، ما يعƊي أن اƅمؤسسات اƅتسويقية الإستراتيجيةƅتدعيم الأƊشطة اƅتي تƊفذ  ات اƅمبحوثةاƅمؤسس

 .اƅجزائرية محل اƅدراسة توجه كل أƊظمتها الإدارية بما يضمن Ɗجاح عملية اƅتƊفيذ
 قدرƋ ارȑ معي وباƊحراف 00.. ةقيمبو في ما يتعلق اƅفقرة اƅثامƊة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 

 في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.65
الأمر اƅمثبت بمستوȐ   5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  00.44اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة 
ى وجود تشارك وتوافق مما يعƊي أن الاتجاƋ اƅعام لأفراد اƅعيƊة جاء موافقاً عل، 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 

 . اƅتسويقية الإستراتيجيةو  بين الإستراتيجية اƅعامة
 4..1  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 50.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅتاسعة 

حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  51.11محسوبة اT ƅكاƊت قيمة 
حرص اƅمؤسسة أن الاتجاƋ اƅعام لأفراد اƅعيƊة جاء موافقاً بشدة على  يعƊي، ما 1.11اƅمحسوب 

ية مطابقة ƅما هو اƅتسويق الإستراتيجيةاƅتأƄد من أن اƊƅتائج اƅمحققة في  اƅجزائرية محل اƅدراسة في
 .اƅتسويقية أهمية  اƅعملية اƅرقابية على الإستراتجية ، وهو ما يدل علىƅه مسبقاً  مخطط

 1.05  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.0 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسطو في اƅفقرة اƅعاشرة ظهر 
حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  0.05اƅمحسوبة   TكاƊت قيمة 
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على اƅفقرة اƅعاشرة، ما يدل اƅعيƊة جاءت محايدة في رأيها  افردا إجاباتما يعƊي أن ، 1.11اƅمحسوب 
ات أن Ɗظام اƅرقابة الاستراتجي في اƅمؤسسات اƅمبحوثة لا يتمتع باƅفعاƅية اƅتامة في توفير اƅمعلوم

 .اƅلازمة ƅمتخذȑ اƅقرارات
 معيارȑ  وباƊحراف 05.. ةقيمب اƅحسابي متوسطبو في الأخير جاءت اƅفقرة اƅحادية عشر 

Ƌي 1.61 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ يكرتƅ مستخدمƅ3 ا، 
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5وƅيةاƅجد Tوهي أƄبر من قيمة  06.40اƅمحسوبة   Tحين كاƊت قيمة  في

اƅتسويق في  إدارةأن اƅعيƊة على هذƋ اƅفقرة، ما يدل  افرداموافقة  ،  ما يعƊي1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 
على اƅخطط  ألازمةاƅتصحيحية  الإجراءاتاƅعليا كل  الإدارةاƅمؤسسات اƅمعƊية تتخذ باƅمشاركة مع 

 .أو تغير ƅلإستراتيجية اƅتسويقيةهو ما يعزز اƅقرار اƊƅهائي عن تعديل و  اƅتسويقية
قدرƋ  معيارȑ  وباƊحراف .1.. ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرعموماً فيما يتعلق بهذا اƅبعد 

 في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلبعد اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.65
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5وƅية اƅجد Tوهي أƄبر من قيمة  .50.1اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة 
ثبات و  ،1.10هو أقل من مستوȐ اƅدلاƅة و  ،1.111اƅدلاƅة اƅمحسوب  عليه يمكن قبول اƅفرضية وا 

تعتمد على الأدوات اƃمساعدة في اختيارها اƃمؤسسات اƃجزائرية " ƅذا يمكن اƅقول أن  صحتها
 "ƃلإستراتيجية اƃتسويقية اƃملائمة

 اختبار اƃفرضية اƃرئيسية اƃثاƈيةو  اƃمحور اƃثاƈي مƈاقشة أسئلةو  تحليل: ثاƈيا  
تفتقد اƃمؤسسات اƃجزائرية إƃى تصميم إستراتيجية تسويقية فعاƃة لا  "حيث Ɗصت هذƋ اƅفرضية على

وƅلتأƄد من صحة أو عدم صحة اƅفرضية تم ، "ة تمكƈها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƃدوƃي
 ،(One-Sample T-Test)  اعتمدƊا على اختبار ت يثبح، ثلاث فرضيات فرعية تجزئتها إƅى

واƅتي هي اƅحد اƅفاصل بين  1درجة اƅحياد مقارƊة اƊƅتائج مع ƅاƅعيƊة واحدة  ƅلاختبارقيمة ت  حسابو 
 .اƅساƅبة والإجاباتاƅموجبة  الإجابات

اƅتي و  وƅيممارسات أƊشطة اƅتسويق اƅد إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا : اƃفرضية اƃفرعية الأوƃى . أ
Ƌ بهذ اƅمتعلقة فقراتاƅ تحليل يبين اƅمواƅي واƅجدول، تعزز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية

 :اƅفرضية
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 بممارسات أƈشطة اƃتسويق اƃدوƃيتحليل فقرات اƃبعد أ اƃمتعلق : (04_4)جدول رقم 

ات
فقر

م ال
رق

 

اƃمتوسط 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 
قيمة ت  %اƈƃسبي

 ةاƃمحسوب
 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دالغير     1.15 0.4 5..6 0.15 1.55  .0
 دالغير   1. 5 1.6 ..0. 0.10 1.15  .0
 دالغير   1.01 0.6- 11.4 1.40 5.01  .3
 دال  1.111 5.4 06.1 0.0 1.40  .4
  دال 1.15 1.5 51.1 0.51 1.61  .2
 دالغير   1.04 0.1- 56.5 0.15 5.1  .6
 دالغير   1.04 0.1- 56.5 0.15 5.1  .7

اƃبعد 
 أ

 غير دال  1.46 0.54 _ 1.50 1.01

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر

 وباƊحراف1.55 باƅقيمة الأوƅى ƅلعبارة اƅحسابي اƅمتوسط ظهرمن قرأتƊا ƅلجدول أعلاƋ ي
 ȑمتوسط معيار Ƌي 0.15 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅا ƅمقياس حسابياƅ 
الأمر  5اƅجدوƅية  Tوهي أقل من قيمة  0.4اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في، 3 اƅمستخدم ƅيكرت

 ما يدل أن اƅمؤسسات اƅجزائرية لا تهتم بخصائص، ،1.15اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب 
ا يعيقها على هو مو  مدȐ حجم هذƋ الأسواق، وياتها تحديدمن أوƅ ƅيسو  اƅدوƅية  اختلافات الأسواقو 

على هذƋ  أفراد اƅعيƊة محايد،  وحسب قيمة اƅمتوسط اƅحسابي فاتجاƋ فهم متطلبات الأسواق الأجƊبية
 اƅفقرة
 0.10 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.15 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية ف   

حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت قياسƅم اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أقل من قيمة . 1.6اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
هو ما و  ،دوƅيةاƅو  قليميةالإمƊاطق تحديدƋ حسب اƅو  اƄƅلي بتجزئة اƅسوق لا تقوم ، 1.5اƅمحسوب 
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باƅتاƅي اƅخلط بين أƊشطة اƅتسويق و  ،الأسواق اƅدوƅيةو  يجعلها لا تفرق بين مهام الأسواق اƅمحلية
ات اƅمؤسسعلى محتوȐ اƅفقرة اƅثاƊية أȑ أن  جاءت محايدةأفراد اƅعيƊة  اƅدوƅي، أما اتجاƋو  اƅمحلي
 .اƅمبحوثة

 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 5.01 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط و في ما يخص اƅفقرة اƅثاƅثة فجاء
 في، 3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط منل أق ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.40

الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tوهي أقل من قيمة  1.06- ساƅبة اƅمحسوبة Tحين كاƊت قيمة 
يعƊي أن أفراد عيƊة اƅدراسة لا تتفق على هذƋ اƅفقرة، مما يدل أن  ، 1.01اƅدلاƅة اƅمحسوب 

لان في الأساس لا توجد  ،ط تسويقي مƊاسب Ƅƅل قطاع سوقي مستهدفمخط بإعداد تهتم اƅمؤسسات اƅمبحوثة لا

 .الاستهداف هƊا يكون شاملو  ، فهي تعتبر هذƋ الأخيرة سوق كلية واحدةسوق الأجƊبيةتجزئة ƅلأ
 وباƅتاƅي 0.0 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.40 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرأما اƅفقرة اƅرابعة ف

حين كاƊت قيمة  في ،3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من برأƅ Ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط
T  محسوبةƅبر من قيمة  5.4اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅ1.11الأمر ا ،

ما يعƊي أن هƊاك موافقة من طرف أفراد اƅعيƊة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة، أȑ أن اƅمؤسسات اƅمعƊية 
هو ما يسمح و  باƅتاƅي فصل أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي عن اƅمحلي،و  ،ام متخصصة باƅتسويق اƅدوƅيتعمل على توفير أقس

 .ƅها اƅتخصص أƄثر في اƅمجال اƅدوƅي
 1.23 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.61  ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅخامسة 

حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من قلأ ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  3.2اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
 اƅمؤسسات اƅمبحوثة تعمل أن أفرا عيƊة اƅدراسة تتفق على محتوȐ اƅفقرة اƅخامسة، أȑ أن  بمعƊى، 1.15اƅمحسوب 

، الأمر اƅذȑ سيكسبها خبرة أƄبر في اƅمجال اƅدوƅي بالأسواق اƅدوƅية على توفير مسوقين ذوȑ كفاءة تجارية خاصة
 مستقبلاً 

   قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 5.1 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅسادسة 
، 3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط يساوȑ تقريباً  ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي0.15

الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  0.1-اƅمحسوبة  Tقيمة في حين كاƊت 
 اƅمؤسسات لا توافق على هذƋ اƅفقرة، أȑ أن بمعƊى أن أفراد عيƊة اƅدراسة ، 1.04اƅدلاƅة اƅمحسوب 

على تحديد كل أوجه اƊƅشاط اƅتسويقي اƅدوƅي وتحديد كل اƅمهام اƅمكوƊة ƅعيƊة اƅدراسة لا تعمل 
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، فاƅمؤسسات اƅجزائرية تعتبر حديثة في اƅمجال اƅدوƅي وهو ما أعطته Ɗتائج بهوƅيات اƅمرتبطة واƅمسؤ 
خبرتها في اƅمجال اƅسؤال اƅرابع في اƅجزء الأول من الاستبيان، فأغلب اƅمؤسسات اƅمبحوثة لا تتجاوز 

أو في اƅمراحل  ع اƅدوƅي،سو من اƅت الأوƅىوƅي اƅخمسة سƊوات، وباƅتاƅي فهي مازƅت في اƅمراحل اƅد
 .اƅتجريبية، وƅم تصل بعد إƅى اƅتحديد اƄƅامل لأوجه اƊƅشاط اƅدوƅي

  قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 5.1 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅسابعة 
، 3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط يساوȑ تقريباً  ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي0.15
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية  Tوهي أقل من قيمة 0.1 -اƅمحسوبة  ƊTت قيمة حين كا في

، فبرأيهم أنِ أفراد اƅعيƊة لا توافق على محتوȐ اƅفقرة اƅسابعة ، مما يعƊي0.19اƅدلاƅة اƅمحسوب 
 ،ƅتحقيق اƅهدف من دخوƅها الأسواق اƅدوƅية زمةاƅلاّ تمتلك اƅمهارات اƅتسويقية اƅمؤسسات اƅمعƊية لا 

من طرف اƅمؤسسات الأجƊبية  فاƅمؤسسات اƅجزائرية تواجه مƊافسة شرسة  ،هو ما يعكسه اƅواقعو 
 Ȑية، الأسواقفي الأخرƅدوƅو  ا Ƌافسية في هذƊة تƊها مكاƅ يحقق ȑذƅموقع الاستراتيجي اƅم تجد بعد اƅ

ر اƅمƊافسة اƅخبرات اƅمؤهلة ƅخوض غماو  الأسواق،و هذا ƅعدم خبرتها فهي لا تمتلك بعد اƅخبرات
 .اƅدوƅية

 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.01 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرعموماً فيما يتعلق بهذا اƅبعد 
 في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلبعد اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.50

ƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة الأمر ا 5اƅجدوƅية  Tوهي أقل من قيمة  0.54اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة 
ثبات عدم عليه و  ،1.10من مستوȐ اƅدلاƅة  أƄبرهو و  ،1.46اƅمحسوب   صحتهاعدم قبول اƅفرضية وا 

اƃتي تعزز و  ممارسات أƈشطة اƃتسويق اƃدوƃي إƃىتفتقد  اƃمؤسسات اƃجزائرية" ƅذا يمكن اƅقول أن 
 ".قدرتها على غزو الأسواق اƃدوƃية

تحليل استراتيجي مستمر لأسواقها  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية  لا : اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƈية . أ
 تحليل يبين اƅمواƅي واƅجدول، اƅذȑ يمكƊها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅيةو  اƅدوƅية
 :اƅفرضيةƋ بهذ اƅمتعلقة اƅعبارات
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 واق اƃدوƃيةساƃمتعلق باƃتحليل الاستراتيجي ƃلأتحليل فقرات اƃبعد ب (:02_4)اƃجدول رقم

ات
فقر

م ال
رق

 

اƃمتوسط 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 
قيمة ت  %اƈƃسبي

 اƃمحسوبة
 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دال  1.111 50.5 41.1 1.6 10..  .0
 دال  1.111 5.55 0..5 1.01 1.50  .0
  دال 1.106 5.6 1.4. 1.45 1.10  .3
 دال  1.111 4.. 61.1 1.11 1.61  .4
 دال  1.111 11..0 ...4 1.64 11..  .2

 
اƃبعد 

 ب
 دال  1.111 05.15 _ .1.6 1.01

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر

 وباƊحراف 4.37 باƅقيمة الأوƅى فقرةƅل اƅحسابي اƅمتوسط ظهري( 06_.)من اƅجدول رقم 
 ȑمتوسط معيار Ƌي  0.5 قدرƅتاƅمتوسط وباƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄم من أƅحسابي توسطاƅمقياس اƅ 
الأمر  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  50.5اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت

أن أȑ أن أفراد اƅعيƊة توافق بشدة على هذƋ اƅفقرة، بمعƊى ، 1.11اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب 
 .اƅدوƅية هدفاً استراتيجياً تعتبر قرار دخوƅها ƅلأسواق اƅمؤسسات اƅجزائرية محل اƅدراسة  

 1.01 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.50 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية 
حين  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

لأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة ا 5 اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  5.55اƅمحسوبة   TكاƊت قيمة 
يكون  إلا بعد  سواق اƅدوƅية  لاقرار دخول الأعلى أن أفراد اƅعيƊة توافق  ، ما يعƊي1.11اƅمحسوب 

 .دراسة أوƅية ƅلأسواق اƅمستهدفة
 وباƅتاƅي 1.45 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.10 ةقيمبكما ظهر اƅمتوسط اƅحسابي ƅلفقرة اƅثاƅثة 

حين كاƊت قيمة  في ،1م اƅمستخد ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر رةƅلفق اƅحسابي فاƅمتوسط
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T  محسوبةƅبر من قيمة 5.6اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅ1.106الأمر ا، 
 .اƅعيƊة محايدة في إجاباتها على هذƋ اƅفقرة أفرادما يعƊي أن 

 وباƅتاƅي 1.11 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.61 ةقيمبو عن اƅفقرة اƅرابعة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 
حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط

T  محسوبةƅبر من قيمة  4..اƄوهي أT  يةƅجدوƅمحسوب  5اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅ1.11الأمر ا ،
 ات اƅمبحوثة تقوم تقوم اƅمؤسسأن على محتوȐ هذƋ اƅفقرة، مما يدل أȑ أن افراد اƅعيƊة تجمع باƅموافقة 

لب وزيع، فأغخاصة بأƊظمة اƅت بتحليل اƅعوامل اƅخاصة  بفروعها في اƅدول اƅمضيفة واƅمتعلقة
لا تهتم باƅتاƅي و  ،(راƅتصدي)اƅدوƅية تهتم باƅتوزيع فقط  الأسواقاƅمؤسسات اƅجزائرية اƅعاملة في 

 .الأخرȐ  بالأƊظمة
 وباƅتاƅي 1.64 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 11.. ةقيمبأما اƅفقرة اƅخامسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي  

حين كاƊت قيمة  في، 3اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط
T  محسوبةƅبر من قيمة  11..0اƄوهي أT  يةƅجدوƅ5ا  Ȑمثبت بمستوƅمحسالأمر اƅة اƅدلاƅوب ا

، ما يدل أن على اتفاق أفراد اƅعيƊة على أن اƅمؤسسات اƅمعƊية تواجه اƅعديد من اƅتحديات واƅتي 1.11
 :حصرƊها في ثلاث جواƊب

 .تحديات متعلقة بإدارة اƅتسويق -
 .تحديات متعلقة بتغيرات اƅبيئة اƅدوƅية -
 .تحديات متعلقة باƅتوجه الاستراتيجي ƅلتسويق اƅذȑ تتبƊاƋ اƅمؤسسة -

 1.61 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.01 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرفيما يتعلق بهذا اƅبعد  عموماً 
حين  في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلبعد اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tهي أƄبر من قيمة  و05.15 اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
ƅة و  ،1.111محسوب اƅدلاƅا Ȑثبات صحتهاو  ،1.10هو أقل من مستو ƅذا يمكن  عليه قبول اƅفرضية وا 

اƃذȏ يمكƈها و  تحليل استراتيجي مستمر لأسواقها اƃدوƃية إƃىتفتقد اƃمؤسسات اƃجزائرية  لا"اƅقول أن 
 ."من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق اƃدوƃية
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الإمكاƊيات في اختيارها و  ƅمؤسسات اƅجزائرية اƅخبرةتفتقد الا  :اƃفرضية اƃفرعية اƃثاƃثة . ب
 تحليل يبين اƅمواƅي واƅجدول، اƅدوƅية سواقƅتعزز قدرتها على غزو الأƅلإستراتيجية اƅتسويقية 

 :اƅفرضيةƋ بهذ اƅمتعلقة اƅعبارات
الإمكاƈيات في اختيار و  تحليل فقرات اƃبعد ج اƃمتعلقة باƃخبرة (:06_4)اƃجدول رقم 

 اƃتسويقية جيةالإستراتي

ات
فقر

م ال
رق

 

اƃمتوسط 
الاƈحراف   اƃحسابي

 ȏمعيارƃا 
اƃوزن 
قيمة ت  %اƈƃسبي

 اƃمحسوبة
 Ȏمستو 
  اƃدلاƃة

 اƃدلاƃة الإحصائية
2.22 2.20 

 دال  1.111 00.55 ..15 1..1 .1.4  .0
  دال 1.1.0 51.4 0.10. 0.11 1.50  .0
 دال  1.111 5.0 54.0 1.16 1.05  .3
 دال  1.111 4.5 00 1.4 01..  .4
 دال  1.111 5.05 51.1 .1.1 1.51  .2
 دال  1.111 .4.. 50.1 1.04 0..1  .6
 دال  1.111 .1.. 65.5 1.4 0..1  .7

 ج
بعد

ƃا
 

 دال  1.111 4.05 _ .1.4 1.55

 SPSSمخرجات Ɗظام : اƃمصدر
 متوسط معيارȑ  وباƊحراف .1.4 باƅقيمة الأوƅى فقرةƅل اƅحسابي اƅمتوسط ظهرمن اƅجدول ي

 ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي  0.43درƋق
الأمر اƅمثبت بمستوȐ  5اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  17.22اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة  في

أن  يدلاƅعيƊة تجمع باƅموافقة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة، مما  أفرادأȑ أن ، 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 
اختيار اƅمؤسسة لاستراتيجيات اƅدخول اƅى الأسواق اƅدوƅية ضرورȑ من أجل بقاءها في اƅسوق 

ة، حتى تستطيع تسويقي إستراتيجيةفاƅمؤسسات اƅجزائرية  أصبحت تدرك ƅضرورة تبƊي  ، واƅدوƅي
 .سواق اƅدوƅيةاƅدخول ƅلأ
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 وباƅتاƅي 0.11 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.50 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅثاƊية 
حين كاƊت قيمة  في ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط

T  محسوبةƅبر من قيمة  51.4اƄوهي أT يةƅجدوƅمحسوب   2اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅالأمر ا
 الإستراتيجيةيتم تحديد  محتوȐ هذƋ اƅفقرة،اƅعيƊة تجمع باƅموافقة على  أفرادأن  ، ما يعƊي1.11

، فاƅمؤسسات اختيار اƅمجال اƅتسويقي، ومدȐ تطبيق اƅجهود اƅتسويقيةاƅتسويقية اƅدوƅية على أساس 
  اƅجزائرية تصمم استراتيجياتها اƅتسويقية 

 وباƅتاƅي 1.16 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.05 ةقيمبكما ظهر اƅمتوسط اƅحسابي ƅلفقرة اƅثاƅثة 
حين كاƊت قيمة  في، 1م اƅمستخد ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط

T  محسوبةƅبر من قيمة  5.0اƄوهي أT يةƅجدوƅمحسوب   2اƅة اƅدلاƅا Ȑمثبت بمستوƅ1.11الأمر ا ،
 ات اƅجزائريةاƅمؤسسأن مما يدل ، اƅعيƊة تجمع باƅموافقة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة أفرادأن  ما يعƊي
 من إمكاƊيات اƅمؤسسة واƅهدف تسويقية ملائمة تغزو بها اƅسوق اƅدوƅية على أساس إستراتيجيةتختار 
 .لا تأخذ بعين الاعتبار ƅحجم اƅسوق اƅدوƅيو  هذƋ الأسواق، دخوƅها فياƅعمل 

 1.4 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 01.. ةقيمبو عن اƅفقرة اƅرابعة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 
ƅيوباƅمتوسط تاƅحسابي فاƅلفقرة اƅ برƄمتوسط من أƅحسابي اƅمقياس اƅ يكرتƅ مستخدمƅحين  في، 3 ا

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   2اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  4.5اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
ات أن اƅمؤسس ما يعƊيم، اƅعيƊة تجمع باƅموافقة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة أفرادأن أȑ ، 1.11اƅمحسوب 
دخوƅها الأسواق ƅ إمكاƊياتهااƅتصدير أƄثر الاستراتيجيات ملائمة مع  إستراتيجيةتعتبر اƅجزائرية 

 .اƅدوƅية
 .1.1 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.51 ةقيمبأما اƅفقرة اƅخامسة فظهر اƅمتوسط اƅحسابي 

حين  في، 3دماƅمستخ ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة   2 اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  5.05اƅمحسوبة  TكاƊت قيمة 
ات اƅمؤسسأن  ا يعƊيمم اƅعيƊة تجمع باƅموافقة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة أفرادأن أȑ  ،1.11اƅمحسوب 
غم باƅر ف،  Ɗتجات اƅتي تطرحهاتتبع إستراتيجية تسويقية تحقق اƅتطابق بين اƅسوق اƅدوƅية واƅماƅجزائرية 

 Ƌهذƅ جزائرية تسوق  الأسواقمن من عدم وجود دراسةƅمؤسسات اƅموافقة على أساس أن اƅجاءت ا
 .  مƊتجاتها ƅلأسواق اƅدوƅية حسب اƅطلب، لأƊها تتبع سياسة اƅتصدير
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   قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 0..1 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅسادسة 
الأمر اƅمثبت بمستوȐ   2اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  .4..اƅمحسوبة  Tفي حين كاƊت قيمة 3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط يساوȑ تقريباً  ƅلفقرة اƅحسابي فاƅمتوسط وباƅتاƅي 1.04

Ɗي أن مما يع اƅعيƊة تجمع باƅموافقة على محتوȐ هذƋ اƅفقرة أفرادأن أȑ ، 1.11اƅدلاƅة اƅمحسوب 
اƅتباعية ƅلمؤسسات اƅمƊافسة، فهي غير  تƊافسية دوƅية على أساس إستراتيجيةتتبع  ات اƅجزائريةاƅمؤسس

 Ȑافسة الأخرƊمƅمؤسسات اƅا  ȑلفة، أو تحدƄتƅقادرة على قيادة ا. 
 1.4     قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 0..1 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرو باƊƅسبة ƅلفقرة اƅسابعة 

كاƊت  ،3 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط يساوȑ تقريباً  ƅلفقرة اƅحسابي ƅمتوسطفا وباƅتاƅي
الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة اƅمحسوب   2اƅجدوƅية Tوهي أƄبر من قيمة  4.34اƅمحسوبة  Tقيمة 
1.11 ، ȑموافقة على أفرادأن أƅة تجمع باƊعيƅسابعة،  اƅفقرة اƅا Ȑيمما محتوƊمؤسسات  يعƅأن ا

تماماً مع متطلبات  تتلاءم( مƊتج، سعر، توزيع، ترويج)استراتيجيات اƅمزيج اƅتسويقي اƅجزائرية تطرح 
 .اƅتسويقية اƅعامة الإستراتيجيةاƅسوق اƅدوƅية، باƅشكل اƅذȑ يحقق أهداف 

 قدرƋ معيارȑ  وباƊحراف 1.55 ةقيمب اƅحسابي اƅمتوسط ظهرعموماً فيما يتعلق بهذا اƅبعد  
 في ،1 اƅمستخدم ƅيكرت ƅمقياس اƅحسابي اƅمتوسط من أƄبر ƅلبعد اƅحسابي فاƅمتوسط ƅيوباƅتا .1.4

الأمر اƅمثبت بمستوȐ اƅدلاƅة  5اƅجدوƅية  Tوهي أƄبر من قيمة  4.05اƅمحسوبة  Tحين كاƊت قيمة 
ثبات صحتهاو  ،1.10هو أٌقل من مستوȐ اƅدلاƅة و  ،1.111اƅمحسوب  ƅذا يمكن  عليه قبول اƅفرضية وا 

ƅجزائرية " قول أناƅمؤسسات اƅخبرة لااƅتسويقية و  تفتقد اƅلإستراتيجية اƅ يات في اختيارهاƊتعزز الإمكاƅ
، فاختيارها لإستراتيجية اƅتصدير يعتبر ملائم ƅها كبداية ƅغزو اƅدوƅية سواققدرتها على غزو الأ

  .الأسواق اƅدوƅية
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 :خاتمة اƃفصل
 إشكاƅيةعلى  ƅلإجابةقي تحقيق هدفين  أساسيين حاوƊƅا من خلال هذا اƅفصل اƅتطبي  
فرضيات اƅدراسة، حيث كان اƅهدف الأول محاوƅة معرفة واقع تطبيق محاور اƅتسويق الاستراتيجي و 

اƅتسويق توضيح كيف تساهم محاور هو محاوƅة ، في حين كان اƅهدف اƅثاƊي اƅجزائرية في اƅمؤسسات
زائرية على غزو الأسواق اƅدوƅية، وهذا ƅلوقوف عƊد جملة في تدعيم قدرة اƅمؤسسات اƅج الاستراتيجي

 .ƅتفعيل ذƅك الاقتراحاتمن اƊƅتائج واƅتيس على أساسها سƊقدم بعض 
اƅتسويق أن اƅمؤسسات اƅجزائرية مدركة لأهمية  إƅىو قد خلصت اƅدراسة اƅميداƊية  

من الاستبيان ƅخصƊا كذƅك  وفقا ما تم تحليله و ،الأساسيةاستطاعت أن تطبق محاورƋ و  الاستراتيجي
 إستراتيجية اختيارأن اƅممارسة ƅلتسويق الاستراتيجي أƄسبت اƅمؤسسات اƅجزائرية  اƅقدرة على  إƅى

 . وهي اƅتصدير إلامن تدويل Ɗشاطها  الأوƅىتسويقية فعاƅة مكƊتها من اƊƅجاح في اƅمراحل 
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سرعة و  اهن من تعقيداتتشهدƋ بيئة الأعمال اƅتي تعيش فيها اƅمؤسسات في اƅوقت اƅر إن ما 
الاƊتقال إƅى اƅعاƅم و  الأسواقƅمفاهيم اƅجديدة اƅتي Ɗشأت جراء هذƋ اƅتحولات كاƊفتاح او  اƅتحولات،

، جاءت حاجة اƅمؤسسات اƅى تبƊي أƊماط اƅزماƊيةو  تتلاشى فيه كل اƅحدود اƅمكاƊيةالافتراضي أين 
ƅعل اƅتسويق الاستراتيجي أصبح اƅمƊهج اƅصحيح اƅذȑ تتباƋ اƅمؤسسات ƅتحقيق و  حديثة، تسويقية

اƊƅاجحة ƅلوƅوج اƅى سلوب اƅذȑ اتبعته اƅعديد من اƅمؤسسات هدافها على اƅمدȐ اƅبعيد، وهو الأأ 
  .ةاƅعاƅمي

و كان هدفƊا اƅرئيسي من هذƋ اƅدراسة هو اƅوقوف على واقع تطبيق اƅمؤسسات اƅجزائرية ƅمحاور 
ذƅك قمƊا بعرض تبƊيه كƊمط تسييرȑ يعزز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅية، ƅو  اƅتسويق الاستراتيجي
براز مدȐ أهمية الإستراتيجية و  ستراتيجي كمƊهج حديثƅمفهوم اƅتسويق الإ اƅتسويقية في اƅمؤسسة ا 

وعلاقتها بالإستراتيجية اƅعامة، كما حاوƊƅا معرفة دور اƅتسويق الاستراتيجي في ظل ممارسات أƊشطة 
اƊƅجاح في و  اƅتسويق اƅدوƅي من خلال الإحاطة بمختلف الاستراتيجيات اƅتي تمكن اƅمؤسسة من اƅعمل

 .وƅيالأسواق اƅدوƅية، وتحقيق الأهداف اƅمرجوة من اƅتوسع اƅد

كيف يمكن للتسويق : "و محاوƅة مƊا ƅتحقيق اƅهدف اƅمذكور ƅدراستƊا، ƊاقشƊا الإشكاƅية اƅتاƅية
الذȏ يمكƈها من غزو الأسواق و  الإستراتيجي أن يكون ƈمطاً تسييرياً في المؤسسات الجزائرية،

شتملت اƅدراسة ƅلإجابة على الإشكاƅية اƅمطروحة، او  ،"الدولية في إطار ممارستها  للتسويق الدولي
 :على اƅعƊاصر اƅتاƅية

 شاط التسويقي في المؤسسةƈفصل  لمن خلا: مدخل عام للتوجه الاستراتيجي والƅهذا ا
اهيم مف بط، كما حاوƊƅا ضأهميته في اƅمؤسسةو  حاوƊƅا توضيح عƊاصر اƅتوجه الاستراتيجي

 .اƅتسويق وصولًا ƅمفهوم حديث، ومكاƊة اƊƅشاط اƅتسويقي في اƅمؤسسة
 المرتبطة به Ȏا من : مدخل عام للتسويق الاستراتيجي ومختلف التوجهات الأخرƊƅحاو

مختلف  و خطواتهو  خلال هذا اƅفصل توضيح اƅفلسفة اƅتي يقوم عليها اƅتسويق الاستراتيجي
 .اƅعوƅمةو  اƅتوجهات اƅمرتبطة به كاƅتسويق الاƄƅتروƊي

 ظرية والتطبيق الاستراتيجيƈفي : التسويق الدولي بين ال ȑفصل جوهرƅيعتبر هذا ا
دراستƊا، فمن خلاƅه حاوƊƅا اƅوصول إƅى كيفية مساهمة اƅتسويق الاستراتيجي ƅتعزز 
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اƅمؤسسة قدرتها ƅلغزو في الأسواق اƅدوƅية، حيث تطرقƊا اƅى مختلف الاستراتيجيات اƅتي 
اق يتيحها اƅتسويق الاستراتيجي ƅتتمكن اƅمؤسسة من اƅدخول واƅعمل بكفاءة في الأسو 

 .اƅدوƅية
   مساهمة التسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة المؤسسات الجزائرية على غزو الأسواق

ƅوقوف عƊد واقع تطبيق اƅتسويق حاوƊƅا من خلال هذا اƅفصل اƅتطبيقي ا: يةالدول
في اƅمؤسسات اƅجزائرية، ومدȐ مساهمته في تدعيم قدرتها على غزو الأسواق  ستراتيجيالإ

طبيعة الاستراتيجيات اƅتي تتبعها اƅمؤسسات ، ƅذا ارتأيƊا في اƅبداية توضيح  اƅدوƅية
هذا ƅمعرفة مدȐ تطور عمل اƅمؤسسات و  0202_0202تطورها خلال اƅفترة و  اƅجزائرية

الأخيرة،  وقمƊا في اƅجزء اƅثاƊي من هذا اƅجزائرية في الأسواق اƅدوƅية  خلال اƅسƊوات 
 تحليلها لأج من ƅجمع اƅبياƊات استبيان على فيها Ɗاداعتماƅتي و  اƅفصل كدراسة ميداƊية

 .اƅدراسة أهداف ƅتحقيق ƅلوصول ،Ɗتائجها ومƊاقشة

 ƈتائج الدراسة: أولاً 

 اƅدراسة اƅميداƊية تم لخلا من إƅيه توصلƊا ما و ،اƅدراسة اƊƅظرية في تƊاوƅه تم ما ضوء على
 :اƅفرضيات اƅتي أوردƊاها في اƅمقدمة اƅتوصل إƅى اƊƅتائج اƅتي Ɗقدمها من خلال اختبار صحة

اƊƅشاط اƅتسويقي و  اƅتوجه الاستراتيجيمفهوم تمكƊا في اƅجاƊب اƊƅظرȑ اƅمتعلق ب :الأولىالفرضية  .0
ƈمط و  يتوقف ƈجاح مؤسسات الأعمال على طبيعة "في اƅمؤسسة، من اختبار اƅفرضية 

التسويق المتبƈى من طرفها، وما يعزز هذا الƈجاح  على المدȎ البعيد هو تبƈيها لفكر 
تمكƊا من  اƅتيو اƅفرضية، هذƋ لوقبو صحة إثبات ƅىإ خلاƅه من وتوصلƊا ، "استراتيجي 

 :اƅحصول على اƊƅتائج اƅتاƅية
اƅرؤية  فوضع، إن تبƊي عƊاصر اƅفكر الاستراتيجي أصبح ضرورة Ƅƅل اƅمؤسسات -

سيوضح الاتجاهات اƅحقيقية ƅتطوراتها اƅمستقبلية، بالإضافة اƅى أن اƅعمل وفق اƅمستقبلية 
 .رساƅة واضحة اƅمعاƅم سيحقق ƅلمؤسسة حتماً غاياتها وأهدافها اƅحاƅية واƅمستقبلية

ƅعل و  تفاعلها الايجابي مع محيطها اƅخارجي،و  إن Ɗجاح اƅمؤسسات مرهون بمدȐ ارتباطها -
ذا و  اƅوحيد اƅذȑ يحقق ƅها ذƅك هو اƊƅشاط اƅتسويقي، فأساس اƅتسويق هو اƅزبون،اƊƅشاط  ا 
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رضاءƋ استطاعت اƅمؤسسة فهمه بتقديم اƅمزيج اƅتسويقي اƅملائم، فقد تمكƊت بذƅك من  وا 
  .مع بيئتها اƅخارجية تحقيق اƅتفاعل اƅمطلوب

  :الفرضية الثاƈية .2
يعتبر الفكر الاستراتيجي مدخلًا أساسياً لƈجاح " : اƅمتمثلة فيو  فيما يتعلق باƅفرضية اƅثاƊية

كما يعتبر التشخيص والتحليل الاستراتيجي لمتغيرات  ، التسويقية للمؤسسة الأƈشطةمختلف 
ثبات صحة و  فقد تم قبول" .التسويقية الإستراتيجيةالبيئة الداخلية والخارجية أمراً حتمياً لصياغة  ا 

 مفهوم اƅتسويق الاستراتيجيما تم اƅتطرق اƅيه في اƅحيز اƊƅظرƅ ȑلهذƋ اƅفرضية من خلال 
 :مختلف اƅتوجهات اƅمرتبطة به، حيث توصلƊا اƅى اƊƅتائج اƅتاƅيةو 

-  ،ȑتقليدƅتسويق اƅتسويق الاستراتيجي عن اƅيختلف ا،ȑمشترƅظر من وجهة اƊه يƊفي كو 
اƅمستقبلية، مع الأخذ بعين الاعتبار جو و  رغباته اƅحاƅيةو  يعطي استراتيجيات تلبي حجاتهو 

 .اƅمؤسسة أهدفاƅمƊافسة، بما يحقق 
 الإدارةتطبيق مداخل أهمها و  ،Ɗماط تسييرية حديثة على اƊƅشاط اƅتسويقيإدخال أ إن -

 .ذƅكب تهتم لا اƅتي اƅمؤسسات على رـكبي لشكـب تقدمƊحو اƅ اƅمؤسساتيقود  الإستراتيجية
تحمل معلومات حول  فهيمؤسسة لاƅعامة ƅ الإستراتيجية منتƊدرج إستراتيجية اƅتسويق  -

 .اƅوضعية اƅتƊافسية واتجاهاتها وتتضمن مجموعة من مستويات اƅقرارات اƅمƊاسبة
 يتيح اƅتسويق الاستراتيجي استراتيجيات تسويقية عاƅمية تمكن اƅمؤسسة من اƅتصدƅ ȑمخاطر -

