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 ‌أ

     مقدمة
أننا نعيش فيما يسمى بالثركة التسويقية ، نظرا للتحوؿ من الطرؽ القدتٯة في التسويق إلذ النظر          بإعتبار

مواؿ كلكن أتكنولوجيا ك   لا تتنافس فقط على أساس مات٘لكو منتاتٞديدة كذلك لأف دكؿ العالد اليوـ قد أضح
ؽ العات١ي ك فتح أسواؽ جديدة بناءا على السلع التي تقدمها بإستمرار في السوؽ مكسعلى أساس قدرتها على الت

كما ت٘ثل دراسة ك تطبيق ات١فاىيم التسويقية أت٫ية خاصة بعد إتٕاه الدكؿ لسياسات الإصلاح . العات١ي 
 جديدة للسوؽ يقوـ على ات١نافسة بتُ ات١نظمات ات١ختلفة سواء آلياتالإقتصادم ك تٖرير الإقتصاد ليعمل في ظل 

تشجيع الدكلة لفتح أسواؽ جديدة ك الإتٕاه ت٨و كت٦لوكة للدكلة أك التي تعمل في القطاع الإستثمارم ات٠اص، 
 .رالتصدم

       فمن خلاؿ متابعة حركة ات١نافسة الدكلية ، ت٧د ت٧اح ات١ؤسسات الأمريكية ك اليابانية يرجع بالدرجة الأكلذ 
إلذ تبتٍ ىده ات١ؤسسات للمفهوـ اتٞديد ك اتٟديث للتسويق كما أف ىناؾ العديد من الدكؿ طورت نظامها 

التسويقي كفائدة لأية تنمية سواء صناعية ، زراعية ، تٕارية أك خدماتية، حتى إستطاعت أف تٗتًؽ العالد تٔنتجاتها 
كتٔا أف ات١ؤسسة اتٞزائرية لا ترتبط فقط تٔستول السوؽ المحلي ، ك بل ت٬ب أف تهتم بولوج السوؽ الدكلية ك .

م يعبر عن إنسياب السلع ك ات٠دمات ذإختًاقو في إطار إستًاتيجية كاضحة ك فعالة تتمثل في التسويق الدكلر اؿ
كإذا أرادت ات١ؤسسة . عبر الأسواؽ الدكلية بغرض إشباع اتٟاجات ك الرغبات الإنسانية ك تٖقيق أىداؼ ات١ؤسسة 

الإقتصادية اتٞزائرية أف تٕد لنفسها مكانا في الأسواؽ المحلية أكلا ثم الأسواؽ الأجنبية ، عليها أف تكيف 
إستًاتيجيتها تٔقتضيات التسويق الدكلر الذم يتطلب إدارة ك معلومات ، ك ميكانيزمات كتبتٍ إستًاتيجيات تنقلها 
من الإحتكار إلذ ات١نافسة ك الإستمرار إلذ الديناميكية ، ك توفتَ بيئة ملائمة تضمن بقاءىا بتُ ات١ؤسسات الرائدة  

 .ا يعتٍ بلوغ مستول من الأداء في ظل إقتصاد حر، قائم على ات١بادرة ك تقودىم ات١نافسةذك ق
     ك بالتالر فإنو يتحتم على ات١ؤسسات اتٞزائرية العمل كفق معايتَ تسويق تتماشى كركح ات١نافسة الدكلية، تتًجم 

لك ذق الإستًاتيجية ميدانيا في إتٗاد القرارات ك إستغلاؿ الفرص ات١تاحة لإختًاؽ الأسواؽ الأجنبية ، بالإضافة ؿذق
ا ما تٯنحها ذيتوجب على ات١ؤسسة اتٞزائرية تٖديد أحد البدائل الإستًاتيجية ات١ثلى لإختًاؽ الأسواؽ ات١ستهدفة كه

 .     أكبر قدرة من السيطرة على عملياتها التسويقية
 المشكلة الرئيسية  : أولا 

 :       في الإشكالية التي نريد معاتٞتها إستنادا على مسبق عرضو تتجلى فيمايلي 
 ماىي الشراكة ات١عتمدة من طرؼ ات١ؤسسات الوطنية في إختًاؽ الأسواؽ الدكلية ؟
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 : ىاننا التساؤلات التالية ذا الإشكاؿ تتبادر إلذ أذفي ضوء ق
 ماىي أنواع الشراكة ات١تبعة من طرؼ ات١ؤسسة ؟    - 

 ماىي الشراكة الإستًات٬ية ك ماىي أشكات٢ا ك متطلبات ت٧احها ؟            - 
 ما مفهوـ الأسواؽ الدكلية ك ماىي خصائصها ؟           - 
 ىل ات١ؤسسة الوطنية مهيأة للدخوؿ للسوؽ الدكلر ؟           - 
 ماىي الأشكاؿ أك الأساليب التي تسمح لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية ؟           - 
 ماىي ات٠طوات ات١تبعة التي تدفع ات١ؤسسة لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية ؟          - 

 فرضيات الدراسة : ثانيا 
 :    ق الإشكالية قمنا بصياغة الفرضيات التالية ذ       كللإجابة على ق

 القائمة بالتسويق تعملية إختيار الأسواؽ الدكلية ىي من أىم ات٠طوات التي تقوـ بها ات١ؤسسا            - 
 .ق ات٠طوة تساىم بشكل كبتَ في إتٗاد القرارات التسويقية اللاحقة ذالدكلر فو

غياب مفهوـ التسويق الدكلر في ات١ؤسسات اتٞزائرية إلذ طبيعة السوؽ المحلي حيث العرض يفوؽ             - 
 .الطلب في أغلب ات١نتجات

 مبررات إختيار الموضوع  : ثالثا 
ا ات١وضوع ك إختياره ك معاتٞة جوانبو جاء إنطلاقا من رغبة منا في تطوير معارفنا التسويقية تْكم ذالتطرؽ لو إف

التخصص ، ك أيضا إنطلاقا من الأت٫ية البالغة التي يكتسبها التسويق الدكلر بإعتباره قضية العصر، تْيث أصبح 
 .تٯس بشكل كبتَ ك كما تٯكن لو أف يساىم بشكل كبتَ فيو

 : الأسباب الذاتية - 1
 .ا ات١وضوع جاء نتيجة البحث عن مستجداتذإف الدافع الرئيسي كراء إختيار ق              - 
 .كفي مواضيع التجارة الدكلية ك التي ىي لب الإختصاص الذم أدرسو             - 
 .ات١يوؿ الشخصي للمواضيع ات١تعلقة بالتصدير             - 

 :  الأسباب الموضوعية  -2
 .الشعور بقيمة ات١وضوع في ظل الإنفتاح على أسواؽ العالد             - 

      في الأسواؽ، تْيث تٯكن للمؤسسات ذت٤اكلة إبراز أت٫ية التصدير في كضع إستًاتيجيات للنفا -            
 .تبنيها المحلية               
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 أىداف الدراسة و أىميتها  : رابعا 
 :       تتمثل أىداؼ الدراسة في النقاط التالية 

 .التعرؼ على فرص الدخوؿ للأسواؽ الدكلية               - 
 .التعرؼ على الصعوبات ك الأفاؽ التي تواجهها ات١ؤسسة اتٞزائرية               - 

 . سورة كاضحة عن ات١فاىيم ات١رتبطة بالتصديرعطاء إ            -    
 . إلذ الأسواؽ الدكلية عن طريق التصديرذإبراز اتٞانب العملي ألية النفا                -
الوقوؼ على مدل إىتماـ ات١ؤسسات الوطنية بالتصدير ك الإستًات٬يات من دراسة ت٣مع                               - 

       . صيداؿ كإحدل أىم الشركات الوطنية الناجحة في الأسواؽ الدكلية
      تكمن أت٫ية دراسة ىذا البحث في ت٤اكلة تٖستُ متخذم القرار في ات١ؤسسات اتٞزائرية بضركرة إعطاء أت٫ية 
التسويق الدكلر ك إعتباره أداة فعالة في تٖقيق الرتْية ك المحافظة على البقاء ك النمو ك الإستمرار من جهة ك تنمية 
الإقتصاد الوطتٍ من جهة أخرل ، خصوصا ك أف الإقتصاد اتٞزائرم على مسار إقتصاد السوؽ الذم يتميز باتٞو 
التنافسي الشديد ت٦ا سيضع ات١ؤسسات الإقتصادية اتٞزائرية في مواجهة غتَ مسبوقة بات١ؤسسات الأجنبية الأكثر 

خبرة كأكبر حجم يتمتعوف بكفاءات عالية كيستطيعوف بوسائلهم التسويقية اتٟديثة ات١تطورة كسب السوؽ اتٞزائرم 
 . ك الإستيلاء على حصص السوؽ بكل سهولة

الدراسات السابقة : خامسا 
 :  تتمثل أىم الدراسات السابقة ات١رتبطة بات١وضوع كالتي تم الإطلاع عليها مايلي       

 دراسة إختراق المؤسسة الجزائرية للأسواق الدولية : دراسة رماس محمد الأمين بعنوان - 1
تْثنا في إكتشاؼ الفرص التسويقية الدكلية ، ك  أت٫ية تتجلى-   ALZING–حالة المؤسسة الوطنية 

خطوات دراستها ك طرؽ الدخوؿ على الأسواؽ الدكلية ، كدا السياسات التسويقية التي ينبغي تطبيقها لتحقيق 
النجاح في الأسواؽ ات١ستهدفة ، ك مؤشرات ت٧احها ، لتأتي بعد دلك مرحلة تغيتَ إختبارا ك تٖديا صعبا للمؤسسة 
تتمثل في إختيار الأسواؽ الدكلية ات١نتظرة دخوت٢ا من طرؼ ات١ؤسسات من خلاؿ تٖليل دقيق للفرص ك التهديدات 

ات١مكن مصادقتها في ىده الأسواؽ ، ك ىدا كفق تٚلة من ات١عايتَ ك ات١ؤشرات التسويقية ككدا ت٣موعة من 
 .السياسات التسويقية التي تدخل ضمن إطار إختيار الأسواؽ الدكلية 
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 الإطار الزمني و المكاني :سادسا
 ".اتٞزائر"أجريت ىده الدراسة تٔؤسسة ت٣مع صيداؿ : الإطار المكاني - 1
 من أجل الإحاطة بإشكالية الدراسة ك الوصوؿ إلذ نتائج موضوعية تقدـ نظرة  حقيقة على :الإطار الزماني - 2

 . 2014إلذ 2013 كاقع ات١ؤسسة ت٤ل التطبيق من 
 المنهج و الأدوات المستخدمة : سابعا 
ات١نهج ات١تبع في ىدا البحث ىو مزيج من ات١نهج الوصفي ك ات١نهج التحليلي حيث يتعلق اتٞانب الوصفي        

باتٞزء النظرم من البحث ك ات١نهج التحليلي يتعلق باتٞزء التطبيقي من خلاؿ إسقاط الدراسة ميدانيا على 
 .ات١ؤسسة ت٤ل الدراسة 

 صعوبات البحث : ثامنا
 :           من أىم الصعوبات التي كاجهتتٍ خلاؿ الدراسة التي قمت بها ىي 

 .قلة ات١راجع ك الدراسات البحوث ات١تخصصة ك ات١عمقة في ىدا المجاؿ - 
ندرة ات١عطيات ك ات١علومات أحيانا ك صعوبة اتٟصوؿ عليها أحيانا أخرل خاصة في الدراسة ات١يدانية كدلك - 

 .تْجة سر ات١هنة 
 محتوى البحث : تاسعا 

       بناء على الأىداؼ ك الفرضيات ات١وضوعية سابقا في حدكد الإشكالية ات١طركحة ،تم الإعتماد على تقسيم 
 :الدراسة إلذ ثلاث فصوؿ 

 :الفصل الأول- 1
        يتضمن ثلاث مباحث سيدرس ات١بحث الأكؿ الشراكة كبديل إستًاتيجي من خلاؿ التعرؼ على مفهوـ 

الإستًاتٕية كسبل صياغتها ك الشراكة الإستًاتٕية ك دكافعها ك الأىداؼ الشراكة ك بالنسبة للمبحث الثالش يتناكؿ 
أشكاؿ الشراكة ك تسيتَىا ك من الإجراءات الواجب إتباعها لدخوؿ الأسواؽ الدكلية من خلاؿ التصنيفات 

الشراكة ك أشكاؿ الشراكة حسب القطاعات النشاط كالتسيتَ  الإستًاتٕية للشراكة ، أما ات١بحث الثالث سيبرز 
، مؤشرات تٖليل  فيو عوامل ت٧اح الشراكة ك النتائج ات١نتظرة منها من خلاؿ القواعد الأساسية لفعالية الشراكة

 .فعالية الشراكة ، النتائج الإستًاتٕية لشراكة 
 
 



 مقدمة
 

 
 ‌ه

 :الفصل الثاني– 2
     سيتم تقسيمو إلذ أربعة مباحث حيث سيدرس ات١بحث الأكؿ ات١ؤسسات العاملة ك دراسة التسويقية في 

الأسواؽ الدكلية ك من خلاؿ دراسة مفهوـ ك الأت٪اط ك ت٦يزات ات١ؤسسات الدكلية، أما ات١بحث الثالش سيفصل في 
دراسة أشكاؿ كطبيعة قرارات إختًاؽ الأسواؽ الدكلية ك فرص الدخوؿ من خلاؿ طبيعة ك أشكاؿ الأسواؽ 
ات٠ارجية ك فرص الدخوؿ، أما بالنسبة للمبحث الثالث سيفصل أىداؼ ك موانع إختًاؽ الأسواؽ الدكلية ك 

العوامل ات١تاحة على دلك سيدرس من خلالو أىداؼ ك موانع الدخوؿ للأسواؽ الدكلية ك العوامل التي تشجع 
على الدخوؿ للأسواؽ الدكلية، أما بالنسبة للمبحث الرابع سيدرس طرؽ ك أساليب إختًاؽ الأسواؽ الدكلية 

حيث سيقسم ات١بحث بدكره إلذ أربعة مطالب ، حيث ات١طلب الأكؿ سيفسر التصدير ،أما ات١طلب الثالش 
سيتناكؿ الإتفاقيات التعاقدية ،أما بالنسبة للمطلب الثالث الإستثمار لأجنبي ات١باشر، ك ات١طلب الأختَ سيعرض 

 .التحالفات الإستًاجية العات١ية
 :الفصل الثالث-3

    سيتم تقسيمو إلذ ثلاث مباحث حيث سيدرس ات١بحث الأكؿ لمحة عن المجمع ك عن ت٥تلف الفركع ات١وجودة 
فيو ،كيتم تقسيم ىدا ات١بحث إلذ ثلاث مطالب ، أما ات١طلب الثالث سيفسر فيو إنتاج الفركع ك الوحدات، أما 

ات١بحث الثالش سيدرس إستًاتٕية الشراكة في ت٣مع صيداؿ من خلاؿ ات١طلب الأكؿ أىداؼ الشراكة ك تنظيمها في 
المجمع ، أما ات١طلب الثالش أشكاؿ الشراكة لدل ت٣مع صيداؿ ،ك ات١طلب الأختَ إتفاقيات الشراكة اتٟديثة، أما 