 . اƅعمل بأريحية في ظل ما يسمى باƅعوƅمة الاقتصاديةو  تهديدات اƅعوƅمة،و 
عƊصر من عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي  يتيح اƅتسويق الاستراتيجي استراتيجيات فعاƅة Ƅƅل -

  .الإƄƅتروƊي واƅذȑ تختارƋ اƅمؤسسات أن يكون وسيلتها ƅلدخول في اƅعاƅم الافتراضي
 :الفرضية الثالثة .3

تتطلب عملية الاستعداد للدخول في الاسواق " :اƅتي جاءت كاƅتاƅيو  اما فيما يتعلق باƅفرضية اƅثاƅثة 
 Ɖحو هذƈ ظام التسويق الاستراتيجي  الأسواقالدولية أن تُقيم المؤسسة جاهزيتهاƈ اء من خلالƈلب

ƅفصل اƅثاƅث اƅذȑ تƊاوƊƅا استƊداً اƅى ما جاء في او ،"الƈجاح الأسس الصحيحة التي تفي بمتطلبات
 :فقد توصلƊا ƅلƊتائج اƅتاƅية اƅدوƅي بين اƊƅظرية واƅتطبيق الاستراتيجي فيه مفهوم اƅتسويق
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اƅبيئة اƅتي تمارس فيها الأƊشطة اƅتسويق محلي يكمن في و  اƅفرق بين اƅتسويق اƅدوƅي -
 .اƅتسويقي اƅمƊاسباƅمتعلقة بتصميم اƅمزيج  اƅتسويقية

 إستراتيجيةطبيعة اƅعمل في الأسواق اƅدوƅية يتطلب من اƅمؤسسات دراسة متƄاملة ƅرسم  -
 .الاستهداف اƅمƊاسبة، حتى تتمكن من ايجاد اƅموقع اƅتƊافسي اƅمƊاسب في الاسواق اƅعاƅمية

يساهم اƅتسويق الاستراتيجي في تدعيم اƅمؤسسة باستراتيجيات تسويقية عاƅمية تغزو بها  -
 الأسواقل في هذƋ الاستراتيجية اƅملائمة ƅلدخو ، حيث يتيح ƅلمؤسسة اƅبدائل يةاƅدوƅ الأسواق
كخطوة ثاƊية، و  دوƅية، أعمالبدائل استراتيجية عن كل وحدة  يتيح ƅها كذƅككما  أوƅى،كخطوة 

يسمح اƅتسويق الاستراتيجي بتدعيم اƅموقف اƅتƊافسي اƅعاƅمي ƅلمؤسسة من خلال استراتيجيات 
تبƊاƋ اƅمؤسسة، اƊطلاقاً من ترجمة استراتيجيات اƅمزيج اƅتسويقي اƅتي تحقق ƅها اƅتƊافس اƅتي ت

 .الاهداف اƅمطلوبة من اƅتوسع اƅدوƅي
 :الفرضية الرابعة .4

ور تعتمد المؤسسات الجزائرية على المحا " اƅتي كاƊت كما يليو  فبعد اختبار هذƋ اƅفرضية
استƊادا على ما تم اƅتوصل قبوƅها و  اƅفرضية، صحة هذƋ  إثباتتم  "الإستراتيجي الرئيسية للتسويق 

أن اƅمؤسسات اƅجزائرية  إذ  تحليل اƅمحور الأول من اƅجزء اƅثاƅث ƅلاستبيان،و  في اƅفصل اƅرابع إƅيه
تحقيقا ƅذƅك قسمƊا و  تطبيقها،و  ر اƅرئيسية  ƅلتسويق الاستراتيجيتدرك ƅمدȐ أهمية الاعتماد على اƅمحاو 

 :اƅفرضيات اƅفرعية اƅتاƅية هذƋ اƅفرضية اƅى
ركائز اƅتوجه تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على  " :تم اختبار اƅفرضية: الفرضية الفرعية الأولى -

بعد تحليل اƅبعد أ من اƅمحور الأول و  ،"(أهدافو  رؤية، رساƅة، غايات)الاستراتيجي 
تم قبول اƅفرضية، فاƅمؤسسات اƅجزائرية تسعى جاهدة ƅتطبيق ركائز اƅتوجه  ƅلاستبيان

، ƄوƊها في اƅمستقبلالاستراتيجي، فهي مدركة تماماً ƅضرورة توضيح اƅصورة اƅتي تريد أن ت  
 .من رساƅة واضحة اƅمعاƅم اƊطلاقاً 

 على أسس اƅتحليلتعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية " :تم اختبار اƅفرضية :الفرضية الفرعية الثاƈية -
تم قبول  وبعد تحليل اƅبعد ب من اƅمحور الأول ƅلاستبيان ،"الإستراتيجياƅتشخيص و 

اƅفعاƅة ƅلتخطيط الاستراتيجي،  الآƅياتو  ، فاƅمؤسسات اƅجزائرية تتبع اƅخطواتاƅفرضية
 إƅىباستعماƅها ƅمختلف أدوات اƅتحليل واƅتشخيص ƅلعوامل اƅمؤثرة في Ɗشاطها، واستƊادً 

اƅتي تؤكد على أن Ɗجاح الاستراتيجية سببه اƅمعلومات اƅتي أخذت في اƅعديد من اƅمقابلات 
  .اƅصياغةاƊƅجاح في هذƋ اƅمرحلة من 
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تعتمد اƅمؤسسات اƅجزائرية على الأدوات " :تم اختبار اƅفرضية :الفرضية الفرعية الثالثة -
وبعد تحليل فقرات اƅبعد ج من ، "ƅلإستراتيجية اƅتسويقية اƅملائمةاƅمساعدة في اختيارها 
فاƅمؤسسات اƅجزائرية اƅيوم لا تختار استراتيجياتها ، قبول الفرضيةتم  اƅمحور الأول ƅلاستبيان

باƅتاƅي هي تدرك أن اƅخيار الاستراتيجي Ɗقطة حاسمة وهو اƅذȑ و  ،اƅتسويقية بطريقة اعتباطية
 مصفوفةو  BCGمثل مصفوفة   ƅذا فهي تعتمد على الأدوات اƅعلمية يحدد مصيرها

MCKINSEY   أحسن بديل لاختيار. 
تفتقد المؤسسات لا  ":اƅتي كاƊت كما يليو  فبعد اختبار هذƋ اƅفرضية: الفرضية الخامسة .5

تمكƈها من تعزيز قدرتها على غزو الأسواق الجزائرية إلى تصميم إستراتيجية تسويقية فعالة 
 صحة هذƋ اƅفرضية،  فاستƊادا على ما تم اƅتوصل اƅيه في اƅفصل اƅرابع إثباتتم ، "ةالدولي

فان اƅمؤسسات اƅمبحوثة استطاعت أن  تحليل اƅمحور اƅثاƊي من اƅجزء اƅثاƅث ƅلاستبيان،و 
تصمم استراتيجيات تسويقية عاƅمية مكƊتها من اƊƅجاح في اƅمرحلة الأوƅى من غزو الأسواق 

ƅهذƋ اƅمؤسسات فرصاً تسويقية أخرȐ  أتاحتاƅتي اعتبرتها فعاƅة و  راƅتصدي فإستراتيجيةاƅدوƅية، 
باƅرغم من اƊƅتائج الايجابية اƅتي حققتها خلال اƅسƊوات الأخيرة و  ƅلعمل في الأسواق اƅدوƅية،

مكاƊيتها متواضعة مقارƊة  لا أنإ، (0202_0202) خبرتها في هذا اƅمجال مازاƅت محدودة، وا 
اƅفرضيات اƅفرعية  إƅى، وتحققا ƅذƅك قمƊا بتقسيم هذƋ اƅفرضية فسةباƅمؤسسات اƅعاƅمية اƅمƊا

 :اƅتاƅية
ممارسات  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا  " تم اختبار اƅفرضية :الفرضية الفرعية الأولى -

تحليل فقرات  و بعد."اƅتي تعزز قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅيةو  أƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي
 : ، وهذا راجع ƅلأسباب اƅتاƅيةرفض الفرضية اƅبعد أ من اƅمحور اƅثاƊي ƅلاستبيان تم

 .عدم خبرة اƅمؤسسات اƅجزائرية في اƅمجال اƅدوƅي -
، وبعض اƅمؤسسات تخصص عدم وجود أقسام متخصصة في اƅتسويق اƅدوƅي -

 .أقسام تهتم باƅتصدير فقط
 .اƅمحليو  اƅتسويق اƅدوƅيمهام و  عدم اƅتفرقة بين أƊشطة -
 (.دراسة اƅسوق اƅدوƅية)سواق اƅدوƅية وتجزئتها، عدم الأخذ بعين الاعتبار حجم الأ -

تحليل  إƅىتفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية لا " تم اختبار اƅفرضية: الفرضية الفرعية الثاƈية -
الأسواق اƅذȑ يمكƊها من تعزيز قدرتها على غزو و  استراتيجي مستمر لأسواقها اƅدوƅية

، قبول الفرضية بعد تحليل فقرات اƅبعد ب من اƅمحور اƅثاƊي ƅلاستبيان تمو  ."اƅدوƅية
 إƅىفاƅمؤسسات اƅجزائرية تƊظر ƅلسوق اƅدوƅي على أƊه سوق كلي واحد، واستƊاداً 
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 اƅتهديداتو  اƅمعلومات اƅمعطيات اƅتي توفرها اƅدوƅة اƅمضيفة، تقوم بتحديد اƅفرص
 .على هذا الأساس تقوم بتصدير مƊتجاتهاو  اƅتوزيع كƊقطة قوةاƅتركيز على أƊظمة و 

 تفتقد اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅخبرةلا  " تم اختبار اƅفرضية: الفرضية الفرعية الثالثة -
 ."اƅدوƅية سواقƅتعزز قدرتها على غزو الأالإمكاƊيات في اختيارها ƅلإستراتيجية اƅتسويقية و 
 فأصحاب، قبول الفرضية اƅثاƊي ƅلاستبيان تم بعد تحليل فقرات اƅبعد ج من اƅمحورو 

في اختيار استراتيجية  اƅقرار في اƅمؤسسات اƅجزائرية مقتƊعين أن إمكاƊيات مؤسساتهم
 .قدرتها على غزو الأسواق اƅدوƅيةمن اƅتصدير يعزز 

 الدراسة اقتراحات :ثاƈياً 

 :الاقتراحات اƅتاƅيةعلى ضوء اƊƅتائج اƅتي تم اƅتوصل اƅيها في اƅدراسة يمكن وضع 

باƅرغم من Ɗجاحها في اƅمراحل الأوƅى من غزو الاسواق اƅدوƅية و  إن اƅمؤسسات اƅجزائرية -
 إلا أƊه من اƅضرورȑ أن تعزز من قدرتها على ذƅك من خلال اتباع خطوات اƅتسويق

 .الاستراتيجي على أƊشطتها اƅدوƅية
أفاق اƅعمل في و  ية طموحاترساƅة اƅمؤسسات اƅجزائر  و من اƅضرورȑ أن تتضمن رؤية -

يعزز قدتها وهو ما  الأساس،أهداف على هذا و  اƅمجال اƅدوƅي، ƅتتمكن من تحديد غايات
 .الأسواق اƅدوƅيةغزو  على

الأعمال عوامل بيئة على اƅمؤسسات اƅجزائرية أن تبذل جهوداً كافية ƅمتابعة وتحليل  -
 .تحد من عملها في اƅمستقبلاƅتƊبؤ باƅتهديدات اƅتي و  ،اƅدوƅية وهذا ƅرصد اƅفرص

الاهتمام أƄثر بعملية اƅتخطيط الاستراتيجي ƅلتسويق بجميع أبعادƋ في اƅمؤسسات اƅجزائرية  -
 .في ما يتعلق بأƊشطة اƅتسويق اƅدوƅي

 .ضرورة فصل الاستراتيجية اƅتسويقية اƅمحلية عن الاستراتيجية اƅدوƅية -
ة أخرȐ غير اƅتصدير تغزو بها الأسواق على اƅمؤسسات اƅجزائرية أن تجد بدائل استراتيجي -

 .اƅدوƅية
 .اƅعمل على ترقية اƅصادرات من خلال الاعتماد على مداخل اƅتسويق الاستراتيجي  -
 .الاقتداء باƅمؤسسات اƅعاƅمية في تطبيق ƅمحاور اƅتسويق الاستراتيجي في اƅمجال اƅدوƅي -
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 .اƅقرارات اƅدوƅية واتخاذ تتمتع بمهارات اƅتخطيط( كفاءات)اƅبحث عن إطارات  -
 رȑ على اƅمؤسسات اƅجزائرية أن تعمل على تƄوين وتدريب اƅعƊصر اƅبشرȑ من اƅضرو  -

 ,تأهيل قدراته في اƅمجال اƅدوƅيو 
اƅتحفيزات الايجابية اƅلازمة ƅغزو الأسواق و  أن تتلقى اƅمؤسسات اƅجزائرية اƅدعم من اƅمهم -

  .اƅدوƅية
 آفاق الدراسة: ثالثاً 

ستراتيجي في تدعيم قدرة اƅمؤسسات توضيح مساهمة اƅتسويق الإ على دراستƊا اقتصرت
قد حاوƊƅا من خلال و  باƅتحديد  اƅمؤسسات اƅجزائرية اƄƅبرȐ،و  اƅجزائرية على غزو الأسواق اƅدوƅية،

في ختام هذƋ و  ،أن Ɗبين مدȐ أهمية تبƊي اƅمؤسسة ƅفلسفة اƅتسويق الاستراتيجيهذƋ اƅدراسة 
ƅلتسويق  الأخرȐ  والإسهامات الأدواراƅبحث في و  ƅضرورȑ مواصلة الاهتمامدراستƊا ƊرȐ أƊه من ا

 في هذƋ اƅدراسة، حيث يمكن معاƅجة اƅمواضيع اƅتاƅية إƅيهااƅتي ƅم Ɗتطرق و  الاستراتيجي،
 .سواق اƅدوƅيةفي تدعيم اƅقدرة اƅتƊافسية في الأدور اƅتسويق الاستراتيجي  -
 .اƅتحديات اƅدوƅيةدور اƅتسويق الاستراتيجي في مواجهة  -
 مساهمة اƅتسويق الإستراتيجي في اƅمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة  -
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I. عربيةƃلغة اƃمراجع باƃقائمة ا 

 اƂƃتب: أولا

اƅمفاهيم الإدارية اƅحديثة، اƅطبعة اƅثاƊية، دار مجدلاوƅ ȑلƊشر واƅتوزيع،  عبد اƅعزيز،أبو عƊبة  .1
 .4002عمان، 

أبي سعيد اƅديوهجي،  اƅمفهوم اƅحديث لإدارة اƅتسويق،  دار حامد ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان،   .4
4000. 

3. ƅخطيب، عادل ساƅظريات و الإستراتيجية الإدارةم معايعه، أحمد اƊ ،  ماذج اƊستراتيجيات و
 .4002حديثة، جدار ƅلƄتاب اƅعاƅمي ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، 

أحمد بن مويزة، إعداد الإستراتيجية اƅتسويقية وعملياتها، دار اƅيازورȑ اƅعلمية ƅلƊشر واƅتوزيع،  .2
 .4013عمان، 

الاضطراب رؤȐ وتحديات، دار اƄƅتاب  أحمد مرسي أحمد إبراهيم، اƅتسويق في عصر .5
 .4015اƅجامعي، الإمارات اƅعربية اƅمتحدة، 

، مفاهيم وƊماذج تطبيقية، اƅدار اƅجامعية، الإستراتيجية الإدارةإدريس ثابت، جمال اƅمرسي،  .6
  .4006مصر، 

 1225تخطيط ، دار اƅفكر اƅعربي، اƅقاهرة، و  مبادئ: الأزهرȑ محي اƅدين  اƅتسويق اƅفعال  .7
 .ƅ1221تجارة، جامعة الإسكƊدرية، إسماعيل محمد اƅسيّد، مقدمة في اƅمال والأعمال، كلية ا .8
أل رايس، جاك تروت، اƅقواƊين اƅتسويقية اƅثابتة، ترجمة معتصم اƅجلاƅي، مطابع أطلس  .2

 .ƅ1223لأوفسست، اƅرياض 
Ɗشر أƊس عبد اƅباسط عباس، جمار Ɗاصر اƄƅميم، اƅتسويق اƅمعاصر، الأƄاديميون ƅل .10

 .4011واƅتوزيع اƅطبعة الأوƅى، عمان، 
 .4002، اƅتسويق اƅدوƅي، عمان، دار اƅميسرة ƅلƊشر واƅتوزيع، بديع جميل قدو .11
 .4002جميل قدور،  اƅتسويق اƅدوƅي، دار اƅمسيرة، الأردن، بديع  .14
 .1228بشير اƅعلاق وآخرون،إستراتيجيات اƅتسويق، دار زهران، عمان، الأردن،  .13
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مدخل  -اƅترويج والإعلان أسس وƊظريات وتطبيقات"لي ربايعية، بشير اƅعلاق وع .12
 .1228متƄامل، دار اƅيازوردȑ اƅعلمية ƅلƊشر واƅتوزيع، الأردن، 

15.  ȑبكرƅتسويقية، دار الاتصالات ثامر، اƅحامد اƅشر اƊلƅ  توزيع، عمان، وƅ4006ا. 
واƅطباعة، عمان،  بلال خلف اƅسكارƊة، اƅتخطيط الاستراتيجي، دار اƅمسيرة ƅلƊشر واƅتوزيع .16

4015. 
، مجهول سƊة بيان هاƊي حرب، مبادئ اƅتسويق، مؤسسة اƅورق ƅلƊشر واƅتوزيع، الأردن .17

 .اƊƅشر
يومي محمد عمارة، اƅتسويق اƅدوƅي، جامعة بƊها، مركز اƅتعليم اƅمفتوح، كلية اƅتجارة، ب .18

 .4008مصر، 
فسية ƅلتصدير، دار اƊƅهضة توفيق محمد عبد اƅمحسن، اƅتسويق اƅدوƅي وتدعيم اƅقدرة اƅتƊا .12

 .1227اƅعربية، مصر، 
 اƅعربية، اƊƅهضة دار الإƄƅتروƊية، اƅتجارة وتحديات اƅمحسن، اƅتسويق عبد محمد توفيق .40

 .4002مصر، 
زهير و  توماس وهيلين، دافيد هƊجر، الإدارة الإستراتيجية، ترجمة محمود عبد اƅحميد مرسي .41

 .Ƅ1286ة اƅعربية اƅسعودية، Ɗعيم اƅصباغ معهد الإدارة اƅعامة، اƅممل
 وƊماذج مفاهيم :الاستراتيجية الإدارة ثابت عبد اƅرحمن إدريس، جمال اƅدين محمد مرسي، .44

 .4004الإسكƊدرية، اƅدار اƅجامعية، الأوƅى، اƅطبعة تطبيقية،
  .4008ثامر اƅبكرȑ، استراتيجيات اƅتسويق، دار اƅيازورȑ اƅعلمية Ɗƅشر واƅتوزيع، الأردن،  .43
  .4002  الأردن،دار وائل ƅلƊشر، ƅبكرȑ، اƅتسويق واƅمسؤوƅية الاجتماعية، ثامر ا .42
هياƄل اƅمؤسسة، مطبوعة جامعية، اƅجزء ألأول مركز و  اƅداوȑ اƅشيخ محيط استراتيجيات .45

 .1228اƅطباعة ƅجامعة اƅجزائر، 
46.  ȑدورƅدراسية، دار وحالات وعمليات الإستراتجية، مفاهيم زكريا، الإدارة ا  ȑيازورƅعلمية اƅا 

 .4010 عمان، واƅتوزيع، ƅلƊشر
 اƅعلمية اƅيازورȑ  دراسية، دار وحالات وعمليات مفاهيم الاستراتيجية الإدارةاƅدورȑ زكرياء،  .47

 .4005الأردن،  ƅلƊشر،
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اƅديهوجي أبي سعد ، اƅمفهوم اƅحديث لإدارة اƅتسويق، دار اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع عمان،  .48
4004 . 

دارة الاستراتيجية ƅمواجهة تحديات  اƅقرن اƅحادȑ واƅعشرين، اƅمغربي عبد اƅحميد، الا .42
 .1222مجموعة اƊƅيل اƅعربية، مصر 

 .1998 الاردن،  ƅلƊشر، اƅحامد دار ،اƅتسويق أساسيات .Ɗظام وسويدان، شفيق حداد، .30
 .1227، مكتبة عين شمس، اƅقاهرة،"الاستراتيجياتو  اƅمفاهيم: اƅتسويق" خير اƅدين عمرو  .31
 .4000مود اƅعمر، اƅتسويق اƅدوƅي، دار وائل ƅلƊشر، عمان،  رضوان اƅمح .34
 .1227، الأردن، دار اƅزهران، "اƅتسويق في اƅمفهوم اƅشامل"زكي خليل اƅمساعد،  .33
زياد بن علي بن محمد اƅجرجاوȑ، اƅقواعد اƅمƊهجية ƅبƊاء الاستبيان، اƅطبعة اƅثاƊية، مطبعة  .32

 .4010أبƊاء اƅجراح، غزة، 
اƅتسويق، أساسيات واستراتيجيات واتجاهات حديثة، مؤسسة رؤية ƅلƊشر  زيƊب محمد يوƊس، .35

 .4010واƅتوزيع، الإسكƊدرية، 
سامح عبد اƅمطلب عامر، علاء محمد سيد قƊديل، اƅتسويق الاƄƅتروƊي، دار اƅفكر ƅلƊشر  .36

 .4014واƅتوزيع، عمان، 
 .1222سمير صارم ، اƅتجسس الاقتصادȑ ، دار اƅفكر، دمشق،   .37
د اƅوهاب، أزمة اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي بين اƅمفهوم والاƊدماج، اƅملتقى سويسي عب .38

 .4003، اƅدوحة، أƄتوبر "اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي، اƅفرص واƅتحديات"اƅعربي اƅثاƊي 
 .4002قاهرة، ، دار اƄƅتب اƅمصرية، اƅ"اƊƅظرية واƅتطبيق" شريف أحمد شريف، اƅتسويق .32
 . 2000 عمان، الأوƅى، اƅطبعة ƅلƊشر، اƅحامد دار كلي، مƊظور :الأعمال إدارة جواد، Ɗاجي شوقي .20
لاستراد، اƅطبعة اƅعشرة، مكتب عين و ا ريدƅتصا ظموƅي Ɗداƅ قيواƅتسصديق محمد عفيفي،  .21

 .4003اƅشمس، مصر، 
دار صفاء ƅلƊشر واƅتوزيع، "طارق اƅحاج وآخرون، اƅتسويق من اƅمƊتِج إƅى اƅمستهلك  .24

 .1227اƅطبعة اƅثاƊية، عمان، 



  قائمة اƃمراجع

264  

طاهر محسن اƅغاƅبي، وائل محمد إدريس، الإدارة الإستراتيجية، مƊظور مƊهجي متƄامل، دار  .23
 .4015اƅتوزيع، اƅطبعة اƅثاƅثة، عمان، و  وائل ƅلƊشر

 .2006مصر ، مجهول دار اƊƅشر،الإƄƅتروƊية واƅتجارة بالاƊترƊت اƅتسويق، طارق  طه .22
 .1288، مطبعة جامعة اƅقاهرة، "صراƅتسويق اƅمعا" عبد اƅرحيم محمد عبد الله ،  .25
 اƅفƊية الإشعاع مطبعةو  مكتبة :"-معاصرة Ɗظر وجهة– اƅتسويق" ، قحف أبو اƅسلام عبد .26

 .  2001 الإسكƊدرية
، مؤسسة الأجƊبيةلاستثمارات و اƅسياسات اƅمختلفة ƅ، الأشكال  عبد اƅسلام أبو قحف  .27

 .4003شهاب اƅجامعية، 
 اƊƅشر،و  ƅلطباعة اƅفƊية الإشعاع ،- معاصرة Ɗظر وجهة -اƅتسويق:قحف أبو اƅسلام عبد .28

 . 2001 مصر،
اƅتسويق اƅدوƅي، مكتبة اƅوفاء و  عبد اƅسلام أبو قحف، إدارة الأعمال اƅدوƅية، بحوث اƅتسويق .22

 .4013اƅقاƊوƊية، الإسكƊدرية، 
اء عبد اƅسلام أبو قحف، إدارة الأعمال اƅدوƅية، بحوث اƅتسويق واƅتسويق اƅدوƅي، مكتبة اƅوف .50

 .4013اƅقاƊوƊية، 
 .4007عبد اƅسلام أبو قحف، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅدار اƅجامعية، مصر،  .51
 .4004، دار اƅجامعة اƅجديدة، الإسكƊدرية، اƅتسويقعبد اƅسلام أبو قحف،  .54
 .1226عبد اƅسلام أبو قحف،أساسيات اƅتسويق ، مجهول دار اƊƅشر، الإسكƊدرية ، .53
 Ɗحو الاتجاƋ ظل في الإƄƅتروƊي اƅتسويق تحدياتو  اƅيمين، فرص أبو عمرو اƅغƊي، عبد .52

  .4005اƅعوƅمة، مجهول دار اƊƅشر، اƅرياض،  
اƅرسائل  -والإدارية عبد اƅمجيد قدȑ، أسس اƅبحث اƅعلمي في اƅعلوم الإقتصادية .55

 .4002,دار الأبحاث ƅلƊشر واƅطرجمة واƅتوزيع, اƅجزائر, -والأطروحات
 4010دار دجلة، عمان،  عبد اƅمعطي اƅخفاف، هƊدسة اƅتسويق، .56
اƅتوزيع، و  عصام اƅدين أبو علفة، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅجزء اƅرابع، مؤسسة حورس ƅلƊشر .57

 .4003مصر، 
عصام اƅدين أمين أبو علفة، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅقاهرة، مؤسسة حورس اƅدوƅية ƅلƊشر  .58

 .4003واƅتوزيع، 
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 .1222دار Ɗشر، اƅقاهرة،  علي خيرȑ، الإدارة الإستراتيجية اƅتƊفيذ واƅتقييم، بدون  .52
الإعلان اƅتجارȑ، مدخل و  إدارة اƅترويج"علي فلاح اƅزغبي، إدريس عبد اƅجواد اƅحبوƊي،  .60

 .4015، دار اƅمسيرة، عمان، "معاصر
، دار الأعمالعلي فلاح اƅزغبي، عادل عبد الله اƅعƊزȑ، الاسس والأصول اƅعلمية في ادارة  .61

 .4016اƅيازورƅ ȑلƊشر واƅتوزيع، عمان، 
 والإƄƅتروƊي اƅتقليدȑ اƅتسويق في ودورها اƅمعلومات تƊƄوƅوجيا. فرغلي الله موسى،عبد علي .64

 .4007إيتراك،  اƅقاهرة،
 .4005، مƊشأة اƅمعارف، الإسكƊدرية "اتجاهات اƅحديثة  في اƅتسويق"عماد صفر ساƅمان،  .63
واƅتوزيع،  رضا ƅلƊشر دار اƅثاƊية، اƅطبعة عامة، ومبادئ أسس اƅتخطيط  غƊيم عثمان .62

 .4001عمان، 
غول فرحات، اƅتسويق اƅدوƅي، مفاهيم وأسس اƊƅجاح في الأسواق اƅعاƅمية، دار اƅخلدوƊية  .65

 .4008اƅجزائر، 
 .4008غياث ترجمان، اƅتسويق اƅدوƅي، دار اƅرضا ƅلƊشر، اƅطبعة اƅثاƊية، سوريا،  .66
ار شرقيات ƅلƊشر واƅتوزيع، فراƊسوا كوƅبير، ترجمة محمد عبد اƊƅبي، تسويق اƅثقافة واƅفƊون، د .67

  .4011اƅقاهرة، 
اƅجامعية، مجهول بلد اƊƅشر،  اƅدار الاستراتيجيات،و  اƅتسويق، اƅمفاهيم اƅصحن، فريد .68

1228. 
فريد اƊƅجار، إدارة مƊظومات اƅتسويق اƅعربي واƅدوƅي، بدون سƊة Ɗشر، الإسكƊدرية،  .62

1228. 
اتيجية، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية، اƅتحاƅفات الإستر و  فريد اƊƅجار، اƅتصدير اƅمعاصر .70

4008. 
 .2000عمان،  ƅلƊشر، وائل دار ، الاستراتيجية اƅحسيƊي، الإدارة حسن فلاح .71
فليب كوتلر، اƅتسويق، أساƅيب اƅتسويق اƅرئيسية، ترجمة مازن Ɗفاع، دار علاء اƅدين،  .74

 .4004سوريا، 
 .4010ساك، فيصل فارس، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅجزائر، مطبعة الإخوة أƅمو  .73
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 آخرون، إستراتيجيات اƅتسويق، مكتبة اƅهلال ƅلƊشرو  كوبر آن، ترجمة حمزة عبد اƅصمد .72
 .4010اƅتوزيع، و 
 حاƅة اƅفلسطيƊي، دراسة اƅمدير عƊد الاستراتيجي الإدارȑ  اƅسلوك حول اƅفرا، آراء محمد ماجد .75

 .4003، 14، غزة، اƅعدد الإسلاميةغزƋ، اƅمجلة اƅعلمية ƅلجامعة  قطاع في
 .1222محمد إبراهيم عبيدات، مبادئ اƅتسويق مدخل سلوكي، دار اƅمستقبل، عمان الأردن،  .76
الإدارة الإستراتيجية الأصول والأسس اƅعلمية، اƅدار اƅجامعية،  محمد أحمد عوض، .77

 .4000الإسكƊدرية، 
 .4005مؤسسة حورس اƅدوƅية، اƅقاهرة،  إدارة اƅتسويق،اƅصيرفي، محمد  .78
 .4000علي أسس اƅتسويق ، مؤسسة اƅوراق ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، محمد أمين اƅسيد  .72
يع زوƅتوا رƊƅشدار اƅمسيرة، تيجي اترلإسا قيوƅتسن ايƊة عثماردعي دƅصميا مجاس دممح .80

 .4011ن، عما، باعةطƅوا
اƅعاƅمي، مدخل متƄامل لإدارة و  محمد سرور اƅحريرȑ، إستراتيجيات إدارة اƅتسويق اƅدوƅي .81

 .4014اƅتوزيع، عمان، و  اƅمي، دار صفاء ƅلƊشراƅعو  اƅتسويق اƅدوƅي
  .1224سعيد  عبد اƅفتاح، إدارة اƅتسويق، مجهول دار اƊƅشر، اƅقاهرة،  دمحم .84
83.  ȑاوƊحƅح اƅوآخرون ، مقدمة في الأعمال في عصر  آخرون و  محمد صا ȐاوƊحƅح اƅمحمد صا

 .4002اƅدار اƅجامعة، الإسكƊدرية، اƅتƊƄوƅوجيا، 
اƊƅجا، إدارة اƅتسويق، مدخل استراتيجي، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية، محمد عبد اƅعظيم أبو  .82

4011. 
 .4012محمد عبد اƅعظيم أبو اƊƅجا، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅدار اƅجامعية، الإسكƊدرية،  .85
 .4002، دار اƅبداية، عمان، الإستراتيجيةمحمد علي ساƅم، الادارة  .86
 .2001 الإسكƊدرية ، اƅجامعية اƅدار :"اƅتسويق" ، اƅسيد إسماعيل ، اƅصحن فريد محمد .87
استراتيجيات اƅتسويق، دار اƅحامد، اƅطبعة اƅثاƊية؛ عمان،  ،محمود جاسم اƅصميدعي .88

4002. 
 .4010فضيل فارس، اƅتسويق اƅدوƅي، مطبعة الاخوة اƅموساك، اƅجزائر،    .82
ر محمود جاسم اƅصميدعي، إستراتيجية اƅتسويق، مدخل كمي وتحليلي، دار اƅحامد ƅلƊش .20

 .4000، الأردنواƅتوزيع، عمان، 
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مدخل كمي وتحليلي،  دار ومكتبة اƅحامد : محمود جاسم اƅصميدعي، إستراتيجية اƅتسويق .21
 .ƅ4000لƊشر واƅتوزيع، عمان، 

، دار 1، ط-مدخل كمي وتحليلي -محمود جاسم محمد اƅصميدعي، استراتيجيات اƅتسويق .24
 .4000ومكتبة اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، 

 اƅجديد، اƅجامعة اƅتƊافس، دار استراتيجيات وتƊفيذ تƄوين الاستراتيجية الإدارةسي Ɗبيل، مر  .23
 .4003مصر، 

مصطفى سيد أحمد، تحديات اƅعوƅمة واƅتخطيط الاستراتيجي، اƅطبعة اƅثاƅثة، دار اƄƅتاب،  .22
 .4000اƅقاهرة، 

 .4015عمان، تƊظيمها، دار اƅمسيرة، و  مƊال هلال اƅمزاهرة، إدارة اƅعلاقات اƅعامة .25
26. ،ȑى حديدƊقاهرة، "الإعلان"مƅية، اƊاƊلبƅمصرية اƅدار اƅ1222، ا. 
 .4005، اتيجية، دار وائل ƅلشر واƅتوزيعمؤيد سعيد اƅساƅم، أساسيات الإدارة الإستر  .27
 .  2003 ، اƅتوزيعو  ƅلƊشر وائل دار :عمان ، "اƅتسويق أصول" ، توفيق رائف معلا، Ɗاجي .28
 .4005، الأردنق الاƄƅتروƊي، دار اƅحامد، Ɗصير ، محمد طاهر، اƅتسوي .22

اƅتوزيع، عمان، و  Ɗعمة اƅخفاجي، اƅعدسات الإستراتيجية، دار اƅيازورȑ اƅعلمية ƅلƊشر .100
4013. 

الاستراتيجيات، ديوان اƅمطبوعات اƅجامعية، و  Ɗورȑ مƊير، اƅتسويق مدخل اƅمعلومات .101
 .4002اƅطبعة اƅثاƊية، اƅجزائر، 

الأردن، ، ƅثاƅثة، دار وائل ƅلƊشر واƅتوزيعق اƅدوƅي، اƅطبعة اهاƊي حامد اƅضمور، اƅتسوي .104
4002. 

هاƊي حامد اƅظهور، احمد محمود زامل، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅقاهرة، اƅشركة اƅعربية اƅمتحدة  .103
 .ƅ4013لتسويق واƅتوريد ، 

 .1222هاƊي حامد ضمور ، اƅتسويق اƅدوƅي، دار وائل ƅلƊشر، اƅطبعة اƅثاƅثة عمان  .102
أثرها على تصميم اƅمزيج و  علي، اتجاهات اƅمستهلƄين Ɗحو دوƅة اƅمƊشأ هبة فؤاد .105

 .4002اƅتسويقي، مƊشورات اƅمƊظمة اƅعربية ƅلتƊمية الإدارية، اƅقاهرة، 
 .1228،  اƅرياض اƅعلمية، اƅيازورȐ  دار ، الإستراتيجية الادارة غاƅب، سعد ياسين، .106
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ƅمزيج الاƄƅتروƊي عبر الاƊترƊت، يوسف أحمد أبو فارة، اƅتسويق الاƄƅتروƊي، عƊاصر ا .107
 .4014اƅطبعة اƅرابعة، دار وائل ƅلƊشر واƅتوزيع،  عمان، 

 أطروحات اƃدكتوراƉ: ثاƈيا
Ɗورȑ مƊير، اƅتسويق الاستراتيجي ودورƋ في مسايرة اƅعوƅمة الاقتصادية، اسقاط على اƅوطن  .1

تخصص تسيير،  ، أطروحة دكتوراƋ في اƅعلوم الاقتصادية،(4000-1220)اƅعربي ƅلفترة 
 .4002/4005كلية اƅعلوم الاقتصادية وعلوم اƅتسيير، جامعة اƅجزائر، 

عبد الله  محمد يوسف اƅهرش، أثر الاستراتيجيات اƅتسويقية في زيادة اƅطلب على اƅمƊتج  .4
، أطروحة "دراسة ميداƊية على اƅمواقع اƅسياحية، اƅبتراء، اƅمغطس وعجلون " اƅسياحي الأردƊي
تسويق، كلية اƅعلوم اƅماƅية واƅمصرفية، الأƄاديمية اƅعربية ƅلعلوم اƅماƅية  دكتوراƋ، تخصص

 .4010واƅمصرفية، عمان، 

عرباƊي عمار، أثر اƅمحيط اƅدوƅي على إستراتيجية اƅتسويق   في اƅمؤسسة اƅجزائرية  حاƅة  .3
 ، جامعة اƅجزائر،أطروحة دكتوراƋ في علوم التسييرموبيليس ، و  مؤسستي حمود بوعلام 

4008/4002. 
حاƅة  –بوبكر بعداش،  مظاهر اƅعوƅمة من خلال Ɗشاط اƅشركات اƅعاƅمية متعددة اƅجƊسيات  .2

، أطروحة دكتوراƋ في اƅعلوم الاقتصادية ، تخصص اƅتحليل الاقتصادȑ، -قطاع اƅبترول
4010. 