ات١بحث الثالث فيتمثل في إبراز إقتحاـ صيداؿ للأسواؽ الدكلية من خلاؿ حجم الصادرات ك مشاكل المجمع في 
 .ظل الشراكة
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 :تمهيـــــد الفصــــــــــل
 كل العصور السابقة، كقد كاف من أىم آثار ىذا فيعيش العالد الآف عصرا تٗتلف تٝاتو كملات٤و كألياتو كمعايتَه ع

العصر اتٞديد بركز التنافسية كحقيقة أساسية تٖدد ت٧اح أك فشل ات١ؤسسات الاقتصادية بدرجة غتَ مسبوقة، كمن 
ىنا أصبحت ات١ؤسسة الاقتصادية في موقف ت٭تم عليها العمل اتٞاد كات١ستمر لإكتساب ات١يزات التنافسية من أجل 

 .تٖستُ موقفها النسبي في الأسواؽ أك حتى المحافظة عليو في مواجهة ضغوط ات١نافستُ اتٟاليتُ أك ات١رتقبتُ
كيتزايد حدة ات١نافسة التي أصبحت تهدد الكثتَ من ات١ؤسسات كالشركات العات١ية أصبح اللجوء إلذ إستًاتيجية 

بديلة ت٘ثلت في التحالف كات١شاركة أمرا شبو ت٤تم، ففي ظل ىذه الإستًاتيجية تغتَت العلاقة من التنافس السلبي 
العدائي إلذ التعاكف كالتنافس الذم يتيح للأطراؼ اتٟصوؿ على التكنولوجيا اتٞديدة، كتطوير تلك التكنولوجيا 

ات١وجودة، فضلا عن توسيع السوؽ المحلية أك ات٠ارجية، كجلب ات١زيد من ات١عرفة كفي ىذا السياؽ تبنت العديد من 
الشركات العات١ية كخاصة الرائدة منها ىذه الإستًاتٕية كرأت فيها سبيلا ت٦كنا لتحقيق أىدافها التوسعية كاحتواء 

 .منافسيها كطريقة ىامة تٞلب ات١زيد من ات١وارد ات١الية، كىذا كقد أصبحت الشراكة السمة ات١ميزة ت٢ذا العصر
 :ك إنطلاقا ت٦ا سبق قسمنا ىذا الفصل إلذ ثلاث مباحث

 .الشراكة كخيار إستراتيجي: المبحث الأول
 .أشكال الشراكة ومراحل سيرورتها: المبحث الثاني
 .عوامل نجاح الشراكة والنتائج المنتظرة منها متطلبات: المبحث الثالث
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 الشراكة كخيار استراتيجي: المبحث الأول
     تشهد اتٟياة الاقتصادية كالتجارية في العالد تطورات متعددة كتٖولات ىائلة من أت٫ها تزايد حدة ات١نافسة التي 

أصبحت تهدد الكثتَ من ات١ؤسسات كالشركات العات١ية، ىذا ما أدل بات١ؤسسات الاقتصادية بالعمل اتٞاد لكسب 
ات١يزات التنافسية للحفاظ على موقعها في الأسواؽ الدكلية، ت٦ا حتم عليها اللجوء إلذ إستًاتيجية بديلة ت٘ثلت في 

 .التحالف كات١شاركة، التي في ظلها تبدلت العلاقة من ات١نافسة إلذ التعاكف التبادلر
 مفهوم الإستراتيجية وسبل صياغتها: المطلب الأول

 .لقد تعددت ت٤اكلات تعريف الإستًاتيجية كفي ىذا الإطار سوؼ يتم عرض بعض ىذه المحاكلات
  الإستًاتيجية تنطوم على تٖديد الأىداؼ طويلة الأجل ت١شركع معتُ، كتٖديد الإجراءات كالأنشطة أك

 .1الوحدات الإنتاجية كتنويع أك إنشاء خطوط جديدة للإنتاج لتحقيق ت٣موعة ت٤ددة من الأىداؼ
  ككذلك الإستًاتٕية كما يراىا البعض ىي تٖديد كتقييم ات١سارات البديلة لتحقيق رسالة أك ىدؼ ت٤دد

 2.كمن ثم اختيار البديل ات١ناسب
  كيشتَ آخركف على أف الإستًاتٕية ىي تصور ات١ؤسسة ت١ا تريد أف تكوف عليو في ات١ستقبل كليس كيفية

الوصوؿ ات١ؤسسة إلذ ىذا الوضع، كالإستًاتيجية ىي الإطار ات١رشد للاختيارات التي تٖدد طبيعة ات١ؤسسة 
 .3كاتٕاىها، كتٗصيص ات١وارد اللازمة

 :سبل صياغة الإستراتيجية
 ما يعرؼ بالتخطيط طويل الأجل، كإف مفهوـ صياغة الإستًاتيجية ينصرؼ غالبا إلذ التخطيط الإستًاتيجي أ

كيتعلق بتنمية مهمة ات١ؤسسة كأىدافها، كتبدأ عملية صياغة الإستًاتيجية بتحليل ات١وقف ات١تمثل في إت٬اد ات١واءمة 
 بتُ الفرص ات٠ارجية كت٣الات الضعف الداخلي، أما كفق تعريف الإستًاتيجية فتبدأ عند

 : كضع الإستًاتيجية يستحسن مراعاة المحاكر التالية
 .مدل العلانية كالإفصاح عن الإستًاتيجية لأطراؼ ما داخل كخارج ات١ؤسسة -
 .درجة الرتٝية في تشكيل الإستًاتيجية من خلاؿ نظم التخطيط الرتٝية -
 .درجة الاعتماد على ات١اضي أك ات١ستقبل عند صنع الإستًاتيجية -
 

                                                           

.‌12،ص 2000،دار اتٞامعة اتٞديدة، الإسكندرية،،الإدارة الإستراتجية وإدارة الأزماتعبد السلاـ أبو قحف 1  
.16،ص2000دار كائل للنشر،عماف،الإدارة الإستراتجية،فلاح حسن حستٍ، 2  

16فلاح حسن حستٍ، مرجع سابق ص 3
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 الشراكة الإستراتيجية ودوافعها: المطلب الثاني
كلمة الشراكة ىي ذات مفهوـ كاسع كغامض نوعا ما، لد يظهر ىذا ات١فهوـ سول خلاؿ :      مفهوم الشراكة

السنوات الأختَة بسبب تزايد شدة ات١نافسة بتُ ات١ؤسسات كفي تْثنا ىذا نسلط الضوء على الشراكة التي تتم بتُ 
 .ات١ؤسسات الاقتصادية كما ت٭دث بتُ ىاتو ات١ؤسسات من مقاربات

ىي اتفاؽ بتُ مشركعتُ أك أكثر على إقامة تعاكف فيما بينهما يتعلق بنشاط إنتاجي أك خدمي كعلى أساس 
ثابت كدائم كملكية مشتًكة، كىذا التعاكف لا يقتصر فقط على مسات٫ة كل منها في رأس ات١اؿ ، كإت٪ا أيضا في 

ات١سات٫ة الفنية ات٠اصة بعمليات الإنتاج، كاستخداـ براءات الاختًاع كالعلامات التجارية كات١عرفة التكنولوجية 
كات١سات٫ة في كافة عمليات كمراحل الإنتاج كالتسويق ، كما يتقاسم الطرفاف ات١نافع كالأرباح طبقا ت١دل مسات٫ة كل 

 1.منهما ات١الية كالفنية
 .من كجهة نظر ات١ستثمر الأجنبي الشراكة ت٤ببة، إذا لد نقل أنها ضركرية لأسباب اقتصادية كسياسية

 .أف تكوف إمكانيات ات١ؤسسة ات١الية كالاقتصادية ناقصة:إقتصاديا
 2.تٯكن تٟكومة ما أف تٕعل من ات١شاركة شرط من أجل دخوؿ إلذ السوؽ المحلي:سياسيا

بعد أف اتضح لنا معتٌ الشراكة تبقى الإشكالية ات١طركحة ىي ت١اذا تسعى ات١ؤسسات إلذ التعاكف فيما بينها؟كت١اذا 
 تسعى بعض ات١ؤسسات الرائدة إلذ أسلوب الشراكة مع مؤسسات أخرل؟

 .للإجابة عن ىذه التساؤلات نتطرؽ للحديث عن الدكافع اتٟقيقية لنشوء ظاىرة الشراكة كانتشارىا
 :الدوافع المؤدية للشراكة

أصبحت الشراكة من الوسائل ات٢امة التي تنتهجها ات١ؤسسات الاقتصادية للتغلب على ات١شكلات كت١واجهة      
التحديات التكنولوجية كات١الية، كتظهر الأسباب كالدكافع اتٟقيقية التي أدت إلذ إبراـ عقود الشراكة في العناصر 

 :التالية
تنامي ظاىرة العوت١ة كالتي شملت المجالات ات١الية كالتسويقية كالإنتاجية كالتكنولوجية، حيث أصبح ات١ديركف  .1

يتعاملوف مع عالد تلاشت فيو اتٟدكد اتٞغرافية كالسياسية كسقطت اتٟواجز التجارية بتُ أسواقو بعد 
 .العمل باتفاقية ات١نظمة العات١ية للتجارة

                                                           

.426. ،ص1998،الدار اتٞامعة للطباعة ك النشر،بتَكت،الإقتصاد الدوليزينب حستُ عوض الله، 1  
2 B-Dubois, Marketing Management, 9é edition public union, France, 1997, p409. 
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تعاظم تكلفة التكنولوجيا نقلا أك تطويرا، بينما تقتضي ات١نافسة السعي لأف تكوف الشركة أقل تكلفة في  .2
الإنتاج كالتسويق، كتتيح إستًاتيجية الشراكة في صيغتها الفنية نقلا أرخص للتكنولوجيا بدلا من استثمار 

 .مبالغ ضخمة في تطوير تكنولوجيا معينة، دكف ضماف كاؼ للنجاح
تناقص نسبي لفرص الإندماج كالشراء، إما بسبب مشكلات في بورصات الأكراؽ ات١الية أك فرص قيود  .3

 .حكومية أك اعتبارات قانونية كدخوؿ طرؼ ثالث معارض لعمليات الإندماج أك الشراء
 أىداف الشراكة: المطلب الثالث

     تتميز البيئة التنافسية العات١ية بالتغتَ الدائم كتزايد ات١خاطر ت٦ا يؤدم إلذ ضركرة البحث عن شركاء استًاتيجيتُ 
ت١واجهة تلك ات١خاطر كلتعزيز القدرة التنافسية، كذلك من خلاؿ تٖويل ات١هارات كالتكنولوجيا اتٟديثة، إضافة 

 :لذلك يهدؼ التعاكف من خلاؿ الشراكة إلذ
 :الإنتقال التكنولوجي.1
تٖقق الشراكة نقل التكنولوجيا كات١عرفة الإدارية اتٟديثة بصورة أكثر فعالية حيث أف ات١صالح المحلية كالوطنية    

تكوف ت٦ثلة في ات١شركع ات١شتًؾ بصورة كاضحة كمؤثرة، كتعمل على توجيو سياسة ىذا ات١شركع تٔا ت٭قق أىداؼ 
 1.الاقتصاد القومي الوطتٍ

 :المصداقية والديمومة.2
تستطيع ات١ؤسسات صغتَة اتٟجم تدعيم مكانتها كمصداقيتها بالاشتًاؾ مع ات١ؤسسات الكبتَة لتدعيم قدراتها    

ات١الية بارتباطها بالشركات العات١ية الرائدة كمنو فإف ىدؼ من الشراكة الذم تطمح لتحقيقو الشركات المحلية ىو 
 2.البقاء كالنمو كتوسيع حصتها في السوؽ

 : المشاركة في المخاطر.3
تستخدـ الشراكة الإستًاتيجية لتقليل ات١خاطر ات١تًتبة على ات١نافسة أك على الأقل السيطرة النسبية كالمحدكدة على    

 .الآثار السلبية أك التهديدات ات١رتبطة بهذه ات١خاطر
 
 
 

                                                           
.429.، مرجع سابق،صزينب حستُ عوض الله  1

  

.12ص.،ص2006، مذكرة ليسانس، جامعة ات١دية، ، استراتيجية الشراكة الأوروبية في تطوير المؤسسات الجزائرية وتقويمهابوقرة ت٤مد الأمتُ 2
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 :إقتناء تخصص صناعي أو تجاري أو مالي.4
كل التخصصات القابلة للتحويل ترتبط بإحدل مكونات ات١هارة سواء كانت كفاءات بشرية أك طريقة عمل    

خاصة أك أجهزة إنتاج، بالإضافة إلذ العنصر ات١الر حيث تساعد الشراكة على توفتَ رؤكس أمواؿ ضخمة من 
 .مصادر دكلية كت٤لية متعددة من خلاؿ نظاـ ات١شاركة الإنتاجية، لأجل ت٘ويل ات١شركعات الكبرل اتٞديدة

 :سهولة الدخول إلى السوق الدولية.5
كذلك من خلاؿ اختيار الشريك الاستًاتيجي من أجل تسهيل عملية الدخوؿ إلذ السوؽ الدكلية، كيساعد في    

تقليل تأثتَ القيود كالمحددات التي تعيق ىذا ات٢دؼ كمن بينها تكاليف عمليات التشغيلية كالإدارية التي تتطلبها 
 .عملية الدخوؿ إلذ السوؽ ات١ستهدؼ

 :التعاضد والميزة التنافسية.6
إف الأثر الناتج من ارتباط مؤسستتُ بغرض توسيع نشاطها إلذ ت٣اؿ جديد أك لتحستُ قدرتهما التنافسية عن    

 .طريق الشراكة أك الاندماج فيسمى بالتعاضد ات٠ارجي
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 أشكال الشراكة وتسييرىا: المبحث الثاني
    إف الشراكة بتُ ات١ؤسسات كانت دائما موجودة، غتَ أنها شهدت تطورا ملحوظا أكلا مع ات١ؤسسات الكبتَة، 

ثم تطورت في ات١ؤسسات الصغتَة كات١توسطة سواءا مع الدكؿ ات١تقدمة أك الدكؿ النامية، كقد أصبحت ضركرة 
حتمية في بعض الأحياف إذا أرادت ىذه ات١ؤسسة التقدـ ت٨و الأماـ، كذلك من أجل كسب أسواؽ جديدة كما 

شابو ذلك حسب دكافع كطموحات ىذه ات١ؤسسة، ت٦ا تٮلق لنا أشكاؿ ت٥تلفة من الشراكة كمعقدة التسيتَ 
 .كذلك، كت٢ذا نتطرؽ في ىذا ات١بحث لأشكاؿ الشراكة ككذلك التسيتَ الاستًاتيجي ت٢ا

 أشكال الشراكة حسب العلاقة بين المؤسسات: المطلب الأول
في ىذا ات١طلب نتطرؽ إلذ أشكاؿ الشراكة حسب العلاقة التي تربط بتُ الطرفتُ سواء كانا متنافستُ أك غتَ 

 .متنافستُ
 :1شراكة المؤسسات غير المتنافسة .1

 :كنقصد بها تلك الشراكة التي تنشأ بتُ ات١ؤسسات التي لا توجد بينها أم رابطة منافسة، كت٧د
 :المشاريع المشتركة الدولية.1.1