 دراسة حاƅة مجمع صيدال ƅصƊاعة اƅدواء في" ƅحول سامية، اƅتسويق واƅمزايا اƅتƊافسية،  .5
، رياƅجزائر، أطروحة دكتوراƋ، تخصص تسير اƅمؤسسات، كلية اƅعلوم الاقتصادية وعلوم اƅتسي

 .4008 /4007جامعة اƅحاج ƅخضر، باتƊة، 
يرقي حسين، إستراتيجية تƊمية اƅموارد اƅبشرية في اƅمؤسسة الاقتصادية، حاƅة مؤسسة  .6

يير، جامعة علوم اƅتسو  كلية اƅعلوم الاقتصادية سوƊطراك، أطروحة دكتورة،
 .4007/4008اƅجزائر،

موفق محمد ضمور، واقع اƅتخطيط الاستراتيجي ƅلموارد اƅبشرية في اƅقطاع اƅعام في الأردن  .7
أطروحة دكتوراƋ، الاƄاديمية اƅعربية ƅلعلوم اƅماƅية واƅمصرفية، كلية اƅعلوم اƅماƅية واƅمصرفية، 

 .4008قسم ادارة الأعمال، الأردن 
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 تيررسائل اƃماجس:ثاƈيا  
1. ƅي، واقع اƊدجيƅجامعة الاسلامية في ظتخطيط الاستر إياد علي يحي اƅمعايير  لاتيجي في ا

 .4006، كلية اƅتربية، قسم أصول اƅتربية، غزة الإسلاميةاƅجودة، رساƅة ماجستير، اƅجامعة 
إسهام اƅتسويق الاستراتيجي في بلوغ اƅمؤسسات الاقتصادية اƅجزائرية موقع "جديان مƊال،  .4

، رساƅة ماجستير كلية "دة واƅبقاء فيه، دراسة حاƅة بعض اƅمؤسسات الاقتصادية اƅجزائريةاƅريا
اƅعلوم الاقتصادية، اƅجزائرية، وعلوم اƅتسيير، تخصص تسويق، جامعة بومرداس، اƅجزائر، 

4013/4012. 
دراسة حاƅة  -قƊدوز أميƊة، دور اƅتسويق الاستراتيجي في تحسين كفاءة وفعاƅية اƅمؤسسة .3

، رساƅة ماجستير، تخصص ادارة الاعمال -مع صيدال وفرع اƅمضادات اƅحيوية، اƅمديةمج
 .4010وتسويق، جامعة اƅمدية، كلية اƅعلوم الاقتصادية واƅتجارية وعلوم اƅتسيير، 

،مذكرة ماجستير "تطبيق اƅتسيير الإستراتيجي في ظل اقتصاد اƅسوق "مداح عرايبي اƅحاج،  .2
 .1227، معهد اƅعلوم الاقتصادية، غير مƊشورة، جامعة اƅجزائر

 اƃمقالات واƃمداخلات: رابعا  

أحمد اƅقطامين، اƅتخطيط الاستراتيجي في مؤسسات اƅتعليم اƅعام، دراسة تحليلية تطبيقية،  .1
، الأردن، جامعة مؤتة، اƅمجلد اƅثامن عشر، اƅعدد اƅثاƊي، والإداريةمجلة اƅعلوم الاقتصادية 

 .4004ديسمبر 
يز، جاسم زكريا، اƅعوƅمة الاقتصادية وتأثرها على اƅدوƅة اƅعربية، مجلة الإدارة أحمد عبد اƅعز  .4

 .اƅثماƊون، اƅعراقو  والاقتصاد، اƅعدد اƅسادس
أحمد محمد جاسم، عباس عبد الله، دور اƅشركات اƅمتعددة اƅجƊسيات في الاقتصاد اƅعاƅمي،  .3

 .4014مجلة كلية بغداد ƅلعلوم الاقتصادية ، اƅعدد اƅتاسع واƅعشرون، 
أسعد حماد أبو رمان، محمد بن دƅيم اƅقحطاƊي، إستراتيجية تطوير اƅسوق في اƅمطاعم  .2

دراسة على اƅمطاعم اƅعاملة في مديƊة عمان، اƅملتقى  اƅسريعة من خلال Ɗظام الامتيازات،
 .4003اƅتحديات، اƅدوحة، أƄتوبر و  اƅعربي اƅثاƊي، اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي، اƅفرص
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 اƅعلوم مجلة واƅتوزيعي اƅتسويقي اƅتأهيل إستراتيجية يعقوب،  بن بوخاوة، اƅطاهر إسماعيل .5
 .4004 ،سطيف جامعة اƅتسيير وعلوم الاقتصادية

راهيم زرزور، حفيظ عبد اƅحميد، دور اƅشراƄة في تدويل اقتصاديات اƅدول اƊƅامية، دراسة ب .6
حاƅة اƅمؤسسة اƅوطƊية ƅحديد واƅفوسفاط، اƅجزائر، اƅملتقى اƅدوƅي حول أثار واƊعكاسات اتفاق 
اƅشراƄة على الاقتصاد اƅجزائر وعلى مƊظومة اƅمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة، Ɗوفمبر، 

 ة فرحات عباس، جامع4006
بن عزة محمد الأمين، اƅتحاƅف الاستراتيجي كضرورة ƅلمؤسسات الاقتصادية في ظل اƅعوƅمة،  .7

 .اƅجزائر ،مجلة اقتصاديات شمال إفريقيا، اƅعدد اƅثاƊي
بن ƅخضر اƅعربي، بن ساƅم عامر، صياغة الإستراتيجية اƅتƊافسية في اƅمؤسسات اƅصƊاعية،  .8

ƅرابع حول اƅي اƅدوƅملتقى اƅافسةاƊاعية خارج و  مƊصƅلمؤسسات اƅ افسيةƊتƅالاستراتيجيات ا
 4011قطاع اƅمحروقات في اƅدول اƅعربية، 

مع الاشارة اƅى  بودȑ عبد اƅقادر، ساهل سيدȑ محمد، متطلبات اƅتسويق في اƅدول اƊƅامية .2
اسع، ، جامعة خيضر، بسكرة، اƅعدد اƅتالإƊساƊيةاƅمؤسسة الاقتصادية في اƅجزائر، مجلة اƅعلوم 

 .4006مارس 
جمال خƊشور، حمزة اƅعوادƊ ، ȑحو إرساء إستراتجية متƄاملة ƅتƊمية صادرات اƅمؤسسات  .10

 .4012، 4اƅعدد  7اƅصغيرة واƅمتوسطة اƅجزائرية ، مجلة اƅواحات ƅلبحوث واƅدراسات اƅمجلد
مة الاستراتيجيات اƅتسويقية اƅحديثة في مواجهة الأز و  درمان سليمان صادق، دور اƅتحديات .11

اƅحكومة اƅعاƅمية، أƄتوبر و  الاقتصادية اƅدوƅيةو  اƅعاƅمية اƅماƅية، ملتقى دوƅي حول الأزمة اƅماƅية
 .علوم اƅتسيير، جامعة سطيف، اƅجزائرو  ، كلية اƅعلوم الاقتصادية4002

زƊيƊي فريدة، شيشة Ɗوال، دور اƅتحاƅفات الإستراتيجية في دعم اƅقدرات اƅتƊافسية ƅلمؤسسات  .14
الاستراتيجيات اƅتƊافسية  ƅلمؤسسات اƅصƊاعية و  قى دوƅي اƅرابع حول اƅمƊافسةتة، ملالاقتصادي

 .4011خارج قطاع اƅمحروقات في اƅدول اƅعربية، 
ساهل سيدȑ محمد، أهمية اƅتوجه اƅتسويقي ƅلمؤسسة الاقتصادية في اƅجزائر، اƅملتقى اƅدوƅي  .1

 .4003وبر ، قطر، أƄت"اƅتسويق في اƅوطن اƅعربي"اƅعربي اƅثاƊي، 
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 .4002اƅعدد اƅثاƊي واƅعشرون، 
الإستراتيجية مجلة اƅباحث،  صياغة في واƅداخلية اƅخارجية اƅبيئة تحليل داودȑ، أثر اƅطيب .12

 .4007، 5اƅعدد
تحديات اƅمƊافسة اƅدوƅية، اƅمؤتمر اƅعلمي و  عبد اƅرحمان بن عƊتر، استراتيجيات اƅتسويق .15
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 .2005، 4اƅعدد 
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باƅشركات  اƅتسويق إدارات أداء على ƅميكƊزƊ(7-s ) ȑموذج  تطبيق أثرغاƅب اƅبستƊجي،  .40

 اƅزرقاء جامعة،اƅتسويق قسم  ،دارȑ الإ واƅعلوم الاقتصاد تطبيقية، كلية الأردƊية، دراسة اƅصƊاعية
 .اƅخاصة

فرحات غول، حتمية اƄتساب وتطوير اƅمزايا الإستراتيجية اƅتƊافسية في اƅمؤسسات اƅتƊافسية  .41
في اƅمؤسسات اƅصƊاعية، في  ظل تحديات اƅبيئة اƅدوƅية اƅمعاصرة، اƅملتقى اƅدوƅي اƅرابع حول 
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 .2011اƅعربية، 
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سنويسنويّالاشتراكالاشتراك
النالنّسخة الأصليسخة الأصليّة وترجمتــها .....ة وترجمتــها .....النالنّسخة الأصليسخة الأصليّة .....................ة .....................

موريطانياليبيااIغربتونسالجزائر
اIغرب العربيبلدان خارج دول

2140,00 د.ج د.ج1070,00 د.ج د.جسنـةسنـة

ثمن النّشر على أساس 60,00  د.ج للسطّر.اIطلوب إرفاق لفيفة إرسال الجريدة الأخيرة سواء لتجديد الاشتراكات أو للاحتجاج أو لتغيير العنوان.وتسلّم الفهارس مجاّنا للمشتركX.ثمن العدد الصاّدر في السّنX السّابقة : حسب التّسعيرة.ثمن النّسخة الأصليّة وترجمتها 27,00 د.جثمن النّسخة الأصليّة 13,50 د.ج

نفقات الإرسالتزاد عليها5350,00 د.ج د.ج2675,00 د.ج د.جسنـةسنـة

اIوافق اIوافق 22 أكتوبر  أكتوبر سنة سنة 2014 مالأربعاء الأربعاء 28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـهـ

بنك الفلاحة والتّنمية الريّفيّة 060.320.0600.12حساب العملة الأجنبيّة للمشتركX خارج الوطنبنك الفلاحة والتّنمية الريّفيةّ Télex : 65 180 IMPOF DZ060.300.0007 68 KGح.ج.ب  50-3200  الجزائرالفاكس 021.54.35.12 021.65.64.63الهاتف : 021.54.35.06  إلى 09 حي البساتsX بئر مراد رايسs ص.ب 376 - الجزائر - محطةاIطبعة الراIطبعة الرّسميسميّةالطّبع والاشتراكWWW.JORADP.DZالأمانة العامالأمانة العامّة للحكومةة للحكومةالإدارة والتّحرير



22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـالجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 263
البريدية والخدمات اIالية البريدية في نظام التخصيص والخدمة الشمولية للبريد.............................................مــرسـوم تــنـفــيـذي رقـم 14-299 مـؤرخ في 27 ذي الحـجــة عـام 1435 اIـوافق 21 أكـتــوبـر ســنـة s2014 يــحـدد تــعـريــفـات الخــدمـاتلتحسX السكن وتطويره.............................................................................................................................الـتـنفـيذي رقم 91-148 اIؤرخ في 27 شـوال  عام 1411 اIوافق 12 مايـو سنة 1991 واIـتضـمن إحـداث الوكـالة الـوطنـيةمـــرســوم تـــنــفـــيــذي رقم 14-298 مـــؤرخ في 27 ذي الحــجـــة عــام 1435 اIـــوافـق 21 أكـــتــوبـــر ســنــة s2014 يـــعــدل ويـــتــمم اIـــرســوماعـتماد إلى ميزانية تسيير وزارة التضامن الوطني والأسرة وقضايا اIرأة.......................................................مرسـوم رئاسي رقم 14-297 مؤرّخ في 26 ذي الحجـة عام 1435 اIوافـق 20 أكـتـوبر سـنة s2014 يـتضـمن إحـداث بـاب وتحويلالقنصلية العامة للجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبية في باريس (فرنسا)................................................92-192 اIـؤرخ في 13 ذي الــقــعـــدة عـام 1412 اIـوافق 16 مــايـو ســنــة 1992 واIـتــضــمن تحـديــد جـديــد لـدائــرة اخـتــصـاصمـرسـوم رئـاسي رقـم 14-296 مـؤرخ في 26 ذي الحـجـة عـام 1435 اIـوافق 20 أكـتـوبـر سـنة s2014 يـعدل اIـرسـوم الـرئاسي رقمللجمهـورية الجزائرية الد~قراطية الشعبية في نانتير (فرنسا)........................................................................79-173 اIؤرخ في 6  ذي الحـجـة عام 1399 اIوافق 27 أكــتـوبر سـنـة 1979 واIـتضــمـن تـغـيـيــر رتبـة اIركــز الـقـنـصليمـــرســـوم رئـــاسـي رقـم 14-295 مــؤرخ فـي 26 ذي الحــجــة عــام 1435 اIـوافق 20 أكــتــوبــر ســنـة s2014 يــعــدل الـــمــرســـوم رقـممراسيم تنظيميمراسيم تنظيميّة

قرارات0 مقرقرارات0 مقرّرات0 آراءرات0 آراء
اIهنيX وسائقي السيارات والحجاب بعنوان المحافظة السامية للأمازيغية.........................................................قــرار وزاري مشـتـرك مـؤرّخ في أول ذي الـقـعـدة عام 1435  اIـوافق 27 غـشت سـنة s2014 يـحـدد عـدد اIـنـاصب الـعـلـيـا لـلـعـمالرئاسة الجمهوريةرئاسة الجمهورية
والتنفيذ المحاسبي للميزانيات باIديرية العامة للمحاسبة..............................................................................قـرار مؤرّخ في 27  ذي الـقـعـدة عام 1435 اIـوافق 22  سـبـتـمـبـر سـنـة s2014  يـتـضـمّـن تـفـويض الإمـضــاء إلى مـديـر الـتـنظـيماIوافق 23 مارس سنة 2011 واIتـضـمن تعيX أعضاء اللجنة الوطنية لصفقات الأشغال.......................................قــرار مـؤرخ في 12 مــحــرم عــام 1434 اIـوافق 26 نـوفــمــبــر ســنـة s2012 يـــعـــدل الــقـرار اIــؤرخ في 18 ربــيع الــثـانـي عـام 1432اIوافق 23 مارس سنة 2011 واIتضمن تعيX أعضاء اللجنة الوطنية لصفقات الدراسات والخدمات.......................قــرارمـؤرخ في 21 ذي الــقــعــدة عـام 1433 اIـوافق 7 أكــتــوبــر ســنـة s2012 يــعــدل الــقـرار اIــؤرخ في 18 ربــيع الــثـانـي عـام 1432بـالأعـوان الـعـاملX في نشاطات الحفظ أو الصيانة أو الخدمات بعنوان اIصالح الخارجية للخزينة.........................في 25 رمضـان عام 1433 اIوافق 13 غشـت سنة 2012 الذي يـحدد تعـداد مناصب الـشغل وتـصنيـفهـا ومدة العـقد الخاصقرار وزاري مشترك مؤرخ في 2 ذي القعدة عام 1434 اIوافق 8 سبتـمبر سنة s2013 يعدل القـرار الوزاري اIشترك اIؤرخوزارة ا;اليوزارة ا;اليّة

والتعليم اIهنيX.........................................................................................................................................وتصنـيفها ومـدة العقـد الخاص بالأعـوان العاملـX في نشاطـات الحفظ أو الصـيانة أو الخدمـات بعنـوان معاهـد التكوينقــرار وزاري مــشــتــرك مــؤرخ في 17 ذي الــقــعــدة عـام 1434 اIـوافق 23 ســبــتــمــبــر ســنـة s2013 يـــحــدد تــعــداد مــنــاصب الــشــغلوزارة التكوين والتعليم ا;هني?وزارة التكوين والتعليم ا;هني?
المختصة بأسلاك موظفي وزارة العلاقات مع البرIان........................................................................................قــرار مـؤرخ في 2 شــعـبــان عــام 1435 اIــوافق أول يـونــيـو ســنـة s2014 يـتـضــمن تجـديــد تـشـكــيـلــة الـلـجــنـة اIــتـسـاويــة الأعـضـاءوزارة العلاقات مع البر;انوزارة العلاقات مع البر;ان

والخدمات الخاصة التي لا تستلزم اللجوء إلى مناقصة......................................................................................قرار وزاري مـشترك مؤرخ في 11 رمضـان عام 1435 اIوافق 9 يولـيو سنة s2014 يحـدد قائمـة صفـقات الدراسـات واللوازمالهيئة الوطنية للوقاية من الفساد ومكافحتهالهيئة الوطنية للوقاية من الفساد ومكافحته
إعلانات وبلاغاتإعلانات وبلاغات

الخارج �وجب الاستثمار في الخارج من طرف اIتعاملX الاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري...............................نــظـــام رقـم 14-04 مــؤرخ في 5 ذي الحـجـــة عـام 1435  اIـوافق 29 ســبــتـمــبــر ســنـة 2014! يــحــدد شــروط تحـويـل رؤوس الأمـوال إلىبنك الجزائربنك الجزائر
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3 الجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 63 22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـ
مراسيم تنظيميمراسيم تنظيميةّ

للجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبيةsالــــذي يــــحــــدد صـلاحــــيــــات رؤســـــاء اIــــراكــــز الــــقـــــنــــصــــلــــيــــةفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-407 اIـؤرخالد~قراطية الشعبيةsالـــذي يـــحـــدد صلاحـــيـــات ســفـــراء الجـــمـــهــوريـــة الجـــزائـــريــةفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-406 اIـؤرخواIتعلق بالوظيفة القنصليةsفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-405 اIـؤرخالذي يحدد صلاحيات وزارة الشؤون الخارجيةsفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-403 اIـؤرخالد~قراطية الشعبية في نانتيرsتــغـيــيـر رتــبــة اIـركــز الـقــنـصــلي لــلـجــمــهـوريــة الجـزائــريـةالحـجة عام 1399 اIوافق 27 أكتـوبر سـنة 1979 واIـتضمن- و�ـقـتـضى اIـرسـوم رقم 79-173 اIـؤرخ في 6  ذيالد~قراطية الشعبيةsواIــتــعــلق بــاIــراكــز الــقـنــصــلــيــة لــلــجـمــهــوريــة الجــزائــريـةربــــــيع الأول عـــــام 1397 اIــــــوافق أول مــــــارس ســـــنـــــة 1977- و�ـــــقـــــتـــــضى اIـــــرســـــوم رقم 77-62 اIـــــؤرخ في 11 و125 (الفقرة الأولى) منهs-  وبناء على الـدستورs لا سيـما اIادتّان 77 (3 و 8)- بناء على تقرير وزير الشؤون الخارجيةsإن رئيس الجمهـوريـة s ـــــــــــــــــــــــــنانتير (فرنسا).نانتير (فرنسا).لـلجمـهــوريــة الجزائــرية الـد~قراطـية الـشعـبية فيلـلجمـهــوريــة الجزائــرية الـد~قراطـية الـشعـبية فيواIـــتـــضــــمــن تـــغــــيـــيـــــر رتـــبـــة اIـــركــــز الــــقــــنــــصـــليواIـــتـــضــــمــن تـــغــــيـــيـــــر رتـــبـــة اIـــركــــز الــــقــــنــــصـــليعـــــــــام عـــــــــام 1399 اIــــــــــوافـق  اIــــــــــوافـق 27 أكـــــــــــتـــــــــوبــــــــــر ســـــــــنــــــــــة  أكـــــــــــتـــــــــوبــــــــــر ســـــــــنــــــــــة 1979الــــمــــرســــوم رقـم الــــمــــرســــوم رقـم 79-173 اIــؤرخ في  اIــؤرخ في 6  ذي الحــــجــة  ذي الحــــجــةعــــام عــــام 1435 ا اIــــوافق Iــــوافق 20 أكــــتــــوبــــر ســــنـــة  أكــــتــــوبــــر ســــنـــة s2014 يــــعــــدلs يــــعــــدلمـــرســوممـــرســوم رئــاسـي رقـم  رئــاسـي رقـم 14-295 مــؤرخ فـي  مــؤرخ فـي 26 ذي الحـجـة ذي الحـجـة

واIــتــضــمنالـــرئـــاسي رقمالـــرئـــاسي رقم  92-192 اIــؤرخ في  اIــؤرخ في 13 ذي الـــقــــعــــدة ذي الـــقــــعــــدة1435  اIـوافق اIـوافق 20 أكـتـوبـر سـنة  أكـتـوبـر سـنة s2014 يـعـدل اIـرسـومs يـعـدل اIـرسـوممـرسوم رئاسي رقـم مـرسوم رئاسي رقـم 14-296 مؤرخ في  مؤرخ في 26 ذي الحـجة عام ذي الحـجة عامـــــــــــــــــــــــــ★ـــــــــــــــــــــــــعبد العزيز بوتفليقةعبد العزيز بوتفليقة20 أكتوبر سنة 2014.حــررّ بــالجــزائــر في 26 ذي الحــجــة عــام 1435 اIــوافقللجمهوريّـة الجزائريـّة الدّ~قراطيّـة الشّعبيّـة .اIادة اIادة 2 :  :  ينشـر هذا اIرسوم في الجريدة الرّسميّـةالسX العلياs ايفلX وأوروالوار".وتـمـتـد الـدائـرة الـقـنـصـلـيـة لـهـذا اIـركـز إلى ولايـات"  اIادة الأولى : ...............................................اIوافق 27 أكتوبر سنة 1979 واIذكور أعلاهs كما يأتي :اIـــرســوم رقم 79-173 اIــؤرخ في 6  ذي الحـــجـــة عــام 1399اIــــــــادة الأولى :  اIــــــــادة الأولى :  تــــــــعــــــــدل أحـــــــكــــــــام اIــــــــادة الأولـى منيرسم  ما يأتي :يرسم  ما يأتي :الدبلوماسيX والقنصليsXواIـــــــتــــــضـــــــمـن الـــــــقـــــــانــــــون الأســـــــاسـي الخـــــــاص بـــــــالأعــــــوانفـي أول رجب عـــام 1430 اIــــوافق 24 يــــونــــيــــو ســــنـــة 2009- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 09-221 اIـؤرخ الد~قراطية الشعبيةsواIــتــعــلق بــاIــراكــز الــقـنــصــلــيــة لــلــجـمــهــوريــة الجــزائــريـةربــــــيع الأول عـــــام 1397 اIــــــوافق أول مــــــارس ســـــنـــــة 1977- و�ـــــقـــــتـــــضى اIـــــرســـــوم رقم 77-62 اIـــــؤرخ في 11 و125 (الفقرة الأولى) منهs-  وبناء على الـدستورs لا سيـما اIادتّان 77 (3 و 8)- بناء على تقرير وزير الشؤون الخارجيةsإن رئيس الجمهورية s ـــــــــــــــــــــــــباريس (فرنسا).باريس (فرنسا).لـلـجـمـهـوريـة الجـزائـريـة الـد~ـقـراطـيـة الـشـعـبـيـة فيلـلـجـمـهـوريـة الجـزائـريـة الـد~ـقـراطـيـة الـشـعـبـيـة فيتحـديـد جــديـد لـدائــرة اخـتـصــاص الـقـنــصـلـيــة الـعـامـةتحـديـد جــديـد لـدائــرة اخـتـصــاص الـقـنــصـلـيــة الـعـامـةعــام عــام 1412 اIــوافق  اIــوافق 16 مــايـــو ســنـــة  مــايـــو ســنـــة 1992 واIــتــضــمن 
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عبد العزيز بوتفليقةعبد العزيز بوتفليقة20 أكتوبر سنة 2014.حــررّ بــالجــزائــر في 26 ذي الحــجــة عــام 1435 اIــوافقللجمهوريّـة الجزائريـّة الدّ~قراطيّـة الشّعبيّـة .اIادة اIادة 2 :  :  ينشـر هذا اIرسوم في الجريدة الرّسميّـة- لواري - باريس - وولايات وأقاليم ما وراء البحار".في الولايات الآتـية : شار - أندر - أندرولوار - لواروشار~ـارس الاخـتــصـاص الإقـلــيـمي لــهـذا اIـركــز الـقــنـصـلي" اIادة الأولى :  ...............................................اIوافق 16 مايو سنة 1992 واIذكور أعلاهs كما يأتي :الــرئــاسي رقم 92-192 اIـؤرخ في 13 ذي الـقــعــدة عـام 1412اIادة الأولى :  اIادة الأولى :  تـعدل أحـكـام اIادة الأولى من اIـرسوميرسم  ما يأتي :يرسم  ما يأتي :الدبلوماسيX والقنصليsXواIـــــــتــــــضـــــــمـن الـــــــقـــــــانــــــون الأســـــــاسـي الخـــــــاص بـــــــالأعــــــوانفـي أول رجب عـــام 1430 اIــــوافق 24 يــــونــــيــــو ســــنـــة 2009- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 09-221 اIـؤرخللجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبيةsالــــذي يــــحــــدد صـلاحــــيــــات رؤســـــاء اIــــراكــــز الــــقـــــنــــصــــلــــيــــةفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-407 اIـؤرخالد~قراطية الشعبيةsالـــذي يـــحـــدد صلاحـــيـــات ســفـــراء الجـــمـــهــوريـــة الجـــزائـــريــةفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-406 اIـؤرخواIتعلق بالوظيفة القنصليةsفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-405 اIـؤرخالذي يحدد صلاحيات وزارة الشؤون الخارجيةsفي 21 رمــضـان عـام 1423 اIـوافق 26 نـوفـمـبـر سـنـة 2002- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 02-403 اIـؤرخباريس (فرنسا)sالعـامة لـلجمـهوريـة الجزائـرية الد~ـقراطـية الـشعـبية فيواIــتــضــمن تحــديـد جــديــد لــدائــرة اخــتــصـاص الــقــنــصــلــيـةفي 13 ذي الــقــعــدة عــام 1412 اIــوافق 16 مــايــو ســنــة 1992- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 92-192 اIـؤرخالد~قراطية الشعبية في باريسsتـــرتــــيب اIـــركــــز الـــقــــنـــصــــلي لــــلـــجــــمـــهــــوريـــة الجــــزائـــريـــةالحـجة عام 1399 اIوافق 27 أكتـوبر سـنة 1979 واIـتضمن- و�ـقـتـضى اIـرسـوم رقم 79-177 اIـؤرخ في  6 ذي

بعنوان اIساعدة الإنسانية لبوركينا فاصو ومالي ".رقم 37-12 "مـــخــصص لـــفـــائــدة الـــهلال الأحـــمــر الجـــزائــريالــتــضــامن الــوطـنـي والأسـرة وقــضــايــا اIــرأة وفي الــبـاب(22.000.000 دج) يـــقــــيـّــــد فــي مــيــزانــيــة تــســيــيــر وزارةاعــــتـــــمــــــــاد قــــــــدره اثــــنــــان وعـــــشــــرون مــــلـــــيـــــون ديــــنـــــاراIــــــادة اIــــــادة 3 : :  يـــــــخـــــــصـص Iــــــيــــــزانــــــيــــــــة ســـــــنـــــــة 2014مجمع".وفي الـــبـــاب رقم 37-91 "نـــفـــقـــات مـــحـــتـــمـــلـــة - احـــتـــيـــاطي(22.000.000 دج) مـقـيّـــد فـي ميـزانـيـة الـتكـالـيف اIـشـتـركةاعـــــتــــــمـــــــــاد قـــــــدره اثــــــنـــــان وعـــــشــــــرون مـــــلـــــيـــــــون ديـــــنــــــاراIـاIـــــــــادة ادة 2 : :  يــــلــــــغــــى مـن مـــــيــــــزانـــــيــــــة ســــــنـــــــة 2014بعنوان اIساعدة الإنسانية لبوركينا فاصو ومالي ".37-12 وعـنــوانه "مـخـصص لــفـائــدة الـهلال الأحـمــر الجـزائـريوزارة التضامن الوطني والأسرة وقضايا اIرأةs باب رقمهاIـاIـــــادة الأولى :ادة الأولى :  يـــحــدث في جــدول مـــيــزانــيــة تـــســيــيــريرسم  ما يأتي : يرسم  ما يأتي : التسيير �وجب قانون اIالية لسنة s2014الـتـضـامن الــوطـني والأسـرة وقـضـايـا اIـرأة من مـيـزانـيـةواIــــتـــــضــــمـن تـــــوزيع الاعـــــتــــمـــــادات المخــــصـــــصــــة لـــــوزيــــرةفي 6 ربيع الـثاني عام 1435 اIوافق 6 فبـراير سنة 2014- و�ـقـتـضى اIـرسـوم الـتـنفـيـذي رقم 14-53 اIـؤرخمن ميزانية التسيير �وجب قانون اIالية لسنة s2014توزيع الاعـتمادات المخصـصة Iيـزانية التـكاليف اIـشتركةالـثاني عام 1435 اIوافـق 6  فبـراير سـنة 2014 واIـتضمن- و�ــقـتـضـى اIـرســوم الــرئـاسي اIـؤرخ فـي 6 ربـيعقانون اIالية لسنة s2014صفر عام 1435 اIوافق 30 ديسمبر سنة 2013  واIتضمن- و�ــــقـــــتــــضى الـــــقــــانــــون رقم 13-08 اIــــؤرخ في 27بقوانX اIاليةs اIعدلّ واIتمّم sشــوال عــام 1404 اIــوافق 7  يـــولــيــو ســنــة 1984 واIــتــعــلق- و�ـــــقـــــتــــضـى الـــــقــــانـــــون رقم 84 -17 اIـــــؤرخ في 8و125 ( الفقرة الأولى) منهs-  وبـــنـــاء عـــلى الـــدســـتـــورs لا ســـيـّــمـــا اIـــادّتــان 77-8-  بناء على تقرير  وزير اIاليةsإنّ رئيس الجمهوريـةsـــــــــــــــــــــــــوزارة التضامن الوطني والأسرة وقضايا اIرأة.وزارة التضامن الوطني والأسرة وقضايا اIرأة.إحـداث بـاب وتحـويل اعــتمـاد إلى مـيـزانـيـة تـسـيـيرإحـداث بـاب وتحـويل اعــتمـاد إلى مـيـزانـيـة تـسـيـير1435 ا اIــــوافـق Iــــوافـق 20 أكـــــتــــوبـــــر ســــنــــة  أكـــــتــــوبـــــر ســــنــــة s2014 يــــتـــــضــــمنs يــــتـــــضــــمنمـرسوم رئـاسي رقم مـرسوم رئـاسي رقم 14-297 مـؤر مـؤرّخ في خ في 26 ذي الحـجـة عام ذي الحـجـة عام
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4 : : يــكــلف وزيــر اIــالــيـــة ووزيـــرة الـتــضــامن ــــــــــــــــــــــــالسكن وتطويره.السكن وتطويره.واIــتـــضـــمن إحـــداث الـــوكـــالــة الـــوطـــنـــيــة لـــتـــحـــســXواIــتـــضـــمن إحـــداث الـــوكـــالــة الـــوطـــنـــيــة لـــتـــحـــســXشــــــوال  عــــــام شــــــوال  عــــــام 1411 اIــــــوافق  اIــــــوافق 12 مـــــــايــــــو ســـــــنــــــة  مـــــــايــــــو ســـــــنــــــة 1991اIـــــرســــوم الـــــتـــــنــــفـــــيــــذي رقم اIـــــرســــوم الـــــتـــــنــــفـــــيــــذي رقم 91-148  اIـــــؤرخ في اIـــــؤرخ في 143527  اIـوافـق اIـوافـق 21 أكــتـوبــر ســنـة  أكــتـوبــر ســنـة s2014 يـعــدل ويــتـممs يـعــدل ويــتـمممرسـوم تنـفيذي رقم مرسـوم تنـفيذي رقم 14-298 مؤرخ في  مؤرخ في 27 ذي  ذي الحـجة عامالحـجة عامـــــــــــــــــــــــــ★ـــــــــــــــــــــــــعبد العزيز بوتفليقةعبد العزيز بوتفليقة20 أكتوبر سنة 2014.حــررّ بــالجــزائــر في 26 ذي الحــجــة عــام 1435 اIــوافقللجمهوريّـة الجزائريـّة الدّ~قراطيّـة الشّعبيّـة .هــــــذا اIـــرســـــوم الـــذي يــــنـــشــــر في الجــــريـــدة الـــرسّـــمـــيّــــةالوطني والأسرة وقضايا اIرأةs كل فيما يخصّهs بتنفيذاIــادة اIــادة  2014 واIتضمن تعيX الوزير الأولsفي 28 جـمــادى الـثـانــيـة عـام 1435 اIـوافق 28 أبــريل سـنـة- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 14-145 اIـؤرخواIتعلق بالولايةsربــــيـع الأول عــــام 1433 اIـــــوافق 21 فـــــبــــرايـــــر ســـــنــــة 2012- و�ــــقـــــتــــضى الـــــقــــانــــون رقم 12-07 اIــــؤرّخ في 28بالبلديةsرجب عــام 1432 اIــوافق 22 يـــونــيــو ســنــة 2011 واIــتــعــلق- و�ــــقـــتــــضـى الـــقــــانـــــون رقم 11-10 اIــــؤرّخ في 20يحدد القواعد التي تنظم نشاط الترقية العقاريةsربـيع الأول عام 1432 اIـوافق 17 فـبـرايـر سـنة 2011 الـذي- و�ــــقـــــتــــضى الـــــقــــانــــون رقم 11-04 اIــــؤرّخ في 14واIتضمن النظام المحاسبي اIاليsالــــــقـــــعــــــدة عـــــام 1428 اIـــــوافق 25 نــــــوفـــــمــــــبـــــر ســــــنـــــة 2007- و�ـقــتـضـى الـقــانـون رقم 07-11 اIـؤرّخ في 15 ذيبالنقد والقرضs اIعدلّ واIتمّمsالـثـانــيـة عـام 1424 اIـوافق 26 غــشت سـنـة 2003 واIــتـعـلق- و�قـتـضى الأمر رقم 03-11 اIؤرّخ في 27 جـمادى( الفقرة 2) منهs- وبـناء على الـدستـورs لا سيمـا اIادتان 85-3 و125واIدينةs-  بــــنــــاء عـــــلى تــــقـــــريــــر وزيــــر الــــســــكـن والــــعــــمــــرانإنّ الوزير الأولsـ

3 :  :  تــــــعـــــدّل وتــــــتـــــمـم أحـــــكـــــام اIـــــادة 6  من  ..................(الباقي بدون تغيير)..................".- كل عمل يرمي إلى إنجاز هذه اIهام.السكنات العمومية وتسويقها وتسييرها العقاريs- تــسـيــيـر اكــتـتــاب اIـواطــنــX فـيــمـا يــخص اقـتــنـاءالأخرى اIرتبطة بتطوير السكنsيـــخص الـــســـكن والـــتـــجـــهـــيــزات اIـــرافـــقـــة وكل الـــتـــبـــعــات- إدارة اIـــشـــروع اIـــنــتـــدبـــة لحـــســـاب الــدولـــة فـــيـــمــا- تأطير الأعمال الآتية وتنشيطها :- .................................................................التراب الوطني فيما يأتي :" اIــادة 2 : يـــتـــمـــثل هـــدف الــــوكـــالـــةs عـــلى مـــجـــمـــوعكما يأتي :الــــمـــوافـق 12 مـــايـــو ســنــة 1991 واIـــذكـــور أعلاهs وتحــررالــتـــنـــفــــيــذي رقم 91-148 اIــؤرّخ في 27 شــوال عــام 1411اIـادة اIـادة 2 :  :  تـعـدّل وتــتـمم أحــكـام اIـادة 2  من اIـرسـومإحداث الوكالة الوطنية لتحسX السكن وتطويره.شــوال عــام 1411 اIــوافق 12 مــايــو ســنــة 1991 واIــتــضـمنأحـــكـــام اIـــرســـوم الـــتـــنـــفـــيـــذي رقم 91-148 اIــؤرّخ في 27اIــادةاIــادة الأولى : الأولى :  يـــعـــدل ويــتـــمـم  هـــذا اIــرســـوم بـــعضيرسم ما يأتي :يرسم ما يأتي :  - وبعد موافقة رئيس الجمهوريةs وتطويرهsواIــتــضــمن إحــداث الــوكــالــة الــوطـنــيــة لــتــحــســX الـســكنفي 27 شــــــوال عـــــام 1411 اIــــــوافق 12 مــــــايــــــو ســــــنـــــة 1991- و�ـقتـضى اIرسوم الـتنـفيذي رقم 91-148 اIؤرّخواIتضمن تعيX أعضاء الحكومةsفـي 5 رجـب عــــــــام 1435 اIـــــــــوافق 5 مـــــــــايــــــــــو ســـــــــنـــــــــة 2014- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 14-154 اIـؤرخ لبعض النشاطات اIتصلة �هامها".عــمــومــيـة اقــتــصــاديــة أو أن تحــدث فــروعـا لــهــا بــالــنــســبـةبـه وأحـكـام هــذا اIـرسـومs أن تــأخـذ أســهـمـا في مــؤسـسـات" اIـادة 6 : تخـول الـوكـالـةs طـبـقـا لـلـتـشـريع اIـعـمولوتحرر كما يأتي :عــــام 1411 اIــــوافق 12 مـــايــــو ســـنـــة 1991 واIـــذكـــور أعلاهsاIـــرســوم الـــتـــنــفـــيــذي رقم 91 - 148 اIــؤرّخ في 27 شــوالالــــــمـــــادة الــــــمـــــادة 
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6 :  :  تـعدّل وتـتـمم أحكـام اIادة 11  من اIـرسومبالسكن".الـــهــــيـــكـــلـي لـــلـــوكــــالـــة �ــــوجب قـــرار مـن الـــوزيـــر اIــــكـــلف" اIــــادة 10 مـــكـــرر : تــــتم اIــــوافـــقــــة عـــلـى الـــتــــنــــظـــيم1991 واIذكور أعلاهs مادة 10 مكررs تحرر كما يأتي :91-148 اIؤرّخ في 27 شـوال عام 1411 اIوافق 12 مايـو سنةاIاIـادة ادة 5 :  :  تــدرج ضـمن أحـكــام اIـرســوم الـتـنــفـيـذي رقم   ..................(الباقي بدون تغيير).................".هياكلها الجهوية والولائية3s - الــتــنــظــيـم الــعــام لــلــوكــالــة وتــســيــيــرهــا وإرسـاءs............................................................... - 1s............................................................... - 2ويصادق عليه طبقا للقوانX والتنظيمات اIعمول بها :" اIـادة 9 : يـتـداول مـجلس الإدارة فـيـمـا يـأتي بـيانهاIوافق 12 مايو سنة 1991 واIذكور أعلاهs كما يأتي :الـــتــنــفــيــذي رقم 91 - 148 اIــؤرّخ في 27 شــوال عــام 1411اIــــــادة اIــــــادة 4 :  :  تــــــتـــــــمـم أحـــــــكـــــــام اIــــــادة 9  من اIـــــــرســــــوم 8 :  :  تــدرج ضــمن أحــكــام اIــرســوم الــتــنــفــيــذينفسها".اIــديـــر الــعــام لــلـــوكــالــةs وتــنــهـى مــهــامــهـم حــسب الأشــكــالبــقـــرار من الــوزيـــر اIــكــلـف بــالـــســكن بـــنــاء عــلـى اقــتــراحيـــعـــX اIـــديـــرون الـــعـــامـــون اIـــســـاعـــدون واIـــديـــرونوتنهى مهامه حسب الأشكال نفسها.مـرســوم بـنـاء عــلى اقـتــراح من الــوزيـر اIـكــلف بـالــسـكنs" اIــــادة 12 : يــــعـــX اIـــديـــر الــــعـــام لـــلـــوكــــالـــة �ـــوجبوتحرر كما يأتي :عــــام 1411 اIــــوافق 12 مـــايــــو ســـنـــة 1991 واIـــذكـــور أعلاهsاIـــرســوم الـــتـــنــفـــيــذي رقم 91 - 148 اIــؤرّخ في 27 شــوالاIــــــادة اIــــــادة 7 :  : تـــــــعـــــــدل وتــــــتـــــــمــم أحــــــكــــــام اIـــــادة 12 منيساعده أربعة ( 4) مديرين عامX مساعدين ومديرون"." اIــادة 11 : يــــتـــولى مـــديــــريـــة الـــوكـــالــــة مـــديـــر عـــامكما يأتي :الــــمـــوافـق 12 مـــايـــو ســنــة 1991 واIـــذكـــور أعلاهs وتحــررالـتــنــفيـذي رقم 91 - 148 اIؤرّخ في 27 شوال عام 1411اIادة اIادة  كما يأتي :مــايــو ســنــة 1991 واIــذكــور أعلاهs مــادة 13 مــكــررs  تحــرررقم 91 - 148 اIــؤرّخ في 27 شـــوال عــام 1411 اIــوافق 12اIــادة اIــادة 

sقصد القيام �هامها s تشـمل اختـصاصاتـها الإقـليـميةما يأتي :" الـمـادة 13 مـكـرر : للوكالـة sمـديريات جـهويـة -sـــــادة 15 منلتشمل حدود الولاية".- مــديـرو مـشــروع تـتـسـع اخـتـصــاصـاتـهـم الإقـلـيــمـيـةعدة ولاياتI9 :  :  تـــــعـــــدّل وتــــــتـــــمـم أحـــــكـــــام ا 10 : :  يـــــــنــــــشــــــر هــــــذا اIــــــرســــــوم فـي الجــــــريــــــدةطبقا للتشريع والتنظيم اIعمول بهما"." اIـادة 15 : تــمـسك المحــاسـبــة في الـشــكل الــتـجـاريsوتحرر كما يأتي :عــــام 1411 اIــــوافق 12 مـــايــــو ســـنـــة 1991 واIـــذكـــور أعلاهsاIـــرســوم الـــتـــنــفـــيــذي رقم 91 - 148 اIــؤرّخ في 27 شــوالالــــــمـــــادة الــــــمـــــادة  ــــــــــــــــــــــــنظام التخصيص والخدمة الشمولية للبريد.نظام التخصيص والخدمة الشمولية للبريد.الخدمـات الـبـريـديـة والخـدمـات اIـالـيـة الـبـريديـة فيالخدمـات الـبـريـديـة والخـدمـات اIـالـيـة الـبـريديـة في1435  اIوافق اIوافق 21 أكتـوبر سنة  أكتـوبر سنة s2014 يحـدد تعريفات يحـدد تعريفاتمرسوم تنفيذي رقـم مرسوم تنفيذي رقـم 14-299 مؤرخ في  مؤرخ في 27 ذي الحجة عام ذي الحجة عامـــــــــــــــــــــــــ★ـــــــــــــــــــــــــعبد اIالك سلالعبد اIالك سلال21 أكتوبر سنة 2014.حــررّ بــالجــزائــر في 27 ذي الحــجــة عــام 1435 اIــوافقالرّسميّة للجمهوريّة الجزائريةّ الدّ~قراطيّة الشّعبيّة.اIـــــادةاIـــــادة   ومكافحتهماs اIعدلّ واIتمّمsبـــــالـــــوقــــــايـــــة من تـــــبــــــيـــــيض الأمـــــوال وتــــــمـــــويل الإرهـــــابالحــجــة عـام 1425 اIـوافق 6 فــبــرايــر ســنـة 2005 واIــتــعـلق- و�قـتضى الـقانون رقم 05 - 01 اIؤرخّ في 27 ذيالسلكية واللاسلكيةs لا سيما اIادتان  5 و7 منهsيـحــدد الــقــواعــد الــعـامــة اIــتــعــلــقـة بــالــبــريــد وبـاIــواصلاتجـمـادى الأولى عام 1421 اIـوافق 5 غـشت سـنة 2000 الـذي- و�ــقــتــضـى الــقــانــون رقم 2000 - 03 اIــؤرّخ في 5و125 (الفقرة 2) منه s-  وبـــنـــاء عـــلى الـــدســـتـــورs لا ســـيـــمـــا اIـــادتــان 85-3الإعلام والاتصالs -  بـنـاء عـلى تـقـريـر وزيـرة الـبـريـد وتـكـنـولـوجـيـاتإنّ الوزير الأولsـ
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للفقدان الجزئي أو الكلي لطرد بريدي أو تلفه2003s الــــذي يـــحـــدد اIـــبـــلـغ الأقـــصى لـــلـــتـــعــــويض اIـــنـــاسباIؤرّخ في 27 رمـضان عام 1424 اIوافق 22 نوفـمبر سنة- و�ــــقـــتــــضى اIــــرســــوم الـــتــــنــــفـــيــــذي رقم 03 - 437عليها وكيفية تمويلهاs اIعدّل واIتمّمsواIـواصلات الـسـلـكـيـة واللاسـلــكـيـة والـتـعـريـفـات اIـطـبـقـةسـنـة 2003 الـذي يــحــدد مـضــمـون الخــدمـة الــعــامـة لــلـبــريـداIـؤرخّ في 23 ربـيع الــثــاني عـام 1424 اIـوافق 24 يــونـيـو- و�ــــقـــتــــضى اIــــرســــوم الـــتــــنــــفـــيــــذي رقم 03 - 232واIتضمن إنشاء "بريد الجزائر"sفي 30 شـــــوّال عــــام 1422 اIـــــوافق 14 يـــــنــــايـــــر ســــنــــة 2002- و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 02 - 43 اIؤرّخواIتمّمsعــلى كـل خــدمــة من خـــدمــات الــبــريـــد وكل أداءاتهs اIــعــدّلســنــة 2001 والــمـــتــعــلـق بـــنــظــام الاســتـــغـلال الــمـطـبقالــمــؤرخّ فـي 5 شــوّال عــام 1422 الــمــوافـق 20 ديـسـمـبـر- و�ــــقـــتــــضى اIــــرســــوم الـــتــــنــــفـــيــــذي رقم 01 - 418بخدمات الطرود البريدية في النظام الدوليs أكــتــوبــر ســنـة  1991 واIتـضـمن تحـديد الـرسـوم الخـاصةالــمـؤرّخ فـي 4 ربــيـع الــثــانــي عـام 1412 الــمـوافـق  12- و�ــقـتـضـى الــمـرســوم الـتـنـفيذي رقم 91 - 385واIتمّمsبـخـدمـات الـطـرود الـبـريـديـة في الـنـظـام الـداخـليs اIـعـدّلأكــتــوبــر ســنـة  1991 واIــتـضــمن تحــديــد الــرســوم الخــاصـةالــمـؤرّخ فـي 4 ربــيـع الــثــانــي عـام 1412 الــمـوافـق  12- وبـمقـتــضـى الـمـرسـوم الــتنفيذي رقم 91 - 12383 غشت سنة s2008والعـشرين للاتحـاد البـريدي الـعاIيs المحـررة بجـنيف فيالـــد~ــــقـــراطـــيــــة الـــشــــعـــبـــيــــة إلى وثـــائـق اIـــؤتـــمــــر الـــرابع2014 واIـــــتــــضـــــمـن انــــضـــــمـــــام الجـــــمـــــهــــوريـــــة الجـــــزائـــــريــــةاIــؤرّخ في 4 شـــعـــبـــان عــام 1435 اIــوافق 2 يــونـــيـــو ســـنــة- و�ــــــقـــــتــــــضى اIــــــرســـــوم الــــــرئـــــاسـي رقم 14 - 170واIتضمن تعيX أعضاء الحكومةsفـي 5 رجـب عــــــــام 1435 اIـــــــــوافق 5 مـــــــــايــــــــــو ســـــــــنـــــــــة 2014- و�قتـضى اIرسـوم الرئاسي رقم 14- 154 اIؤرخ2014 واIتضمن تعيX الوزير الأولsفي 28 جـمــادى الـثـانــيـة عـام 1435 اIـوافق 28 أبــريل سـنـة- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 14-145 اIـؤرخ

للبريد.اIالية البريدية في نظام التخصيص والخدمة الشموليةهـــذا اIــرســوم تــعــريــفــات الخـــدمــات الــبــريــديــة والخــدمــات1421 اIــوافق 5 غــشت ســنــة 2000 واIــذكـــور أعلاهs يــحــددالــقــانـون رقم 2000 - 03 اIـؤرّخ في 5 جــمــادى الأولى عـاماIــــــادة الأولى :اIــــــادة الأولى :  طـــــبــــــقـــــا لأحـــــكـــــام اIـــــادتـــــX 5 و7 منيرسم ما يأتي   :يرسم ما يأتي   : - وبعد موافقة رئيس الجمهوريةsالسلكية واللاسلكيةs  - وبـعـد اسـتـشـارة سلـطـة ضـبط الـبـريـد واIواصلاتوالاتصالsيــحــدد صلاحـــيــات وزيــر الــبــريــد وتــكـــنــولــوجــيــات الإعلامفي 15 صــفــر عـام 1433 اIـوافق 9 يــنــايــر ســنـة 2012 الـذي- و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 12 - 12 اIؤرّخالجزائرsحــــســـاب جــــار بـــاسـم "بـــريــــد الجـــزائــــر" في كــــتـــابــــات بـــنكالجارية البريديـة للمحاسبX والـوكلاء العموميX وفتحيــولــيــو ســنـة 2004 واIـتــعــلق �ــسك وتــســيــيــر الحــســابـاتالــمـؤرّخ فـي 27 جــمـادى الأولـى عـام 1425 الــمـوافـق 15- وبــمــقـتــضـى الــمرسـوم الـتنـفـيذي رقم 04 - 193يقدمه للدفع اIستفيد منه وشروط ذلكsســنــة  2004 الــذي يــحــدد حــالات عــدم تــنــفــيــذ صك بــريــدياIـؤرخّ في 23 ربـيع الــثــاني عـام 1425 اIـوافق 12 يــونـيـو- و�ــــقـــتــــضى اIــــرســـوم الـــتــــنـــفــــيـــذي رقم 04 - 175الداخلي والدوليsوالخـــدمــات اIـــالـــيـــة الـــبـــريـــديــة اIـــطـــبـــقـــة في الـــنـــظـــامــXســـنــة 2004 الــذي يـــحـــدد تــعـــريـــفــات الخـــدمـــات الــبـــريـــديــةاIـؤرخّ في 21 ربـيع الــثــاني عـام 1425 اIـوافق 10 يــونـيـو- وبـــمـــقــتـــضـى اIــرسـوم الــتـنــفــيـذي رقم 04 - 172البريدي أو الإعفاء من التخليصsيـــحـــدد الإرســـالات اIــقـــبـــولـــة لــلـــتـــنــقـل عن طـــريق الإعـــفــاءفي 26 محرّم عام 1425 اIوافق 18 مارس سنة 2004 الذي- و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 04 - 85 اIؤرّخاIبلغ الأقصى للتسديد في النظام الداخليsيــحــدد مــواد اIــراســلــة اIـبــعــوثــة مــقــابل تــســديــد ويـضــبطفي 26 محرّم عام 1425 اIوافق 18 مارس سنة 2004 الذي- و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 04 - 84 اIؤرّخ
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- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 50 دجs- إلى غاية 20 غراما ............................... 40 دجsبعدد يساوي 100 رزمة على الأقلs كما يأتي :اIــادة اIــادة 5 :  : تحــدد تـــعــريـــفــات تــخـــلــيص الـــرزم اIــودعــةكيلوغرام.مـــبـــلغ مـــكـــمـل قــدره 50,00 دج عن كـل كـــيـــلـــوغـــرام أو جــزءاIقدرة �بلغ 260,00 دج  اIطابـقة لوزن كيلوغرامs(2) Xالـبريديةs في هـذه الحـالةs يحــصل زيـادة عـلى التـعـريفةوزنه 5 كـــيــــلــــوغــــرامـــات عــــنــــدمــــا يـــتــــعــــلق الأمــــر بــــالـــرزموتـقـبل اIراسلات اIـكـتبـيـة اIتـضـمنـة مـجلـدا واحداتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى ................. 10 دج.- أكـــثــر من 100 غــرام وعـن كل جــزء من 100 غــرام s- أكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 70 دجs- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 60 دجs- إلى غاية 20 غراما ............................... 50 دجsوزن أقصاه كيلوغرامان (2) كما يأتي   : اIـادة اIـادة 4 :  :  تحـدد تـعـريـفــات تـخـلـيص الـرزم إلى غـايـةالعادية أو اIصورة �بلغ 15,00 دج.اIادة اIادة 3 :  : تحـدد تعريفـة تخليص الـبطاقات الـبريديةتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى ................. 10 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرامs- أكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 50 دجs- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 40 دجs- إلى غاية 20 غراما................................ 25 دجsإلى غاية وزن أقصاه كيلو غرامان (2) كما يأتي   :اIـصرح بقـيمـتهـا وبطـاقات الزيـارات وبطـاقات الـتهانياIـادة اIـادة 2 :  : تحـدد تعـريـفـات تـخلـيص الـرسـائل والـعلبوالبطاقات والرزم والبطاقات والرزم تعريفات تخليص الرسائل والعلب اIصرح بقيمتهاتعريفات تخليص الرسائل والعلب اIصرح بقيمتهاالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات التخليص والتأمXتعريفات التخليص والتأمXالقسم الأولالقسم الأولالجزائر واIرسلة إليها الجزائر واIرسلة إليها التعريفات اIطبقة على الخدمات البريدية الصادرة منالتعريفات اIطبقة على الخدمات البريدية الصادرة منالفصل الأولالفصل الأولتعريفات الخدمات البريديةتعريفات الخدمات البريديةالباب الأول الباب الأول 

sأكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 60 دج -sـصـرحالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثانيتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى.................... 5 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرامIـصـرحتـعــريـفـات تـخــلـيص الـطـرود الــبـريـديـة الــعـاديـة واIادة  6 : :  تحـدد تعريـفات تخلـيص الطرود الـبريديةبقيمتها ومقابل الدفع بقيمتها ومقابل الدفع تـعــريـفـات تـخــلـيص الـطـرود الــبـريـديـة الــعـاديـة واIادةاIصـرح بقـيـمتـها ومـقـابل الدفع  إلى غـاية وزناIكما يأتي:العـاديـة وا s(20 كلغ) أقصاه عشرون كيلو غراماsوعـن كـــل جــــزء- إلى غاية 3 كيلو غـرامــات................... 150 دج sتــــــضــــــاف إلــــى تعــــريـفـــة- أكــــثـــر مــن 3 كــيــلـو غـــرامــــات  sمـن الـكيــــــلــو غــــــــرامsتـعـريفـة ثـابتـة لـلتـعويـض ( للـطرود مـقـابل الدفع)3 كـيلـوغـرامات الأولـى ...................................50 دج -sـصرح....................................................................20 دجIـــطـــبــوعـــات والــعـــيـــنــات والجـــرائــدالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالثبقيمتها ...................................................... 100 دج.- تعـريـفة الـتوصـيـة للـطرود مـقـابل الدفع واIـــطـــبــوعـــات والــعـــيـــنــات والجـــرائــدتـــعــريـــفــات تـــخـــلــيص اIكما يأتي: الــــــمــــــطـــــبـــــوعـــــات والــــــعـــــيـــــنـــــات إلـى غـــــايـــــة وزن أقـــــصـــــاهالــــــــمـــــــادةالــــــــمـــــــادة  7 : : تــــــــحـــــــدد تــــــعـــــــريــــــــفــــــــات تـــــــخــــــــلــــــــيـصوالمحررات الدوريةوالمحررات الدوريةتـــعــريـــفــات تـــخـــلــيص ا s(2) كيلوغرامانsإلى غاية 20 غراما ............................... 15 دج -sأكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 20 دج -sأكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 30 دج -sــادة 8 :  : تحـــــدد تـــعــريـــفــــات الـــتــخـــلــيـص فـي حــالــةتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى ................... 5 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرامIــادة اIبـــعـــــدد يـــســـاوي 1000ا sـــطـــبــــوعـــــات والـــعـــيـــنـــــاتIكـما يأتي : إيـــداع ا sوحــدة عـلى الأقــلsإلى غاية 20 غراما ............................... 10 دج -sأكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 15 دج -sأكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 25 دج -sتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى ................... 3 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرام



9 الجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 63 22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـ
الاقتضاءs إلى 5 دج الأعلى مباشرة .والـــتي تـــتــجــاوز الحـــد الأدنى اIــبـــX أعلاهs بــرفـــعــهـــا عــنــدتجبر التعريـفات اIستحقة نتـيجة نقص التخليصاIواد الأخرى ......................................... 30 دج.الجرائد والمحررات الدورية ...................... 15 دجsكما يأتي:اIــرسل إلــيــهمs مع مــراعــاة الحــد الأدنى لــلــتــخــلـيـص المحـددتــســاوي ضــعـف الــنــقص وتـــكــون عــلى عـــاتق اIــرســلــX أوتــخــضع بــعــائث بــريــد الــرســائل غــيــر اIــوزعــة لــتــعــريــفــةاIــــادةاIــــادة  11 :  : فـي حــــالــــة عــــدم الـــــتــــخــــلــــيـص أو نــــقــــصهsعدم التخليص أو نقصهعدم التخليص أو نقصه القسم الفرعي الخامس القسم الفرعي الخامسكسر  1000,00 دج تضاف ................................. 30 دج.- أكــــــــــثــــــــــر من 3000,00 دج  وعـن كل 1000,00 دج  أو- إلى غاية 3000,00 دج ..........................200  دجsمبلغ  القيمة اIصرح بها :النوع من اIواد البريديةs كما يأتي :الخــدمة الخــاصـة لـلتــوصـيـة اIـفـروضـة عـلـى تخــلـيص هذاالــبـريــديــة اIــصــرح بـقـــيــمــتــهـا وتـــضــاف إلــيـــهـا تــعـــريــفـةالتـأمـX اIطـبـقة عـلى الـرسائل والـعـلب والرزم والـطرودمــــارس ســـــنــــة  2004 واIـــــذكــــور أعـلاهs تحـــــدد تــــعـــــريـــــفــــاترقم 04-84 اIـــــؤرخ في 26 مـــــحـــــرم عـــــام 1425 اIـــــوافق 18اIـادةاIـادة  10 : : دون الإخلال بــأحـكــام اIـرســوم الـتــنـفــيـذيالبريدية اIصرح بقيمتهاالبريدية اIصرح بقيمتهاتـــعـــريــفـــات تـــأمـــX الـــرســـائل والـــعـــلب والـــرزم والـــطــرودتـــعـــريــفـــات تـــأمـــX الـــرســـائل والـــعـــلب والـــرزم والـــطــرودالقسم الفرعي الرابعالقسم الفرعي الرابعاIادة. خمسون في اIائة (50 %) من التعريفات اIبينة في هذهرزم إلى اIـــودع لــديــهم أو الـــبــائــعـــX من تــخـــفــيض قــدره"خـارج الـكـيس" الـتي يـرسـلـهـا الـنـاشـرون أو وكلاؤهم فيتــسـتــفـيـد الجــرائـد والمحــررات الـدوريـة "اIــوجـهـة" أووعن كل 50 غراما .......................................... 15 دج.- الـنسـخـة اIـوزعـة أو خارج الـكـيسs عن كل نـسـخةغراما .......................................................... 20 دجs- الــنــسخ غــيــر اIــوزعـــةs عن كل نــســخــة وعن كل 50 100 نسخة على الأقلs كما يأتي :الدورية التي يودعها الناشرون أو ¡ثلوهم بعدد يساوياIادةاIادة  9 : : تحدد تعريـفات تخليص الجرائد والمحررات

14 :  :  تحـدد الــتــعــريــفــة اIــطــبـقــة عــلـى الإشــعـاربريديةs �ا في ذلك الطرود البريدية  بـ 100 دج.اIــــادة اIــــادة 13: : تحــــدد تــــعــــريــــفــــة الـــتــــوصــــيــــة عن كـل مـــادةالتوزيع السريعs �ا في ذلك الطرود البريدية بـ 100 دج.اIاIــــادة ادة 12: : تحــدد الــتــعـــريــفــة اIـــطــبــقــة عـــلى مــراسلاتالتوزيع السريع والتوصية والإشعار بالاستلامالتوزيع السريع والتوصية والإشعار بالاستلامالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات الخدمات الخاصة واIلحقةتعريفات الخدمات الخاصة واIلحقةالقسم الثانيالقسم الثاني البريدية ................................................... 100  دجs- بـــالـــنـــســـبــــة للاحـــتـــجــــاجـــات اIـــقـــدمـــة فـي اIـــكـــاتبتعريفة تحدد كما يأتي :اIـوصـى عـلــيــهـاs �ــا في ذلك الــطـرود الــبــريـديــةs تحــصـيلاIادة اIادة 19 :: يتـرتب على الاحـتجاجـات اIتـعلقـة باIوادالاحتجاج والتعويض عن الفقدانالقسم الفرعي الرابعالقسم الفرعي الرابعتخليص رسالة وزنها 20 غراما عن كل ترخيص.مع مــراعــاة حــد أدنـى لــلــتــحــصــيل قــدره 40 مــرة تــعــريــفـةاIراسلات ذات الإجـابة �بلغ 20 دج عن كل نسـخة موزعةاIـادة اIـادة 18 : : تحـدد الــتــعــريـفــة الإضــافـيــة اIــطـبــقــة عـلىالتعريفة الإضافية اIطبقة على اIراسلات ذات الإجابةالتعريفة الإضافية اIطبقة على اIراسلات ذات الإجابةالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالث�بلغ  50 دج.اIـادة اIـادة 17: : تحــدد تـعــريـفــة إعـادة تــغـلــيف طــرد بـريـديالإشعار بالوصول.الـيوم اIـوالي لـتـوزيع الـطـرد في مـحل الإقـامـة أو توزيعلــلـتــحــصـيل 350 دجs وتحــسب مــصــاريف الــتــخــزين  بــعـديحـدد مبلـغها بـ 20 دج لليـوم الواحد ويـكون الحد الأقصىقيد الانــتـظـار لأي سـبـب كـــانs تحصـيل تعـريفـة تخزيناIـادة اIـادة 16 : : يـتــرتب عـلى وضــع الـــطـــرود الـبــــريـديـةلا تحصل إلا بعدد اIرات اIوالية  للتقد¤ الأول.أنه بالنسبة لـطرود التوزيع السريعs فـإن هذه التعريفةالــمــرات الـتي يـسـلم فـيـهـا الـطـرد في مـحـل الإقـامـةs غـيرمحل الإقـامة �ائة (100 دج)s وتحصل هذه الـتعريفة بعدداIــادة اIــادة 15 :  : تحـــدد تــعــريــفـــة تــســلــيـم طــرد بــريــدي  فيالتسليم في محل الإقامة والتخزين وإعادة التغليفالتسليم في محل الإقامة والتخزين وإعادة التغليفالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثانياIرسل عند الإيداع  بـ 50  دج.بــالاســـتلام الــواجـب تحــصـــيــلـــهــا عن كل مـــادة بــريـــديــة مناIـادة اIـادة 
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20 : : يــحــدد الــتــعــويض في حــالــة فــقــدان  مــادةفي الخدمة تسبب فيه اIتعامل "بريد الجزائر".علـيهاs �ـا في ذلك الطـرود البريـديةs إذا ثبت وجـود خطأتعوض تعريفـة الاحتجاجات اIتعلقة باIواد اIوصىفي الخدمة تسبب فيه اIتعامل "بريد الجزائر".قدرها 50 دج. وتعوض هذه الـتعريفـة إذا ثبت وجود خطأعلـيهـا تعـريفة الإشـعار بـالاستلامs تحـصيل تـعريـفة ثـابتةغـيـر أنهs يتـرتب عـلى الاحـتجـاجـات الـتي لم تحصلإلكترونية ................................................... 75  دج.- بــــالــــنــــســــبــــة لـلاحــــتــــجــــاجــــات اIــــقــــدمــــة بــــوســــيــــلــــة 21 : : دون الإخلال بــأحــكــام اIــرســوم الــتــنــفــيــذيموصى عليها �بلغ 500 دج.اIـادةاIـادة   بها  عند الاشتراك.(20 %) عن كل تسـمية تـختـلف عن التـسمـية الـتي كتبتتـضـاف إلى هـذه التـعـريـفة نـسـبة عـشـرين في اIـائة- بالنسبة للأشخاص اIعنويX.............4200  دج.- بالنسبة للأشخاص الطبيعيX............1000 دجsالصناديق البريدية اIسماة "التجارية" كما يأتي :اIــادةاIــادة  23 :  : تحـــدد تـــعـــريـــفـــة الاشـــتـــراك الــســـنـــوي في- تعريفة الاشتراك السنوي ................ 2.000 دج.مادة) ........................................................... 55 دجs- الـمــواد الأخـرى (تـعــريفـة ثـابـتــة مطبقة عن كلمطبقة على الجرائد والمحررات الدورية) ............ 30 دجs- الجــــرائــــد والمحـــررات الــــدوريـــة (تــــعــــريـــفــــة ثـــابــــتـــةالبريد اIاكثs  كما يأتي :اIـادةاIـادة  22 :  :  تحــدد تــعـريــفــات اIـراسلات اIــوجــهـة إلىالرسائل الخاصةالرسائل الخاصةالــبــريـد اIــاكث والــصـنــاديق الــبـريــديــة وتـفــريغ صــنـاديقالــبــريـد اIــاكث والــصـنــاديق الــبـريــديــة وتـفــريغ صــنـاديقالقسم الفرعي الخامسالقسم الفرعي الخامسالخاصة واIلحقة اIدفوعة عند إيداع اIادة البريدية.اIصـرح بها بـالإضافة إلى تـعريفـات التخلـيص والخدماتالـبـريـديs مـصـرح بـقـيـمـتـهـا دفع تـعـويض يـسـاوي الـقـيـمةيـتــرتب عــلى فـقــدان مـادة بــريــديـةs �ــا فـيــهـا الــطـردللمبلغ الحقيقي للفقدان الجزئي أو الكلي أو التلف.الجزئي أو الكلي لـطرد بريدي أو تلفه دفع تعويض موافقنـوفـمـبـر سـنـة 2003 واIـذكـور أعلاهs يـتــرتب عـلى الـفـقـدانرقم 03-437 اIــؤرخ في 27 رمـــضـــان عــام 1424 اIــوافق 22اIاIـادةادة  

25 : : يـتــرتـب عـلـى أوامــر إعـادة الإرســال الــتيإعادة الإرسال وحفظ البريدإعادة الإرسال وحفظ البريدالقسم الفرعي السادسالقسم الفرعي السادسكل طابق.إلـيهـا عنـد الاقتـضـاءs نسـبة عـشرين في اIـائة (20 %) عنالخـــاصــة دفع تــعـــريــفـــة ســنـــويـــة قــدرهــا 5.000 دج تــضــافاIــادةاIــادة  24 : يــتـــرتب عـــلى تــفـــريغ صـــنــاديق الـــرســائل 26 : يتـرتب على كـل طلـبات حـفظ الـبريـد Iدة- أكثر من 3 أشهر إلى غاية سنة واحدة .. 700 دج.- إلى غاية 3 أشهر ............................... 350 دجsكما يأتي:مـنهـا بالـبريـد اIاكثs تحـصيل تـعريفـة من الطـالبs تحدديــجــب أن تـــنــفـــذهـا مــصــلـحــة الـبــريـد مــا عـدا مــا يـتــعـلقاIـادةاIـادة   29 : : تـتبع وتحـديـد مكـان اIـراسلات عن طريققدرها  250 دج إذا قدم الطلب بوسيلة إلكترونية.الـطلب على مسـتوى اIكتب البـريدي ودفع تعريـفة ثابتةتـعــريـفـة  ثـابــتـة من قـبل الــطـالب قـدرهـا  300 دج إذا قـدمتـسـتلـزم الـقـيـام بـالـبحـث في اIسـتـنـدات اIـصـلـحـية  دفعاIــادةاIــادة  28 : : يـــتــرتـب عــلـى طــلـــبـــات اIــعـــلـــومـــات الــتي- بعد الإرسال ....................................... 30 دج.- قبل الإرسال ...................................... مجاناsكما يأتي:اIـراسلات أو تغيـيره تحصـيل تعريفـة عن كل طلبs تحدداIــــادةاIــــادة  27 : : يــــتـــــرتب عـــــلى طــــلـــــبــــات ســــحـب عــــنــــوانسحب العنوان أو تغييره ومعلومات �قابلسحب العنوان أو تغييره ومعلومات �قابلالقسم الفرعي السابعالقسم الفرعي السابع�بلغ 400 دج.اIـعـتــزمـون الـتــغـيّب تحــصـيل تـعــريـفـة عـن كل طـلب تحـددثلاثة (3)  أشهر على الأكـثر التي يتقدم بها اIرسل إليهماIادةاIادة   كانت طريقة الإرسال والاستلامs كما يأتي :اIــادةاIــادة  30 : تحــصـل تــعــريـــفــات خـــدمــة الإبــراق مـــهــمــااIتبادلة داخل الجزائراIتبادلة داخل الجزائرتعريفات البـرقيات الخاصة العادية والبرقيات الرسميةتعريفات البـرقيات الخاصة العادية والبرقيات الرسميةالقسم الثالثالقسم الثالثالبريدي.الأنـــتـــرنت يـــكـــون بـــصـــفـــة مـــجــانـــيـــة مـن طــرف اIـــتـــعـــاملاIادةاIادة  
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 البرقيات الخاصة العادية والبرقيات الرسمية البرقيات الخاصة العادية والبرقيات الرسمية

التعريفات الخاصة واIلحقةالتعريفات الخاصة واIلحقةإشعار بالخدمة50 كلمة)عن كل كـلـمةs مـهـمـا كـانت الـوجـهـة (بـتـحصـيل عـلى الأقلتعريفة ثابتة
إرسال نسخة مصادق عليها عن طريق البريدتسليم يد بيدنسخة البرقية (لـ 50 كلمة أو كسر من 50 كلمة)بطلب خطي من اIرسلإلغاء برقـية قبل التوزيع من طرف اIكتب اIرسل إليه :إلغاء برقية قبل الإرسال : بطلب خطي من اIرسلطلب تسليم البرقية الأصلية من الشباكوصل بالإيداعإشعار بالاستلامبرقية بإجابة مدفوعة : الحد الأدنى للتحصيل للإجابةبرقية متعددة برقية استعجالية : تعريفة الاستعجال

1001,25التعريفات بالدينارالتعريفات بالدينار
162,5

مجانا25مجانا162,550تعريفة تساوي تعريفة البرقية العادية لكل وجهة.تعريفة تساوي تعريفة برقية ذات نفس العدد من الكلماتالتعريفات  بالدينارالتعريفات  بالدينار
25252525

- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 90 دجs- إلى غاية 20 غراما .............................. 60 دجs أقصاه كيلوغرامان (2) كما يأتي :وبــطــاقـات الــزيــارات وبـطــاقــات الـتــهــاني إلى غــايـة وزناIــــادةاIــــادة  31 : : تحــــدد تـــــعــــريـــــفــــات تـــــخــــلـــــيص الـــــرســــائلتعريفات تخليص الرسائل والبطاقات والرزم الصغيرةتعريفات تخليص الرسائل والبطاقات والرزم الصغيرةالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات التخليص والتأمXتعريفات التخليص والتأمXالقسم الأولالقسم الأولاتجاه البلدان الأجنبيةاتجاه البلدان الأجنبيةتـعـريـفـات الخــدمـات الـبـريـديـة الـصـادرة من الجـزائـر وفيتـعـريـفـات الخــدمـات الـبـريـديـة الـصـادرة من الجـزائـر وفيالفصل الثاني الفصل الثاني 

sأكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ..120 دج -s ــــادة  32 :: تحـــدد تــــعــــريــــفــــة  تـــخــــلــــيص الــــبــــطــــاقـــاتتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى .................  50 دج.- أكـــثــر من 100 غــرام وعـن كل جــزء من 100 غــرامIــــادةاIصورة �بلغ  40 دج.اI33 : تحـدد تعـريـفات تـخـليص الـرزم الـصغـيرةالبريدية العادية  أو ا تضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى .................  50 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرامs- أكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 130 دجs- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما .. 100 دجs- إلى غاية 20 غراما ..............................  70 دجsالتي يبلغ وزنها الأقصى كيلوغرامX (2) كما يأتي :اIادةاIادة  
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الأجنبية التي تقبل هذا النوع من اIواد البريدية إلى غاية وزن أقصاه عشرون (20) كيلوغراماs كما يأتي : اIـادةاIـادة  34 : : تحـدد تــعـريـفــات تـخـلــيص الـطــرود الـبـريــديـة الــعـاديـة اIــصـرح بــقـيـمــتـهـا ومــقـابل الــدفع اIـوجــهـة لـلــبـلـدانتعريفات تخليص الطرود البريديةتعريفات تخليص الطرود البريديةالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثاني

 أكثر من 3 كيلو غرامات وعن كل جزء من الكيلو غرام تضاف إلى تعريفة 3 كيلو غرامات الأولى إلى غاية 3 كيلو غرامات التعريفة الثابتة لكل طردج - الحصص الإقليمية للوصول التي تحصل من قبل البلدان اIرسل إليهاب - الحصص الخاصة بالعبور البري المحددة من قبل البلدان الوسيطة الشحن الجوي عن كل 1.000  غرام أو جزء من 1.000 غرام تضاف إلى تعريفة 3  كيلو غرامات الأولى أكثر من 3 كيلو غرامات وعن كل جزء من الكيلو غرام تضاف إلى تعريفة 3  كيلو غرامات الأولى إلى غاية 3 كيلوغرامات التعريفة الثابتة لكل طردأ - الحصص الإقليمية للانطلاق التي تعود لبريد الجزائر :