تٕمع ات١ؤسسات الدكلية ات١شتًكة مؤسسات ذات أصوؿ من بلداف ت٥تلفة، فأحد الشركاء يبحث عن تسويق    
منتوجو في سوؽ جديدة، كىو الطرؼ الأجنبي، أما الطرؼ الآخر فلو ات١عرفة الكافية بالسوؽ الوطنية ات١ستهدفة 

 .كىو الطرؼ المحلي، كبذلك تفتح ات١شاريع ات١شركة الدكلية سوقا جديدة ت١نتوجات الشريك الأجنبي
 :الشراكة العمودية.2.1
الشراكة العمودية تٕمع بتُ مؤسسات تعمل في قطاعتُ متكاملتُ، كات١ؤسسات ات١تشاركة ىي في كل اتٟالات     

’’ Make to Bay’’مورد، لقد نشأت تلك العلاقة نتيجة للمفهوـ /مورد أك زبوف يقيماف علاقة من نوع زبوف
أم توفتَ ات١واد الأكلية كت٥تلف التوريدات التي تدخل في عملية الإنتاج، كالتي إما أف تنتجها ات١ؤسسة نفسها أك 

 .تشتًيها من موردىا كىذا حسب معايتَ كمؤشرات استًاتٕية كاقتصادية
 :الاتفاقيات مابين القطاعات.3.1

يتميز ىذا النوع من الاتفاقيات بعدـ ت٘اثل الفركع الإنتاجية للمؤسسات ات١شتًكة، إضافة إلذ كوف ىذه الأختَة    
تنشط في قطاعات ت٥تلفة كىذا ما ت٬عل من التنافس بينها عملية مستبعدة، كيعتبر الدافع الأساسي اتٟقيقي 

لإنشاء ىذه العلاقة ىو توسيع النشاطات كذلك بتسهيل دخوؿ كل طرؼ في ت٣اؿ نشاط الطرؼ الآخر، كىنا 
                                                           

1
 .B.Garrette et P.Dussage, Les strategies d’alliance, ed’ d’organisation, Paris, 1995, p91 
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تطرح إشكالية مدل قدرة التعلم التي يفتًض أف يتصف بها الشريك الداخل للقطاع اتٞديد ىذا من جهة، كقدرة 
 .الشريك الأصلي في القطاع على التحويل السريع للتكنولوجيا التي جاء بها الشريك الداخل من جهة أخرل

 1:شراكة المؤسسات المتنافسة.2
أدت التحولات الاقتصادية كالتجارية كالتكنولوجية التي عرفها العالد في الربع الأختَ من القرف العشرين كمطلع    

القرف اتٟادم كالعشرين إلذ صراعات كبتَة كعديدة بتُ الشركات الكبرل فيما بينها، كبتُ ىذه الشركات كتلك 
الأقل حجما كت٪وا، فالشركة ات١الكة للتكنولوجيا أصبحت في حاجة إلذ التعاكف مع الشركات الأخرل لإجراء 

التجارب ككذلك لأجل التعاكف في تكاليف التكنولوجيا كالبحث كالتطوير بدلا من ات١نافسة كما برزت حاجة إلذ 
الأسواؽ العات١ية لتصريف ات١نتجات كات٠دمات، كل ىذا أدل إلذ تٖوؿ آليات ات١نافسة إلذ صيغة جديدة للتعاكف 

 .كالتحالف، أك مايعرؼ بات١نافسة التعاكنية
  :الشراكة المتكاملة.1.2

   ت٬مع ىذا الشكل من الشراكة بتُ مؤسسات تساىم في ات١شركع ت٤ل التعاكف بأصوؿ كمؤىلات من طبيعة 
ت٥تلفة كيتمثل ات٢دؼ الأساسي من الشراكة ات١تكاملة في استغلاؿ شبكة توزيعية ت١ؤسسة من طرؼ مؤسسة أخرل، 

تؤدم الشراكة ات١تكاملة إلذ توسيع تكاملية ات١سات٫ات، حيث تتجنب كل مؤسسة الاستثمار في أصوؿ ت٦اثلة 
لتلك ات١وجودة عند الشريك، كالنتيجة ىي كجود منافسة خفية فيما عدل ات١نتوج ات١شتًؾ تنحصر الشراكة 

 .ات١تكاملة في النشاطات التجارية كنادرا ما تكوف في النشاطات الإنتاجية
 :شراكة التكامل المشترك.2.2
يكوف ىذا الشكل من الشراكة بتُ مؤسستتُ أك أكثر يتفقاف على بيع أك تطوير أك التعاكف في إنتاج منتوج     

كبالتالر تلجأ إلذ شراكة الاندماج ات١تبادؿ من  معتُ حجمو اتٟرج عند إحدل ات١ؤسسات يفوؽ نشاطها العادم،
أجل إنتاج نفس ات١نتوج، بينما كل مؤسسة ت٢ا اتٟرية في اختيار طريقة التوزيع ات١ناسبة، كىكذا تبقى ات١نافسة بتُ 

 .اتٟلفاء جد قوية فيما تٮص ات١نتوجات القابلة للإحلاؿ
 :شراكة شبو التركيز.3.2
يكوف ىذا النوع خصوصا في الصناعات التكنولوجية العالية كذات الأت٫ية الكبتَة كتٕرل بإمضاء صفقات      

شبو داخلية بتُ الشركاء، كتٕسد ىذا الشكل من خلاؿ إنشاء ما يسمى باتٖادات ات١صانع التي تشكل كيانا 
 .مشتًكا ككسيلة للدخوؿ في السوؽ

                                                           
1
 .B.Garrette et P.Dussauge, op-cit, p110 



 لتسويقيةاا الإستراتجيةمفاهيم أساسية حول الشراكة الفصل الأول              

 

 
9 

 تصنيفات الشراكة حسب قطاعات النشاط: المطلب الثاني
  كما تٯكن تقسيم الشراكة أيضا من كجهة نظر أخرل كىي تقسيم حسب طبيعة العلاقة أك النشاط، كبتعبتَ     

آخر حسب قطاعات كميادين النشاط، كنذكر منها الشراكة الصناعية الشراكة التجارية، الشراكة في ميداف 
 .البحث كالتطوير، الشراكة ات١الية، الشراكة ات٠دماتية

 : الشراكة الصناعية.1
ىذا النوع من الشراكة يتطلب العديد من العوامل الإستًاتيجية، كمن أت٫ها نوعية التجهيزات كالوسائل ات١تطورة     

ات١ستعملة كالتي تؤثر على تكاليف الإنتاج كعلى دقة ات١واعيد كالاستفادة الدائمة من عامل الوقت، كتوجد عدة 
 :أشغاؿ كنشاطات تٯكن أف تتقارب في الشراكة الصناعية تٯكن توضيحها فيما يلي

 : إتفاقيات التخصص والصنع1.1.
ىذا الشكل يفرض نوعا من تبادؿ ات١نتجات دكف التدخل في رأس ات١اؿ، كما ت٬رم في اتفاقيات صنع قطع     

غيار ت١ؤسسة إنتاج السيارات، كيقوـ مبدأ التخصص على فرضية أف لكل مؤسسة تٗصص ت٤دد في منتج معتُ، 
 .1كعن طريق الشراكة يتم تبادؿ ىذه الاختصاصات لضماف ستَ العلمية الإنتاجية

 2:إتفاقيات المقاولة الباطنية.2.1
مكونات سلعية تٖتاجها، كقد  (أ)للشركة  (ب)، تْيث تورد الشركة (ب)مع الشركة  (أ)كىنا تتعاقد الشركة     

تزايدت نسبة التجارة العات١ية في ات١كونات السلعية مقارنة بالتجارة في السلع تامة الصنع، كغالبا ما تباع السلعة 
 .النهائية ليس باسم صانع أك صناع ات١كونات

 :(المقابل)عقد شراء بالمبادلة .3.1
من خلاؿ ىذا العقد يلتزـ ىذا ات١صدر بشراء جزء من الإنتاج ات١صنوع، كمعتٌ ذلك أف الشريك الذم تٯوف      

الشركة بالأجهزة كات١واد اللازمة للإنتاج يلتزـ مقابل ذلك بشراء ات١نتوج التاـ الصنع، كىو ما يسمح بتخصص كل 
من الشريكتُ في كظيفة ت٤ددة، كغالبا ما تٖدث ىذه الاتفاقيات بتُ طرؼ أجنبي يهتم بالتسويق كآخر ت٤لي 

 3.يقدـ مهارات كيهتم بالإنتاج
 .إسم كعلامة الشركة ات١ستخدمة التي اشتًت ات١كونات من ات١ورد ات١تعاقد من الباطن

 
                                                           

.128، ص2002، الدار اتٞامعية، مصر، التسويق الدوليعبد السلاـ أبو قحف،  1 
.96، ص2000 دار النهضة العربية، الطبعة الثالثة، قاىرة، تحديات العولمة والتخطيط الاستراتيجي،أتٛد سيد مصطفى،  2  

.96أتٛد سيد مصطفى، مرجع سابق، ص 3  
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 :التعاون الأفقي للتموين.1.2
ىي تٖالف ت٣موعة من الشركات التي ت٘ركز مشتًياتها لتوسيع آفاؽ التمويل الذم تٯنحهم قدرة حسنة     

 1.للتفاكض
 : إنشاء شراكة مشتركة.2.2
تٕد بعض ات١ؤسسات نفسها أماـ صعوبات لتنفيذ استًاتيجيتها التسويقية ىذا ما ت٬عل إنشاء شركة مشتًكة       

 2.أمرا ىاما لتغطية تلك النقائص التي تعالش منها ات١ؤسسة في ت٣اؿ التسويق
 :منح الإمتياز.3.2
تعتبر عقود الامتياز شكلا من أشكاؿ عقود التًخيص حيث تقوـ شركة دكلية تٔنح حق  امتياز أداء عمل      

معتُ بطريقة ت٤ددة لفتًة من الزمن كفي مكاف ت٤دد لشركة ت٤لية في دكلة أخرل، كما يتضمن حق الامتياز تٖويل 
 .الكفاءات كات٠برات التجارية كخلق شبكة بيع كقنوات توزيع ات١ؤسسة

 :الشراكة في ميدان البحث والتطوير.3
البحوث الرئيسية كالبحوث الأساسية كالبحوث : تشمل البحوث كالتطوير ثلاث أنواع من ات١شركعات      

 التطبيقية، كتٗصص الشركات كاتٟكومات مبالغ طائلة
للإنفاؽ على تلك ات١شركعات، كتؤدم التحالفات الفنية في ىذا المجاؿ إلذ الاشتًاؾ في ميزانيات البحوث كتبادؿ 

ات٠برات كتٗفيض ات١خاطر كالإسراع في النتائج، كتسعى الشركات في كل من الدكؿ النامية كالدكؿ الصناعية إلذ 
ىذا الأسلوب كبديل عن ات١نافسة التي عادة قد تؤدم إلذ ضياع ات١لايتُ من الدكلارات للإنفاؽ على التجارب 

 .كات١عامل دكف عائد
 : الشراكة المالية.4
كىذا يتمثل في اتٕاه شركة للمسات٫ة في رأس ماؿ شركة أخرل أك أكثر، كىذا ما فعلتو على سبيل ات١ثاؿ شركة    

 في أسهم شركة %39 في شركة مازدا، كذلك تٕد جنراؿ موتورز ت٢ا %25فورد عندما ت٘لكت حصة بنسبة 
 في أسهم دايوموتورز الكورية، كأدل ىذا مع التعاقد من الباطن لأف %50 في أسهم سوزككي ك%55إيسوزك ك

 3.أصبحنا أماـ ظاىرة السيارة العات١ية أك متعددة اتٞنسيات
 

                                                           
.429زينب حستُ عوض الله،مرجع سابق،ص  1

  

.61، ص1996، التسويق الدوليعمرك ختَ الدين،  2
  

.60أتٛد سيد مصطفى، مرجع سابق، ص 3
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 :الشراكة الخدماتية.5
ىي إحدل الأشكاؿ الاقتصادية التي ميزت عشرية التسعينات في إطار التنافس اتٟاد بتُ الشركات العلمية في      

 .البحث عن كسائل ت٘كن من توطتُ رأس ات١اؿ في ىذا القطاع
ت٢ذا تلجأ العديد من البلداف من أجل الاستفادة من خبرات الشركات الأجنبية ات١تعاملة مع ىذا القطاع إبراـ 

اتفاقيات الشراكة تٗص إدارة كتسيتَ مرافقها أك إقامة مشاريع مشتًكة تستَ من طرؼ الشريك المحلي للإستفادة 
 .منها كمن مهارات الغتَ

 التسيير الاستراتيجي للشراكة: المطلب الثالث
   تتميز الشراكة الاستًاتيجية بوجود علاقات غامضة بتُ ات١ؤسسات، كيرجع ذلك إلذ أف ىذه العلاقة تٮتلط 

فيها التعاكف بالتنافس، ت٦ا يضفي على تسيتَ إدارة ىذه العلاقة طابع التعقيد، كما يزيد طبعا من صعوبة التحكم 
في ىذه الرابطة ىو تلك الأىداؼ كات٠اصة بكل شريك كالتي قد تكوف غتَ ظاىرة من طرؼ أحد الأطراؼ 

مقارنة مع تلك الأىداؼ ات١شتًكة، كما أف العمل على تٖقيق تلك الأىداؼ الظاىرة من طرؼ أحد الأطراؼ 
 .على حساب مصالح الطرؼ الآخر كثتَا ما يوقع ات٠لافات كات١نازعات من حتُ إلذ آخر

 :1مراحل الدخول في الشراكة.1
 : قرار الشراكة.1.1
كيتخذ بالاعتماد على ات١عطيات التشخيص الداخلي للمؤسسة، كالتشخيص ات٠ارجي للمحيط الذم تنشط     

فيو ىذه الأختَة، كيتم اتٗاذ قرار الشراكة دكما في ات١ستويات الإدارية العليا، كقد يتم اللجوء كالاستعانة تٔكاتب 
 .دراسات متخصصة

 :مرحلة البحث وجمع المعلومات.2.1
تعتبر أصعب مرحلة كللبحث أك الاتصاؿ بالشركاء تتبع ات١ؤسسة عادة إما أسلوب ات١ناقصات الوطنية أك     

الدكلية، حيث تقوـ ات١ؤسسة بنشر إعلاف أك إشهار في اتٞرائد أك عبر كسائل الإعلاـ الأخرل، أك بواسطة ىيئات 
 .أخرل كالبنوؾ كالبورصات

 :مرحلة المفاوضات.3.1
، كيتم  بعد تٖديد الشريك ات١ناسب، تأتي مرحلة تٖرير ملف التفاكض كفيو توضح تٚيع النقاط ات١تعلقة بالشراكة 

 :  ذلك من خلاؿ
                                                           

.63عمرك ختَ الدين، مرجع سابق، ص 1
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 .طرح الأفكار ات١درجة الأكلية حوؿ التعاكف بصفة شكلية على مستول مديريات العمل* 
 .تدخل الرئيس أك ات١دير العاـ لإضفاء بعض النقاط الأساسية* 
 .تبادؿ ات١علومات الأساسية ات١تعلقة بات١شركع إضافة إلذ ات١علومات ات١تعلقة بكفاءة ات١ؤسسة التجارية كالتقنية* 
 :(عقد الشراكة)مرحلة إعداد البروتوكول الشراكة .

يتفق عليها أطراؼ الشراكة ككذا ات١صادقة عليها، كتكوف ىذه      ىذه ات١رحلة تتضمن ت٣موعة القواعد التي
القواعد في شكل مواد تبتُ إلتزامات كل طرؼ فيما تٮص حصص ات١سات٫ة، عدد العماؿ، أنواع ككمية ات١نتجات، 
 .كيفية تٖويل الأعماؿ الإدارية كات١ستَين، كيفية تقييم الأرباح كات٠سائر، كفي بعض الأحياف الإسم اتٞديد للشراكة

 :معايير إختيار الشريك المناسب.2
يعتبر اختيار الشريك ات١ناسب أىم قرار تواجهو ات١ؤسسة، كقبل البدء في أم مشركع مشتًؾ ينصح بإجراء    

 :دراسة كتقييم أكلر لذلك ات١شركع من كل جوانبو من خلاؿ النقاط التالية
 .كضع تصور للصفات ات١رغوبة في الشريك- 
 .تٖديد الشركاء المحتملتُ- 
 .التفاكض على بنود الاتفاؽ- 

   انطلاقا من ىذه النقاط ت٧د عنصرا خاصا بوضع تصور للصفات ات١رغوبة في الشريك المحتمل، كىذه ات٠طوة 
 :لاتكوف بطريقة عشوائية كبناءا على افتًاضات غتَ منطقية، بل ىناؾ معايتَ تراعي اثناء الاختيار من أت٫ها

 عامل ات١نطقة اتٞغرافية -
 العامل الثقافي كالسلوكي -
 .عامل القدرات التكنولوجية كات١الية التي يتميز بها الشريك -
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 عوامل نجاح الشراكة والنتائج المنتظرة منها: المبحث الثالث
 حتى تتمكن الشراكة من ضماف ت٧احها، ت٬ب أف تتبع أسس كقواعد تساعد على تٖديد مدل فعالية  -

كت٧اعة نشاطاتها، لذا ت٬ب أف يكوف ات١خطط الذم تنتهجو شاملا ككاسعا كليس ت٣رد تٖليل بسيط أك 
كما ت٬ب أف يضم كل العلاقات الواسعة التي تٕمع بتُ ات١شركع . مقارف بتُ ات١شاركة كالفائدة ات١توقعة

 .كقواعد لنجاح الشراكة
 القواعد الأساسية لفعالية الشراكة: المطلب الأول -
   لنجاح الشراكة ت٬ب احتًاـ قواعد تعتبر أساسية لتجنب الإخفاقات التي قد تٖدث بسبب إت٫اؿ تلك  -

 :القواعد أك تٕاىلها كمن ىذه القواعد
 : التخطيط والتصميم.1 -
 1:كيتمثل فيما يلي   
 .التعرؼ الواضح كالشامل لأىداؼ الشراكة- 
 .تطوير كتٖستُ الإمكانات ات١وجودة بات١ؤسسة- 
 .كضع تقرير لكيفية التنظيم كالتسيتَ الأمثل ت٢ذه العملية- 

 :الثقة المتبادلة.2 -
تتعزز الثقة ات١تبادلة بتُ الأطراؼ بإقامة علاقات حسنة سواء كانت شخصية أك عملية، كىذا لتجنب      -

الصعوبات كات١شاكل التي قد تنشأ بتُ الشركاء، كللوصوؿ إلذ حل للمشاكل كالنزاعات ات١ستقبلية بصفة 
 .ترضي كل الأطراؼ في ظرؼ قياسي

 :التوازن والتكامل.3 -
يقصد بالتوازف ىنا مراعاة التساكم كالانصاؼ في الرقابة كاتٗاذ القرارات كحق ات١شاركة كإبداء الرأم     -

حتى كإف كاف الشريك يساىم بالأقلية، أما فيما تٮص التكامل فيكوف في ت٥تلف النشاطات كات١نتجات 
 .كات١ناىج كغتَىا

التسيتَم، كما ت٬ب أف تكوف ت٢ذه الشركات الدراية ات١طلقة بثقافة شريكها حتى يكوف تفاىم مشتًؾ  -
كصرامة في أخذ القرارات اتٟاتٝة التي تضمن ت٢ذه الشركة دكامها كت٧احها كتٖفظ للشركاء مصاتٟهم 

 .ات١تساكية
                                                           

.69، ص2002 مذكرة ليسانس، جامعة اتٞزائر، واقع الشراكة الأجنبية في الجزائر،كشاف فايزة، ا 1
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 :إنسجام الثقافات.4 -
   ينبغي أف يكوف غي عقد الشراكة تطابق بتُ الثقافات ات١ؤسسات ات١شتًكة، كأف تكوف ىناؾ معرفة  -

 .جيدة لسلوؾ الشركاء المحتملتُ فيما تٮص درجة التشاكر، كيفية تطور السلطة كالنمط
 :جلب أكبر قدر ممكن من التكنولوجيا المتطورة.5 -
يرتبط ت٧اح الشراكة تٔدل قدرتها على جلب تكنولوجيات كتقنيات حديثة من كإلذ أحد الأطراؼ     -

 .كىو ما يعطي ات١ؤسسة فرصة للتطور، كمن ثم تدعيم قدرتها التنافسية
 :توقع النزاعات.6 -
كثتَا ما تنشأ النزاعات في علاقة الشراكة نتيجة تلك التصرفات الانتهازية، كالتي ترجع أساسا إلذ      -

تزايد ات١نافسة، ت٢ذا يتعتُ على الأطراؼ ات١عنية توقع نزاعات كخلافات تٯكن أف تٖدث من حتُ لآخر، 
 .ثم الاستعداد للتفاعل معها كالتحكم فيها عن طريق إجراء مفاكضات مستمرة كدائمة

 مؤشرات تحليل فعالية الشراكة: المطلب الثاني
   إف ت٧اح أم مشركع يكوف نتيجة تٖديد آليات للحكم على فعاليات كدرجة ت٧اح كرتْية الشراكة  -

 1.الإستًاتيجية، كفيما يلي بعض من مؤشرات قياس درجة ت٧اح الشراكة الاستًاتيجية
كتضم العائد قبل الضريبة على الأصوؿ كالعائد بعض الضريبة :    مؤشرات الرتْية الكلية كلكل شريك -

 .على الأصوؿ، ىامش الربح الكلي، ىامش أرباح التشغيل
كىي معدؿ دكراف أكراؽ القبض، معدؿ دكراف : مؤشرات كفاءة ات١دخلات لكل شريك كللشراكة -

 .ات١خزكف، معدؿ دكراف إتٚالر الأصوؿ
 .كتتضمن نسبة ات١ديونية، نسبة تغطية الفوائد، نسبة السيولة:   مؤشرات ات١ركز ات١الر للشراكة -
كىي معدؿ ت٪و ات١بيعات المحلية، معدؿ ت٪و الصادرات، معدؿ ت٪و صافي : مؤشرات النمو كالتوسيع للشراكة -

 . الربح
كتضم حجم الاستثمار الأجنبي ات١باشر كنسبة من : مؤشرات جذب الاستثمار ات١باشر كالتكنولوجيا -

حجم الاستثمار الكلي، حجم التكنولوجيا اتٞديدة المحولة، درجة التغلغل في السوؽ اتٟالر، درجة تفوؽ 
 . الإدارة التحالفية

                                                           

.15، ص1999ايتًاؾ للنشر كالتوزيع، مصر، ، ، التحالفات الاستراتيجية من المنافسة الى التعاونفريد النجار 1
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كتتمثل في نسبة كثافة الإعلاف، كثافة البحوث كالتطوير، كثافة : مؤشرات الفعالية التسويقية العات١ية -
 .المجهودات التسويقية، كثافة الإئتماف للمبيعات المحلية

 النتائج الإستراتيجية للشراكة: المطلب الثالث
   يتميز كل شكل من أشكاؿ الشراكة بنتائج خاصة، كىذا راجع لطبيعة العلاقة التي تربط الأطراؼ، كمدل 

 .احتًاـ القواعد الأساسية ات١ساعدة على إت٧اح الشراكة
 :النتائج الإستراتيجية لشراكة المؤسسات غير المتنافسة.1

عرفت الإشكاؿ الثلاثة للشراكة بتُ ات١ؤسسات غتَ ات١تنافسة تطورات متباينة فات١شاريع ات١شتًكة الدكلية      
حققت معدلات ت٧اح مرتفعة، تعود إلذ الإدارة القوية كات١شاركة الفعالة للشريك المحلي في تطوير ىذه ات١شاريع من 

 .جهة، كمشاركة الشريك الأجنبي تٓبرتو كمهارتو في تسيتَ الفرع ات١شتًؾ من جهة أخرل
    أما الشراكة العمودية فإف ت٢ا آثار مشتًكة للطرفتُ معا، كتظهر نتائجها من خلاؿ تٖستُ جودة ات١نتجات 

كتٗفيض التكاليف، كتشجيع الإبداع، ت٦ا يرفع معدلات النمو في القطاع الصناعي، ىذا كتعتبر الشراكة العمودية 
خيارا يفتح المجاؿ تٞلب موارد جديدة ذات مركدية تسمح للطرفتُ بغزك الأسواؽ كىي فرصة حقيقية للتعلم 

 .كانطلاقة فعلية كأداة فعالة لرفع مستول الأداء للموردين من خلاؿ تٖستُ الإنتاجية
    كفيما تٮص الشكل الأختَ من أشكاؿ الشراكة بتُ ات١ؤسسات غتَ التنافسية، كات١تمثل في الاتفاقيات ما بتُ 
  القطاعات، فإنو يسجل معدلات ت٧اح ضعيفة مقارنة بالأشكاؿ السابقة، كيرجع ذلك تٟالات عدـ التأكد التي
ت٘يز جل النشاطات اتٞديدة، كرغم ذلك فقد عرفت بعض اتٟالات ت٧احا كتطورا للشراكة، كىي اتٟالات التي 

 يكوف فيها مشركع الشراكة مستقل عن الشركاء كيتجسد ذلك في مؤسسة ذات حصة كاملة أك تلك اتٟالات التي
 يكوف فيها الشريك يبحث عن تطوير نشاط جديد في ظل ات١نافسة ات٠فية من خلاؿ الاتفاقيات ما بتُ

 1القطاعات
 :النتائج الإستراتيجية لشراكة المؤسسات المتنافسة.2

تؤدم شراكة التكامل ات١شتًؾ في أغلب اتٟالات إلذ ظهور نتائج متوازنة بتُ ات١ؤسسات ات١شاركة، كلكنها لا      
تؤثر تأثتَا معتبرا على الوضعية الإستًاتيجية ت٢ذه ات١ؤسسات، كبالتالر لا تؤدم إلذ النمو كلا إلذ تٗفيض عدد 
ات١نافستُ في السوؽ كما أف ىذا الشكل من الشراكة لنلمس لو أم أثر تٓصوص تنويع ات١نتجات ات١عركضة في 

 .السوؽ

                                                           
1
 B.Garrette et P.Dussauge, op-cit, p261 
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     إف شراكات شبو التًكيز تعتبر معبرا ىاما للوصوؿ إلذ التخصص على ات١دل البعيد، كذلك من خلاؿ ارتفاع 
مستول التأىيل في عمليات الإنتاج لكل طرؼ من الأطراؼ، لكن كفي نفس الوقت يؤدم ىذا الشكل من 

الشراكة إلذ فقداف التدرت٬ي للمهارات ات٠اصة بكل طرؼ، كما يؤثر تأثتَا مباشرا على استقلالية ات١شاركتُ خاصة 
في تلك النشاطات ات١عنية بالتعاكف، كىذا ما ت٭وؿ العلاقة بتُ الطرفتُ إلذ ترابط تطوير ات١شركع ات١شتًؾ من طرؼ 

 1.أحد الشركاء بطريقة مستقلة كمنفردة، كىو ما يؤدم إلذ خلق نشاط ت٦اثل لذلك ات١شركع ات١شتًؾ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 B.Garrette et P.Dussauge,Op-cit, p262 
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 :خلاصة الفصل
   تقوـ الشراكة الإستًاتيجية على التقارب كالتعاكف ات١شتًؾ لتحقيق ات١صالح كالأىداؼ ات١شتًكة لطرفي ىذه 

العلاقة، كذلك من خلاؿ ما يقدمو كل طرؼ، كلقد كاف الدافع الأساسي ت٢ذا ات٠يار الاستًاتيجي ىو تنامي 
 .ظاىرة العوت١ة التي شملت كل المجالات، إضافة إلذ تناقص فرص الإندماج كاتٟيازة

   كتصنف أشكاؿ الشراكة بالاعتماد على معيارين أساستُ، ات١عيار الأكؿ ىو طبيعة العلاقة بتُ ات١ؤسسات 
كتصنف إلذ مؤسسات متنافسة كأخرل غتَ متنافسة، أما ات١عيار الثالش فهو القطاع التي تنشط فيو تلك 

ات١ؤسسات، لكن في كل اتٟالات تبقى التسيتَ كالتحكم في ىذه الرابطة كالعلاقة الإستًاتيجية أمرا صعبا نظرا 
للغموض الذم يكتنفها إضافة لكونها مزت٬ا حقيقيا بتُ متناقضتُ ت٫ا التعاكف كالتنافس، ىذا كيعتبر التسيتَ اتٞيد 

للشراكة عاملا ىاما لإت٧احها كذلك من خلاؿ بناء ت٥طط دقيق تعكس الرغبة في تٖقيق الأىداؼ ات١شتًكة، 
 .بالإضافة إلذ توفر جو الثقة ات١تبادلة ككجود انسجاـ في الثقافات

  كبعد أف يتم إعداد إستًاتٕية للشراكة لإقتحاـ الأسواؽ الدكلية، ت٬ب على رجل التسويق تقييم ىذه الإستًاتٕية  
الشراكة ات١تكاملة، اتٟصة :ك اتٟكم على مدل تٖقيقها للأىداؼ ات١سطرة، كذلك بتحليل ت٣موعة من ات١عطيات

السوقية،عقد الشراكة،الرتْية ك الكفاءة التسويقية ك الكل ىذا من أجل إتٗاذ الإجراءات التصحيحية ك التأكد من 
 .ت٧اح إستًاتٕية الشراكة ات١عتمدة في الأسواؽ الدكلية

 
 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الثاني الفصل

 الدولية الأسواق ختراقإ
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 : تمهيد الفصل
      إف عملية إختًاؽ الأسواؽ الدكلية، بغض النظر عما إدا كاف عملية الدخوؿ تتم بصورة تدرت٬ية ، مثل البدء 
بالتصدير غتَ ات١باشر ، من خلاؿ إنشاء مكتب بيع للشركة بالدكلة ات١ضيفة أك بصورة مباشرة ، أك أكثر تعمقا ، 

دخوؿ في تٖالفات  كالبدء تٔشركع إستثمار مشتًؾ ثم الإنتقاؿ إلذ التملك ات١طلق ت١شركع الإستثمار، أك
إستًاتيجية مع شركات عات١ية يتطلب إتٗاد تٚلة من القرارات الأساسية التي ت٘ر بها أم مؤسسة في حالة دخوت٢ا إلذ 

   الأسواؽ الأجنبية ، ت٬ب على ات١ؤسسة التي ترغب في دلك أف تتوفر فيها ميزات ت٘يزىا عن الأخرين ك دلك 
على العوامل ات١شجعة ك أخد القرارات ك تٖديد الغرض لإختًاؽ السوؽ ات١ستهدؼ، ك أيضا تسيطر  بالإعتماد 