4,701,500,551,030,40 التعريفات وس خالتعريفات وس خ
7,481,170,39

الاتجــــــاه واIـــــــوضـــــــوعــــــة فـي كــــــيـس خـــــــاص وزنه الأقـــــــصىالــمـطـبـوعـات اIـوجـهـة إلى نـفس اIـرسل  إلـيه وفي نـفسالـــــــمـــــــادة الـــــــمـــــــادة 36 : : تــــــــحـــــــدد تـــــــعـــــــريــــــــفـــــــة تـــــــخــــــــلـــــــيـصتضاف إلى تعريفة 100 غرام الأولى................... 30 دج.- أكـــثـــر من 100 غـــرام وعن كل جـــزء من 100 غــرامs- أكثر من 50 غراما وإلى غاية 100 غرام ... 90 دجs- أكثر من 20 غراما وإلى غاية 50 غراما ... 60 دجs- إلى غاية 20 غراما ..............................  30 دجsكما يأتي :أو خــمــســة (5) كــيــلــوغــرامــات إذا كـــانت عــبــارة عن كــتبsوالـعـيــنــات الــتـي يـبـلغ وزنـهـا الأقصى كـيـلـوغـرامX (2)اIــادة اIــادة 35 : : تحـــدد تـــعــريـــفـــات تـــخــلـــيص اIـــطـــبـــوعــاتوالمحررات الدوريةوالمحررات الدوريةتـــعــريـــفــات تـــخـــلــيص اIـــطـــبــوعـــات والــعـــيـــنــات والجـــرائــدتـــعــريـــفــات تـــخـــلــيص اIـــطـــبــوعـــات والــعـــيـــنــات والجـــرائــدالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالث

37 :  : تـــســــتــــفــــيــــد الــــجــــرائــــد والــــمــــحــــرراتللكيس.أو جـــزء مـن الـــكــــيــــلــــوغـــرام  إلـى غـــايــــة الــــوزن الإجـــمــــاليعـشرون (20) كـيلـوغـرامـا �ـبلغ 300 دج عن كل كـيلـوغرام 38 : تــــــحـــــــدد تـــــــعـــــــريـــــــفــــــة تـــــــخـــــــلـــــــيـصوالعينات.في اIـــائـــة (50 %) من تــــعــــريـــفــــة تـــخــــلــــيص اIــــطـــبــــوعـــاتالــغـلاف أو الأوراق الأولىs من تــخـــفــيض قـــدره خــمــســونأي إشــــــهــــــار أو تـــــرويـج غـــــيــــر اIــــوجـــــود مـــــنــــــهــــا عــــلىوالـخــرائـط الـجــــغـرافــيـة وكــذا الـكـتــب الـتــي لا تحـملالــــدوريــــة  والــــكــــتــــيــــبــــات والــــقــــطـع الــــمــــوســــيــــقــــيــــةاIــادة اIــادة  للكيس. أو جـــزء مـن الـــكــــيــــلــــوغـــرام  إلـى غـــايــــة الــــوزن الإجـــمــــاليإلـيه وفي نـفـس الاتجـاه �ـبـلغ 300  دج  عن كل كــيـلـوغـرامعـــشــرون ( 20) كــيـــلــوغــرامــا واIــرســلـــة إلى نــفس اIــرسلوالـــــمــــوضـــــوعــــة فـي كـــــيـس خــــاص يـــبــــلغ وزنـه الأقـــصىالــــــمــــــنــــــشــــــورات الــــــمــــــبـــــيــــــنــــــة فـي الــــــمـــــادة 37 أعـلاهs الـــــــمــــــادة الـــــــمــــــادة 
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40 : : تــــطـــبق تـــعـــريـــفـــات تــــخـــلـــيص اIـــراسلاتوالاتفاقات الثنائيةوالاتفاقات الثنائيةالـــــتـــــعـــــريــــفـــــات اIـــــطــــبـــــقـــــة في إطـــــار الاتحـــــادات المحــــدودةالـــــتـــــعـــــريــــفـــــات اIـــــطــــبـــــقـــــة في إطـــــار الاتحـــــادات المحــــدودةالقسم الفرعي الخامسالقسم الفرعي الخامس1000  دج تضاف ............................................ 30 دج.- أكــــــثـــــر من 3000 دج  وعـن كل 1000  دج  أو كــــــســـــر- إلى غاية 3000  دج ...........................  200  دجsمبلغ  القيمة اIصرح بها :كما يأتي:اIــفـروضـة عـلى تـخــلـيص هـذا الـنـوع مـن اIـواد الـبـريـديـةsبـقيـمتـها وتـضاف إلـيها تـعريـفة الخـدمة الخـاصة لـلتـوصيةاIـــطـــبـــقــــة عـــلى الـــرســـائـل والـــطـــرود الـــبـــريـــديـــة اIـــصـــرحمـارس سنة 2004 واIذكور أعلاهs تحـدد تعريفـات التأمXرقم 04-84 اIـــــؤرخ في 26 مـــــحـــــرم عـــــام 1425 اIـــــوافق 18اIـادة اIـادة 39 : : دون الإخلال بــأحـكــام اIـرســوم الـتــنـفــيـذيبقيمتهابقيمتهاتــعـريــفــات تـأمــX الــرسـائل والــطــرود الـبــريــديـة اIــصـرحتــعـريــفــات تـأمــX الــرسـائل والــطــرود الـبــريــديـة اIــصـرحالقسم الفرعي الرابعالقسم الفرعي الرابع �بلغ  25  دج.ويضـاف إلى التعريـفة ناتج يـسمى تعريـفة اIعـالجة يحددومـقـامـه نـفس الـتـعـريـفـة اIـعـتـمـدة من قـبل الـبـلـد الأصـليالبلد اIوزع بكـسر يكون بسطه مبـلغ التخليص الناقصالــــمـــرســـــلـــة عـن طــــريق الـــبــــر والـــمـــعــــتـــمــــدة من قــبلبـــضــــرب تـــعـــريــــفـــة الــــدرجـــة الأولـى لــــوزن الـــرســـائـلعــنــدمـــا تــكــون اIــراسـلات غــيــر قـــابــلــة لــلـــتــوزيع s وتحــددلـــتـــعـــريــفـــة يـــتـــحــمـلــهــا إمــا اIـرسـل إلـيــهم أو اIــرســلـونيــــكــن نــــوعــــهـــــا والــــواردة مـن الـــــبـــــلــــدان الأجـــــنــــبــــيــــةsنــقـصهs تـخــضـع مـراسـلات الـبـريــد لـلـرســائـلs مـهـمـاالــــــمـــــادة الــــــمـــــادة 42 :  :  فــي حـــــالــــــة عـــــدم الــــــتــــــخـــــلــــــيـص أوعدم التخليص أو نقصهعدم التخليص أو نقصهالقسم الفرعي السادسالقسم الفرعي السادس�وجب اتفاقية البريد العاIية.للاتحـاد الـبـريـدي الـعـاIي �ـبـلغ 0,74 وحـدة سـحب خـاصـةsاIـادة اIـادة 41 :  : يـحـدد سـعـر بـيع قـسيـمـة الجـواب الـدولـيةثنائية مع الجزائر.الـعـربيـة الـدائـمة لـلـبريـد والـبـلدان اIـوقـعـة على اتـفـاقاتالـبـلـدان الأعضـاء في اتحـاد اIـغـرب الـعـربيs وفي الـلـجـنةاIــــتـــبــــادلـــة داخـل الجـــزائـــر عــــلى اIــــراسلات اIـــوجــــهـــة إلىاIــادة اIــادة 

48 : : تحــــدد تـــعـــريـــفــــة إعـــادة تـــغـــلــــيف الـــطـــرودتوزيع الإشعار بالوصول. بــعــد الــيـوم اIــوالي لــتــوزيع الــطــرد في مــحل الإقــامـة أوالأقصى لـلتحصيل 350 دج. وتحسب مـصاريف التخزينتــخـــزين �ــبـــلغ قــدره 20 دج لــلـــيــوم الـــواحــد ويـــكــون الحــداIـوضـوعـة في الانــتـظـار لأي سـبب كـانs تحـصـيل تـعـريـفـةاIـــــادةاIـــــادة  47 :  :  يــــــتــــــرتـب عــــــلـى الـــــطــــــرود الــــــبـــــريــــــديـــــةلا تحصل إلا بعدد اIرات اIوالية  للتقد¤ الأول.بالـنسبـة إلى طرود التـوزيع السريعs فـإن هذه التـعريفةاIرات الـتي يسـلم فيهـا الطرد فـي محل الإقامـة. غير أنهالإقـــامـــة �ـــبـــلغ 100 دجs وتحـــصل هـــذه الـــتـــعـــريـــفـــة  بـــعــدداIادةاIادة  46 : : تحدد تعـريفة طرد بـريدي موزع في محلالتوزيع في محل الإقامة والتخزين وإعادة التغليفالتوزيع في محل الإقامة والتخزين وإعادة التغليفالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثانيالتحصيل عن اIرسل �بلغ  50  دج.اIادةاIادة  45 :  : تحدد تـعريـفة الإشـعـار بالاسـتلام الواجـبةباIطبوعات. - 150 دج عن كـل كـــــــــيـس من  الأكـــــــــيــــــــاس الخـــــــــاصــــــــة-  200 دج عن كل مادة بريدية sاIادةاIادة 44 : : تحدد تعريفة التوصية كما يأتي:�بلغ  200  دج.  الــبــلــدان الأجــنــبــيــة الـتـي تــقـبـل هــذا الـنــوع مـن الـتــوزيعاIــطــلـوب تــوزيــعــهــا عن طــريـق الـتــوزيـع الــسـريـع بــاتجـاهاIـادةاIـادة  43 : : تحـدد الــتـعـريــفـة اIـطــبـقـة عــلى اIـراسلاتالتوزيع السريع والتوصية والإشعار بالاستلامالتوزيع السريع والتوصية والإشعار بالاستلامالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات الخدمات الخاصة واIلحقةتعريفات الخدمات الخاصة واIلحقةالقسم الثانيالقسم الثاني 49 : : تــطــبق تــعــريــفــات الــتــخــلــيص المحــددة فيالجوابية الدولية (الجوابية الدولية (CCRI) الـــتــعــريــفــة اIــكــمــلــة اIــطــبــقــة عــلى اIــراسلات الــتــجــاريــةالـــتــعــريــفــة اIــكــمــلــة اIــطــبــقــة عــلى اIــراسلات الــتــجــاريــةالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالثالبريدية �بلغ  50 دج.اIــادةاIــادة   التجارية الجوابية الدولية (CCRI).اIـادة 31 من هـذا اIـرسـوم عـلى خـدمـة الإعـادة لـلمـراسلاتاIـادةاIـادة  
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الخاصة واIلحقة اIدفوعة عند إيداع اIادة البريدية .اIصـرح بها بـالإضافة إلى تـعريفـات التخلـيص والخدمات�ـا فـيهـا الطـرود الـبريـدية s دفـع تعـويض يسـاوي الـقيـمةيـتـرتب عـلى فـقـدان مـادة بـريديـة مـصـرح بـقـيـمـتـهاsوحدة سحب خاصة عن كل  كيلوغرام.وحـدة سـحب خـاصــة عن كل طـرد بـريـدي عـاد ونـسـبـة 4,50يحـسب الحد الأقـصى للـتعـويض  بتـركيب نـسبة 40التلف.مــوافق لـــلــمــبــلغ الحــقـــيــقي لــلــفــقـــدان الجــزئي أو الــكــلي أوالجـــزئي أو الـــكـــلي لـــطـــرد بـــريـــدي أو تـــلـــفهs دفع تـــعـــويض نوفـمبـر سنة 2003 واIذكور أعلاهs يـترتب على الـفقدانرقم  03- 437 اIؤرخ في 27 رمـضان عام 1424 اIوافق 22اIـادة اIـادة 52 :  : دون الإخلال بــأحـكــام اIـرســوم الـتــنـفــيـذيخاصةs كحد أقصى للكيس الواحد. مــبـــلغ الــتــعــويض فـي حــالــة الــفــقــدان بـ 150 وحــدة ســحبإلـى عـنــوان نــفس اIــرسـل إلـيـه وفي نــفس الاتجــاهs يــحـددوفيمـا يخص الأكـياس الخـاصة باIـطبـوعات اIـرسلةخاصة .فـي حـالــة فــقــدان مـادة مــوصى عــلــيــهـاs بـ 30 وحــدة ســحباIـادة اIـادة 51 :  : يـحـدد اIـبلـغ الأقـصى لـلتـعـويض المخـصصفي الخدمة تسبب فيه اIتعامل "بريد الجزائر".علـيهاs �ـا في ذلك الطـرود البريـديةs إذا ثبت وجـود خطأتعوض تعريفـة الاحتجاجات اIتعلقة باIواد اIوصىالجزائر" .وجــــود خـــطــــأ في الخــــدمـــة تــــســـبـب فـــيه اIــــتــــعـــامل "بــــريـــدثــابــتــة  قــدرهـا 50  دج وتـعــوض هــذه الـتــعــريـفــة إذا تــبـ�Xـوجبـها عن تعـريفـة الإشعـار بالاسـتلامs تحصـيل تعـريفةغيـر أنهs يتـرتب على الاحـتجـاجات التـي لم يحصلإلكترونية...................................................   75 دج.- بـــــالــــنـــــســـــبــــة لـلاحــــتـــــجـــــاجــــات المحـــــررة بـــــوســــيـــــلــــة.................................................................  100 دجs- بالنسبـة للاحتجاجات المحررة في مكاتب البريد.تعريفة ثابتة تحدد كما يأتي :اIـوصى عـلـيــهـاs �ـا  في ذلك الـطـرود الـبـريـديـة s تحـصـيلاIادةاIادة  50 : : يتـرتب على الاحـتجاجـات اIتـعلقـة باIوادالاحتجاجات والتعويض عن الفقدانالاحتجاجات والتعويض عن الفقدانالقسم الفرعي الرابعالقسم الفرعي الرابع

كما يأتي :الــمــادةالــمــادة  58 : :  تـــحــدد تـعــريـفــات الحـوالات الـبــريـديـةتعريفات الحوالات البريديةتعريفات الحوالات البريديةالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولوالتحصيل واIراسلات مقابل الدفعوالتحصيل واIراسلات مقابل الدفعتـــعـــريـــفـــات الحـــوالات الـــبـــريـــديـــة والـــصـــكـــوك الـــبـــريـــديــةتـــعـــريـــفـــات الحـــوالات الـــبـــريـــديـــة والـــصـــكـــوك الـــبـــريـــديــةالقسم الأولالقسم الأولتعريفات الخدمات اIالية البريدية اIقدمة داخل الجزائرتعريفات الخدمات اIالية البريدية اIقدمة داخل الجزائرالفصل الأولالفصل الأولتعريفات الخدمات اIالية البريديةتعريفات الخدمات اIالية البريديةالبابالباب الثاني الثاني.................................................................. 260 دج.- عن كل كــيس من الأكــيــاس الخــاصــة لـلــمــطــبــوعـات-  عن كل مادة بريدية ..........................  130 دجsتعريفة التقد¤ الجمركيةs وتحدد كما يأتي :الجمـارك والـتي تـمت جـمـركـتـهـا أو لم تـتم جـمـركـتـها إلىاIــــــادةاIــــــادة  57 : : تــــــخـــــــضع كـل اIــــــراسـلات اIــــــقـــــــدمــــــة إلىتعريفة التقد¤ للجماركتعريفة التقد¤ للجماركالقسم الفرعي السادسالقسم الفرعي السادساIتعامل البريدي. عن طـــريق الأنــتـــرنت يـــكــون بـــصـــفــة مـــجــانـــيـــة من طــرفاIـادةاIـادة  56 : : تـتــبع وتحــديـد مــكـان الـبــعـائـث الـبــريـديـة250 دج إذا قدم الطلب عن طريق الوسائل الإلكترونية.عـلى مــســتــوى الــمــكــتـب الـبـريـدي ودفع تــعـريـفـة قـدرهـاتـعــريـفــة من قـبل الــطـالـب قـدرهـا 300 دج إذا قــدم الـطـلبتـسـتلـزم الـقـيـام بـالـبحـث في اIسـتـنـدات اIـصـلـحـية  دفعاIــادةاIــادة  55 : يـــتــرتـب عــلـى طــلـــبـــات اIــعـــلـــومـــات الــتيتغييره s تحصيل تعريفة عن كل طلب تحدد بـ 100 دج.اIـادةاIـادة  54 : :  يـتـرتب عــلى طـلــبـات سـحب الــعـنـوان أوللمواد البريدية الأخرى.بـالـنسـبـة للـجـرائد والمحـررات الـدورية  و55 دج بالـنسـبة الــــتي تـــــقــــبل هــــذا الــــنـــــوع من الــــتــــســــلــــيـمs �ــــبــــلغ 30 دجاIوجهة إلى " البـريد اIاكث " في اتجاه البـلدان الأجنبيةاIـادةاIـادة  53 : : تحـدد الـتـعـريـفـة اIــطـبـقـة عـلى  اIـراسلات�قابل�قابلالــبـريـد اIــاكث وسـحب الــعـنـوان أو تــغـيــيـره ومـعــلـومـاتالــبـريـد اIــاكث وسـحب الــعـنـوان أو تــغـيــيـره ومـعــلـومـاتالقسم الفرعي الخامسالقسم الفرعي الخامس
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بالديناربالدينارالـــــتــــعـــــريــــفــــاتالـــــتــــعـــــريــــفــــات

7 - - تعريفة التجديد أو تأشيرة التاريخ تعريفة التجديد أو تأشيرة التاريخ ..............................................................................د - التوزيع السريع......................................................................................................ج - البريد اIاكث .........................................................................................................ب - حوالة مدفوعة "يدا ليد"..........................................................................................- حوالات التحويل الإلكتروني للأموال ........................................................................- حوالات عادية .........................................................................................................أ - إشعار بالدفع :6 - - خدمات خاصة خدمات خاصة تسبب فيه اIتعامل "بريد الجزائر" ....................................................................................- تــعـوض تــعـريــفـة الاحــتـجـاجــات اIـتــعـلــقـة بـالحــوالات الـبــريـديــة إذا ثـبت وجــود خـطـأ فـي الخـدمـة5 - - الاحتجاج على الحوالات الاحتجاج على الحوالات اIرسل إليه ....................................................................................................................- الحـوالات البـريديـة اIدفـوعة في مـحل الإقـامة (بـاستـثنـاء حـوالات اIعـاشات) تحـصل من طرف4 - الدفع في محل الإقامة  - الدفع في محل الإقامة 3 - - شهادة الإصدارشهادة الإصدار............................................................................................................لـلشبكة .........................................................................................................................- تعريفـة الخدمات اIتــرتبة على حـوالات الـدفع s تـضـاف إلـيـها تـعــريفـة ثـابتــة عــن النـفـاذب - الدفع اIستعجل في حساب جار بريدي :غير محدود)....................................................................................................................أ - حـوالات الدفـع في حسـاب جـار بـريدي : - عن كل  5000 دج أو كل كـسر 5000 دج (مـبلـغ الدفع2 - - حوالات الدفع في حساب جار بريديحوالات الدفع في حساب جار بريدي- أكثر من 18.000  دج عن كل 2000 دج أو كسر 2000 دج يضاف إلى تعريفة 18.000 دج الأولى...- أكثر من 10.000  دج وإلى غاية 18.000  دج .....................................................................- إلى غاية 10.000  دج ...................................................................................................1 - -  حوالات عادية والتحويل الإلكتروني للأموالحوالات عادية والتحويل الإلكتروني للأموال
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- أكثر من 10.000 دجs عن كل كسر 10.000 دجs يضاف إلى تعريفة 10.000 دج الأولى................- إلى غاية 10.000 دج ....................................................................................................أ - التّحويلات العادية3 -  -  التالتحّويل لفائدة الغيرحويل لفائدة الغير- تعريفة الوضع تحت اIنع.............................................................................................شركة النقد الآلي والعلاقات التلقائية بX البنوك..................................................................- التـعريـفة عن عـملـية السـحب عـلى اIوزع الآلي للأوراق الـنقـدية في الـبنـوك اIعـتمـدة بشـبكةالبريدية............................................................................................................................- الــتـــعــريـــفـــة الــنـــاتجــة عن عـــمـــلــيـــة الــســـحب عـــلى اIــوزع الآلـي للأوراق الــنـــقـــديــة في الـــشــبـــكــة- للاشتراك في اIصلحة (كل عامX) مع إصدار البطاقة النقدية الإلكترونية.........................ج - السحب بواسطة اIوزع الآلي للأوراق النقدية :الأولى..................................................................................................................................- أكــثـر مـن مـلــيــون ديـنــارs عن كل 1000  دج أو كـسـر 1000  دج يــضــاف إلى تـعــريــفــة اIـلــيــون ديــنـار- أكثر من 18.000  دج عن كل 1000 دج أو كسر 1000 دجs وما يصل إلى مليون دينار................- عن كل 1000  دج أو كسر 1000  دج s وما يصل إلى 18.000 دج ...........................................تعريفة ثابتة ...............................................................................................................ب - السحب عند الاطلاع في مكاتب البريد اIعنية مع أو دون الاطلاع على الرصيد :الأولى ..............................................................................................................................- أكـثر مـن ملـيـون ديـنار عن كل  1000 دج أو كـسر  1000 دجs يضـاف إلى تعـريـفة اIـلـيون ديـنار- أكثر من 18.000  دج عن كل 1000  دج أو كسر 1000 دجs وما يصل إلى مليون دينار ..............- عن كل 1000  دج أو كسر 1000  دج s وما يصل إلى 18.000 دج ...........................................- تعريفة ثابتة قدرها ....................................................................................................أ - صك السحب عند الاطلاع :2 - - سحب الأموال لفائدة صاحب الحساب الجاري البريدي سحب الأموال لفائدة صاحب الحساب الجاري البريدي اIذكورة في النقطة "ج" أعلاه تضاف ....................................................................................د- صـكــوك مـصــرفـيـة وســنـدات تجــاريـة قــابـلـة لـلاحـتـجــاج ولم تـســدد بـعــدs علاوة عـلى الــتـعــريـفـاتج- صكوك مصرفية وسندات تجارية مقدمة للدفع بوساطة مصلحة البريد لكل سند................- ليس لها محل دفع �ركز الصكوك البريدية...................................................................- محل الدفع �ركز الصكوك البريدية.............................................................................ب - تقد¤ سندات تجارية للدفع :أ - تقد¤ الصكوك اIصرفية للدفع في غرفة اIقاصة.............................................................1 -  التحصيلات -  التحصيلات

بالديناربالدينارالتعريفاتالتعريفاتاIادةاIادة 59 : : تحدد تعريفات الصكوك البريدية كما يأتي : تعريفات الصكوك البريديةتعريفات الصكوك البريديةالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثاني نوع العملياتنوع العمليات
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- عن الإشعار اليومي ....................................................................................................- عن الإشعار النصف أسبوعي .......................................................................................- عن الإشعار الأسبوعي .................................................................................................- عن الإشعار الشهري....................................................................................................ث - إشعار دوري بالرصيد (إتاوة شهرية) ت-  الإشعار بالرصيد.......................................................................................................ب - تعريفة سنوية على مسك الحساب................................................................................أ - فتح حساب.................................................................................................................7 - - التعريفات والخدمات الخاصة المختلفةالتعريفات والخدمات الخاصة المختلفة6 - - الـتالـتـّصـديق عـلى الصك......................................................................................................ـصـديق عـلى الصك......................................................................................................- حسب مجموع مبلغ الصك عن كل 1000 دج أو كسر 1000  دج ............................................ب - التعريفة النسبية- ابتداء من 101 وعن كل حوالةs تضاف إلى تعريفة الحوالات اIائة (100) الأولى.....................- إلى غاية 100 حوالة ....................................................................................................أ- التعريفة الثابتةللتعريفة الثابتة لـ 100 تحويل- الــتـّــحــويل اIــتــعـــدد عــلى الــصـــكــوك اIــتــعــددة اIـــتــضــمــنــة 100 تحــويل عــلى الأقـل أو اIــســتــوفــاة5 - الت - التعّريفة المخفضة :عريفة المخفضة :أعلاهs إضافة إلى تعريفة ثابتة قدرها ....................................................................................ب - صك دفع عــنـد الاطلاع لحــامـلـه أو لـفــائـدة الـغــيـر نــفس الــتـعــريـفـات اIــذكـورة فـي الـنــقـطـة (أ)أ - صك  تحويل اسمي  أو لحامله عن كل 1.000 دج أو كل كسر 1.000 دج.................................4 - - الدالدّفع نقدا لفائدة الغيرفع نقدا لفائدة الغيرتحويل الأولى......................................................................................................................- أكـثر من 100 تحـويلs عن كل 100 تحـويل أو كـسر  100 تحـويل إضافيs تـضـاف إلى تعـريـفة 100- إلى غاية 100 تحويل ...................................................................................................د-  تحويلات بالعدد على سند مغناطيسي أو إلكترونيتحويل الأولى......................................................................................................................- أكـثر من 100 تحـويلs عن كل 100 تحـويل أو كسر  100 تحـويل إضافيs تـضـاف إلى تعـريـفة 100- إلى غاية 100 تحويل ...................................................................................................ج - تحويلات بالعدد اIقدم في الجداول اIتعددة- الحد الأقصى اIقبوض .................................................................................................الأولى................................................................................................................................- أكـــثـــر من 10.000 دجs عن كل 10.000 دج أ و كـــســر  10.000 دج s تـــضـــاف إلـى تـــعـــريـــفــة 10.000 دج- إلى غاية  10.000 دج ....................................................................................................ب - التّحويلات التلقائية أو اIستعجلة 
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ظ- حـجز الـتوقـيف على كل حـساب ..................................................................................ط- تعريفة إعادة تنشيط الحساب ...................................................................................ض- تعريفة تجميد الحساب ............................................................................................ص- تعريفة عدم نشاط الحساب .......................................................................................تسبب فيه اIتعامل "بريد الجزائر" .تـعــوض تـعـريــفـة الاحــتـجــاجـات اIـتــعـلــقـة بــالـصـكــوك الـبــريـديــة إذا ثـبت وجــود خـطـأ فـي الخـدمـةش - الاحتجاجات..........................................................................................................- أكثر من 1000 دجs عن كل 1000 دج أو كسر 1000 دجs تضاف إلى تعريفة 1000 دج الأولى......- إلى غاية  1000 دج ....................................................................................................س- أمر بالاقتطاع التلقائي متبوعا بسند أو بدونه ز- إشعار بتسجيل تحويل ..............................................................................................ر - إشعار مسبق إلكتروني أو عن طريق برقية بتسجيل بعض العمليات ............................- رسالة الامتثال........................................................................................................- تحرير شهادة عدم الدّفع.............................................................................................غير الضياع أو سرقة الصك أو إفلاس حامله .......................................................................-  صك مـقـدم لـلـدفع من اIــسـتـفـيـد الـذي طـلب صـاحب الحـســاب الامـتـنـاع عن الـدفع لـسـبب آخـر- عدم كفاية الرصيد غير اIتوقع...................................................................................حامله..............................................................................................................................- صك بــدون رصــيـد مــرسـل إلى مــركـز الــصــكــوك الــبــريــديـة أو مــقــدم لــلــدفع من اIــســتــفــيـد أوالحساب............................................................................................................................- صك مــرسل من طــرف الـســاحب أو الأمــر بـالخــصم لا ~ــكن تــنــفـيــذه لــعـدم كــفــايـة الــرصــيـد فيذ - تعريفات عن الصكوك أو الأمر بالخصم لعدم كفاية الرصيد : د - معلومات مقدمة  عبر الهاتف .................................................................................... خ - تغيير بيانات الحساب الجاري البريدي و/أو العنوان ..................................................- من خلال الأنترنت ...................................................................................................- في الشباك الآلي للنقود (10 عمليات الأخيرة) .............................................................- في اIكاتب البريدية.................................................................................................زيادة عن ذلك وعن كل صفحة :- تكاليف البحث عن كل شهر ......................................................................................ح - كشف الحساب - من خلال مركز الاتصالات (مثل 30 15).........................................................................- من خلال الأنترنت أو SMS.........................................................................................- من خلال الشبابيك البريدية أو من خلال الشباك الآلي للنقود .......................................ج - الإطلاع على الرصيد 
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بالديناربالدينارالـــــتــــعـــــريـــــفــــاتالـــــتــــعـــــريـــــفــــاتاIادة اIادة 60 : : تحدد تعريفات التحصيل واIراسلات مقابل الدفعs كما يأتي : تعريفات التحصيل واIراسلات مقابل الدفعتعريفات التحصيل واIراسلات مقابل الدفعالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالث - بعد الإرسال (تعريفة رسالة موصى عليها وزنها  20 غراما)..............................................- قبل الإرسال..............................................................................................................ب - إلغاء اIبلغ أو تعديله-  التعريفة الثابتة .......................................................................................................- تخليص اIراسلةs (تعريفات اIواد من نفس الصنف اIوصى عليها أو بقيمة مصرح بها) ......أ - عند الإيداع :2 - مراسلات مقابل الدفع : - مراسلات مقابل الدفع :- التعريفة عن كل مراسلة مقدمة لإجراء الاحتجاج..........................................................(تعريفة مطبقة لنفس اIراسلة وعن كل قائمة)...............................................................ج - التعريفة عن كل قائمةأو مخالصة لم يضع اIرسل عليها الطوابع الجبائية القانونية)................................................- تعـريفة عن الـقيـمة المحصـلة أو غـير المحصـلة (يـضاف إلى هذه الـتعـريفة  4 دج عن كل فـاتورةب -  عند تسوية الحساب :أ - عند الإيداع: تخليص الإرسال : (تعريفات الرسائل) عند الاقتضاءs يضاف رسم التوصية 1 - - القيم الواجب تحصيلها : القيم الواجب تحصيلها : 

نوع العملياتنوع العمليات

12
2525
50

كما يأتي :اIادة اIادة 61 : : توفــر اIطـبوعـات ذات الاستعمــال الفـردي مجانــا وتحـدد تعريفات اIـطبوعات والنمــاذج بالـعدد �قابلتعريفات مطبوعات و»اذج تسلم �قابلتعريفات مطبوعات و»اذج تسلم �قابلالقسم الثانيالقسم الثاني 125مجانا
-  بناء على طلب صاحب الحساب...................................................................................-  عند فتح الحساب الجاري البريدي...............................................................................8 -- دفتر »اذج الصكوك البريدية :دفتر »اذج الصكوك البريدية : (خمسة وعشرون »وذجا على الأقل)7 -- أظرفة حاملة بالوجه عنوان مركز الصكوك البريديةأظرفة حاملة بالوجه عنوان مركز الصكوك البريدية : : (عشرة أظرفة)..............................6 -- أظرفة إرسال قيم للتحصيل أظرفة إرسال قيم للتحصيل : (عشرة أظرفة)................................................................5 -- قوائم إرسال قيم للتحصيل :قوائم إرسال قيم للتحصيل : (العشر قوائم).................................................................4 -- قوائم الدفع : قوائم الدفع : (مائة قائمة)..........................................................................................- بدون تسمية الحساب (مائة كشف)..............................................................................- حاملة تسمية الحساب (مائة كشف).............................................................................3 -- كشوف التحويلات البريدية :كشوف التحويلات البريدية :- بدون تسمية الحساب (عشرة »اذج) ............................................................................- حاملة تسمية الحساب (عشرة »اذج) ...........................................................................2 -- حوالات الدفع (عادية أو مستعجلة) لحساب جار بريدي أو الحوالات الاجتماعية للدفع :حوالات الدفع (عادية أو مستعجلة) لحساب جار بريدي أو الحوالات الاجتماعية للدفع :1 -- حوالات عادية أو إلكترونية: حوالات عادية أو إلكترونية: (عشرة »اذج)....................................................................

50أصناف اIطبوعاتأصناف اIطبوعات
10080
10080100200100100
50مجانا
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بالديناربالدينارالـــــــتــــــعـــــــريــــــفــــــاتالـــــــتــــــعـــــــريــــــفــــــاتاIادة اIادة 62 : : تحدد التعريفات اIطبقة على الحوالات البريدية في اتجاه البلدان الأجنبيةs كما يأتي : تعريفات الحوالات البريديةتعريفات الحوالات البريديةالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات الحوالات البريدية والتحويلات الدولية واIراسلات مقابل الدفعتعريفات الحوالات البريدية والتحويلات الدولية واIراسلات مقابل الدفعالقسم الأولالقسم الأولتعريفات الخدمات اIالية البريدية في اتجاه البلدان الأجنبيةتعريفات الخدمات اIالية البريدية في اتجاه البلدان الأجنبيةالفصل الثانيالفصل الثاني -  ما فوق  5000  دجs عن كل 500 دج  أو كسر   500 دجs تضاف إلى تعريفة 5000 دج الأولى.......-  ما فوق  3000 دج إلى  5000 دج ....................................................................................-  ما فوق  2000 دج إلى  3000 دج ....................................................................................-  ما فوق 1000  دج إلى 2000  دج ....................................................................................- ما فوق 500   دج إلى 1000  دج .....................................................................................-  إلى غاية  500 دج .......................................................................................................3 - - حوالات الدفع :حوالات الدفع :-  ما فوق9000 دج وعن كل 500 دج أو كسر 500 دجs تضاف إلى تعريفة 9000 دج الأولى ...........-  إلى غاية 9000 دينار ..................................................................................................2 -  -  حوالات التحويل الإلكتروني للأموال :حوالات التحويل الإلكتروني للأموال :ب - يترتب على الحوالات التي يطلب اIرسل دفعها - يدا ليد - تحصيل تعريفة إضافية قدرها-  ما فوق 5000 دجs عن كل 500  دج أو كسر 500 دجs تضاف إلى تعريفة  5000 دج الأولى  ......- ما فوق   3000 دج إلى 5000  دج..................................................................................-  ما فوق  2000  دج إلى  3000  دج ...............................................................................-  ما فوق 1000  دج إلى  2000  دج ................................................................................-  ما فوق 500  دج إلى   1000  دج .................................................................................-  إلى غاية 500  دج ....................................................................................................أ - تعريفات عامة :1 - الحوالات البريدية العادية - الحوالات البريدية العادية

نوع العملياتنوع العمليات
60 90 120 150 180 15 20 
21015 
التسليمs بـمبلغ  55  دج.هـ -  تحـدد تـعـريـفـة الحــوالات اIـوجـهـة إلى "الـبـريـد اIـاكـث"s في اتجـاه الـبـلـدان الأجـنـبـيــة  الـتي تـقـبل هـذا الـنـوع  منالتعريفة إلاّ إذا كانت هذه التعريفة قد ¬ تحصيلها للاحتجاج أو للإشعار بالدفع.تـعريـفة تسـاوي ستـX دينارا (60 دج)s إن لم يـحدث أي خـطأ في اIـصلـحةs تـخضع الحـوالات اIأذون بدفـعهـا إلى نفسد - عندمـا تخضع الحوالـة لإجراءات التأشيـرة من أجل التاريخ بسـبب خطأ اIرسل أو اIـرسل إليهs يترتب على ذلكج - تكاليف تحرير شهادة تنازل من اIبلغ بالعملة الصعبة أربعون دينارا (40 دج).من اIرسل إليه تساوي أربعX دينارا (40 دج).ب - يترتب عـلى الحوالات البريـدية التي يـطلب اIرسل تـسجيل اIبـلغ في حسابه بـالعملـة الصعـبة تحصيل تـعريفةاIرسل إليه تساوي أربعX دينارا (40 دج).أ - بــاسـتـثـنـاء حــوالات اIـعـاشـاتs يــتـرتب عـلى الحـوالات الــبـريـديـة اIــدفـوعـة في مـحل الإقــامـةs تحـصـيل تــعـريـفـة من4 - - حالات خاصة :حالات خاصة : 15 90 75 60 45 30
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اIادةاIادة 63 : : تحدد التعريفات اIطبقة على التحويلات البريدية الدولية في اتجاه البلدان الأجنبيةs كما يأتي : تعريفات التحويلات البريدية الدوليةتعريفات التحويلات البريدية الدوليةالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثاني

2 - تعريفة سنوية لدراسة وتكوين ملف التحويلتعريفة سنوية لدراسة وتكوين ملف التحويل.................................................................- الحد الأدنى للقبض.......................................................................................................- عن كل سند وعن كل 100 دج أو كسر 100 دج ....................................................................1 - التحويلات اIنقولة عن طريق البريد :التحويلات اIنقولة عن طريق البريد :

نوع العملياتنوع العمليات

64 : : تحـدد التـعـريفـات اIـطبـقـة على مـراسلات مـقابل الـدفع في اتجـاه البـلـدان الأجنـبـية الـتي تـقبـل هذا الـنوعتعريفات مراسلات مقابل الدفعتعريفات مراسلات مقابل الدفعالقسم الفرعي الثالثالقسم الفرعي الثالث من اIراسلاتs  كما يأتي : اIادةاIادة  
- تعـريـفـة نـسـبيـة عن كل 100 دج أو كـسر 100 دج  تضـاف إلى الـتـعـريـفـة الـثـابـتـة اIـقـدرة �بـلغ 30 دج..- تعريفة ثابتة................................................................................................................. 2 - في حالة تسجيل اIبلغ  في حساب جار بريدي : - في حالة تسجيل اIبلغ  في حساب جار بريدي :- تعريفة نسبية عن كل 100 دج أو كسر 100 دج  تضاف إلى التعريفة الثابتة اIقدرة �بلغ 60 دج....- تعريفة ثابتة ................................................................................................................1 -- الحالة العامةs عن كل مادة :الحالة العامةs عن كل مادة :مراسلة مقابل الدفع يؤدي عند الإيداع تعريفة تحسب كما يأتي :بـالإضــافــة إلـى الـتــعــريــفــات اIــطــبــقــة عــلى اIــواد من الــصــنف الــذي تــنــتــمي إلــيهs فــإن اIــرسل لأي

نوع العملياتنوع العمليات

هذه التعريفة إذا دفعت الحوالة البريدية قبل تاريخ إيداع الطلب الثاني.يترتب على إيـداع طلب ثان مسـبب بعدم اسـتلام الإشعار تحصـيل تعريفـة قدرها  خمـسون دينار (50 دج)  وتعوضتعريفة قدرها مائتا دينار (200 دج) شريطة أن يشترك البلد اIرسل إليه في هذه الخدمة.اIادة اIادة 65 : : ~كن مـرسل حـوالة بـريـدية أو تحـويل أن يطـلب  عـند الإصـدار إعلامه بـالانتـهاء الجـيـد للـعمـلـية مـقابل دفعإشعار بالدفع والاحتجاجاتإشعار بالدفع والاحتجاجاتالقسم الفرعي الأولالقسم الفرعي الأولتعريفات مختلفةتعريفات مختلفةالقسم الثالثالقسم الثالث

1,5060600

601,50
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66 : : يـــتــــرتب عـــلـى الاحـــتــــجـــاجـــات اIــــتـــعــــلـــقـــة اIادة 64 أعلاهs على مبلغ التسديد الذي يجب رفعه.الإرسالs تـطبق الـتعـريفـة النـسبـية اIـنصـوص عليـها فيو في حـالـة طلب رفع مـبـلغ التـسـديد اIـفـروض علىبعد الإرسال .........................................  60 دج.قبل الإرسال ......................................... مجاناsتحصيل تعريفة تساوي ما يأتي:الــسـنــد الـذي ~ـثـل الـتــعـريـفــة اIـفــروضـة عــلى كل إرسـالsعــنـوان حــوالــة أو إلــغــاء تحـويل أو إلــغــاء أو تــعــديل مــبـلغاIــادة اIــادة 67 :  : يــتـــرتب عــلـى طــلــبـــات ســحـب أو تــغـــيــيــرطلبات سحب أو تغيير عنوان وإلغاء أو تعديل اIبلغطلبات سحب أو تغيير عنوان وإلغاء أو تعديل اIبلغالقسم الفرعي الثانيالقسم الفرعي الثانيالجزائر" .ثــبت وجـود خـطــأ في الخـدمـة تـســبب فـيه اIـتــعـامل "بـريـدبـالحوالات الـبريـدية والـتحـويلات البـريديـة الدولـيةs  إذاتــــعـــــــوض تـــــعـــــريـــفــــة الاحــــتـــجــــــاجــــات اIــــتـــعــــلــــقــــــةأخرى.أصـــدرتــهــا مــصــلــحــة خــارجــيــة بــاتجــاه مــصــلــحــة خــارجــيــةالاحـتـجاجـات اIـودعة بـالجـزائر واIـتـعلـقة بـالحـوالات التيكما تطـبق تعريفة مائتي دينار (200 دج) هذهs علىدينار(200 دج).  إصـدار السـند أو إيـداعهs تحصـيل تـعريـفة تـساوي مـائتيتـخلـيصـهـا من تعـريـفة الإشـعار بـالـدفع أو التـسـجيل عـندبـالحــوالات والـتـحــويلات الـبــريـديـة الــدولـيـة الــتي لم يـتماIــادة اIــادة 

69 :  : يــســري مــفــعــول هــذا اIــرسـوم ابــتــداء منهذا اIرسوم.وكل الأحـكـام الـتـنـظــيـمـيـة الـسـابــقـة المخـالـفـة  لأحـكـامواIذكور أعلاه.ربـــيع الــــثـــاني عـــام 1425 اIــــوافق 10 يـــونـــيــــو ســـنـــة 2004- اIـــرســوم الـــتـــنـــفـــيـــذي رقم 04-172 اIــؤرخ في 21واIذكور أعلاهsربـــيع الـــثـــاني عــام 1412 اIــوافق 12 أكــتـــوبـــر ســـنــة 1991- اIــــرســـوم الــــتــــنــــفــــيــــذي رقم 91-385 اIــــؤرخ في 4اIعدل واIتمم واIذكور أعلاهsربــيع الـــثــاني عــام 1412 اIــوافق 12 أكــتـــوبــر ســـنــة s1991- اIــــرســـوم الــــتــــنــــفــــيــــذي رقم 91-383 اIــــؤرخ في 4اIادة اIادة 68 :  :  تلغى أحكام :أحكام نهائيةأحكام نهائيةالباب الثالثالباب الثالث 70 : :  يـــــــنــــــشــــــر هــــــذا اIــــــرســــــوم فـي الجــــــريــــــدةأول يناير سنة 2015.اIـادة اIـادة  عبد اIالك سلالعبد اIالك سلال21 أكتوبر سنة 2014.حــررّ بــالجــزائــر في 27 ذي الحــجــة عــام 1435 اIــوافقالرّسميّة للجمهوريّة الجزائريةّ الدّ~قراطيّة الشّعبيّة.اIـــــادة اIـــــادة 

والأمX العام لرئاسة الجمهوريةsووزير اIاليةsإن الوزير الأولsــــــــــــــــــــــــــــبعنوان المحافظة السامية للأمازيغية.بعنوان المحافظة السامية للأمازيغية.العليا للعمال اIهنيX وسائقي السيارات والحجابالعليا للعمال اIهنيX وسائقي السيارات والحجاب اI اIــــوافق وافق 27 غ غــــشتشت ســــنــــة ة s2014 يs يــــــحــــدد عدد عــــدد اIدد اIــــنــــاصباصبقـرار وزاري مشقـرار وزاري مشـترك مؤرترك مؤرّخ في أول ذي الخ في أول ذي الـقعدة عام قعدة عام 1435رئاسة الجمهوريةرئاسة الجمهورية

العموميةsلــــشـــاغــــلي اIــــنـــاصـب الـــعــــلــــيـــا فـي اIـــؤســــســـات والإداراتسـنة 2007 الذي يـحـدد كـيفـيـات منح الـزيـادة الاستـدلالـيةاIـــؤرخ في 17 رمــضــان عــام  1428 اIــوافق 29 ســـبــتــمــبــر- و�ــقـــتــضــى الــمـــرســوم الـــرئــاسـي رقم 07-307الأمازيغيةsمـــكـــلــــفـــة بـــرد الاعــــتـــبـــار للأمــــازيـــغـــيــــة وبـــتـــرقـــيــــة الـــلـــغـــةمـــايـــو ســـنـــة 1995 والـــمـــتــضــمن إنــشــاء مــحــافــظــة عــلــيـاالــــمــــؤرخ فـي 27 ذي الــــحـــــجــــة عــــام 1415 الــــمــــوافق 27- بــمـــقــتـــضـى الــمـــرســوم الـــرئــاسـي رقم 147-95

قرارات0 مقرقرارات0 مقرّرات0 آراءرات0 آراء
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العددالعدد 1رئيس حظيرةاIناصبب العليااIناصبب العليا

السامية للأمازيغيةs كما يأتي :اIـنـاصب الـعـلـيـا ذات الـطـابع الـوظـيـفي بـعـنـوان المحـافـظةاIـوافق 19 يــنــايــر ســنـة 2008 واIــذكــور أعلاهs يــحــدد عـددالــــتـــنــــفــــيـــذي رقم 08-05 اIــــؤرخ في 11 مـــحـــرم عـــام 1429اIـادة الأولى : اIـادة الأولى : تطـبـيـقـا لأحـكـام اIادة 38 من اIـرسوميقررون ما يأتي :يقررون ما يأتي :الأمX العام لرئاسة الجمهوريةsعام 1429 اIوافق أول مارس سنة 2008 واIتضمن تعيX- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئاسـي اIؤرخ في 23 صـفروالإصلاح الإداريsيـــحـــدد صلاحـــيـــات اIـــديـــر الـــعـــام لـــلـــوظـــيـــفـــة الـــعـــمـــومـــيـــةفي 5 رمـضان عام 1435 اIـوافق 3 يولـيو سـنة 2014 الذي- و�ـقتـضى اIرسوم الـتنـفيذي رقم 14-193 اIؤرخوسائقي السيارات والحجابs لا سيما اIادة 38 منهsواIــتـضـمن الــقـانــون الأسـاسي الخـاص بــالـعــمـال اIـهــنـيـXفي 11 مــــحــــرم عــــام 1429 اIــــوافق 19 يــــنــــايــــر ســــنـــة 2008- و�ـقـتـضى اIـرسـوم الـتـنفـيـذي رقم 08-05 اIـؤرخالذي يحدد صلاحيات وزير اIاليةsفي 15 رمــضــان عـام 1415 اIـوافق 15 فــبــرايــر ســنـة 1995- و�ـقـتـضى اIـرسـوم الـتـنفـيـذي رقم 95-54 اIـؤرخواIتضمن تعيX أعضاء الحكومةsفـي 5 رجـب عــــــــام 1435 اIـــــــــوافق 5 مـــــــــايــــــــــو ســـــــــنـــــــــة 2014- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 14-154 اIـؤرخ

وزارة ا;اليوزارة ا;اليّة
تعيX الأمX العامّ للحكومةsالـثاني عام 1423 اIوافق 18 يونـيو سـنة 2002 واIـتضمّن- و�ــقـتـضـى اIـرسـوم الــرئّـاسيّ اIـؤرّخ في 7 ربـيعالعمومية2003s الــــذي يـــحــــدد صلاحــــيــــات اIـــديــــر الــــعـــام لــــلــــوظـــيــــفـــةاIــــؤرخ في 26 صــــفــــر عـــام 1424 اIــــوافق 28 أبــــريل ســــنـــة- وبـــمــــقـــتـــضــى اIــرســوم الـــتــنـــفــيــذي رقم 03-190الذي يحدد صلاحيات وزير اIاليةsفي 15 رمــضــان عـام 1415 اIـوافق 15 فــبـرايــر ســنـة 1995- و�ـقـتـضى اIـرسـوم الـتـنفـيـذي رقم 95-54 اIـؤرخللخزينة وصلاحياتها وعملهاs اIعدل واIتممsسـنـة 1991 والـمـتـعـلــق بـتـنـظـيـم الــمـصـالـح الخارجيةالــــمــــؤرخ فـي 26 شــــوال عــــام 1411 الــــمــــوافق 11 مـــايـــو- وبــمـقــتــضـى الــمــرسـوم الـتـنـفـيذي رقم 91-129واIتضمن تعيX أعضاء الحكومةs في 17 شـــوال عــام 1433 اIــوافق 4 ســـبـــتــمـــبــر ســـنــة 2012- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 12-326 اIـؤرّخاIادة 8 منهsبتسييرهم وكـذا النظام التأديبي اIـطبق عليهمs لا سيماالــــمـــــشـــــكــــلـــــة لـــــرواتــــبـــــهــم والــــقـــــواعـــــد الــــمـــــتــــعــــلـــــقــــةالــــمـــتـــعــــاقـــديـن وحــــقـــوقـــهــم وواجـــبـــاتــــهـم والــعـــنــاصــرســـــنــــة 2007 الـــــذي يـــــحــــدد كـــــيـــــفــــيـــــات تـــــوظــــيـف الأعــــوانالــمــؤرخ فـي 17 رمـضـان عام 1428 اIـوافق 29 سـبـتـمـبـر- بــــــمـــــقـــــتــــــضى اIـــــرســــوم  الــــرئـــــاسي رقم 07-308ووزير اIاليةsإن الأمX العام للحكومةsــــــــــــــــــــــــــــللخزينة.للخزينة.الــصــيــانــة أو الخـدمــات بــعــنــوان اIــصــالح الخــارجــيـةالــصــيــانــة أو الخـدمــات بــعــنــوان اIــصــالح الخــارجــيـةبــــــالأعــــــوان الــــــعــــــامـــــلـــــX فـي نـــــشـــــاطـــــات الحـــــفظ أوبــــــالأعــــــوان الــــــعــــــامـــــلـــــX فـي نـــــشـــــاطـــــات الحـــــفظ أومــنــاصب الـــشــغل وتـــصــنــيــفـــهــا ومــدة الـــعــقــد الخــاصمــنــاصب الـــشــغل وتـــصــنــيــفـــهــا ومــدة الـــعــقــد الخــاصاIــــوافق اIــــوافق 13 غــــشت ســــنــــة  غــــشت ســــنــــة 2012 الــــذي يــــحــــدد تــــعــــداد الــــذي يــــحــــدد تــــعــــدادالـوزاري اIـشـتـرك اIؤرخ في الـوزاري اIـشـتـرك اIؤرخ في 25 رمـضـان عام  رمـضـان عام 1433اIــــوافق اIــــوافق 8 ســــبــــتــــمــــبــــر ســــنـــة  ســــبــــتــــمــــبــــر ســــنـــة s2013 يــــعــــدل الــــقــــرارs يــــعــــدل الــــقــــرارقــرار وزاري مــشـتــرك مــؤرخ في قــرار وزاري مــشـتــرك مــؤرخ في 2 ذي الـقــعــدة عـام  ذي الـقــعــدة عـام 1434

العقبي حبالعقبي حبّةالأمX العام لرئاسة الجمهوريةالأمX العام لرئاسة الجمهورية

محمد جلابمحمد جلابوزير اIاليةوزير اIاليةاIوافـــق 27 غشت سنة 2014.حــــــرر بـــــــالجــــــزائــــــر فـي أول ذي الــــــقـــــــعــــــدة عــــــام 1435للجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبية.اIـادة اIـادة 2 : : يــنـشــر هـذا الــقـرار فـي الجـريــدة الـرســمـيـة بلقاسم بوشمالبلقاسم بوشمالاIدير العام للوظيفة العمومية والإصلاح الإدارياIدير العام للوظيفة العمومية والإصلاح الإداريوبتفويض منهوبتفويض منهعن الوزير الأولعن الوزير الأول
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الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة

---------293293

5240631522140214227
1961

عامل مهني من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الثانيحارسسائق سيارة من اIستوى الأولسائق سيارة من اIستوى الثانيعامل مهني من اIستوى الثانيعامل مهني من اIستوى الثالثعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثاني

الجدول اIلحقالجدول اIلحق 
1+2المجموعالمجموع

524063152214021423202254 المجموع العامالمجموع العامالمجموع المجموع 

رمــــضــــان عــــام 1428 اIــــوافق 29 ســــبـــــتــــمــــبـــــر ســــنــــة 2007الـــــــمــــــــرســـــــوم  الــــــرئـــــــاســي رقـم 07-308 اIــــــؤرخ في 17"الــمــادة الأولـى : تــطــبــيــقــا لأحــكــام الــمــادة 8 منكما يأتي :عــام 1433 الــمــوافق 13 غــشت سـنـة 2012 واIـذكـور أعلاهالـقـرار الــوزاري الـمـشــتـرك الـمـؤرخ فـي 25 رمـضـانالـــــــمــــــادة الأولى :الـــــــمــــــادة الأولى : تــــــعـــــدل أحــــــكــــــام اIـــــادة الأولـى منيقريقرّران ما يأتي :ران ما يأتي :للخزينةsالــــصــــيــــانــــة أو الخــــدمـــات بـــــعــــنــــوان اIــــصــــالـح الخــــارجــــيـــةبــــــالأعــــــوان الـــــعـــــامــــلـــــيــن فـي نـــــشـــــاطــــات الـــــحـــــفظ أوالــــــشــــــغــل وتـــــصــــــنـــــيـــــفـــــهــــــا ومـــــدة الـــــعـــــقـــــد الـــــخـــــاصغــــــشــت ســـــنـــــة 2012 الــــــذي يــــحــــــدد تــــــعــــــداد مــــنــــاصبالـــــــمـــــــؤرخ فـي 25 رمــــــضـــــــان عــــــام 1433 الـــــــمـــــــوافـق 13- وبــــمــــقـــتــــضــى الــــقـــرار الــــوزاري الــــمـــشــــتـــرك

ميلود بوطبةميلود بوطبةالأمX العامالأمX العام عن وزير عن وزير اIاليةاIاليةسبتمبر سنة 2013.حـررّ بـالجـزائـر في 2 ذي الـقـعـدة عـام 1434 اIـوافق 8الشّعبيّة.الـــرّســـمــيـّــة لـــلـــجــمـــهـــوريـّـة الــجـــزائــريـّـة الـدّ~ــقــراطــيّـةالـــــــمــــــادة الـــــــمــــــادة 2 :  : يـــــــنــــــشــــــر هــــــذا الـــــقـــــرار فـي الجـــــريـــــدةللجداول اIلحقة.الخــدمــات بــعــنــوان اIــصــالـح الخــارجــيــة لــلــخــزيــنــةs طــبــقــاالـــــعــــــامـــــلـــــيـن فـي نــــــشـــــاطـــــات الحــــفظ أو الــــصــــيــــانــــة أوالــــشــــغـل وتــــصــــنــــيــــفــــهــــا ومـــــدة الــــعــــقــــد الخــــاص بــــالأعــــوانوالـــمـــذكـــور أعـلاهs يـــحـــدد هــذا الـــقـــرار تــعــداد مـنــاصب
بلقاسم بوشمالبلقاسم بوشمالاIدير العام للوظيفة العموميةاIدير العام للوظيفة العموميةوبتفويض منهوبتفويض منهعن الأمX العام للحكومةعن الأمX العام للحكومة

----------

----------
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348288240219200200
348288200200200
348288219200240200200

75511
753211
753211
75111
7521311

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة

----------------------------------

----------------------------------

----5252-----1919-----1717----1616------1010

843312114189228138441221482171-12331911710-149242714215-199

المجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الثانيحارسسائق سيارة من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الأولحارسعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولسائق سيارة من اIستوى الثانيعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولعامل مهني من اIستوى الثانيعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسعامل مهـني من اIستوى الثالثعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثاني

-----241------141------140-----165-------209

الجدول اIلحقالجدول اIلحق
( 1+2 )التعداد التعداد  للخزينةللخزينةالجهويةالجهويةاIديرياتاIديريات

الجزائر

عنابة

بشار

بسكرة

بومرداس
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التصنيفالتصنيف

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم مناصب الشغلمناصب الشغل
348288240219200200
348288200200
348288240200200
348288200200
348288200200
348288219200200

753211
7511
75311
7511
7511
75211

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة

----------------------------------

----------------------------------

-----1717---2121----2222---3333---1919----2727

73223119-163321105-1292251104-132530118-15342884-1163233899127

المجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الثانيعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولسائق سيارة من اIستوى الثانيعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثاني

------180----150-----154----186----135-----154

الجدول اIلحق (تابع)الجدول اIلحق (تابع)
( 1+2 )التعداد التعداد  للخزينةللخزينةالجهويةالجهويةاIديرياتاIديريات

الشلف

قسنطينة

غرداية

خنشلة
مستغا®

وهران
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التصنيفالتصنيف

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم مناصب الشغلمناصب الشغل
348288219200200200
348288219200200

752111
75211

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة

--------------

--------------

-----1717----2323293

440213527-2088273113-1511961

المجموع الكليالمجموع الكليالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثانيالمجموع الجزئيالمجموع الجزئيعامل مهني من اIستوى الأولعون خدمة من اIستوى الأولحارسسائق سيارة من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الأولعون وقاية من اIستوى الثاني

------225-----1742254

الجدول اIلحقالجدول اIلحق  (تابع) (تابع)
( 1+2 )التعداد التعداد  للخزينةللخزينةالجهويةالجهويةاIديرياتاIديريات

سطيف

تلمسان

واIــتــضـمنسنة سنة s2012 يعدل القرار اIؤرخ في s يعدل القرار اIؤرخ في 18 ربيع الثاني ربيع الثانيقـرا ر مؤرخ في را ر مؤرخ في 21 ذي الق ذي القـعدة عام عدة عام 1433 اIوافق  اIوافق 7 أك أكـتوبرتوبر 1432 اIــوافق  اIــوافق 23 مــارس ســنـة  مــارس ســنـة 2011 واIــتــضـمن  ...................(الباقي بدون تغيير)...................".زديغه.مستخلفاs خلفا للآنسة صليحة رمضان والسيد بدوي¡ثلا وزير النقلs على التوالي عضوا أساسيا وعضوا- السيدان بدوي زديغه وعبد الرحمان عرابةs".................. (بدون تغيير حتى)الدراسات والخدماتs كما يأتي :واIــتــضـمـن تــعـيــX أعــضــاء الــلــجــنــة الـوطــنــيــة لــصــفــقـاتربــــيع الــــثــــانـي عـــام 1432 اIــــوافق 23 مــــارس ســــنــــة 2011اIوافق 7 أكتـوبر سـنة s2012 يعـدل القـرار اIؤرخ في �18ــــوجب قــــرار مــــؤرخ في 21 ذي الــــقــــعــــدة عـــام 1433ــــــــــــــــــــــــــــــوالخدمات.والخدمات.تعـيX أعضاء الـلجنـة الوطنيـة لصفـقات الدراساتتعـيX أعضاء الـلجنـة الوطنيـة لصفـقات الدراساتعـام عـام 

..................(الباقي بدون تغيير)................... ".بن سيراج.والــعــمــرانs عــضــوا أســاســيــا خـلـفـا لـلـسـيـد عـبـد الحـمـيد- الـســيـد أعـمــر بـلــحـاج عــيـسىs ¡ــثل وزيـر الــسـكن" .................(بدون تغيير حتى)كما يأتي:تعيX أعضاء الـلجنة الوطنية لـصفقات الأشغالs اIعدلsالـثاني عام 1432 اIوافق 23 مـارس سنة 2011 واIـتضمن26 نوفمبر سنة s2012 يعدل القرار اIؤرخ في 18 ربيع�ـوجب قـرار مؤرخ في 12 مـحرم عام 1434 اIـوافقــــــــــــــــــــــــــــــلصفقات الأشغال.لصفقات الأشغال.واIــــتــــضــــمـن تـــعـــيــــX أعـــضــــاء الـــلـــجــــنـــة الـــوطــــنـــيـــةواIــــتــــضــــمـن تـــعـــيــــX أعـــضــــاء الـــلـــجــــنـــة الـــوطــــنـــيـــةربيع الـثاني عام ربيع الـثاني عام 1432 اIوافق  اIوافق 23 مارس سنة  مارس سنة 2011نــوفــمــبــر نــوفــمــبــر ســنــة ســنــة s2012 يـــعـــدل الـقــرار اIــؤرخ في s يـــعـــدل الـقــرار اIــؤرخ في 18قـــــــــرار مـــــــــؤرخ  في قـــــــــرار مـــــــــؤرخ  في 12 مـــــــــحـــــــــرم عـــــــام  مـــــــــحـــــــــرم عـــــــام 1434 اIــــــــوافق  اIــــــــوافق 26
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ـــــــــــــــــــــــــللميزانيات باIديرية العامة للمحاسبة.للميزانيات باIديرية العامة للمحاسبة.إلى مــــــديـــــر الـــــتـــــنــــــظـــــيم والــــــتـــــنـــــفـــــيــــــذ المحـــــاســـــبيإلى مــــــديـــــر الـــــتـــــنــــــظـــــيم والــــــتـــــنـــــفـــــيــــــذ المحـــــاســـــبيسـبـتمـبـر سـبـتمـبـر سـنـة سـنـة s2014  يـتضـمs  يـتضـمّـن تـفـويض الإمـضـاءـن تـفـويض الإمـضـاءقــــــرار مـــــؤرقــــــرار مـــــؤرّخ في خ في 27  ذي الـــــقـــــعـــــدة عـــــام   ذي الـــــقـــــعـــــدة عـــــام 1435 اIـــــوافق  اIـــــوافق 22 sاليةIـؤرّخإن وزير اIــرســوم الــرئّــاسيّ رقم 14-154 اIـــــــــوافق 5 مـــــــــايــــــــــو ســـــــــنـــــــــة 2014- �ـقــتــضى اIفـي 5 رجـب عــــــــام 1435 اsأعضاء الحكومة Xتضمّن تعيIـؤرّخواIـرسـوم الـتّـنفـيـذيّ رقم 95-54 اIـوافق 15 فــبـرايــر ســنـة 1995- و�ـقـتـضى اIفي 15 رمــضــان عـام 1415 اsاليّةIؤرّخالـذي يحـددّ صلاحيات وزير اIرسوم الـتّنـفيذيّ رقم 07-364 اIوافق 28 نوفمبر سنة 2007- و�ـقتـضى اIفي 18 ذي القعدة عام 1428 اsــالــيّــةIــركــزيــة فـي وزارة اIــتــضــمّـن تــنــظــيـم الإدارة اIواsّتممIعدّل واIؤرّخاIرسوم الـتّنـفيذيّ رقم 14-155 اIــــوافق 5 مــــايــــو ســــنـــة 2014 الــــذي- و�ـقتـضى اIفي 5 رجـب عـــام 1435 اsــؤرّخيرخص لأعضاء الحكومة تفويض إمضائهمIـــرســـوم الــــرّئــاسيّ  اIـوافق أوّل يـونـيـو سـنـة- وبـــعــــد الاطـلاع عــلى اIمــديــرافي 7 جـمـادى الـثـانـيـة عام 1430 ا sالـــسـّـيــد خــالــد لخــضــاري Xـــتــضــمّن تــعــيــIــديــريـة2009 واIلــلـتــنــظـيـم والـتــنــفـيــذ المحــاسـبـي لـلــمــيـزانــيــات بـاsاليّةIمـديريقـريقـررّ مـا يأتي :ر مـا يأتي :العامة للمحاسبة بوزارة ا sـادة الأولى :ادة الأولى : يـفـوض إلى السـيـد خـالد لخـضـاريIاIـديـرية الـعـامةاIـاليّةالتـنـظـيم والتـنـفيـذ المحـاسبـي للـمـيزانـيـات باIالإمـضـاء في حدود صلاحـياته بـاسم وزير ا sقررات �ا في ذلك القرارات.للمـحاسـبةIـادة 2 : : يــنـشــر هـذا الــقـرار فـي الجـريــدة الـرّســمـيّـةعلى جميع الوثائق واIـادة اIـوافقللجمهوريّة الجزائريةّ الدّ~قراطيّة الشّعبيّة.اIمحمد جلابمحمد جلاب22 سبتمبر سنة 2014.حـررّ بــالجــزائـر في 27 ذي الـقــعـدة عـام 1435 ا
ووزير التكوين و التعليم اIهنيsXووزير اIاليةsإن الوزيرs الأمX العام للحكومةsـــــــــــــــــــــــــالخدمات بعنوان معاهد التكوين والتعليم اIهنيX.الخدمات بعنوان معاهد التكوين والتعليم اIهنيX.الالــــــــعــــــــامامــــــــــلــــــــX في نX في نــــــــــشــــــــاطاطــــــــات الحات الحــــــــفـظ أو الظ أو الــــــــصــــــــيــــــــانانــــــــة أوة أوالالــــــشــــغل وتغل وتــــــصــــنــــــيــــفــــهــــــا وما ومــــدة الدة الــــــعــــقــــد الخد الخــــــاص باص بــــالأعالأعــــوانواناIوافق اIوافق 23 سب سبـتمبر سنة تمبر سنة s2013 يحs يحـدد تعداد مناصبدد تعداد مناصبقــــرار وزاري مرار وزاري مــــشـتــــرك مرك مــــؤرخ في ؤرخ في 17 ذي ال ذي الـقــــعــــدة عدة عـام ام 1434وزارة التكوين والتعليم ا;هني?وزارة التكوين والتعليم ا;هني?

بلقاسم بوشمالبلقاسم بوشمالاIدير العام للوظيفة العموميةاIدير العام للوظيفة العموميةوبتفويض منهوبتفويض منهعن الوزيرs الأمX العام للحكومة عن الوزيرs الأمX العام للحكومة  ميلود بوطبة ميلود بوطبة الأمX العام الأمX العامعن وزير اIاليةعن وزير اIاليةنور الدين بدوينور الدين بدويوالتعليم اIهنيXوالتعليم اIهنيXوزير التكوينوزير التكوين23 سبتمبر سنة 2013.حـرر بـالجــزائــر في 17 ذي الـعـقـدة عـام 1434 اIـوافقللجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبية.اIـادة اIـادة 3 :  : يــنـشــر هـذا الــقـرار فـي الجـريــدة الـرســمـيـةوالتعليم اIهنيsX وفقا للجداول اIلحقة.الخاصة بالأعوان اIتـعاقدين على مستوى معاهد التكويناIــــادة اIــــادة 2 : يــــتم تــــوزيـع تــــعــــدادات مــــنــــاصـب الــــشــــغلوالتعليم اIهنيsX طبقا للجدول اIلحق.الخـــاص بــالأعـــوان الـــعـــامـــلــX بـــعـــنـــوان مــعـــاهـــد الـــتــكـــوينأو الــصــيـــانــة أو الخــدمــات وتــصـــنــيــفــهــا وكـــذا مــدة الــعــقــدالـقـرار تـعـداد مـناصـب الشـغل اIـطـابـقـة لـنـشـاطـات الحفظاIوافق 29 سبـتمبر سنة 2007 واIذكـور أعلاهs يحدد هذاالــرئـــاسي رقم 07-308 اIــؤرخ في 17 رمـــضـــان عــام 1428اIـادة الأولى :اIـادة الأولى : تــطـبــيـقـا لأحــكـام اIـادة 8 من اIـرسـوميقريقرّرون ما يأتي :رون ما يأتي :واIتضمن تعيX الوزيرs الأمX العام للحكومةsفي 5 ذي القـعدة عام 1434 اIوافق 11 سبـتمبر سنة 2013- و�قـتـضى اIـرسـوم الـرئـاسي رقم 13-313 اIـؤرخوالتعليم اIهنيsXالذي يحـدد القـانون الأسـاسي النمـوذجي Iعـاهد الـتكوينفي 2 ربيع الـثاني عام 1431 اIوافق 18 مـارس سنة 2010- و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 10 - 99 اIؤرخالذي يحدد صلاحيات وزير التكوين والتعليم اIهنيsXفي 30 ذي الحـــجـــة عــام 1423 اIــوافق 3 مـــارس ســـنــة2003 - و�قتـضى اIرسوم التـنفيذي رقم 03 - 87 اIؤرخالذي يحدد صلاحيات وزير اIاليةsفي 15 رمــضــان عـام 1415 اIــوافق 15 فــبــرايــر ســنـة 1995- و�قـتـضى اIرسـوم التـنفـيذي رقم 95 -54 اIؤرخسنة 2013  واIتضمن تعيX أعضاء الحكومةsاIــؤرخ في 5 ذي الــقــعــدة عــام 1434 اIــوافق 11 ســـبــتــمــبــر- و�ــــــقــــــتــــــضـى اIــــــرســــــوم الــــــرئــــــاسـي رقم 13 -312اIطبق عليهمs لا سيما اIادة 8 منهsوالــقــواعـد اIــتـعــلــقـة بــتـســيـيــرهم وكــذا الـنــظــام الـتــأديـبيوحــقـــوقــهـم وواجــبـــاتـــهم والـــعــنـــاصـــر اIــشـــكـــلــة لـــرواتـــبــهمالــــذي يــــحــــدد كـــيــــفــــيــــات تــــوظــــيف الأعــــوان اIــــتـــعــــاقــــدينفي17 رمـضـان عام 1428 اIـوافق 29 سـبــتـمـبـر سـنـة 2007- �ـقـتــضى اIـرســوم الـرئـاسي رقم 07 -308 اIـؤرخ



29 الجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 63 22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـ

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
5314863346-169

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

5314863346-169

المجموع  العامالمجموع  العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

XهنيIمعاهد التكوين والتعليم اXهنيIمعاهد التكوين والتعليم اXهنيIعاهد التكوين والتعليم اI تعاقدينIناصب الشغل الخاصة بالأعوان اI الحصيلة الإجماليةXهنيIعاهد التكوين والتعليم اI تعاقدينIناصب الشغل الخاصة بالأعوان اI الحصيلة الإجمالية

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
15-193--4-41

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

15-193--4-41

المجموع العامالمجموع العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX بئر خادممعهد التكوين والتعليم اIهنيX بئر خادم



22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـالجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 3063

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
9727-----43

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

9727-----43

المجموع  العامالمجموع  العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX عنابةمعهد التكوين والتعليم اIهنيX عنابة

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
1-17--2--20

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

1-17--2--20

المجموع العامالمجموع العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX ورقلةمعهد التكوين والتعليم اIهنيX ورقلة



31 الجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 63 22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـ

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240240288

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
8111---2123

11123335

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

8111---2123

المجموع العامالمجموع العام- عامل مهني من اIستوى الثالث- سائق سيارة من اIستوى الثاني- عامل مهني من اIستوى الثاني- عون خدمة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX سيدي بلعباسمعهد التكوين والتعليم اIهنيX سيدي بلعباس

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
1368-1---28

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

1368-1---28

المجموع العامالمجموع العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX اIديةمعهد التكوين والتعليم اIهنيX اIدية



22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـالجريدة الرالجريدة الرّسميسميّة للجمهورية للجمهوريةّ الجزائرية الجزائريّة / العدد ة / العدد 3263

الاستدلاليالاستدلاليالرقمالرقم
200200200219240240288315

التصنيفالتصنيف ( 1+2 )التعدادالتعداد مناصب الشغلمناصب الشغل
7-4--21-14

11123356

الصنفالصنف
التعداد حسب طبيعة عقد العملالتعداد حسب طبيعة عقد العمل

الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت الجزئيالجزئيالتوقيتالتوقيت الكاملالكاملالتوقيتالتوقيت
(2)عقد محدد اIدةعقد محدد اIدة (1)عقد غير محدد اIدةعقد غير محدد اIدة
---------

---------

---------

7-4--21-14

المجموع العامالمجموع العام- عامل مهني من اIستوى الرابع- عامل مهني من اIستوى الثالث- عامل مهني من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الثاني- سائق سيارة من اIستوى الأول- حارس- عون خدمة من اIستوى الأول- عامل مهني من اIستوى الأول

مناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمناصب الشغل الخاصة بالأعوان اIتعاقدينمعهد التكوين والتعليم اIهنيX سطيفمعهد التكوين والتعليم اIهنيX سطيف

المختصة بأسلاك موظفي وزارة العلاقات مع البرIانs كما يأتي :�ـوجب قرار مؤرخ في 2 شعـبان عـام 1435 اIوافق أول يـونيو سنة s2014 تجـدد تشكيـلة اللجـنة اIتسـاوية الأعضاءــــــــــــــــــــــــــــالمختصة بأسلاك موظفي وزارة العلاقات مع البرIان.المختصة بأسلاك موظفي وزارة العلاقات مع البرIان.قـرار مؤرخ في قـرار مؤرخ في 2 شعـبـان عـام  شعـبـان عـام 1435 اIـوافق أول يـونيـو سـنة  اIـوافق أول يـونيـو سـنة s2014 يـتـضمـن تجديـد تـشـكيـلـة الـلجـنـة اIـتسـاويـة الأعـضاءs يـتـضمـن تجديـد تـشـكيـلـة الـلجـنـة اIـتسـاويـة الأعـضاءوزارة العلاقات مع البر;انوزارة العلاقات مع البر;ان
الدالدّائمون ائمون  الأعضاء الأعضاء ¡ث¡ثّلو اIوظفXلو اIوظفX¡ث¡ثلّو الإدارةلو الإدارةالأسلاكالأسلاك

sهندسون في الإعلام الآليIا -sتصرفونIا -sترجمون - التراجمةIا -sالوثائقيون - أمناء المحفوظات -sملحقو الإدارة -sالتقنيون في الإعلام الآلي -sالمحاسبون الإداريون -sأعوان الإدارة -sـــــعــــاونـــــون الــــتـــــقــــنـــــيــــون في- الكتابIا -sالأعـوان الـتـقـنـيـون في الإعلامالإعلام الآلي -sالآليsهنيونIالعمال ا -sالحجاب.- سائقو السيارات -

- مراد حامدي
كشرود- عـبـاس عبـد الـكر¤

- نورة عقون

- محمود سفير
- رشيد بن ناصر

sزوجة بودودة- شـــــــريــــــفــــــة لــــــدرع

- رزيقة سبيحي
- تومي طيب

- السعيد سكفالي

- حمزة بوزيدي
- نوارة ديب
- Iياء شلغوم

آلإضافيونآلإضافيون الأعضاء الأعضاءالدالدّائمون ائمون  الأعضاء الأعضاءآلإضافيونآلإضافيون الأعضاء الأعضاء
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الهيئة الوطنية للوقايةالهيئة الوطنية للوقاية
من الفساد ومكافحتهمن الفساد ومكافحته