ا تستطيع ات١ؤسسة تسجيل حضورىا في الأسواؽ الدكلية من خلاؿ إختيار بديل أك ذأىداؼ موصوؿ إليها ، كبو
أكثر من البدائل ات١تاحة لديها ، ك التي ت٘نحها أكبر قدر من السيطرة على عملياتها التسويقية ، فقرار إختًاؽ 

. قيةمالأسواؽ الدكلية يعد من القرارات الإستًاتيجية للمؤسسة ت١الو من أثر على باقي قرارات الوظائف التسو
      كإنطلاقا من ىذا كفي سبيل الإت١اـ بأىم القارارات التي يتخذىا رجل التسويق بهدؼ الدخوؿ إلذ الأسواؽ 

 :الدكلية ،قسمنا ىدا الفصل إلذ أربعة مباحث ىي
 .المؤسسات العاملة في الأسواق الدولية : المبحث الأول 
 .أشكال و طبيعة القرارات لإختراق الأسواق الدولية و فرص الدخول : المبحث الثاني 
 .، و العوامل المشجعة على ذلك  أىداف و موانع إختراق الأسواق الدولية: المبحث الثالث 
   .طرق و أساليب الإختراق الدولية: المبحث الرابع 
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 المؤسسات العاملة في الأسواق الدولية: المبحث الأول
تتسارع التطورات على الساحة الدكلية ، كتتلاحق التغتَات في ات١واقع الدكؿ من الإقتصاد العات١ي ، كتعتبر          

ات١ؤسسة الدكلية من أىم التطورات التي حدثت في الإقتصاد العات١ي مند اتٟرب العات١ية الثانية حتى الآف، حيث 
ألف، تتميز أكبر ىذه 170ألف مؤسسة دكلية حيث بلغ عدد فركعها ت٨و 37يوجد في العالد أكثر من 

ات١ؤسسات في كل من الولايات ات١تحدة الأمريكية، سويسرا ،أت١انيا ، فرنسا ، الياباف ، كبريطانيا ، فالأربعوف سنة 
الأختَة أنتجت أنواع جديدة من ات١شركعات التي سات٫ت في إنتشار الأعماؿ على نطاؽ الدكلر ،فهي تلعب دكرا 
أساسيا في تٗصيص كإستخداـ ات١وارد على مستول الدكلر عن طريق تقدلص منتوجات كخدمات جديدة بالإضافة 

 .إلذ تطور أساليب لإنتاج ك التوزيع
 مفهوم المؤسسات الدولية:المطلب الأول

     من الصعب إعطاء تعريف شامل ك موحد للمؤسسات التي تنشط في الأسواؽ الدكلية، كيعود ذلك على 
إختلاؼ إستخداـ أساليب كمية كنوعية في تٖليل كصف نشاط ات١ؤسسات،حيث تٯكن تعريف ات١ؤسسات 

 1.حسب التصنيف ات١عموؿ بو إلذ جد الآف رغم مضي أكثر من عقد كنصف على إقتًاحو
ىي التي تدير نشاطا استثماريا سواء في ت٣اؿ الإنتاج أك التسويق أك ات٠دمات خارج :المؤسسات الأجنبية :أولا

الدكلة الأـ بصورة مباشرة أك غتَ مباشرة كذلك بغض النظر عن عدد الدكؿ ات١ضيفة التي تقع في دائرتها الأنشطة 
 2.(الإنتاج، التسويق، ات٠دمات)التالية 

 ات١ؤسسة الدكلية ىي تلك الؤسسة التي تتمتع  livinqstsne  حيث عرؼ ليفنجستوف: المؤسسة الدولية :ثانيا
بشخصية مستقلة أم عدـ خضوعها لرقابة أم حكومة من حكومات ات١ؤسسة فيما تٮتص تٔمارسة أنشطتها 

 3.ات١ختلفة ، كت٘ارس نشاطها بالإختيار في دكلية أجنبية أك أكثر
في ىدا ات٠صوص » « vernanمن أكثر التعاريف شيوعا ما قدمو فرنوف:4المؤسسة متعددة الجنسيات:ثالثا

مليوف دكلار، كالتي ت٘تلك تسهيلات أك 100ات١نظمة التي يزيد رقم أعمات٢ا أك مبيعاتها السنوية عن :"حيث يعرفها
 "فركع إنتاجية في ستة دكؿ أجنبية أك أكثر 

 :كتٔقارنة ىذا التعريف بتعريف ات١ؤسسة الدكلية الذم قدمو ليفنجستوف ت٧د مايلي 

                                                           
. 151.،ص2002دار اتٞامعة اتٞديدة،الإسكندرية،إدارة الأعمال الدوليةعبد السلاـ أبوقحف، 1

.374.،ص2001مكتبة كمطبعة الإشعاع الفنية،الإسكندريةاقتصاديات الأعمال و الإستثمار الدولي،عبد السلاـ أبو قحف، 2  
.375.نفس ات١رجع سابق،ص 3  

.375.نفس‌المرجع‌سابق،ص
4
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ليفنجستوف يهتم أكثر بدرجة حرية ات١ؤسسة أثناء مارسة الأنشطة ك العمليات خارج حدكد الدكلة الأـ أما .1
 .(حجم ات١ؤسسة يقاس برقم أعمات٢ا)فرنوف يركز على عنصر اتٟجم 

كما يشتًط فرنوف ضركرة أف ت٦ارسة ات١ؤسسة نشاطا إنتاجية في ستة دكؿ على الأقل ،بينما ليفنجستوف يرل أف .2
 .ت٦ارسة ات١ؤسسة لأم نشاط إنتاجي لدكلة كاحدة يضفي عليها صفة الدكلة

ات١ؤسسة متعددة اتٞنسيات ليست مؤسسة كاحدة إذف كلكنها ت٣موعة مؤسسات كىذه المجموعة تٗتلف عن .3
غتَىا في كحدتها ات١كونة لا تعمل كلها داخل حدكد دكلة كاحدة كلكنها تنشر في دكؿ متعددة على ات١ستول 

 1.العالر
 أف ات١ؤسسة متعددة اتٞنسيات ىي ت٘تلك كتدير مشركعات استثمارية أكثر  young ككينج  hoodكيرل ىود

 .من دكلة أجنبية
 كتٖدد أىم سيمات الشركات متعددة اتٞنسيات كالدكلية النشاط في توزيع إنتاجها كأنشطتها بتُ ت٣الات عديدة،

شركة في العالد عاـ 500كتوزيعها ت١خاطر كتٖقيقا قدر الأرباح الإحتمالية كتذكر الإحصائيات الدكلية عن أكبر 
 2:مايلي 1997

 .مليار دكلار452مليار دكلار أمريكي ك بلغ الأرباح 11،445بلغ حجم الإرادات ت٨و.أ
 .مليار دكلار أمريكي كىو يزداد ـ عاـ لأخر34،188بلغ إتٚالر أصوؿ الشركات .ب
كمن حيث التوزيع . مليوف عامل، مع ات١لاحة أف الزيادة التكنولوجيا اتٟديثة37بلغ عدد العاملتُ حوالر .ت

فإف الولايات ات١تحدة الأمريكية تنفرد لأكبر عدد من الشركات العملاقة  (شركة500)اتٞغرافي ت٢ذه الشركات
 .،ثم فرنسا ك أت١انيا كإت٧لتًا(شركة12)من الشركات العملاقة ،ثم الياباف %40أم نسبة  (شركة175)

 (. ترانس ناشيون )المؤسسة عبر الوطنية:رابعا
    تعتٍ تقريبا ات١ؤسسات متعددة اتٞنسيات،غتَ أف ىيئة الأمم ات١تحدة تفضل استخداـ الإصطلاح  

رتٔا بهدؼ الآثار النفسية السياسية لدل الدكؿ النامية من جراء استخداـ إصلاح ات١ؤسسة )الأكؿ كبديل للثالش 
 .(متعددة اتٞنسيات

فيعرفها كل من ىود كينج بأنها تلك ات١ؤسسات التي ت٘تلك كتدير ك تسيطر على أصوؿ مولودة للدخل في أكثر 
 1.من دكلة كاحدة

                                                           

.46.ات١ؤسسة العربية للدراسات ك النشر،بتَكت دكف سنة النشر ،ص.شركات متعددة القومياتحساـ عيسى،  1
  

2 عالد الكتب .تطوير ورابط البورصات العربية وتأسيس البورصة العربية الموحدة:،شركات متعددة الجنسيات وحكم العالم الدين حسن السيسيصلاح
.11.ص.2003القاىرة، 2
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 أنماط ومميزات المؤسسات الدولية :المطلب الثاني
 .               أنماط المؤسسات الدولية:   أولا

 2: ت٤اكلة لتصنيف أت٪اط ات١ؤسسات الدكلية تٯكن عرضها في الآتي perltuter     قدـ بتَماتاز
في ظل ىذا النمط تكوف ات١ؤسسة :Ethnocentrie Enterpriseالنمط المركزي وحيد الجنسية .1

أساسا، يتم إتٗاذ تٚيع القرارت التي تتعلق بنشاط ت٥تلف الفركع في بعض الدكؿ أك (أم كطنية)كحيدة اتٞنسية 
 . الأسواؽ الأجنبية من طرؼ ات١ؤسسة الرئيسية بالدكلة الأـ

يتميز ىذا النمط عن الأكؿ بأنو ذك درجة أكبر من : Polycentrie Enterpriseالنمط اللامركزي.2
الإستقلالية في إتٗاذ القرارات كحرية التصرؼ في فركع ات١ؤسسة بات٠ارج، كفي بعض اتٟالات نقل درجة رقابة 

 .ات١ؤسسة الأـ على فركعها في الأسواؽ الأجنبية كما تتعدد فيو اتٞنسيات ات١الكة للمؤسسة
إف ات١بدأ الأتٝى ت٢ذا النمط ىو التكامل ك الإنتشار : Geocemtric Enterpriseالنمط الجغرافي.3

اتٞغرافي في ت٦ارسة الأنشطة ك العمليات على ات١ستول العالد، أم النظرة العات١ية سواء إلذ نشاط ات١قر الرئيسي أك 
إلذ نشاط كل الفركع كما يعتمد على نظاـ اتٟوافز للمسئولتُ الإداريتُ في الفركع لتشجيعهم على بذؿ اتٞهود 

 .اللازمة لتنفيذ الأىداؼ العامة للمؤسسة
Multiple Ownership(MOEالشركات متعددة الملكيات.4

حيث ىذا النوع من ات١ؤسسات في :(3
حالة إذا تعددت جنسيات ملاكها على مستول الدكلر، ت٪و إحدل ات١ؤسسات الوطنية عن طريق إندماجها في 

تضيفا ثالثا للمؤسسات  livingstane ك ليفتجستوفvernanكما قدـ كل من فرنوف .شركات أخرل دكلية
الدكلية يرتكز أساسا على ثلاثة ت٤اكر تتمثل في درجة التكامل كطبيعة النشاط،كنوع التكنولوجيا تم تصنيفها إلذ 

 :ثلاثة ت٣موعات رئيسية ىي
تٖتوم على ات١ؤسسات متعددة اتٞنسيات ات١تكاملة رأسيا، حيث مستول التكنولوجيا مرتفع : المجموعة الأولى.أ

 .كينحصر النشاط في الصناعات الإستًاتٕية ك الصناعية
كتشمل ات١ؤسسات متعددة اتٞنسيات ات١تكاملة أفقيا كيكوف فيو ات١ستول التكنولوجيا مرتفع : المجموعة الثانية.ب

كلكنو أقل حساسية بات١قارنة بالصناعات الإستًاتٕية كالبتًكؿ مثلا، كمن أمثلة الصناعات ذات مستول 

                                                                                                                                                                                     
.33.عمرك ، مرجع سابق، ص‌ختَالدين  1  

.377-376.ص.عبد‌السلام‌أبو‌قحف،‌اقتصاديات‌الأعمال‌والإستثمار‌الدولي،مرجع‌سابق،ص
2
  

.378.اقتصاديات‌الأعمال‌والإستثمار‌الدولي،مرجع‌سابق،صعبد السلاـ أبو قحف، 
 3
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التكنولوجيا ات١رتفع كلأقل حساسية أك قابلية للتأميم من قبل الدكلة ات١ضيفة كتكنولوجيا، إنتاج ات١شركعات الغازية ك 
 .ات١نظمات الصناعية ك الأغذية

كينطوم أساسا على ات١ؤسسات متعددة اتٞنسيات التي تقوـ بنقل التكنولوجيا ات١تقدمة إلذ :المجموعة الثالثة.ت
الدكؿ ات١ضيفة النامية عن طريق الإستثمار ات١باشر أيضا، ففي ىذه المجموعة تقوـ ات١ؤسسات بإنشاء فركع إنتاجية 
لإنتاج إحدل السلع التي تدىور الطلب عليها في السوؽ الوطتٍ كإرتفاع نفقات الإنتاج في كطن الأـ، فتلجأ إلذ 

الإستثمار في البلداف النامية كتستخدمها كمراكز إنتاجية بغرض التصدير إلذ الأسواؽ العات١ية تٔا فيها أحيانا الدكلة 
 .الأـ حيث يكوف سعر البيع منخفضا نسبيا، كبالتالر تستطيع ات١ؤسسة غزك الأسواؽ على أساس ات١نافسة السعرية

 .مميزات المؤسسات الدولية.5
 :تتمبز ات١ؤسسات الدكلية بثلاثة خصائص ىي

للقدرة التنافسية فرعتُ، الأكؿ فهو قدرة التميز على ات١نافستُ في اتٞودة أك السعر، أك :بناء القدرة التنافسية.أ
خدمات ما قبل البيع كما بعده،كذا في الإبتكار ك القدرة على التغتَ السريع الفاعل، كأما الفرع الثالش فهو القدرة 

على إرضاء العملاء بشكل سريع، ككسب كلائهم كلا شك أف النجاح في الفرع الثالش متوقف على النجاح في 
 1:الأكؿ، كيتطلب بناء القدرة التنافسية للمؤسسة بالإىتماـ بالعناصر التالية

 .ثقافة ات١ؤسسة كىي ت٣موعة من القيم ك ات١عتقدات التي تغرسها الإدارة في ت٥تلف مستويات عماؿ ات١ؤسسة-  
إىتماـ الكبتَ بات١وارد البشرية باعتبارىا العنصر الرئيسي في ات١ؤسسة مع تٗصيص الإستثمارات الكافية لتعظيم      -  

 .إنتاجية ىذا ات١ورد
العمل على التعلم من تٕارب الغتَ للتكيف مع ات١تغتَات ات١تلاحقة في بيئة ات١نظمة ك ىذا ما يسهم في تهيئة         -  

 .ات١ؤسسة ات١تعلمة
القدرة على التغتَ ك مواكبة أك حتى إستياؽ ات١تغتَات ات١تلاحقة في البيئة المحيطة سياسيا كتشريعيا ك ثقافيا ك         -  

 .         اقتصاديا ك فنيا
 .القدرات كالعمليات ات١نافسة كمتطلبات السوؽ-  
 

 
 

                                                           

.144،ص2001شركة ناس لطبعة، مصر،.التسويق العالمي وبناء القدرة التنافسية لتصديرأتٛد السيد مصطفى،  1  



ختراق الأسواق الدوليةالفصل الثاني                                        إ  

 

 
24 

 :تنمية المرونة توزيع الأدوار المتخصصة و المسؤوليات. ب 
رغم قياـ العديد من ات١ؤسسات بتوزيع أسلوبها الإدارم في كل من الصناعة ك ات١نتج ك العمل، بل كحتى في    

ات١هاـ الفردية فإف بعض ات١ؤسسات لا تزاؿ تنتظر إلذ فركعها عبر الدكؿ بإعتبارىا ت٣موعة متجانسة، كلعلى 
الإختلافات بتُ الفركع كانت معرفة في أغلب أحواؿ على مستول غتَ رتٝي غتَ أف ات٢ياكل ك النظم الرتٝية ت٘يل 
إلذ النمطية ، ك بات١ثل فاف تٚيع الفركع ات٠ارجية كانت ترفع تقاريرىا من خلاؿ ىياكل تنظيمية ت٦اثلة ك أعطيت 
ت٢ا نفس الأدكار ك ات١سؤكليات ك عملت في ظل نفس نظم التخطيط ك التسيتَ ك السيطرة ك ات١علومات غتَ أنو 
بدل لنا معاتٞة موحدة ت١سألة الفركع الأجنبية تعد عائقا ىائلا في سبيل تٗفيف ات١ركنة التي تٖتاجها ات١ؤسسات 

 .العات١ية في كقتنا اتٟاضر
 1."… فمثل ىدا التوحيد ت٬عل الإدارة سجينة لإختبارات بسيطة 

 :تسيير المعرفة و عمليات الإبتكار .ت
لإبتكار دافع ىاـ لإتٕاه ات١ؤسسات ت٨و تدكيل أنشطتها، فات١ؤسسة تستثمر في ات٠ارج حتى تٖصل على  ا   يعتبر

ربح إضافي من كراء إبتكارات التي تم التوصل إليها ت٠دمة السوؽ المحلية ، ك في بعض الأحياف قد تٖصل 
ات١ؤسسات ات١زايا التنافسية من كراء إستغلاؿ إقتصاديات حجم عات١ية أك عن طريق الإستفادة من كراء الإختلالات 
في السوؽ العات١ية أك ات٠دمات أك رؤكس الأمواؿ العات١ية فإف مثل تلك ات١زايا لقد إختفت تٔبرر الوقت، ك في ات١ناخ 

الدكلر العاـ اليوـ  أصبحت قدرة ات١ؤسسة على إبتكار في طليعة ات١وارد الأساسية للنجاح في ات١نافسة ك تتبع 
ات١ؤسسات الناجحة أساليب ت٥تلفة من أجل خلق منتجات ك تقنيات بل كحتى نظم إدارية جديدة ك تقع تلك 

 ، الأكلذ تسمى الفئة ات١ستقلة ت٤ليا ك التي تعتمد 2العمليات أك الإبتكار خارج اتٟدكد الدكلية داخل فئتتُ رئيسيتُ
على موارد ك إستثمارات فركع كطنية منفردة غتَ أنها تستفيد منها ت٠لق إبتكارات تٯكن إستغلات٢ا على نطاؽ 
عات١ي ، ك يعاب على ىدا الأسلوب لكثرة التنويع غتَ مطلوب ، أما الثانية تسمى الفئة ات١رتبطة عات١يا ك تربط 

ات١وارد ك القدرات ات٠اصة بالوحدات أك الفركع ات١نشرة عات١يا داخل نطاؽ ات١ؤسسة على مستول كل من الرئاسة 
ات١ركزية كالفركع حتى تٗلق ك تنفد إبتكارات على أساس من العمل ات١شتًؾ كفي تلك العملية تشاراؾ كل كحدة 

 .تٔواردىا الفردية للتواصل إلذ إستجابة على مستول ات١ؤسسة ككل 
 

                                                           

.138.،ص1994ة ،مصر،ترتٚة سعاد الطنبولر،اتٞمعية ات١صرية لنشر ات١عرفة ك الثقافة العات١ي،الحلول بين القطرية"إدارة عبر الحدودالإكريستوفرابارتلت،سوفتًجوشاؿ، 1
  

.163.نفس ات١رجع السابق،ص 2
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 أشكال و طبيعة القرارات إختراق الأسواق الدولية و فرص الدخول : المبحث الثاني 
       تستطيع ات١ؤسسة التي ترغب في إختًاؽ الأسواؽ الدكلية أف توضح الرؤيا أمامها لتتمكن من السيطرة 
بشكل جيد على ىده الأسواؽ كدلك من خلاؿ معرفة أشكاؿ الأسواؽ الدكؿ الفرصية ك العمل على إتٗاد 

 .قرارات سليمة لإختًاقها كدلك عن طريق إستغلاؿ الفرص ات١تاحة لدخوؿ الأسواؽ الدكلية 
 أشكال الأسواق الخارجية : المطلب الأول

إف التعامل مع الأسواؽ ات٠ارجية يتطلب اليقضة ات١ستمرة كبعد النظر الثاقب، ك العمل على معرفة شكل       
السوؽ ات١ستهدفة، لأف أشكاؿ الأسواؽ ات٠ارجية تصنف حسب مستول دخل الفرد في تلك السوؽ، ك تم 

 1: تصنيفها إلذ ثلاثة أسواؽ 
 : الأسواق المتطورة ذات الدخل المرتفع : أولا

كىي الأسواؽ التي تتميز بإقتصاد قوم ك مقدرة إقتصادية على التعامل مع السلع ك ات٠دمات، كيدخل في       
ضمن ىده الأسواؽ كل من الأسواؽ الأركبية ك الأمريكية ك اليابانية، ك تعتبر ىده الأسواؽ من أفضل الأسواؽ، 

 .كالتي ت٘تلك ات١قومات الإقتصادية كالبنية الأساسية
 :الأسواق ذات الدخل المتوسط:ثانيا
كىي الأسواؽ التي لاتشهد ت٪وا في اقتصادياتها، كتقدـ في عملياتها الإنتاجية كتعمل جاىدة في الوصوؿ إلذ    

أفضل ات١ستويات الإقتصادية من خلاؿ تنويع اقتصادىا المحلي، كيدخل في إطار ىذه الأسواؽ كل من أسواؽ 
 .ماليزيا كسنغافورة: الدكؿ العربية كأسواؽ دكؿ ت٣لس التعاكف ات٠ليجي ك الأسواؽ بغض الدكؿ الآسيوية مثل

 :الأسواق ذات الدخل المنخفض:ثالثا
كىي الأسواؽ التي لاتشهد ت٪وا في اقتصاديا بسبب ضعف دخلها كت٤دكدية مصادرىا ات١الية كتنخفض في ىذه    

الأسواؽ معدلات دخل أقل من مائة دكلار في الشهر، ك بذلك ليس لديها القدرة في التعامل مع السلع 
 .كات٠دمات، كيدخل في إطار ىذه الدكؿ من بنغلاديش ك ات٢ند ك الصوماؿ كإندكنيسيا

 
 
 
 

                                                           

.65.،ص2008دار إعلاـ للنشر ك التوزيع، عماف،الأردف،.التسويق الدوليحبيب الله ت٤مد رحيم التًكستالش،  1  
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 :طبيعة قرارات إختراق الأسواق الدولية:المطلب الثاني
، أك توسيع نشاط م ،أك التفكتَ في التسويق ات٠ارجة قرار اقتحاـ الأسواؽ الدكلرذ    قبل إقداـ ات١ؤسسة على اتٗا

التسويق الدكلر، فإف إدارة التسويق تواجو تٜسة قرارات ىامة لا يدمن معرفتها من قبل إدارة التسويق الدكلية 
 1:كتتمثل ىذه القرارات فيما يلي

 :القرار الخاص بالتسويق الخارجي: أولا
 المحلية، كيتًكز القرار ىذا ؽكيعتٍ ذلك مدل قناعة الإدارة للتوسع في خدمة الأسواؽ ات٠ارجية بالإضافة إلذ الأسوا

 .في كيفية التوسع ك الإستًاتيجيات اللازمة للتوسع في الأسواؽ ات٠ارجية
 : قرار اختيار الأسواق الخارجية:ثانيا

إف عملية اتٗاذ القرار ات١تعلق بالسوؽ الدكلر ات١ستهدؼ يعتبر من أىم التحديات التي تقوـ بها إدارة التسويق بصفة 
خاصة ك ات١ؤسسة ككل بصفة عامة، فقد تواجو ات١ؤسسات التي ترغب في اقتحاـ الأسواؽ الدكلية عدة خيارات 

قرار التصدير ات١باشر أك غتَ ات١باشر :كيعتٍ ذلك تٖديد أكثر الطرؽ ات١ناسبة للدخوؿ إلذ الأسواؽ ات٠ارجية مثل
 .كطبيعة ات١نتج أك ات٠دمة 

 :قرار المزيج التسويقي: ثالثا
كيعتٍ التخطيط السليم لتحقيق ات١زيج التسويقي ات١ناسبة لبيئة السوؽ ات٠ارجية ات١ستهدؼ مع الأخذ بعتُ الإعتبار 

 .الإختلافات الثقافية ك السياسية ك الإقتصادية ك التنافسية
 :قرا ر السلع و الخدمات:رابعا

، كىل تقوـ إدارة التسويق بتسويق ةكيعتٍ ذلك تٖديد طبيعة السلعة أك ات٠دمة ات١راد تسويقها في الأسواؽ ات٠ارجي
منتجات موجودة في السوؽ أك منتجات جديدة، كىذا أف تٕديد الإدارة نوعية السلع أك ات٠دمات التي تود 

 .ات١نافسة بها في الأسواؽ ات٠ارجية
 :طبيعة الفرص و التحديات:خامسا

من أىم النتائج التي تتوصل إليها ات١ؤسسة من تٖليلها ت١كونات البيئة ات٠ارجية، ىي استخلاص الفرص ك     
التحديات التي تٯكن أف تصطدـ بها، أم يتوجب على الإدارة تٖديد حجم الفرص ات١تاحة للسلع ك ات٠دمات في 

الأسواؽ الدكلية، كمدل القدرة على مواجهة التحديات ات١توفرة في البيئة الأسواؽ ات٠ارجية ك إمكانية السيطرة 
  .عليها أك اتٟد من تأثتَاتها، حيث ىناؾ أربعة عوامل رئيسية تؤثر في طبيعة ات١نافسة في بيئة الأعماؿ اليوـ
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 فرص إختراق الأسواق الدولية : المطلب الثالث 
ىناؾ العديد من الفرص التي تدفع ات١ؤسسات للدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية ، ك التي من خلات٢ا يتحدد مدل أك 

نوع الأسلوب في الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية ، ك من أىم الفرص التي تشجع ات١ؤسسات للدخوؿ في الأسواؽ 
 1:ات٠ارجية مايلي 

 : متطلبات الإستثمار : أولا
   يفرض نشاط الإستثمار على إدارة ات١ؤسسة ك التسويق معا ت٦ارسة عملية التصدير كدلك بهدؼ ت٘ويل ات١شركع 

 .ك إت٬اد قنوات توزيع متعددة للمنتجات المحلية في الأسواؽ ات٠ارجية 
 :إتجاىات الإدارة : ثانيا 

   تعتبر إتٕاىات الإدارة في الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية من أىم الفرص التي تٯكن الإستفادة منها، كذلك 
للحصوؿ على متطلبات التصدير، كفي حالة توفتَ الإدارة ات١تطلبات اللازمة للتصدير تٯكن للإدارة التسويقية أف 

 .ت٘ارس نشاطها في الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية ك إغتناـ الفرص التسويقية
 :طبيعة الأسواق الخارجية : ثالثا 

 عدد الأسواؽ ات١وجودة كمدل مركنتها كحجم الفرص ك التحديات ات١توفرة في ة     ت٭دد الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجي
 .تلك الأسواؽ، كما تساىم نوعية الأسواؽ كتطويرىا كحجم الكثافة السكانية في تقرير الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية

 : مرونة الأسواق الخارجية : بعا را
     تٖدد ات١ركنة ات١توفرة في الأسواؽ ات٠ارجية إمكانية التفكتَ في الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية، حيث أف إدارة 

 الأجنبية، كسهولة اتٟصوؿ على التًخيص ت تفضل الأسواؽ التي تتميز بات١ركنة في التعامل مع ات١نتجاؽالتسوم
 .للدخوؿ ك العمل داخل الأسواؽ الأجنبية

 :الأرباح المنوقعة: خامسا
     يتأثر أسلوب الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية تٔدل رتْية الأسواؽ ات٠ارجية، حيث يعتبر ىامش الربح ات١تعلق من 

 .أىم العوامل التي تساعد في الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية
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 :الإستقرار السياسي و الأمني:سدسا
 ت٭دد الدخوؿ للأسواؽ الدكلية درجة ات١خاطرة، حيث أف حجم ات١خاطرة التي تواجهها تؤثر بدرجة كبتَة      

على قرار الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجة، لذلك عادة ما تقوـ الشركات ات١صدرة بتحليل ت٥اطر كل سوؽ من الأسواؽ 
 .ات٠ارجية

 . أىداف ومواقع إختراق الأسواق الدولية والعوامل المشجعة على ذلك: المبحث الثالث
إف ظهور سوؽ عات١ي كاحد أجبر ات١ؤسسات الدكلية على بذؿ المجهود اللازـ من أجل معرفة إختيار        

الأسواؽ التي تٖقق فيها أىدافها، كالعمل على تٕنب ك التكيف مع بعض ات١وانع ك الصعوبات التي تٯكن أف ت٘نعها 
 . من الدخوؿ لتلك السوؽ الأجنبية

 : أىداف الدخول للأسواق الدولية: المطلب الأول
       ليس تٚيع ات١ؤسسات تْاجة إلذ الدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية لكي تضمن البقاء، إلا أف بعض ات١ؤسسات 
لا تعمل إلا في الأسواؽ الدكلية كىنالك من بتُ ىذه ات١ؤسسات لا تٖقق أىدافها إلا من خلاؿ الأسواؽ الدكلية، 

 .تعمل على نطاؽ دكلر لكي تٖقق الشراء ك التسويق ك التصنيع IMB فمثلا شركة 
فقبل الدخوؿ إلذ الأسواؽ ات٠ارجية على ات١ؤسسة أف تٖدد بالضبط سياستها كأىدافها في ت٣اؿ التسويق الدكلر  

 1:كمن بتُ الأىداؼ مايلي 
 : كتتمثل في الأشكاؿ كالأسباب التالية : الزيادة في الأرباح و المبيعات : أولا
 .دخوؿ أسواؽ جديدة بعد إشباع كخضوع الأسواؽ المحلية - 1
 .خلق سوؽ جديد يستجيب ت١نتجات ات١ؤسسة - 2
 – OPEC–النمو السريع بالأسواؽ الأجنبية بات١قارنة بالمحلية مثل أسواؽ دكؿ - 3
التنويع اتٞغرافي لغرض اتٟصوؿ أك اتٟفاظ على مبيعات مستقرة ك العوائد في فتًة الركوض الإقتصادم الوطتٍ - 4