ــــــــــــــــــــــــــلا تستلزم اللجوء إلى مناقصة.لا تستلزم اللجوء إلى مناقصة.الــدراســـات والـــلــوازم والـــخــدمـات الخاصـة التيالــدراســـات والـــلــوازم والـــخــدمـات الخاصـة التيالـمــوافق الـمــوافق 9 يولـيو سنة  يولـيو سنة s2014 يحدد قـائمة صفقات يحدد قـائمة صفقاتقــرار وزاري مـــشـــتــرك مـــؤرخ في قــرار وزاري مـــشـــتــرك مـــؤرخ في 11 رمـــضـــان عــام  رمـــضـــان عــام 1435
sاليةIورئـــيس الـــهــيـــئـــة الـــوطــنـــيـــة لـــلــوقـــايـــة من الـــفـــســادإن وزير اsلا سـيـمـاالـــــوطــــــنـــــيـــــة لــــــلـــــــوقـــــايــــــة من الــــفــــســـاد ومــــكــــافـــحــــته22 نـــوفــمـــبــر ســـنــة 2006 الـــذي يـــحــدد تـــشـــكــيـــلـــة الــهـــيـــئــةالــمـــــؤرخ فـي أول ذي الــــقــــعــــدة عــــام 1427 الـــمـــوافـق- بــــمــــقـــتــضـى الــمــرسـوم الـرئـاسي رقم  06-413ومكافحته sـتـمـمIـعــدل واIا sوتـنــظـيـمــهـا وكـيــفـيـات ســيـرهـاsادة 9 منهIـؤرخاIـرسـوم الـرئـاسي رقم 10-236 اIــــوافق 7 أكــــتــــوبــــر ســــنــــة 2010- و�قـتـضى اIـعـدلفي 28 شــــوال عــــام 1431 اIا sوالــمـــتــضـــمـن تــنـــظــيــم الـصـفـــقــات الــعـمــومـيــةsادة 44 منهIلا سيما ا sتممIـؤرّخواIـرسـوم الـرئّـاسيّ رقم 14-154 اIـــــــــوافق 5 مـــــــــايــــــــــو ســـــــــنـــــــــة 2014- و�قـتـضى اIفـي 5 رجـب عــــــــام 1435 اsأعضاء الحكومة Xتضمّن تعيIـؤرخواIـرسـوم الـتـنفـيـذي رقم 95-54 اIـوافق 15 فــبـرايــر ســنـة 1995- و�ـقـتـضى اIفي 15 رمــضــان عـام 1415 اsاليةIالذي يحدد صلاحيات وزير ا

يقريقرّران ما يأتي :ران ما يأتي :
الـعـمـومـيةs يـهـدف هـذا الـقـرار إلى تحـديد قـائـمـة صـفـقاتاIوافق 7 أكتـوبر سنة 2010 واIتضـمن تنظيم الـصفقاتالــــــرئـــــاسـي رقم 10-236 اIـــــؤرخ في 28 شــــــوال عـــــام 1431اIادة الأولى :اIادة الأولى :  تـطبـيقـا لأحكـام اIادة 44 من اIـرسوم

التي لا تستلزم طبيعتها اللجوء إلى مناقصة.بنشاطات الهيئة الوطنية للوقاية من الفساد ومكافحتهالــــدراســـــات والـــــلــــوازم والخـــــدمـــــات الخــــاصـــــة اIـــــرتــــبـــــطــــة
يوليو سنة 2014.حـررّ بــالجــزائـر في 11 رمــضــان عـام 1435 اIـوافق 9الشّعبيّة.الــــرّســــــمــــيــّـــة لــلـــجــمـــهــوريـّــة الجــزائـــريّــة الـــدّ~ــقـــراطــيّــةالـــمــــادة الـــمــــادة 3 : : يـــنـــشـــر هـــــذا الـــقـــرار فـي الجـريـدةالنقل المختلفة.والإطـــعــام وكـــراء اIـــكــاتـب وقــاعـــات اIــؤتـــمـــرات ووســائل- تــــقــــديــم الــــخـــــدمـــات الـــمـــــتـــعـــلـــــقـــة بــالإيــواء�وضوع الوقاية من الفساد ومكافحتهsالـوثـائـقـيـة والـعـلـمـيـة والـومـضـات الإشـهـاريـة ذات الـصـلة- تقـد¤ الخدمـات اIتعـلقـة بإخـراج الأفلام والأشرطةوالندوات واIؤتمرات واIلتقياتs- تـــقــــد¤ الخـــدمــــات اIـــتـــعــــلـــقــــة بـــتــــنـــظـــيـم اIـــعـــارضواIنشورات اIتعلقة �يادين تدخل الهيئةsوطـــبع وإعـــادة طــبـع وتــرجـــمــة وتـــوزيع نـــسخ اIـــصــنـــفــات- تـقـد¤ الخــدمـات اIـتــعـلـقــة بـعـمــلـيـات إنــتـاج ونـشـرالفساد ومكافحتهs- تــقـد¤ خــدمـات الــدراسـات اIــتـعـلــقـة بــالـوقــايـة منالعمومية ذات الصلة �هام الهيئةsوعــمــلــيــات ســبــر الآراء اIــســـنــدة إلى مــكــاتب الــدراســات- تـقـد¤ خـدمـات الـدراســات اIـتـعـلـقـة بــالـتـحـقـيـقـاتأعـــلاهs كما يأتي :والــــخـــدمــــات الخــاصـــة الـــمــــذكـــورة فـي الــــمـــادة الأولـــىاIـادة اIـادة 2 : : تحـدد قـائـمــة صـفـقـات الــدراسـات والـلـوازم

براهيم بوزبوجنبراهيم بوزبوجنمن الفساد ومكافحتهمن الفساد ومكافحتهرئيس الهيئة الوطنية للوقايةرئيس الهيئة الوطنية للوقاية
محمد جلابمحمد جلابوزير اIاليةوزير اIالية
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واIتضمن تعيX أعضاء مجلس النقد والقرضsذي الـــــقـــــعـــــدة عـــــام 1424 اIـــــوافق 14 يـــــنــــــايـــــر ســـــنـــــة 2004- وبـمـقــتـضـى الـمـرســوم الـرئاسي اIؤرخ في 24تعيX عضو في مجلس إدارة بنك الجزائرsشعبان عام 1423 اIوافق 2 نوفـمبر سنة 2002 واIتضمن- و�ـــــقـــــتـــــضى اIـــــرســـــوم الـــــرئـــــاسي اIـــــؤرخ في 26تعيX أعضاء مجلس إدارة بنك الجزائرsالأول عــام 1422 اIــوافق 2 يـــونــيــو ســنــة 2001 واIــتــضــمن- و�ـقـتـضى اIــرسـوم الـرئـاسي اIـؤرخ في 10ربـيعتعيX محافظ بنك الجزائر ونوابهsالأول عــام 1422 اIــوافق 2 يـــونــيــو ســنــة 2001 واIــتــضــمن- و�ـقتـضى اIـرسوم الـرئـاسي اIؤرخ في 10 ربـيعالأخيرة) منهsبــالمحــروقــاتs اIــعــدل واIـــتــممs لا ســيــمــا اIــادة 55 (الــفــقــرةالأول عـــــام 1426 اIــــــوافق 28 أبــــــريـل ســــــنـــــة 2005 واIــــــتــــــعــــــلق- و�ـقــتـضى الــقـانـون رقم 05-07 اIـؤرخ في 19 ربـيعو60 و62 (الفقرتان ل وم) و126 منهsبــالـنـقــد والـقـرضs اIـعــدل واIـتـممs لا ســيـمـا اIـواد 58 و59الـثـانـيـة عـام 1424 اIـوافق  26 غـشت سـنة 2003 واIـتـعلق- و�قـتـضى الأمر رقم 03-11 اIؤرخ في 27 جـمادىرؤوس الأموال من وإلى الخارجs اIعدل واIتممsمـخـالـفـة الـتـشـريع والـتـنـظـيـم الخـاصـX بـالـصـرف وحـركةعــام 1417 اIــوافق 9 يــولـــيـــو ســـنــة 1996 واIــتـــعـــلق بـــقــمع- و�ــقــتــضى الأمــر رقم 96-22 اIــؤرخ في 23 صــفــرالقانون التجاريs اIعدل واIتممsعــام 1395 اIــوافق 26 ســـبـــتــمـــبـــر ســـنــة 1975 واIـــتـــضــمن- �قـتضى الأمر رقم 75-59 اIؤرخ في  20 رمضانإن محافظ بنك الجزائرsـــــــــــــــــــــــــالاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري.الاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري.الاســـــتــــثـــــمــــار فـي الخــــارج مـن طــــرف اIـــــتـــــعــــامـــــلــــXالاســـــتــــثـــــمــــار فـي الخــــارج مـن طــــرف اIـــــتـــــعــــامـــــلــــXتحـــــــــويـل رؤوس الأمــــــــوالتحـــــــــويـل رؤوس الأمــــــــوال إلـى الخـــــــــارج بـــــــــعـــــــــنــــــــوانإلـى الخـــــــــارج بـــــــــعـــــــــنــــــــواناIــــوافق اIــــوافق 29 ســــبــــتـــمــــبـــر ســــنـــة  ســــبــــتـــمــــبـــر ســــنـــة s2014 يــــحــــدد شـــروط يــــحــــدد شـــروطنــــظـــــــام رقـم نــــظـــــــام رقـم 14-04 مــــــؤرخ في  مــــــؤرخ في 5 ذي الحـــــجــــــة عــــــام  ذي الحـــــجــــــة عــــــام 1435بنك الجزائربنك الجزائر

2 :  : يقـصد بـالاستـثـمار في الخـارجs في مفـهوموالخدمات في الجزائر.  لـلـقــانـون الجـزائـريs اIـُكـمل لـنـشـاطـاتـهم في إنـتـاج الـسـلعفي الخـارج من طـرف اIـتـعـاملـX الاقـتـصـاديـX الخـاضـعXتحــويل رؤوس الأمــوال إلى الخــارج بــعــنــوان الاســتــثــمــاراIادة الأولى :اIادة الأولى : يـهدف هـذا النـظـام إلى تحديـد شروطيصدر النظام الآتي نصه :يصدر النظام الآتي نصه :29 سبتمبر سنة s2014- وبناء على مـداولة مجلس النـقد والقرض بتاريخوالحسابات بالعملة الصعبةs اIعدل واIتممs بـــالــقـــواعــد اIـــطــبـــقـــة عــلى اIـــعــامـلات الجــاريـــة مع الخــارجمــحــرم عـام 1428 اIـوافق 3 فــبـرايــر ســنـة 2007 واIــتــعـلق- و�ـــــقـــــتـــــضى الـــــنـــــظـــــام رقم 07-01 اIـــــؤرخ في 15للمتعاملX الاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائريsبــــالاســـتــــثـــمــــار و/أو إقــــامـــة مــــكـــتـب تـــمــــثـــيـل في الخـــارجيــــحـــدد شــــروط تـــكــــوين مــــلف خـــاص بــــطـــلـب الـــتــــرخـــيصذي الحــجــة عـام 1422 اIـوافق 20 فــبـرايــر ســنـة 2002 الـذي- وبـــمــقـــتـــضـى الــنـــظــام رقـم 02-01 اIـؤرخ في 8الصادرات"s اIعدل واIتمم084s-302 الــــذي عـــــنــــوانه "الـــــصــــنـــــدوق الخــــاص لــــتـــــرقــــيــــةيــحـدد كـيـفــيـات تـســيـيـر حـســاب الـتـخــصـيص الخـاص رقمفي 18 مـحرم عام 1417 اIوافق 5 يونـيو سـنة  1996 الذي- و�ـقتـضى اIرسوم الـتنـفيذي رقم 96-205 اIؤرختعيX نائب محافظ بنك الجزائرsالأولى عام 1427 اIوافق أول يونيو سنة 2006 واIتضمن- و�قتـضى اIرسوم الرئاسي اIؤرخ في  5 جمادى 3 : : تــــــــخـــــــضـع تحــــــــويلات رؤوس الأمــــــــوال إلى- فتح مكتب تمثيلي.مساهمات نقدية أو عينيةs- أخــــذ مـــســــاهـــمــــة في شــــركـــات مــــوجـــودة فـي شـــكل- إنشاء شركة أو فرعsهذا النظام :اIادة اIادة  الخارج بعنوان الاسـتثمار في الخارج من طرف اIتعاملXاIاIــــــــــــادة ادة 

إعلانات وبلاغاتإعلانات وبلاغات
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4 : : عــلى الاســتــثــمــار اIـرغــوب في إنجــازه فيترخيص مسبق من طرف مجلس النقد والقرض.الـشكـل القـانـوني الـذي قد يـأخـذه في الـبـلد اIـسـتـقبلs إلىالاقــتــصــاديــX الخــاضــعــX لــلــقــانــون الجــزائــريs مــهــمــا كـان والتجارية معه لأي مانعsشـــريك أصـــله من بـــلـــد لا تــخـــضع الـــعلاقـــات الاقــتـــصـــاديــة- كـــان الاســتـــثــمـــار اIــزمـع مــرغـــوبــا فـي إنجــازه معالاستثمار ومحصلات البيع أو تصفية الاستثمارsالاقتـصاديـة والاجتـماعـية بـترحـيل العـوائد اIـترتبـة على* يـسـمح تـشريـعه اIـتـعلق بـالـصـرف والوضـعـيةالنشاطات الوهميةs* غــيــر مـــتــســامح مع الــشـــركــات الــوهــمــيــة ذاتمع الدول الأخرى في المجالX القضائي والجبائيs* لا ~ـنـع تـشــريـعه تــبـادل اIــعـلــومـات ويــتـعـاون* شفافا من حيث النظام الجبائيs- كان الاستثمار اIزمع مقررا إنجازه في بلد :الخدمات في الجزائرsمن الصادراتs انطلاقـا من نشاطه الإنتـاجي للسلع و/أو- كان اIـتعامـل الاقتصـادي يحقـق بانتـظام إيراداتالجزائرs- كـان الـنـشـاط اIـزمع مـكـملا لـلـنـشـاط اIمـارس فيفي اIادة 5 أعلاهs قابلا للدراسة إلاّ إذا :اIـادة اIـادة 6 :  : لا ~ــكن أن يـكــون الـطــلب اIـنــصـوص عــلـيهعلى الترخيص اIنصوص عليه في اIادة 3 أعلاه.بــطــلب يــقــدمه اIــسـؤول المخــول قــانــونـاs لــغــرض الحــصـولوالخدمات في الجزائـرs أن يلتمس مجلس النقد والقرضبهـدف ¡ـارسة نـشـاط مـكمل لـنـشـاطاته الإنـتـاجـية لـلـسلعلـلقانـون الجزائري الـذي يرغب في الاستـثمار في الخارجاIــادة اIــادة 5 :  : يـــجب عــلى اIـــتــعـــامل الاقــتـــصــادي الخــاضعنشاطها.اIنشأة في الخـارج أو تلك التي تشكل جزءًا لا يتجزأ منغـيــر تـلك الــتي تـوافق احــتـيــاجـات الاســتـغلال لــلـكــيـانـات- ألاّ يــخص عــمــلــيــات الــودائع أو الأملاك الــعــقــاريـة- يكون هدفه تدعيم وتطوير هذا النشاطsالاقتصادي اIعني الخاضع للقانون الجزائريs- يــكــون ذا صــلــة بــالــنــشــاط الــذي ~ــارسه اIــتــعــاملالخارج أن :اIـادة اIـادة 

الخارج (النموذج في اIلحق 3)s- بــطـــاقـــة وصــفـــيـــة للاســتـــثـــمــار اIـــقـــرر إنجــازه فياIمارس في الجزائر من طرف اIتعامل الاقتصاديsالأخـــيـــرة الــتـي ســـبـــقت الـــطـــلبs الـــنـــاجـــمـــة عن الـــنـــشــاطاIـــرحـّـلـــة فـــعــلـــيـــا واIــســـجـــلــة خـلال الــســـنـــوات الــثلاث (3)تـصدير السـلع و/أو الخدمات وكذا الإيـرادات اIتعلـقة بها- وضـعية مـفصلـة (النمـوذج في اIلحق 2) لعـمليات- بطاقة اIعلومات (النموذج في اIلحق 1)sللقانون الجزائري اIعنيs- الـقـانـون الأسـاسي لـلـمـتـعـامل الاقـتـصـادي الخـاضعاIادة 5 أعلاهs مشفوعا بالوثائق الآتية :اIادة 6 أعلاهs يجب أن يـكـون الطـلب اIـنصـوص عـليه فياIـادة اIـادة 9 : : مع مــراعــاة الأحـكــام اIــنــصـوص عــلــيــهـا فيتتم �بادرة الخزينة العمومية.اIـادتX  6و 7 أعلاهs عـلى الاســتـثـمـارات في الخـارج الـتياIــادة اIــادة 8 : : لا تـــطـــبق الأحـــكـــام اIـــنـــصـــوص عـــلــيـــهـــا فيالطلب.المحـقـقــة خلال الـسـنـوات الـثلاث (3) الأخـيـرة الـتي سـبـقتلإيـــرادات الــصـــادراتs اIـُــرحـّـلـــة في آجـــالــهـــا الـــقــانـــونـــيــةsولا ~ــــكن هــــذا اIــــبــــلغ أن يــــتــــجــــاوز اIــــتــــوسـط الــــســــنـــويالنقد والقـرض بإيرادات الصادرات وطبـيعة الاستثمارsالخـارج بعـنـوان الاسـتثـمـار اIرخص به من طـرف مـجلساIــادة اIــادة 7 : : يــرتــبط مــبــلـغ تحــويل رؤوس الأمــوال إلىاIدفوعات.الاســـتــثـــمـــار في الخـــارج بــالـــنـــظــر لاســـتـــمــراريـــة مـــيــزانتــــدرس طـــلــــبــــات تحـــويـل رؤوس الأمـــوال لــــتــــمـــويليقدم طلبا.مــســتـفــيــد من الــتـدبــيــر الـوطــني لــتــرقـيــة الــصـادرات أن~ـــكـن كل مـــتــــعـــامل اقــــتـــصـــادي مــــســـتـــفــــيـــد أو غـــيـــرالاقتصادي.في الخــــارجs مـــتــــأتــــيـــا مـن اIــــوارد الـــذاتــــيــــة لـــلــــمــــتـــعــــامل- كـان الـتـمـويل بـعـنـوان إنجـاز مـشـروع الاسـتـثـماروحركة رؤوس الأموال من وإلى الخارجsالـوطـني لمخـالـفي الـتـشـريع والـتـنـظـيم الخـاصـX بـالـصرففـي الـــــســــجـل الــــوطـــــنـي Iــــرتـــــكـــــبي الـــــغـش و/أو الــــســـــجلالجـزائـري و/أو ¡ـثـله الـقـانــوني غـيـر مـسـجل (مـسـجـلـX)- كــــان اIــــتـــــعــــامل الاقـــــتــــصــــادي الخــــاضـع لــــلــــقــــانــــونالاقتصادي غير اIقيمsمن الأســهم مع حق الـتــصـويت اIــكـونــة لـرأســمـال الــكـيـانللـقـانـون الجزائـري في الاسـتـثمـار في الخـارج تـفوق 10%- كــــانت مــــشـــاركــــة اIـــتــــعـــامـل الاقـــتــــصــــادي الخـــاضع
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s(4 لحقIالنموذج في ا) مـحـضر مـداولات الجـمـعيـة الـعامـة غـير الـعـادية أو- تعهد -sمُصادقا علـى قرار الاستثمار فـي الخارج أو إقامة مكتبأي هـيـئـة أخــرى مـخـولــة لاتـخـاذ قــرار من هـذه الـطــبـيـعـةsــفـعـول وتُـحـدد- دراسـة تـقنـية اقـتصـاديـة تبـرر مطـابـقة الاسـتثـمارتمثيلي  في الخارجIفي الخـارج للأحـكـام الــتـشـريـعــيـة الـسـاريـة اsـــيــزانـــيـــات وحــســـابـــات الــنـــتـــائج وكــذا تـــقـــاريــرأثر الاستثمار على ميزانية العملة الأجنبيةIمـحــافظ (أو مــحـافـظـي) الحـســابـات لـلــسـنــوات الـثلاث (3)- اsعنيIمـيزانية الـتسييـر التقديريـة على فترة ثلاث (3)الأخيرة للمتعامل الاقتصادي ا -s(عندما يتعلق الأمر بفتح مكتب تمثيلي) ـــصــــالح الجــــبـــائــــيــــة تـــبــــرر وضـــعــــيـــةسنواتIتعامل تجاه الإدارة الجبائية.- شــــهـــادة مـن اIـتــعــامل الاقـتــصــادي الخـاضعاIـادة 10 : : يــجب عــلى اIـادة اIوفـــقــالـلـقــانـون الجـزائـري أن يـســهـر عـلى أن تـتم عــمـلـيـة تحـويلا sزمع.رؤوس الأمـــوال بــعـــنـــوان الاســـتــثـــمـــار في الخـــارجIـــديــــريـــةلاحتياجات تمويل الاستثمار اIــــادة 11 :  : يــــجب أن يـُـــرسل ســــنـــويــــا إلى اIــــادة اIتــقـريـر سـنــوي لـلـنـشـاطا sصـادق عـليـها منالـعـامــة لـلـصـرف بـبــنك الجـزائـرIالـيـة اIـستقبل للاستثمارطـرف مـحــافظ (أو مـحـافــظي) الحـســابـات أو من طـرف أيمشـفوعـا بـبيـانـات للـوضـعيـات اIمنهيئة مخولة لـهذا الغرض في البلد ا sرخص له. ويجب أن يُبرز هذا التقريرIالعـائد النـاجم عن هذا الاستـثمارفي الخارج ا sـعلومـات الأخرىIا Xُثبتة لترحيله الفعلي إلى الجزائر.بI12 :  : في حـــالــــة الـــتـــخـــلـي عن الاســـتــــثـــمـــار فيإلى الجزائر دون أي تأخير.يـجب تـرحـيل عـوائـد الاسـتـثـمـار المحـقـقـة في الخـارجوكذا الوثائق ا للمتعاملX الاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري.بــــالاســـــتــــثــــمـــــار و/أو إقــــامـــــة مــــكـــــتب تــــمـــــثــــيـل بــــالخــــارجالـذي يـحـدد شـروط تـكوين مـلف خـاص بـطـلب الـتـرخيصفي 8 ذي الحــجــة عـام 1422 اIـوافق 20 فــبـرايــر ســنـة 2002اIــادةاIــادة 14 : : تــلــغـى أحــكــام الـــنــظــام رقم 02-01 اIــؤرخالعمومية واIؤسسات العمومية ذات الطابع الإداري.اIادة اIادة 13 :  : لا تـطبق أحـكام هـذا الـنظـام على الإداراتناتج العملية دون أي تأخير.الخــارجs يــجب عـلى اIــتــعـامـل الاقـتــصــادي اIـعــني تــرحـيلاIــادة اIــادة 

محمد لكصاسيمحمد لكصاسياIوافق 29 سبتمبر سنة 2014.حـــــــــرر بـــــــــالجـــــــــزائـــــــــر في 5 ذي الحـــــــــجــــــــــة عـــــــــام 1435للجمهورية الجزائرية الد~قراطية الشعبية.اIـادةاIـادة 15 : : ينـشـر هـذا النـظـام في الجـريـدة الرسـمـية اIتعامل الاقتصاديالتاريخ  والتوقيع (اIرخص) وختم صحيحة.أشــــهـــــد بــــالــــشـــــرف أن اIــــعــــلـــــومــــات اIـــــذكــــورة أعلاهالسنوات الثلاث (3) الأخيرة : ...................................- صــافـي الــنـــتـــائج المحـــاســـبـــيــة الـــســـنـــويــة بـــعـــنــوانبعنوان السنوات الثلاث (3) الأخيرة : ........................(بــالــعـمــلــة الأجــنـبــيــة + مــا يـقــابــلـهــا بــالــديـنــار الجــزائـري)- أرقــام الأعـــمــال الـــســنــويـــة اIــتــعـــلــقـــة بــالــتـــصــديــرالأخيرة : ................................................................- أرقـــام الأعــمـال الــســنــويـة لـلـسـنوات الـثلاث (3)والأجراء الظرفيX) : ...............................................- عــدد الأجــراء (حــالــة تــمــيــز بــX الأجــراء الــدائــمـX- قطاع النشاط : .............................................- توزيع رأس اIال : ........................................- رأس اIال : .................................................- تاريخ إنشاء الشركة : ...................................- رقم التعريف الجبائي : .................................- رقم وتاريخ السجل التجاري : ........................- العنوان : ....................................................- اسم الشركة : ...............................................بطاقة اIعلوماتبطاقة اIعلوماتالاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري)الاقتصاديX الخاضعX للقانون الجزائري)الاســــتـــثــــمـــار فـي الــــخــــارج مـن طـــرف الــــمـــتــــعـــامـــلــXالاســــتـــثــــمـــار فـي الــــخــــارج مـن طـــرف الــــمـــتــــعـــامـــلــXشـــروط تـحــويـل رؤوس الأمـوال إلـى الــخـارج بــعنوانشـــروط تـحــويـل رؤوس الأمـوال إلـى الــخـارج بــعنوانالـــــــمـــــوافـق الـــــــمـــــوافـق 29 ســـــبـــــتــــمـــــبـــــر ســــنـــة  ســـــبـــــتــــمـــــبـــــر ســــنـــة 2014 الــــذي يـــــحــــدد الــــذي يـــــحــــدد (النـظـام رقـم  (النـظـام رقـم 14-04 اIـؤرخ في  اIـؤرخ في 5 ذي الحجة عــام  ذي الحجة عــام 1435الـمـلـحـق الأولالـمـلـحـق الأولاسم اIتعامل الاقتصادياسم اIتعامل الاقتصاديـــــــــــــــــــــــــ
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الأجنبيةالأجنبيةبالعملةبالعملةاIبلغ اIسترداIبلغ اIستردالعملةالعملةالتصديرالتصديرمبلغمبلغاIصداIصدرّةرةو/أو الخدماتو/أو الخدماتطبيعة السلعطبيعة السلعرقم التوطXرقم التوطXالتصديرالتصديرتاريخ تاريخ  إنجازإنجاز
الجزائريالجزائريبالديناربالديناراIبلغ اIسترداIبلغ اIستردما يقابلما يقابل

المجموعالمجموع
الوسيط اIعتمدالتاريخ والتوقيع (اIفوض) وختماIتعامل الاقتصاديالتاريخ والتوقيع (اIرخص) وختم 

البنك اIوطنs الوسيط اIعتمد : ..............................................................................................................الفترة : من 01 / 01 / ................. إلى 31 / 12 / .................. (مدة 3 سنوات)قطاع النشاط : ......................................................................................................................................اسم شركة اIتعامل الاقتصادي : ...............................................................................................................وضعية عمليات التصدير اIنجزة من طرفوضعية عمليات التصدير اIنجزة من طرفللقانون الجزائري)للقانون الجزائري)رؤوس الأمـوال إلى الـخـارج بـعنوان الاسـتـثـمـار فـي رؤوس الأمـوال إلى الـخـارج بـعنوان الاسـتـثـمـار فـي الـخـارج مـن طـرف الـمـتـعـامـلـيـن الاقـتـصـاديـيـن الخاضعXالـخـارج مـن طـرف الـمـتـعـامـلـيـن الاقـتـصـاديـيـن الخاضعX (النـظـام رقـم (النـظـام رقـم 14-04 اIـؤرخ فـي  اIـؤرخ فـي 5 ذي الـحـجـة عام  ذي الـحـجـة عام 1435 اIوافق  اIوافق 29 سبتمبر سنة  سبتمبر سنة 2014 الذي يحدد شروط  الذي يحدد شروط تحويلتحويلالـمـلـحـق الـمـلـحـق 2اسم اIتعامل الاقتصادياسم اIتعامل الاقتصادي
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22 أكتوبر سنة  أكتوبر سنة 2014 م م28 ذو الحجة عام  ذو الحجة عام 1435 هـ هـ
اIتعامل الاقتصاديالتاريخ والتوقيع (اIرخص) وختم صحيحة.أشــــهـــــد بــــالــــشـــــرف أن اIــــعــــلـــــومــــات اIـــــذكــــورة أعلاهللمتعامل الاقتصادي اIقيم : .....................................- أثـــــر الاســـــتــــثـــــمـــــار عـــــلى الـــــنـــــشـــــاط الاقـــــتـــــصــــادي- تخصيص تمويل الاستثمار (3) : .....................* دينار جزائري : .......................................* عملة أجنبية : .........................................- مبلغ الاستثمار مقسما إلى : ..........................ثلاث (3) سنوات : ...................................................- أرقــام الأعــمــال الــســنــويــة الــتــقــديــريـة عــلـى فــتـرةالأخـيرة (في حالة أخذ مساهمة في شركات موجودة) : ....- أرقام الأعمال السـنوية للسنوات اIالية الثلاث (3)- البلد اIستقبل : ............................................- العنوان : .....................................................- مبلغ رأس اIال : ..........................................- اسم الشركة : ...............................................- تمويل الاستثمار (2) : ...................................- قطاع النشاط : .............................................- شكل الاستثمار (1) : ......................................الخارجالخارجبطاقة وصفية للاستثمار اIرغوب في إنجازه فيبطاقة وصفية للاستثمار اIرغوب في إنجازه فيللقانون الجزائري)للقانون الجزائري)الخــارج من طـــرف اIــتـــعــامـــلــX الاقـــتــصـــاديــX الخـــاضــعــXالخــارج من طـــرف اIــتـــعــامـــلــX الاقـــتــصـــاديــX الخـــاضــعــXرؤوس الأمــــوال إلـى الخــــارج بـــــعــــنــــوان الاســـــتــــثـــــمــــار فيرؤوس الأمــــوال إلـى الخــــارج بـــــعــــنــــوان الاســـــتــــثـــــمــــار فياIوافق اIوافق 29 سبـتمبر سنة سبـتمبر سنة 2014 الذي يـحدد شروط تحويل الذي يـحدد شروط تحويل (النظام رقم (النظام رقم 14-04 اIؤرخ في  اIؤرخ في 5 ذي الحجة عام  ذي الحجة عام 1435 اIلحق اIلحق 3رقم التعريف الجبائيرقم التعريف الجبائيرقم وتاريخ السجل التجاريرقم وتاريخ السجل التجاريالعنوانالعنواناسم اIتعامل الاقتصادياسم اIتعامل الاقتصادي

معدات لازمة لاحتياجات الاستغلال ومخصصات للتشغيل.(3) ) مـخـصـصـات بـرأس اIـال ومــخـصـصـات لاقـتـنـاء مـحلات و/أو(2) ) مساهمات نقدية أو عينيةsتمثيلي)s(1) ) للتوضيح (إنشاء شركة أو فرعs أخذ مساهمة أو فتح مكتب

والتوقيع اIصادق عليهالتاريخ وختم اIتعامل الاقتصاديالصارم بها.التشريعيـة والتنظيمية في هـذا المجالs وأتعهد بالالتزامأؤكــــد وفـــقــــا لـــذلـكs �ـــعــــرفـــتـي الـــكــــامـــلــــة بـــالأحــــكـــامتخص الاستثمار في الخارج.الــعــوائــدs وكــذا كل وثــيــقــة أخــرى أو كل مــعــلــومــة مـُـفــيــدةبــالاسـتـثــمـار في الخــارج والـوثـائق الــتي تُـثــبت اسـتـردادفي الآجــال المحـــددةs بــتــقــريــر الـــنــشــاط الــســنـــوي اIــتــعــلق- تــزويـد اIــديــريـة الــعـامــة لـلــصــرف (بـنك الجــزائـر)محصلات بيع أو تصفية الاستثمار في الخارجsالأنــــظـــمـــة الخــــاصـــة بـــالــــصـــرف الـــســــاريـــة اIـــفــــعـــولs وكـــذاالاســتــثـمــار في الخــارج في الآجــال اIـنــصــوص عـلــيــهـا فيالخــاضـــعــX لــلــقــانــون الجــزائــريs الــعـــوائــد اIــتــرتــبــة عــلىالاستثـمار في الخـارج من طرف اIـتعـاملـX الاقتـصاديXيحـدد شـروط تحـويل رؤوس الأموال إلى الخـارج بـعـنوانذي الحـجـة عام 1435 اIـوافق 29 سـبـتمـبـر سـنة 2014 الـذي- اسـتــردادs طـبــقـا لــلـنــظـام رقم 14-04 اIـؤرخ في 5ألتزم فيما يخص عملياتنا للاستثمار في الخارج بـ :الــــعـــامـــة لـــلــــمـــســـاهـــمــــX بـــتـــاريخ ...............................sاIـــمـــنـــوحـــة لـه من طـــرف الـــقـــانـــون الأســـاسي والجـــمـــعـــيـــة(بـــصـــفـــتـــهم) ............ ومـــتــــصـــرفـــا �ـــوجب الـــصلاحـــيـــاتاIـــــــســــــلـــــــمـــــــة مـن طــــــرف ............................. بـــــــصـــــــفـــــــتهالـــوطـــنــيـــة رقم ..............الـــصـــادرة بـــتــاريخ ..................................الحــــامـل (الحــــامــــلـــــX) لــــبــــطـــــاقــــة الــــتـــــعــــريفرقـم ................. واIــــــمـــــــثــــــلـــــــة بــــــالــــــســـــــيــــــد أو الـــــــســــــيــــــدةفي..................... واIــسـجـلـة في الــسـجل الـتـجـاري تحتذات رأس مـــــــــال .....................الــــــــــتـي يــــــــــقـع مـــــــــقــــــــــرهـــــــــااIـــــــديــــــر الــــــعــــــام) لـ .......................... (ش ذ م مs ش ذ أ)أنـا اIــمــضي أسـفــلهs بــصـفــتي .............. (الــرئـيسsتعهدتعهدللقانون الجزائري)للقانون الجزائري)الخــارج من طـــرف اIــتـــعــامـــلــX الاقـــتــصـــاديــX الخـــاضــعــXالخــارج من طـــرف اIــتـــعــامـــلــX الاقـــتــصـــاديــX الخـــاضــعــXرؤوس الأمــــوال إلـى الخــــارج بـــــعــــنــــوان الاســـــتــــثـــــمــــار فيرؤوس الأمــــوال إلـى الخــــارج بـــــعــــنــــوان الاســـــتــــثـــــمــــار فياIوافق اIوافق 29  سبـتمبر سنة سبـتمبر سنة 2014 الذي  الذي يـحدد شروط تحويليـحدد شروط تحويل (النـظـام رقم  (النـظـام رقم 14-04 اIؤرخ في  اIؤرخ في 5 ذي الحجة عام  ذي الحجة عام 1435اIلحق اIلحق 4اسم اIتعامل الاقتصادياسم اIتعامل الاقتصادي



 (20)الملحق 

                     -الشلف -حسيبة بن بوعليجامعة 

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير  

 استبيان
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 السلام عليكم ورحمة الله تعاń وبركاته       
مساهمة التسويق الاستراتيجي في تدعيم قدرة المؤسسة على غزو " باعداد دراسة حول  قوم ن   

، لذا نرجو من سيادتكم التفضل علوم التسييرلǼيل شهادة الدكتوراǽ في  "-دراسة ميدانية-الأسواق الدولية
 .بالإجابة على الأسئلة المرفقة بموضوعية، ونعلمكم أن إجاباتكم تعامل بسرية ولغرض البحث العلمي فقط

  .نشكر لكم حسن التعاون

 في اŬانة المǼاسبة( X)يرجى وضع علامة 

 معلومات عامة عن المؤسسة:أولاا 

 سǼوات:.........................................................المؤسسةعمر  .1
 .ديǼار جزائري:.......................................................رأسمال المؤسسة .0
 .عامل......................................................:عددالعاملين فيها .3
 .سǼة:......................................المجال الدوŅعدد سǼوات الخبرة في  .4
 لا                نعم: ǿل للمؤسسة فروع خارج أو داخل الجزائر .5
 داخل الجزائر               خارج الجزائر  :إذا كانت الاجابة نعم، عددǿا .6

 معلومات خاصة بالǼشاط التسويقي:ثانياا 

 نعم             لا: ضمن ǿيكلها التǼظيمييتوفر لدى المؤسسة إدارة تسويقية  .1
 لا             نعم : على فرق خبيرة في عمليات التسويقتعتمد المؤسسة  .2
 لا           نعم    : بحرية وكفاءة في عمليات التسويقللتصرف فرق عمل خبيرة على وفر المؤسسة تت .3
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 نعم            لا   : تǼتهج المؤسسة مبادئ الادارة الاسترتيجية على نشاطها التسويقي .4
 لا         نعم        :الدوŅ متخصصة بالتسويق تتوفر المؤسسة على أقسام .5
 لا           نعم    :  نين التجارية وخاصة الدولية مǼهاوي خبرة بالقواتوفر المؤسسة مسوقين ذ .6
 نعم            لا.المؤسسة توجهاً استراتيجياً لǼشاطها التسويقي في مختلف عملياتها الدوليةتتبني  .7
 .......................................؟المؤسسةتسويق الاستراتيجي في ما ǿي الجهة المسؤولة عن ال .8

 التسويق الاستراšي لغزو المؤسسة الأسواق الدولية Űاورواقع استخدام :ثالثاا 

 في نشاطها التسويقي مدى تبř المؤسسة Űل الدراسة لأبعاد التوجه الاستراتيجي:الأولالمحور 

 (الرؤية، الرسالة، الأǿداف والغايات)  . أ

رقم
ال

 

 الفقرات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

تتبŘ مؤسستكم رؤية مستقبلية واضحة عن مسارǿا التسويقي   .1
 .اūالية والمرتقبة في الأسواق

     

تعلن مؤسستكم عن رؤيتها داخل المؤسسة وخارجها على حد   .0
      .السواء

      .تشجع مؤسستكم عمالها على التفكير برؤية مستقبلية  .3
السبب الذي )مؤسستكم رسالتها التسويقية بشكل دقيق Ţدد   .4

      (.أنشئت من أجله

      .وماǿية عملها ،ومعتقداتهايمتها المؤسسة قتتضمن رسالة   .5
العامة التي تم  تق مؤسستكم أǿدفها التسويقية من غاياتهاتش  .6

      .صياغتها مسبقاا 

      . تتميز الأǿداف التسويقية للمؤسسة بالدقة والواقعية  .7
8.   ńداف تسويقية طويلة الأجل تسعى المؤسسة اǿا أǼلدي

 .Ţقيقها
     

واضحة ومفهومة لدى جميع أفراد الأǿداف التسويقية   .9
 .المؤسسة

     

يشارك في صياغة الأǿدف التسويقية جميع الأطراف المسؤولة   .12
 .عن Ţقيقها
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 التحليل والتشخيص للبيئة التسويقية . ب

  الاستراتيجيات التسويقية الملائمة. ج

رقم
ال

 

 العبارات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

تهتم ادارة التسويق بدراسة وŢليل المتغيرات البيئة التسويقية   .1
 . الداخلية لرسم وصياغة الاستراتيجية التسويقية

     

تهتم ادارة التسويق بدراسة وŢليل المتغيرات البيئة التسويقية   .0
 .اŬارجية لرسم وصياغة الاستراتيجية التسويقية

     

للتعرف على الفرص اŬارجية  بيئة البتحليل المؤسسة   تقوم  .3
 .التسويقية المتاحة و استثمارǿا

     

للوقوف امام تقوم  المؤسسة بتحليل البيئة اŬارجية   .4
      .التهديدات التي تواجهها حالياا ومستقبلاا و اūد من آثارǿا

تقوم ادارة التسويق بتحليل البيئة الداخلية للمؤسسة قصد   .5
      .و الاستفادة مǼها تعزيزǿارصد مصادر القوة ل

التسويق بتحليل البيئة الداخلية للمؤسسة لرصد تقوم ادارة   .6
       .إŸاد حلول لها و نقاط الضعف

أǿم  SWOT الرباعيتعتبر المؤسسة أسلوب التحليل   .7
أسلوب تعتمد عليه في Ţليل كل من بيئتها الداخلية 

 .واŬارجية

     

كبير على نظام المعلومات يعتمد المخططون بشكل    .8
 .التسويقي Ūمع و Ţليل البيانات

     

يوفر نظام المعلومات التسويقي للمؤسسة معلومات للدخول   .9
 .في أسواق جديدة Űلية ودولية

     

عملية التحليل الاستراتيجي للبيئة التسويقية عملية   .12
      .مستمرة

رقم
ال

 

 العبارات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

تضع الادارة التسويقية بالتǼسيق مع الادارة العليا البدائل   .1
 .الاستراتيجية المǼاسبة

     

ţتار المؤسسة الاستراتيجية التسويقية المǼاسبة لتحقيق    .0
الداخلي و )ومتغيرات Űيطها  أǿدفها ورسالتها بما يتلائم

 (.اŬارجي
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 .طبيعة العمل في الأسواق الدولية: المحور الثاني
  إدارة التسويق الدوŅ في المؤسسة  أنشطة طبيعة . أ

Ţرص المؤسسة أن ţتار الاستراتيجية التسويقية التي ţدم   .3
 .وتدعم الاستراتيجية العامة

     

من الأدوات ( BCG)تعتبر مصفوفة بوسطن الاستشارية   .4
الفعالة التي تساعد المخططين في اختيارǿم للاستراتيجية 

      .المǼاسبة

تؤكد المؤسسة اختيارǿا الǼهائي للاستراتيجية التسويقية   .5
 .   Mckinseyبالاعتماد على مصفوفة ماكيǼزي   

     

تعمل المؤسسة على توفير كي اŪهود المالية و البشرية   .6
      .لتǼفيذ الاستراتيجية التسويقية

تتوفر في المؤسسة الأنظمة الادارية الازمة لتدعيم الأنشطة   .7
  .التسويقية التي تǼفذ الاستراتيجية التسويقية

     

يوجد تشارك وتوافق بين الاستراتيجية العامة والاستراتيجية   .8
      .التسويقية

Ţرص المؤسسة على التأكد من أن الǼتائج المحققة في   .9
 .الاستراتيجية التسويقية مطابقة لما ǿو űطط له مسبقاا 

     

الاستراتيجية التسويقية المؤسسة بكل  يزود نظام الرقابة على  .12
 .المعلومات المطلوبة لمتخذي القرارات في الوقت المǼاسب

     

تتخذ إدارة التسويق بالمشاركة مع الادارة العليا كل   .11
 . الاجراءات التصحيحية الازمة على اŬطط التسويقية

     

رقم
ال

 

 العبارات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

      .ة وحجمهاسسة بدراسة وŢديد الأسواق الدوليتقوم المؤ   .1
تقوم المؤسسة بتجزئة السوق اń مǼاطق إقليمية و دولية   .0

 .Űددة
     

űطط تسويقي مǼاسب لكل قطاع  تقوم الؤسسة باعداد  .3
 .سوقي مستهدف

     

تعمل المؤسسة على توفير أقسام متخصصة بالتسويق   .4
Ņالدو. 