 2.حيث ىناؾ ت٪و في ات٠ارج مثلا 
الإستجابة إلذ رغبات كحاجات ات١ستهلكتُ في الأسواؽ ات٠ارجية كتٓاصة إدا ماكانوا أساسا من دات موطن - 5

 .ات١ؤسسة ، ك تٯثل تعاملهم معها تٔثابة كلاء ات١واطن 
 إمتداد دكرة حياة ات١نتج بتقدلص السلع للأسواؽ ات٠ارجية اتٞديدة التي ت٘لك السلع أك ت٘ثيلها من السلع الأخرل- 6
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 .التحدير أك الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية يساىم في تعويض التقلبات الفعلية - 7
تٖقق عملية الدخوؿ للأسواؽ ات٠ارجية ك التعرؼ على ات١نتجات الأجنبية كالتي يتم من خلات٢ا قياس الكفاءة - 8

 .للمنتجات المحلية 
تنويع مصادر الدخل القومي حيث أف الدخوؿ للأسواؽ الدكلية تٔنتجات ت٤لية يساىم في تنويع مصادر - 9

 .الدخل 
 : موانع الدخول للأسواق الدولية : المطلب الثاني 

كتٯكن أف نذكر بعض التحديات التي تواجو ات١ؤسسات الداخلية حديثا ككيف تساىم ات١ؤسسات ات١وجودة في 
 1:الأسواؽ في كضع العوائق أماـ ات١ؤسسات اتٞديدة ىي

 :  التكلفة المرتفعة : أولا
يصادؼ ات١ؤسسات الداخلية للأسواؽ اتٞديدة مشكلة زيادة التكلفة الإقتصادية ت١نتجاتها مقارنة بات١نافستُ ، كرتٔا 

يكوف السبب في دلك إرتفاع أسعار ات١واد ات٠اـ التي تستخدمها ات١ؤسسة أك زيادة تكاليف الإدارة الأمر الدم 
 .ت٬عل ات١ؤسسة اتٞديدة في موقف غتَ تنافسي كتٯنعها من الدخوؿ

 :رأس المال المستثمر: ثانيا 
يواجو ات١ؤسسة الداخلية من جديد للأسواؽ الدكلية زيادة رأس ات١اؿ ات١ستثمر في الصناعة ، كىدا يؤدم إلذ ضركرة 

 .الإسثمار تٔبالغ تعادؿ مايستثمره ات١نافسوف أك الداخلوف من قبل 
 :الإجراءات الحكومية : ثالثا 

تشكل الإجراءات اتٟكومية عقبة أماـ ات١ؤسسات اتٞديدة خاصة من اتٟكومات في الدكؿ ات١ستوردة ، حيث 
تضع عراقيل ات١نتجات الأجنبية أك لا يتوافر لديها ات١ناخ الإستثمارم كبالتالر فإف ات١ؤسسات التي ترغب في 

 .الدخوؿ قد ت٘تنع عن الدخوؿ نظرا للظركؼ ك الإجراءات اتٟكومية
 :  محدودية منافد التوزيع : رابعا 

 للأسواؽ دكليا فإنها تفتقر إلذ كجود قنوات توزيع منتشرة ةنظرا تٟداثة الفتًة التي تدخل فيها ات١ؤسسات اتٟديث
ا الأمر يعيق قدرة الشركة اتٞديدة من ذلك فإف قذت٦اثلة للمؤسسات الأخرل التي سبقتها في الدخوؿ للأسواؽ، ؿ

 .الدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية
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 :قلة الخبرة التسويقية:خامسا
كتعالش ات١ؤسسات اتٞديدة من  تعتبر ات٠برة التسويقية من أىم الأمور ات١رتبطة بنشاط التسويق خاصة ات٠برة الطويلة،

سواؽ الدكلية لذلك فإف اتٞانب يسبب تٖديا كبتَا للمؤسسات اتٞديدة ك يتطلب كقتا قلة ات٠برة التسويقية بالأ
 .أكبر حتى تكتسب ات٠برة الدكلية في ت٣اؿ التسويق الدكلر

 :عدد المنافسين : سادسا
نظرا لوجود فرص تسويقية كبتَة في الأسواؽ ات٠ارجية فإف تٚيع ات١ؤسسات تطمع في أف تٖصل على نصيب أكبر 

من السوؽ الدكلر، كتتجو أغلب ات١ؤسسات للدخوؿ، كبشكل ذلك بيئة تنافسية كبتَة رتٔا تعيق ات١ؤسسات 
 .اتٞديدة من القدرة على اختًاؽ ىذه ات١نافستُ بسبب عدد ات١نافستُ ات١تزايدة في الأسواؽ ات٠ارجية

 :العلامة التجارية: سابعا
تشكل العلامة التجارية الدكلية عائق قد ت٭وؿ دكف قدرة ات١ؤسسات من الدخوؿ للأسواؽ العات١ية كيتطلب من 

الداخلتُ اتٞدد بذؿ ات١زيد من اتٞهود لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية التي لديها كلاء للعلامات التجارية القدتٯة ك 
 . ات١عركفة في الأسواؽ ات٠ارجية

 : كثافة الإعلانات: ثامنا
، ك تواجو ات١ؤسسات الداخلية للأسواؽ الدكلية تعتبر الإعلانات الوسيلة السريعة للإتصاؿ باتٞمهور ك ات١ستهلك

كثافة اتٟملات الإعلانية  في الأسواؽ الدكلية من قبل ات١نافستُ، كأماـ ىذه الكثافة الإعلامية لا ت٘تلك 
 .ات١ؤسسات اتٞديدة إلا أف تبذؿ قصارل جهودىا في سبيل تٛلاتها الإعلانية ضمن ات٠طط التًكت٬ية

 :رد فعل المنافسين: تاسعا
حينما تدخل ات١ؤسسات اتٞديدة للأسواؽ الدكلية فإنها تواجو رد فعل ات١نافستُ الذين يشعركف بالتهديد ك ات٠طر 

من الداخلتُ اتٞدد، لذلك فقد تفكر ات١ؤسسات السابقة الدخوؿ في الأسواؽ الدكلية تغيتَ إستًاتيجيتها التسويقية 
كمزت٬ها التسويقي في سبيل منع الداخلتُ اتٞدد من الدخوؿ للأسواؽ، كىذا يشكل تٖديا كبتَا من التفكتَ في 

 .كمواجهتو كالتغلب عليو
  :تميز المنتج: عاشرا

يعتبر ت٘يز ات١نتج من أىم الإستًاتٕيات التي تتبعها ات١ؤسسات الدكلية في الأسواؽ ات٠ارجية ك يصادؼ ات١ؤسسات 
اتٞديدة مسألة قدرة ات١ؤسسات السابقة على تطور ات١نتج ك ت٘يزه بشتى الطرؽ ك الأساليب التسويقية اتٟديثة، الأمر 

 .  الذم يصعب من قدرتها في إختًاؽ الأسواؽ الدكلية ك الدخوؿ للمنافسة
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 .العوامل التي تشجع على الدخول للأسواق الدولية: المطلب الثالث
 إف ات١ؤسسات العات١ية لد تعد تكتفي بالنشاط في بلدنا الأصلي، كحتى في البلداف المجاكرة فقط، بل أصبحت     

ذك تفكتَ عات١ي بوضعها استًاتٕيات كأىداؼ عات١ية، كقد كاف كراء التوجو اتٞديد، العديد من العوامل ك 
 1:ات١ستجدات التي شجعتها لإختًاؽ الأسواؽ العات١ية، كمن أىم العوامل مايلي

 (تكاليف،ت٘وين،تكنولوجيا)البحث عن أحسن الشركط للعرض : أكلا
 (السوؽ،حجمو،تنويع جغرافي)البحث عن أحسن الشركط للطلب : ثانيا
 (الرد كات٢جوـ أماـ ات١نافسة العات١ية)البحث عن أحسن كضعية تنافسية : ثالثا

 2:كأيضا ىناؾ تصنيف أخر لعوامل كأسباب إختًاؽ الأسواؽ الدكلية على النحو التالر
  (ضيق الأسواؽ المحلية كتشبعها، تٗصص ات١ؤسسة، تعديل مبيعات ات١ؤسسة كدكرة حياة ات١نتج)العوامل التجارية .1
 (البحث عن اقتصاديات السلم،خفض تكاليف الإنتاج )العوامل الصناعية .2
 (طلب دائم، إنتاج فائض، تٖفيز ات١ستَين )عوامل الفرص . 3

 3.كما توجد ثلاث عوامل التي بدكرىا تشجع على إختًاؽ الأسواؽ الدكلية
 : الرغبة في النمو و السيطرة.أ

إف الرغبة العامة للنمو ك السيطرة ىي من أىم الدكافع لزيادة الإستثمار في ات٠ارج فات١ؤسسة التي ترغب في      
بتوسيع رقعة السوؽ من أجل زيادة مبيعاتها، تٯكن أف تٖقق ىذا ات٢دؼ بسرعة من خلاؿ اكتساب ات١ؤسسة 
الأجنبية حيث أنو من خلاؿ ىذا التوسع تكسب ات١ؤسسة أيضا مزايا ات١لكية التي تتكوف من ات٠برة ك ات١عرفة 

، ك مثاؿ ذلك اتٟصوؿ على معلومات عن القادة السياسيتُ ك سهولة الوصوؿ إلذ أصحاب الرأم ك ةالسياسي
 .متخذم القرارات كاكتساب مهارة عالية بالتأثتَ عليهم 

 :زيادة الطلب المشتق.ب
قد يكوف الدافع لتوجو ات١ؤسسات للإستثمار في ات٠ارج ىو نتيجة الطلب ات١شتق، فكلما تٖركت الشركات     

ات١تعددة اتٞنسيات الكبتَة ت٨و ات٠ارج، كلما زاد اىتماـ باتٟفاظ على علاقتها التجارية مع مؤسسات 
ك بالتالر فهم يشجعوف ىذه الشركات باستمرار على إتباعهم كالإستثمار بتموينهم من السوؽ "مورديهم"أخرل

 .الأجنبي ات١ستهدؼ

                                                           
1Jean louis Mucchielli,Multinationales et Mondialisation,Edition Seuil,paris,1998,P.140. 
2 Pasco Berho, Mareketing international.Edition Dunod,emme edition,Paris,2000,P.27. 
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 : الحوافز الحكومية.ج
الدافع الثالث لزيادة الإتٕاه للإنتاج في الأسواؽ ات٠ارجية ىي اتٟوافز اتٟكومية، فاتٟكومات باستمرار تٖت     

 .الضغط لتوفتَ الوظائف ت١واطنيها
كعبر الزمن أدركت العديد من اتٟكومات أف الإستثمار الأجنبي ات١باشر  قد يستخدـ كوسيلة رئيسية لزيادة      

التوظيف كالدخل كتقدلص اتٟوافز للإستثمار الأجنبي، ك اتٟوافز اتٟكومية مادية كغتَ مادية،أما اتٟوافز ات١ادة تتمثل 
الإعفاءات الضريبة تٞدب ات١ستثمر الأجنبي، كىي عادة تتكوف من مسموحات الإستهلاؾ ك إعفاء الضرائب، ك 

 .تٗفيضات خاصة للنفقات الرأتٝالة كتٗفيض العبء الضريبي على ات١ستثمر
بالإضافة إلذ كل ىذه العوامل يوجد عوامل أخرل قد تكوف سبب لإختًاؽ ات١ؤسسة الأسواؽ الدكلية، حيث نذكر 

 1: منها
أم كلما كبر السوؽ زادت فرصة ات١ؤسسة لتحقيق كفرات اتٟجم كمنو (اقتصاديات السلم )تٖقيق كفرات اتٟجم-  

 .تدلش تكلفة الوحدة الواحدة ك بالتالر تعزيز قدراتها التنافسية
 .قلة تكلفة العمالة كالتي تعتبر اتٞزء الأكبر من التكلفة الكلية-      
 .ات١زايا الضريبية التي ت٘نحها الدكؿ النامية لزيادة فرص الإستثمار الأجنبي-      
 .مبدأ ات١زايا النسبية الذم يتطلب تبادؿ السلع ك التوزيع الفائض-     
 .الإستفادة من فركؽ الأسعار ك أسعار الصرؼ-     

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
.10.غوؿ فرحات،مرجع سابق،ص 1
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 .ختراق الأسواق الدوليةإطرق وأساليب :المبحث الرابع 
إف ات١ؤسسة بعد القياـ تٔختلف الدراسات ات١تعلقة بالبيئة الدكلية كت٥تلف مكونات كخصائص السوؽ، فيتوجب 

 ك ىذا ما تٯنحها أكبر قدر من السيطرة ةعليها تٖديد بعض البدائل الإستًاتٕية ات١ثلى لإختًاؽ السوؽ ات١ستهدؼ
 1:على عملياتها التسويقية،ذلك بسلك أحد السبل أك بعضها كتٯكن إت٬ادىا فيما يلي

 التحالفات الإستًاتٕية- الإستثمارات ات١باشرة– ات١شركعات ات١شتًكة –الإتفاقيات التصاعدية -التصدير
كجود تٜسة  KOTLER كما اختلف الباحثتُ في عدة طرؽ كأساليب الدخوؿ للأسواؽ الدكلية، فقد أشار

 :أساليب  للدخوؿ في الأسواؽ الدكلية، كت٘ثل في
 

 .الطرق الخمس للدخول إلى الأسواق الدولية: (01)الشكل رقم                           
 
 

 

 -الأرباح ات١قدرة-ات٠طورة-مقدار التعهد     -
Sorce:kotler,dubis ,marketing management.public-,paris,1992,p395. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
.31.ختَ الدين عمرك،مرجع سابق، ص 1

  

التصدير 

 مباشر

التصدير الغير  

 مباشر

المشاريع  التراخيص

 المشتركة 

الاستثمار 

 المباشر 
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 :فقد أشار إلذ كجود ستة أساليب رئيسية للدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية كتتمثل في(Donald Wendell)أما 
 أساليب دخول الأسواق الدولية:(02)  الشكل رقم                     

 أعلى إلتزاـ السوؽ الأجنبي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .273،ص2004،عماف،الأردف،2،دار حامد للنشر، طمدخل كمي وتحليلي:استراجيات التسويقت٤مود جاسم الصميدعي،: المصدر

 

كتٕدر الإشارة إلذ أف أسلوب أك شكل من أشكاؿ اختًاؽ الأسواؽ الدكلية يتضمن مستول معتُ من العناصر 
 .التعهدات، ات١خاطر، ات١ردكدية:1التالية

    حيث تٗتلف دا العناصر من طريقة لأخرل كدكره ات١ؤسسة إلا تقييم دا العناصر بصفة جيدة من أجل معرفة 
الأسلوب الدم ت٭قق ت٢ا أحسن النتائج كدا مع مراعاة موارد كإمكانيات ات١توفرة للمؤسسة من  استًاتٕيات كعوامل 

 .البيئة الداخلية ك البيئة ات٠ارجية
 2:كيرجع التباين ك الإختبارات إلذ عدد من العوامل تٯكن تلخيصها في الآتي

                                                           
.189.مرجع سابق،صالتسويق الدكلر،غوؿ فرحات،  1

  

.98عبد السلاـ أبو قحف، التسويق الدكلر ،مرجع سابق،ص  2
  

 درجة

 أهمية

 الاستثمار

 في

 البلدان

 النامية

 