     

تعمل المؤسسة على توفير مسوقين ذوي كفاءة šارية خاصة   .5
      .بالأسواق الدولية

تعمل المؤسسة على Ţديد كل أوجه الǼشاط التسويقي    .6
 .الدوŅ وŢديد كل المهام والمسؤوليات المرتبطة بذلك
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 التحليل الاستراتيجي للأسواق الدولية . ب

 

 

 

 

تمتلك المؤسسة المهارات التسويقية الازمة لتحقيق الهدف   .7
      .من دخولها الأسواق الدولية

رقم
ال

 

 العبارات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

تعتبر المؤسسة قرار دخولها للأسواق الدولية ǿدفاا   .1
 .استراتيجياا 

     

ان اţاذكم لقرار دخول الاسواق الدولية كان الا بعد دراسة   .0
 .أولية للاسواق المستهدفة

     

يد السوق أو الأسواق الدولية تقوم المؤسسة بتحليل وŢد  .3
 :تستهدفها لفحص الفرص والتهديدات المتعلقة بـــ التي

 .Ţليل المستهلكين -
 .Ţليل وŢديد المǼافسين -
 .Ţليل الطلب -
 .Ţليل العرض -
- Ņليل معدل نمو السوق الدوŢ 

 

     

بفروعها في الدول  تقوم المؤسسة بتحليل العوامل اŬاصة   .4
 :والمتعلقة بـــالمضيفة 
 .أنظمة الانتاج -
 .التوزيع أنظمة -
 .أšاǿات العاملين -
 .القدرات الادارية -

     

تواجه المؤسسة  العديد من التحديات خلال عملها في   .5
 :الأسواق الدولية وǿي

 .Ţديات متعلقة بطبيعة ادارة التسويق -
 .Ţديات متعلقة بتغيرات البيئة الدولية -
Ţديات متعلقة بالتوجه الاستراتيجي للتسويق  -

 ǽاǼالمؤسسةالذي تتب. 
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 استرتيجيات غزو الأسواق الدولية. ج

 

 .وتعاونكم لتجاوبكم شكراجزيلا للدراسة، جدا مهم فذلك، الأسئلة كل على الإجابة تأكدمن لطفا

رقم
ال

 

 العبارات

فق 
موا

غير  اماا 
تم

 

افق
 مو

غير
 

ايد
Ű

افق 
مو

 

اماا 
  تم

وفق
م

 

اختيار المؤسسة لاستراتيجيات الدخول اń الأسواق الدولية   .1
Ņا في السوق المحلي والدوǿضروري من أجل بقاء. 

     

 :التسويقية الدولية على أساس يتم Ţديد  الاستراتيجية   .0
 .اختيار قطاعات السوق -
 .إختيار المجال التسويقي -
 .تطبيق اŪهود التسويقية -

     

ţتار المؤسسة استراتيجية تسويقية ملائمة تغزو بها السوق   .3
 :الدولية على أساس

 .امكانيات المؤسسة  -
 .الهدف من العمل في السوق الدولية -
 .حجم السوق الدولية -
 .تقدمه الدولة المضيفة من تسهيلاتما  -

     

تعتبر استراتيجية التصدير أكثر الاستراتيجيات ملائمة مع   .4
 .امكانيات المؤسسة لدخولها الأسواق الدولية

     

السوق تتبع المؤسسة إستراتيجية تسويقية Ţقق التطابق بين    .5
      . والمǼتجات التي تطرحهاالدولية 

 :استراتيجية تǼافسية دولية على أساستتبع المؤسسة   .6
 .قيادة التكلفة -
 .التحدي -
 .التباعية للمؤسسات المǼافسة الأخرى -

     

مǼتج، سعر، توزيع، ) تتلائم استراتيجيات المزيج التسويقي  .7
ي تطلبات السوق الدولية، بالشكل الذتماماا مع م( ترويج

      .Źقق أǿداف الاستراتيجية التسويقية العامة
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(03)الملحق   

 Université Hassiba Benbouali - Chlef - 

Faculté des sciences économiques, commerciales et des sciences de gestion  

 Questionnaire 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Que la paix, la miséricorde et les bénédictions d’Allah soient sur vous: 

 Nous nous préparons à réaliser une étude sur "la contribution du 

marketing stratégiques dans la consolidation de la capacité de l’entreprise à 
envahir les marchés internationaux - étude sur le terrain -" et ce dans le 
cadre des exigences nécessaires pour l’obtention d’un diplôme de doctorat en 
sciences de gestion. 

 C’est pourquoi,  je vous demande humblement d’y répondre avec 
précision et objectivité tout en vous assurant la garantie de la confidentialité la 
plus totale au sujet des informations fournies par vos soins, et nous vous 
affirmons qu’elles ne seront utilisées qu’à des fins de recherche scientifique 
uniquement. 

 Veuillez accepter l’expression de nos sentiments bien cordialement 
dévoués ainsi que nos sincères remerciements pour votre précieuse contribution. 



 

292  

 

Veuillez mettre une croix (x) dans la case appropriée : 

I. Informations générales sur l’entreprise : 

1. Âge de l’entreprise : ………………………....ans. 
2. Chiffre d’affaire : ………………………DA. 
3. Nombre d’employés qui y travaillent : …………………….employés. 
4. Nombre d’années d’expérience dans le domaine internationale : ……………ans. 
5. L’entreprise possède-t-elle des branches à l’étranger ou en Algérie : 

                                   Oui    ▭              non ▭    
 Si la réponse est "oui", précisez leur nombre : en Algérie  ▭    à l’étranger  ▭ 

II. Informations relatives à l’activité de marketing : 

1. L’entreprise dispose d’une administration de marketing au sein de sa structure 

organisationnelle :                  oui   ▭                 non   ▭ 

2. L’entreprise compte sur des équipes d’experts pour les opérations de marketing : 

                                     oui    ▭                 non    ▭ 

3. Les équipes de travail agissent en toute liberté et sont très performantes dans les 

opérations de marketing :                    oui    ▭                   non    ▭ 

4. L’entreprise dispose d’équipes de travail expertes pour agir en toute liberté et avec 
performance en ce qui concerne les opérations de marketing :  

                                      oui    ▭                  non    ▭ 

5. Qui est le responsable du marketing stratégique au sein de l’entreprise ? 
……………………………………………………………………………………………….. 
6. L’entreprise applique les principes de l’administration stratégique sur son activité de 

marketing :                   oui    ▭                 non   ▭  

7. L’entreprise dispose de sections spécialisées en marketing international :  

                                       oui    ▭                non     ▭ 
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8. L’entreprise fournit des marketeurs expérimentés en lois commerciales et surtout en ce qui 

concerne les lois internationales :                oui     ▭              non    ▭ 

III. La réalité sur l’utilisation de l’approche du marketing stratégique pour que 
l’entreprise puisse envahir les marchés internationaux 

1
er 

axe : le degré d’adoption de l’entreprise sujette à l’étude des dimensions de 
l’orientation stratégique dans son activité de marketing 

A. La vision, le message, les objectifs et les finalités :  

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 Votre entreprise adopte une vision 
d’avenir claire en ce qui concerne 
sa politique de marketing qu’elle 
applique sur les marchés présents 
et futurs. 

     

2 Votre entreprise annonce sa vision 
au sein de l’entreprise et en 
dehors de celle-ci de la même 
façon.  

     

3 Votre entreprise encourage ses 
employés à réfléchir sur une 
vision d’avenir.  

     

4 Votre entreprise explique en 
détails son message de marketing 
(la raison pour laquelle elle fut 
créée). 

     

5 Le message de l’entreprise 
comprend ses valeurs, ses 
principes, son idéologie et la 
nature de son travail. 

     

6 Votre entreprise tire ses objectifs 
de marketing de ses finalités 
générales qui ont été fixés 
préalablement. 

     

7 Les objectifs de marketing de 
l’entreprise se caractérisent par 
leur exactitude et leur réalisme. 

     

8 Nous avons des objectifs de 
marketing à long terme que 
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l’entreprise tend à réaliser. 
9 Les objectifs de marketing sont clairs et 

intelligibles pour tous les membres de 
l’entreprise. 

     

10 Toutes les parties responsables de 
la réalisation des objectifs de 
marketing participent dans leur 
élaboration. 

     

B. Analyse et diagnostic de l’environnement marketing : 

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 L’administration  marketing 
s’attache à étudier et à analyser 
les changements de 
l’environnement interne du 
marketing afin planifier et 
d’élaborer la stratégie marketing. 

     

2 L’administration marketing 
s’attache à étudier et à analyser 
les changements de 
l’environnement externe du 
marketing afin planifier et 
d’élaborer la stratégie marketing. 

     

3 L’entreprise analyse 
l’environnement extérieur afin de 
connaître les opportunités 
marketing disponibles et investir 
en elles. 

     

4 L’entreprise analyse 
l’environnement extérieur afin de 
faire face aux menaces 
d’aujourd’hui et de demain et de 
réduire ainsi leurs impactes. 

     

5 L’administration marketing 
analyse l’environnement interne 
de l’entreprise afin d’observer et 
de dégager les points forts pour 
les exploiter et en tirer avantage. 

     

6 L’administration marketing 
analyse l’environnement interne 
de l’entreprise afin d’observer et 
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de dégager les points faibles et 
veiller à les améliorer. 
 
 
 

7 L’entreprise considère la méthode 
d’analyse binaire SWOT comme 
étant le plus important procédé 
sur lequel elle peut compter dans 
l’analyse de son environnement 
interne et externe. 

     

8 Les planificateurs se basent 
essentiellement sur le système 
d’information marketing afin de 
collecter et d’analyser les 
données. 

     

9 Le système d’information 
marketing fournit à l’entreprise 
des informations lui permettant de 
pénétrer de nouveaux marchés 
locaux et internationaux. 

     

10 L’opération d’analyse stratégique 
de l’environnement marketing est 
une opération continue. 

     

C. Les stratégies marketing appropriées : 

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 L’administration marketing met 
en place en coordination avec la 
haute direction de l’entreprise les 
alternatives stratégiques 
appropriées. 

     

2 L’entreprise choisit la stratégie 
marketing  appropriée afin de 
réaliser ses objectifs et de 
transmettre son message en 
fonction des changements de son 
environnement (interne et 
externe). 

     

3 L’entreprise veille à choisir la 
stratégie marketing qui sert et 
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soutient la stratégie globale. 
4 La matrice BCG (Boston 

Consulting Group) est un outil 
efficace qui aide les planificateurs 
dans leur choix de la stratégie 
appropriée. 

     

5 L’entreprise confirme son choix 
final quant à la stratégie 
marketing  en se basant sur la 
matrice McKinsey. 

     

6 L’entreprise veille à fournir tous 
les moyens financiers et humains 
afin d’appliquer la stratégie 
marketing. 

     

7 L’entreprise dispose de systèmes 
administratifs nécessaires pour 
consolider les activités de 
marketing qui appliquent la 
stratégie marketing. 

     

8 Il existe une conformité et une 
complémentarité entre la stratégie 
globale et la stratégie marketing. 

     

9 L’entreprise s’assure que les 
résultats obtenus en stratégie 
marketing sont conformes à ce qui 
a été planifié antérieurement. 

     

10 Le système de control de la 
stratégie marketing de fournit à 
l’entreprise tous les 
renseignements demandés par les 
décideurs en temps voulu. 

     

11 L’administration marketing en 
collaboration avec la haute 
direction applique les mesures 
correctives nécessaires sur les 
plans marketing. 
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2
ème

 axe : la nature du travail sur les marchés intenationaux 

A. Nature des activités de l’administration du marketing international au sein de 
l’entreprise : 

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 L’entreprise étudie et détermine 
quels sont les marchés 
internationaux et leur volume. 

     

2 L’entreprise segmente le marché 
en zones régionales et 
internationales précises. 

     

3 L’entreprise prépare un plan 
marketing appropriée pour chaque 
secteur du marché visé. 

     

4 L’entreprise veille à fournir des 
sections spécialisées en marketing 
international 

     

5 L’entreprise veille à procurer des 
marketeurs qui ont des 
compétences commerciales 
surtout sur les marchés 
internationaux.  

     

6 L’entreprise détermine tous les 
aspects de l’activité marketing 
international et fixe toutes les 
tâches et les responsabilités liées à 
cela. 

     

7 L’entreprise possède les 
compétences marketing 
nécessaires pour réaliser l’objectif 
tracé en pénétrant les marchés 
internationaux.  

     

B. L’analyse stratégiques des marchés internationaux : 

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 L’entreprise considère sa décision 
de pénétrer les marchés 
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internationaux comme 
stratégique. 

2 Votre décision de pénétrer les 
marchés internationaux a été prise 
après une étude préliminaire des 
marchés visés. 

     

3 L’entreprise analyse et choisit le 
ou les marchés internationaux 
qu’elle vise dans le but 
d’examiner les opportunités et les 
menaces relatives à : 

 L’analyse des 
consommateurs. 

 Analyser et déterminer les 
concurrents. 

 L’analyse de la demande. 
 L’analyse de l’offre. 
 L’analyse du taux de 

croissance du marché 
international.   

     

4 L’entreprise analyse les facteurs 
liés à ses branches dans les pays 
hôtes et relatifs à : 

 Systèmes de production. 
 Systèmes de distribution. 
 Les orientations des 

acteurs. 
 Les capacités 

administratives. 

     

5 L’entreprise est confrontée à de 
nombreux défis au cours de son 
travail sur les marchés 
internationaux : 

 Des défis relatifs à la 
nature de l’administration 
marketing. 

 Des défis relatifs aux 
changements de 
l’environnement 
international 

 Des défis relatifs à 
l’orientation stratégique 
du marketing adoptée par 
l’entreprise. 
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C. Stratégies pour envahir les marchés internationaux :  

n
u

m
ér

o
  

Formule 

J’accepte 
avec 
force 

J’accepte Je reste 
neutre 

Je refuse Je 
refuse 
avec 
force 

1 Le choix de l’entreprise 
concernant les stratégies 
d’accéder aux marchés 
internationaux est nécessaire afin 
qu’elle s’ancre sur le marché local 
et international. 

     

2 La stratégie du marketing 
international est fixé sur la base 
du: 

 Choix des secteurs du 
marché 

 Choix du domaine 
marketing 

 De la mise en pratique des 
efforts de marketing. 

     

3 L’entreprise choisit une stratégie 
marketing adaptée qui lui permet 
d’envahir le marché international, 
et ce sur la base de : 

 Des capacités de 
l’entreprise. 

 L’objectif de travailler sur 
le marché international. 

 Volume du marché 
international. 

 Ce que le pays hôte offre 
comme facilités.  

     

4 La stratégie d’exportation est 
considérée comme l’une des 
stratégies les plus appropriées par 
rapport aux capacités de 
l’entreprise d’accéder aux 
marchés internationaux. 

     

5 L’entreprise poursuit une stratégie 
de marketing qui lui permet de 
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réaliser une conformité entre le 
marché international et les 
produits qu’elle propose.  

6 L’entreprise poursuit une stratégie 
concurrentielle internationale sur 
la base : 

 Du Leadership du coût. 
 Du défi 
 De la dépendance aux 

autres entreprises 
concurrentes. 

     

7 Les stratégies du marketing mix 
(produit, prix, distribution, 
promotion) sont conformes avec 
les exigences du marché 
international, de façon à réaliser 
les objectifs de la stratégique 
marketing globale.   

     

                  Pour conclure, nous vous remercions pour votre aimable contribution 
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 (04)الملحق رقم  

 

 قائمة الاساتذة المحكمين للاستبيان
 الجامعة المحكم الأستاذ اسم
 جامعة المدية يرقي حسين.د.أ

 جامعة الشلف حاجمداح عرايبي ال.د.أ
 جامعة المدية وهيبة ياليشاني. د

  جامعة المدية حبيبة كشيدة.د
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(50)الملحق رقم   
 SPSSنتائج برنامج 

 
 :المعلومات النشاط التسويقيإجابات أفراد العينة على :أولا 

 
 
 
 
 

 
 

 Effectifs Pourcentage لثاني

Valide 

 7,3 4 لا    

 92,7 51 نόم

Total 55 100,0 

 Effectifs Pourcentage الثالث

 

 9 5 لا    

 90,9 50 نόم

Total 55 100,0 

  Effectifs Pourcentage الرابع
Valide 

 نόم

 لا

55 

00  
 Effectifs Pourcentage الΨامس

Valide 

 49,1 27 لا    

 50,9 28 نόم

Total 55 100,0 

 Effectifs Pourcentage الساΩس

Valide 

 40,0 22 لا    

 60,0 33 نόم

Total 55 100,0 

 Effectifs Pourcentage السابع

Valide 

 72.72 40 لا    

 27.27 15 نόم

Total 55 100,0 

 

 

 

 

 Effectifs Pourcentage الأول

 
 3,6 2 لا    

 96,4 53 نόم

Total 55 100,0 
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 I.  الإجابات على المحور الأول: 
 (الأهدافالرؤية ، الرسالة، غايات، ) الإجابات . أ

 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

Aun 1,31 1,09 1,200 000, 54 22,045 1أ 1م 

Adeu 1,33 86, 1,091 000, 54 9,337 2أ1م 

Atroi 1,29 1,04 1,164 000, 54 18,678 3أ1م 

Aquat 1,50 1,22 1,364 000, 54 19,365 4أ1م 

Acinq 1,29 1,04 1,164 000, 54 18,678 5أ1م 

Asix 1,17 83, 1,000 000, 54 11,619 6أ1م 

Asept 1,20 87, 1,036 000, 54 12,652 7أ1م 

Ahuit 1,35 1,12 1,236 000, 54 21,385 8أ1م 

Aneuf 1,13 76, 945, 000, 54 10,339 9أ1م 

Adix 84, 40, 618, 000, 54 5,696 10أ1م 

 الاول
    3 

 Effectifs Pourcentage  المتوسط

 الحسΎبي

الانحراف 

 المόيΎري  

قيمΕ Δ  وزن الفقرة

Δالمحسوب 

 Δالدلال

Δنويόالم 

ΔئيΎالاحص Δالدلال 

0000 0005 

Valide 

    

4,00 

  دال 00000 00003  003 3004 80,0 44

    

5,00 

11 20,0   96,4%     

Total 55 100,0        
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Adeu 2أ1م   

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

  2,00 5      

    

3,00 

3 5,5 4503% 3399 00000 0000 

    

4,00 

29 52,7     

    

5,00 

18 32,7     

Total 55 100,0     

 الثالث
 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    3,00 2 3,6    0000 

    4,00 40 72,7 92% 0401 00000  

    5,00 11 20,0     

       

Total 55 100,0     

 الرابع
 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    3,00 1 1,8   00000  

    4,00 33 60,0 98% 09041  00000 

    5,00 21 38,2     

Total 55 100,0     

 الΨامس
Asix 6أ1م    

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

 الدلالΔ الاحصΎئيΔ الدلالΔ المόنويΔ قيمΕ Δ المحسوبΔ وزن الفقرة

Valide 

    

3,00 

11 20,0 20,0  00010 00000 00000 

    

4,00 

33 60,0 60,0     

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    3,00 2 3,6   00000 00000 

    4,00 42 76,4     

    5,00 11 20,0 94% 04011   

Total 55 100,0     
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5,00 

11 20,0 20,0 %40    

Total 55 100,0 100,0     

Asept 7أ1م    

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

 الدلالΔ الاحصΎئيΔ الدلالΔ المόنويΔ قيمΕ Δ المحسوبΔ وزن الفقرة

Valide 

    

2,00 

3 5,5 5,5 93% 00015 00000 00000 

    

4,00 

44 80,0 80,0     

    

5,00 

8 14,5 14,5     

Total 55 100,0 100,0     

Ahuit 8أ1م    

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

42 76,4 76,4   0.000 0.01 

    

5,00 

13 23,6 23,6 98% 00044   

Total 55 100,0 100,0     

Aneuf 9أ1م    

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

 الدلالΔ الاحصΎئيΔ الدلالΔ المόنويΔ قيمΕ Δ المحسوبΔ وزتن الفقرة

Valide 

    

2,00 

2 3,6 3,6   0000 0.01 

    

3,00 

8 14,5 14,5 74.9 00044   

    

4,00 

36 65,5 65,5     

    

5,00 

9 16,4 16,4     

Total 55 100,0 100,0     

Adix 10أ1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

4 7,3 55% 7,3 5019 0000 0 .01 

    

3,00 

20 36,4  43,6    
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4,00 

24 43,6  87,3    

    

5,00 

7 12,7  100,0    

Total 55 100,0      

  التحليل الستراتيجيو التشخيص  . ب
Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

bun 1مΏ1 21,283 54 ,000 1,436 1,30 1,57 

Bde 1مΏ2 21,466 54 ,000 1,455 1,32 1,59 

btr 1مΏ3 21,466 54 ,000 1,455 1,32 1,59 

bquat 1مΏ4 21,677 54 ,000 1,473 1,34 1,61 

bcinq 1مΏ5 21,677 54 ,000 1,473 1,34 1,61 

bsix 1مΏ6 21,677 54 ,000 1,473 1,34 1,61 

bsept 1مΏ7 11,827 54 ,000 1,345 1,12 1,57 

bhuit 1مΏ8 22,784 54 ,000 1,618 1,48 1,76 

bneuf 1مΏ9 9,346 54 ,000 1,000 ,79 1,21 

bdix 1مΏ10 20,817 54 ,000 1,309 1,18 1,44 

Cun 1,40 1,07 1,236 000, 54 15,094 1ج1م 

cde 1,40 1,14 1,273 000, 54 19,305 2ج1م 

ctr 1,48 1,22 1,345 000, 54 20,792 3ج1م 

cquat 1,127 654, 8909, 000, 54 7,551 4ج1م 

ccinq 79, 27, 527, 000, 54 4,076 5ج1م 

csix 1,11 75, 927, 000, 54 10,378 6ج1م 

cspt 1,09 76, 927, 000, 54 11,383 7ج1م 

chuit 1,39 1,11 1,255 000, 54 17,994 8ج1م 

cneuf 1,41 1,17 1,291 000, 54 20,886 9ج1م 

cdix 93, 52, 727, 000, 54 7,129 10ج1م 

conz 1,39 1,08 1,236 000, 54 15,914 11ج1م 
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bun 1ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

31 56,4 88 56,4 0000 0000 0.01 

    

5,00 

24 43,6  100,0    

Total 55 100,0      

Bde 2ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

30 54,5 98% 54,5 00031 0000 0.01 

    

5,00 

25 45,5  100,0    

Total 55 100,0      

btr 3ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

30 54,5 98% 54,5 00031 000 0.01 

    

5,00 

25 45,5  100,0    

Total 55 100,0      

bquat 4ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

29 52,7 98% 52,7 00011 000 0.01 

    

5,00 

26 47,3  100,0    

Total 55 100,0      

bcinq 5ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 
    

4,00 

29 52,7 82.2 52,7 00011 0000 0.01 
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5,00 

26 47,3  100,0    

Total 55 100,0      

bsix 6ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

29 52,7 82.2 52,7 00011 0000  

    

5,00 

26 47,3  100,0    

Total 55 100,0 100,0     

bsept 7ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

2 3,6 56.4 3,6 00040 0000 0.01 

    

3,00 

7 12,7  16,4    

    

4,00 

16 29,1  45,5    

    

5,00 

30 54,5  100,0    

Total 55 100,0      

bhuit 8ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

3,00 

1 1,8 91% 1,8 00014   

    

4,00 

19 34,5  36,4  0000 0.01 

    

5,00 

35 63,6  100,0    

Total 55 100,0      

bneuf 9ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

2 3,6 67.2% 3,6 9043 000 0.01 

    

3,00 

11 20,0  23,6    
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4,00 

27 49,1  72,7    

    

5,00 

15 27,3  100,0    

Total 55 100,0      

 

bdix 10ب1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

38 69,1 98% 69,1 00040 0000 0.01 

    

5,00 

17 30,9  100,0    

Total 55 100,0      

 استراتيجيات التسويقيةإجابات  . ج
Cun 1ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

1 1,8 92.2% 1,8 05009 00000 0000 

    

3,00 

2 3,6  5,5    

    

4,00 

35 63,6  69,1    

    

5,00 

17 30,9  100,0    

Total 55 100,0      

cde 2ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

3,00 

1 1,8 %94.1 1,8 0904 00000 0000 

    

4,00 

38 69,1  70,9    

    

5,00 

16 29,1  100,0    

Total 55 100,0      

ctr 3ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 
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Valide 

    

4,00 

36 65,5 99% 65,5 00019 00000 0000 

    

5,00 

19 34,5  100,0    

Total 55 100,0      

 cquat 4ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

4 7,3 %58 7,3 1055 00000 0000 

    

3,00 

12 21,8  29,1    

    

4,00 

25 45,5  74,5    

    

5,00 

14 25,5  100,0    

Total 55 100,0      

ccinq 5ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

8 14,5 %46.1 14,5  00000 0000 

    

3,00 

20 36,4  50,9 3001   

    

4,00 

17 30,9  81,8    

    

5,00 

10 18,2  100,0    

Total 55 100,0      

csix 6ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

3,00 

14 25,5  25,5 00041 00000 0000 

    

4,00 

31 56,4 76.6 81,8    

    

5,00 

10 18,2  100,0    

Total 55 100,0      
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cspt 7ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

2 3,6 82.4% 3,6 00044 00000 0000 

    

3,00 

6 10,9  14,5    

    

4,00 

41 74,5  89,1    

    

5,00 

6 10,9  100,0    

Total 55 100,0      

chuit 8ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

3,00 

2 3,6 %91.6 3,6 01099 00000 0000 

    

4,00 

37 67,3  70,9    

    

5,00 

16 29,1  100,0    

Total 55 100,0      

cneuf 9ج1م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

39 70,9 97% 70,9 00044 00000 0000 

    

5,00 

16 29,1  100,0    

Total 55 100,0      

 العاشر
 Effectifs  وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    2,00 6 10.9 75% 1000 00000 0000 

    3,00 7 12.3     

    4,00 38 69.1     

    5,00 4 7.2     

Total 55      
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 الحاΩي عشر
 Effectifs  وزن الفقرة Δالمحسوب Ε Δقيم Δالدلال Δنويόالم  ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    2,00 1 1.8 95%  00000 0000 

    3,00 1 1.8  05090   

    4,00 37 67.3     

    5,00 16 29.1     

Total 55      II. إجابات المحور الثاني 
 إدارة التسويق أنشطةطبيعة  .‌أ

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

m1 56, 01,- 273, 062, 54 1,904 1أ2م 

m2 236, 22,- 073, 616, 54 505, أ2م 

M3 06, 46,- 200,- 132, 54 1,529- 3أ2م 

M4 41,34 74, 1,036 000, 54 6,956 أ2م 

M5 88, 21, 545, 002, 54 3,290 5أ2م 

M6 09, 46,- 182,- 192, 54 1,322- 6أ2م 

M7 09, 46,- 182,- 192, 54 1,322- 7أ2م 

B1 2مΏ1 21,283 54 ,000 1,436 1,30 1,57 

B2 2مΏ2 6,263 54 ,000 ,655 ,45 ,86 

B3 2مΏ3 2,520 54 ,015 ,327 ,07 ,59 

B4 2مΏ4 4,929 54 ,000 ,582 ,35 ,82 

B5 2مΏ5 14,383 54 ,000 1,145 ,99 1,31 

j1 1,12 88, 1,000 000, 54 17,234 1ج2م 

j2 57, 01, 291, 041, 54 2,094 2ج2م 

j3 1,01 55, 782, 000, 54 6,789 3ج2م 

j4 1,43 94, 1,182 000, 54 9,690 4ج2م 

j5 92, 46, 691, 000, 54 6,129 5ج2م 

j6 74, 31, 527, 000, 54 4,949 6ج2م 

j7 77, 28, 527, 000, 54 4,346 7ج2م 

 
 
 
 
 
 

m1 1أ2م    
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 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

 ύ دال 0001 009 38,2 %54.2 38,2 21

    

3,00 

2 3,6  41,8    

    

4,00 

28 50,9  92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    

Total 55 100,0      

 

m2 2أ2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

ύ دال  001 005 45,5 41.4 45,5 25  

    

3,00 

5 9,1  54,5    

    

4,00 

21 38,2  92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    

Total 55 100,0      

M3 3أ2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

31 56,4 33.9 56,4 -0005 ύ دال   0004   

    

3,00 

5 9,1  65,5    

    

4,00 

18 32,7  98,2    

    

5,00 

1 1,8  100,0    

Total 55 100,0      

 

 

 

M4 4أ2م    
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 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

10 18,2 %75.8 18,2 109 00000 0000 

    

3,00 

2 3,6  21,8    

    

4,00 

19 34,5  56,4    

    

5,00 

24 43,6  100,0    

Total 55 100,0      

M5 5أ2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

19 34,5 %60.3 34,5 400 0000 0005 

    

3,00 

2 3,6  38,2    

    

4,00 

19 34,5  72,7    

    

5,00 

15 27,3  100,0    

Total 55 100,0      

M6 6أ2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

30 54,5  54,5 -004  ύ دال 0009 

    

3,00 

9 16,4  70,9    

    

4,00 

12 21,8 %25.6 92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    

Total 55 100,0      

M7 7أ2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 
    

2,00 

30 54,5  54,5 -004  ύ دال 0009 
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3,00 

9 16,4 %25.6 70,9    

    

4,00 

12 21,8  92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    

Total 55 100,0      

 
 للاسواق الدولية التحليل الستراتيجيإجابات  . ب

B1 1ب2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

4,00 

31 56,4 %98.3 56,4 0000 00000 0000 

    

5,00 

24 43,6  100,0    

Total 55 100,0      

B2 2ب2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

6 10,9 %64.7 10,9 1001 00000 0000 

    

3,00 

11 20,0  30,9    

    

4,00 

34 61,8  92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    

Total 55 100,0      

B3 3ب2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

15 27,3 %48.9 27,3 005 00005 0005 

    

3,00 

11 20,0  47,3    

    

4,00 

25 45,5  92,7    

    

5,00 

4 7,3  100,0    
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Total 55 100,0      

B4 4ب2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

6 10,9 %50.3 10,9 309 00000 0000 

    

3,00 

19 34,5  45,5    

    

4,00 

22 40,0  85,5    

    

5,00 

8 14,5  100,0    

Total 55 100,0      

B5 5ب2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

2 3,6 %94.4 3,6 03044 00000 0000 

    

4,00 

41 74,5  78,2    

    

5,00 

12 21,8  100,0    

Total 55 100,0      

 الدولية راتيجيات غزو الأسواقإجابات است . ت
j1 1ج2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

3,00 

5 9,1 %86.4 9,1 01000 00000 0000 

    

4,00 

45 81,8  90,9    

    

5,00 

5 9,1  100,0    

Total 55 100,0      

 

 

 

j2 2ج2م    
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 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

18 32,7 %47.7 32,7 0009 00030 0005 

    

3,00 

8 14,5  47,3    

    

4,00 

24 43,6  90,9    

    

5,00 

5 9,1  100,0    

Total 55 100,0 100,0     

j3 3ج2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

7 12,7  12,7 101 00000 0000 

    

3,00 

6 10,9  23,6    

    

4,00 

34 61,8  85,5    

    

5,00 

8 14,5 %69.1 100,0    

Total 55 100,0      

j4 4ج2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

4 7,3 71% 7,3 901 00000 0000 

    

3,00 

6 10,9  18,2    

    

4,00 

21 38,2  56,4    

    

5,00 

24 43,6  100,0    

Total 55 100,0      

 

 

 

 

j5 5ج2م    
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 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

6 10,9 %60.3 10,9 1000 00000 0000 

    

3,00 

12 21,8  32,7    

    

4,00 

30 54,5  87,3    

    

5,00 

7 12,7  100,0    

Total 55 100,0      

j6 6ج2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

8 14,5 %61.8 14,5 3093 00000 0000 

    

3,00 

12 21,8  36,4    

    

4,00 

33 60,0  96,4    

    

5,00 

2 3,6  100,0    

Total 55 100,0      

j7 7ج2م    

 Effectifs Pourcentage وزن الفقرة Pourcentage 

cumulé 

Δالمحسوب Ε Δقيم Δنويόالم Δالدلال ΔئيΎالاحص Δالدلال 

Valide 

    

2,00 

10 18,2 %56.2 18,2 3043 00000 0000 

    

3,00 

11 20,0  38,2    

    

4,00 

29 52,7  90,9    

    

5,00 

5 9,1  100,0    

Total 55 100,0 100,0     

  