 التصدير

 التراخيص

 الإختبار

 الفروع المحلية للتسويق

 المشاريع المشتركة

 الملكية المطلقة

 او الكاملة
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طبيعة الإختلاؼ بتُ الدكؿ ات١ضيفة، من حيث درجة التقدـ الإقتصادم ك الإجتماعي ، النظاـ السياسي ات١طبق -
 .ك الأىداؼ التي تسعى إلذ بلوغها من كراء الإستثمار الأجنبي

 أنواع كجودة ات٠دمات ك ات١نتجات التي تقدمها إلذ السوؽ الدكلر، كت٣الات النشاط-
درجة ات١نافسة في الأسواؽ الدكلية، كخصائص النشاط الدم  ت٘ارسو ات١ؤسسات الدكلية كقد أشار -

SabineUrbanدكرة حياة ات١نتج1:لذ كجود عوامل أخرل تتمثل في إ. 
 .سرعة التطورات التكنولوجية - 
 .ات١سافة بتُ البلداف الأصلية ك البلداف ات١ستضيفة - 
 .حجم السوؽ المحلي- 
 .مدل تلائم كطموح كأىداؼ ات١ؤسسات الدكلية مع الإستًاتٕية ات١سطرة- 

 التصدير:المطلب الأول 
يعتبر التصدير الوسيلة الأكثر سهولة للمؤسسات في اختًاؽ الأسواؽ الأجنبية، لأنو يتضمن أقل نسبة من   

ات١خاطر، كت٧د معظم ات١ؤسسات تبدأ توسعها من خلاؿ اعتمادىا على عملية التصدير ثم تنتقل إلذ أساليب 
أخرل ت٠دمة السوؽ الأجنبي، فهي تعتبر ات١رحلة الأكلذ التي ت٘ر بها ات١ؤسسة ت٨و العات١ية كما أنها الطريقة الأفضل 
بالنسبة للمؤسسات الصغتَة ك ات١توسطة لأنها تقلل من ت٥اطر التعامل دكليا عن طريق تصدير منتجات ات١صنعة 

ت٤ليا إلذ الأسواؽ الدكلية، كأيضا لا يتطلب استثمارات كبتَة كتسمح ت٢ا باكتساب ات٠برة اللازمة مع مركر 
 2.الوقت

  كما تٮتلف مفهوـ التصدير عن مفهوـ التسويق الدكلر، فات١ؤسسة التي تتبع إستًاتيجية التصدير لا يعتٍ أنها 
 (التصدير ات١باشر،التصدير الغتَ ات١باشر )دخلت مفهوـ التسويق الدكلر تٔفاىيم الواسعة، فالتصدير بنوعتُ 

 3.ما ىو إلا إستًاتٕية ت٤دكدة تضمن انتقاؿ السلع ك ات٠دمات من سوؽ داخلية إلذ سوؽ خارجية
     فالتصدير إذا يعتٍ قدرة الدكلة ك مؤسساتها على تٖقيق تدفقات سلعية كخدماتية ك معلوماتية كمالية كثقافية 
كسياسية كبشرية إلذ دكؿ ك أسواؽ عات١ية كدكلية أخرل بغرض تٖقيق الصادرات من أرباح كقيمة مضافة كتوسع 

 كت٪و كانتشار كفرص عمل ةالتعرؼ على ثقافات أخرل كتكنولوجيا جديدة ك غتَىا

                                                           
.51.ختَ الدين عمرك، مرجع سابق ،ص 1  

2
 Sabine Urban,Management International,Edition Lexis Nexis1993,P100. 

.100.أبي سعيدالديوىجي،مرجع سابق،ص 3  
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   كيعتبر أيضا تلك العملية التي ترمي إلذ تٖويل السلع كات٠دمات بصفة نهائية من قبل الأعواف ات١قيمة في القطر 
 1: الإقتصادم إلذ الأعواف الغتَ ات١قيمة، كىناؾ نوعتُ من ات١صدرين كذلك حسب مستول نشاط ات١ؤسسة كت٫ا

تٮص تلك ات١ؤسسات التي ما ىو  إلا تصريف الفائض اتٟاصل في الإنتاج، أك :(العرضي)المصدر السلبي .1
 .ىو عبارة عن نشاط مكمل ك غتَ متوقع للمؤسسة

تٮص تلك ات١ؤسسات التي لديها رغبة كعزتٯة مؤكدة لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية، :(النشيط)المصدر الإيجابي .2
كذلك قد يكوف عن طريق التلبية ات١نتظمة للطلب على ات١نتجات ات١ؤسسة في الأسواؽ الدكلية قصد توسيع 

 .أنشطتها
 :كغالبا تلجأ ات١ؤسسات إلذ التصدير بإتباع إحدل الطريقتتُ ك ت٫ا

 :(التصدير الغير مباشر)الطريقة الغير المباشرة .أ
يعد التصدير الغتَ ات١باشر الطريقة الأكثر شيوعا في اقتحاـ الأسواؽ ات٠ارجية، كالذم يقوـ بدكره في عملية تصدير 

ات١نتج إلذ الأسواؽ ات٠ارجية،كتتم ىذه الطريقة باستعماؿ الوسطاء أك الشركاء متخصصة في الإستًاد ك التصدير 
،كيعتمد التصدير الغتَ ات١باشر على الوسطاء 2كالتي تتميز في الغالب بعدـ اتٟاجة إلذ قوة بيع كلا اتصالات بات٠ارج

 3:ات١ستقلتُ ات١تمثلتُ في
 .حيث يقوـ بشراء ات١نتجات ات١صنعة، كمن ثم بيعها للخارج تٟساب ات٠اص:التاجر المصدر     - 
تعمل على البحث عن الأسواؽ ات٠ارجية للسلع المحلية ك التفاكض مع ات١ستوردين        :وكالة التصدير المحلية    - 

 .الأجانب مقابل عمولة معينة
 تقوـ ىذه ات١نظمة بالأنظمة التصديرية غيابو عن ات١ؤسسات ات١نتجة كتكوف ىذه الأنشطة      :المنظمة التعاونية   - 

تٖت سيطرتها الإدارية كغالبا ما يستعتُ بهذه ات١نظمة السلع الأساسية أك الأكلوية تٔا فيها ات١نتجات الزراعية أك     
اتٟيوانية لأنو في بعض اتٟالات تكوف ىناؾ طلبات بكميات يصعب تلبيتها من طرؼ مؤسسة كاحدة كيتم        

 4.إدارة ىذه ات١ؤسسة من قبل ات١نتجتُ أنفسهم

                                                           
دار قباع للطباعة ك النشر كالتوزيع، آليات تفعيل التسويق الدكلر كمناطق التجارة اتٟر العربية الكبرل،دار قباع للطباعة ك النشر ك التوزيع ،:فريد النجار،التسويق الصادرات العربية

.15.،ص2002القاىرة،  1  
.275.ت٤مود جاسم الصميدعي، مداخل التسويق ات١تقدـ،مرجع سابق،ص 2  

. 275.ت٤مود جاسم الصميدعي،مرجع سابق،ص 3  

.276.أبي سعيد الدىوجي،مرجع سابق،ص 4  
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حيث تعمل مؤسسة على أنشطة التصدير للمؤسسة منتجة أك لمجموعة من              :  مؤسسة إدارة التصدير- 
ات١ؤسسات ؼ كقت كاحد كفق أك مقابل عمولة معينة، يبد أىدا النوع من الوسطاء ملائمة للمؤسسات          

 .الصغتَة ك ات١توسطة اتٟجم التي تأمل في تكوين برنامج تصديرم إلذ الأسواؽ ات٠ارجية عن ات١دل البعيد
 :(التصدير المباشر)الطريقة المباشرة .ب

تٗص عادة ات١ؤسسات التي لديها طلب مستثمر زبائنها الأجانب فتفضل ىذه ات١ؤسسات التكلفة ات١باشرة     
لعملية كنشاط التصدير ات٠ارجي ت١نتجاتها،كتتميز ىذه الطريقة بإعطاء ات١ؤسسة فرص أكسع لإحتكار بالأسواؽ 
الأجنبية كإقامة البحوث ك الدراسات ت٦ا يؤدم إلذ توسيع ات١بيعات خارجيا لدلك فإف عملياتها تٖتاج إلذ درجة 

عالية من ات٠برة ك يتطلب زيادة أكثر من الإستثمارات، كت٥اطر أكبر ك أرباح أكبر في حالة الإستغلاؿ اتٞيد ت١وارد 
  1:ات١ؤسسة كتٯكن أف يتم دلك من خلاؿ عدة طرؽ أك قنوات كىي

حيث تٗصص ات١ؤسسة قسما خاصا بعمليات التصدير بإشراؼ مدير يرأس ت٣موعة من : قسم تصدير محلي- 
العاملتُ حيث ينحصر مهاـ القسم بأداة الأنشطة ات١تعلقة بعملية التصدير ك تقدلص ات١ساعدة التسويقية للمؤسسة 

 .في ت٣اؿ الأسواؽ ات٠ارجية
ات١ؤسسة التابعة تسمح ىذه الصيغة من تٖقيق حضور كسيطرة أكبر في السوؽ : فرع الجمعيات الدولية- 

الدكلية فبوجود قسم التصدير أك بدكف تتخذ ات١ؤسسة فركعا في ات٠ارج تقوـ تّميع السياسات التسويقية ات٠اصة 
 .بالصادرات من بيع، تٗزين، توزيع ك تركيج

تقوـ ات١ؤسسة بإرساؿ عنها إلذ الدكؿ الأخرل الغرض التعريف تٔنتجاتها، : ممثلي مبيعات التصدير المتجولين- 
 .أك التفاكض كعقد الصفقات التجارية مع اتٞهات ات١ستفيدة

 مع ككلاء أك موزعتُ أجانب لغرض بيع منتجاتها ةتٯكن أف تتعاقد ات١ؤسس:  الوكلاء أو الموزعين الأجانب-
بالنيابة عنها ، من أجل دلك ت٘نح ات١ؤسسة للوكلاء اتٟقوؽ ات٠اصة التي تتيح ت٢م إمكانية ت٘ثيل ات١ؤسسة ات١نتجة في 

بلدىم ، تستجيب ات١ؤسسة لطلبات الزبائن في الأسواؽ الأجنبية من خلاؿ الإعلانات التجارية في الصحف 
متخصصة البيع عن بعد كفي ىده اتٟالة تستعتُ بأخصائيتُ البيع بات١راسلة ، كتعرض منتوجاتها في السوؽ ات٠ارجي 

 .من خلاؿ إرساؿ كتالوج أك إقتًاحات العمل عبر الفاكس 
 

                                                           
.276.ت٤مود جاسم الصميدعي ،مرجع سابق،ص 1  
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  : 1مزايا وعيوب التصدير
 :   للتصدير مزايا كعيوب تٯكن دكر أت٫ها فيما يلي 

على تٖقيق ت٣موعة من ات١زايا  يساعد إف إعتماد ات١ؤسسة على عملية التصدير لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية: المزايا 
 : أت٫ها 

 .التصدير ت٬نب ات١ؤسسة تكاليف إنشاء عمليات التصنيع في دكلة أجنبية - 
 .تٯكن ات١ؤسسة من تقليل ت٥اطر التعامل دكليا - 
 .يعتبر كسيلة مناسبة للحصوؿ على ات٠برة الدكلية - 
 .لاتٖتاج ات١ؤسسة إلذ رأس ماؿ كبتَ مقارنة بالبدائل الأخرل - 

 : من عيوب الإعتماد على التصدير عند إختًاؽ الأسواؽ الدكلية مايلي : العيوب 
 .قد لا يكوف التصدير من الدكلة الأـ ملائما إدا كاف ىناؾ مواقع تكلفة أقل لتضييع ات١نتج في ات٠ارج - 
 .في حالة ارتفاع تكاليف النقل تصبح طريقة التصدير غتَ إقتصادية،كخاصة للمنتجات كبتَة اتٟجم - 
من أىم عيوب التصدير حواجز التعريفة اتٞمركية، كأحد أشهر الأمثلة ىو قياـ الولايات ات١تحدة الأمريكية  - 

 .بغرض تعريفات تٚركية على السيارات اليابانية ات١ستوردة إليها
 .تعويض ات١ؤسسة ككلاء للقياـ بأنشطة التسويق في ات٠ارج،كتكوف لديهم كلاءات متعددة كالتعامل مع ات١نافستُ- 

 .الإتفاقيات التعاقدية: المطلب الثاني
كىي عبارة عن ارتباط طويل الأجل بتُ طرفتُ ات١ؤسسة الدكلية ات١صنعة ك مؤسسة أخرل مستفيدة، كمن خلات٢ا   

يتم نقل ات١عرفة ك التكنولوجيا دكف كجود ارتباطات مالية بتُ الطرفتُ كما ىو في التصدير، كىناؾ العديد من 
الأشكاؿ التعاقدية أك الإتفاقيات التعاقدية، أت٫ها استخداما ك فاعلية في التسهيل التواجد، أك التمثيل ات١لموس 

 2:للمؤسسات ات١عنية بالدكؿ ات١ضيفة كمن أىم الإتفاقيات التعاقدية ات١تعارؼ عليها نذكر منها ما يلي
 : عقود التراخيص: أولا

تعتبر أحد الأساليب التي تٯكن للمؤسسة من خلات٢ا أف تنقل إنتاجها من النطاؽ المحلي بالدكلة الأـ إلذ الأسواؽ 
 .الدكلية دكف حاجة على أم اتفاؽ استثمارم

اتفاؽ أك عقد تٔقتضاه تقوـ الشركة متعددة اتٞنسيات بالتًخيص ت١ستثمر :تراخيص الإنتاج ك التصنيع عبارة عن
بالدكلة ات١ضيفة لإستخداـ براءة الإختًاع أك ات٠برة الفنية كنتائج الأتْاث  (قطاع عاـ أك خاص)كطتٍ أك أكثر 

                                                           
.1929-191.ص.غوؿ فرحات،مرجع سابق،ص 1  

.52.خير‌الدين‌عمرو،السويق‌الدولي،مرجع‌سابق،ص
2
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كبعبارة أخرل أف تقوـ ات١ؤسسة الدكلية مات٨ة التًخيص تْق استعماؿ "الإدارية ك ات٢ندسية مقابل عائد مادم معتُ 
 .براءة ات١لكية الفكرية، العلامة التجارية التكنولوجية،طرؽ كأساليب الإنتاج، كذلك مقابل أتعاب متفق عليها

 :يتًتب عن ىذا العقد بالنسبة للمؤسسة ات١رخص ت٢ا حقوؽ ككاجبات أت٫ها: حقوق و واجبات الترخيص.1
 :الحقوق. أ

 .حق استخداـ الإسم التجارم-   
 .حق استخداـ العلامة التجارية-   
 .حق ات١عرفة لعملية الإنتاج-   
  :الواجبات.ب
 .يقوـ بإنتاج سلعة مانعة التًخيص-   
 .تسويقها في مناطق جغرافية ت٤ددة-   
 .دفع مقابل تٟامل التًخيص مرتبط تْجم ات١بيعات المحققة من ىذه ات١نتجات-   

ىناؾ بعض اتٟالات ات١رتبطة بهذا الشكل من الإتفاقيات ك التي تٯكن تلخيصها فيما :حالات التراخيص :ثانيا
 :يلي
تسود ىذه اتٟالة م الدكؿ التي ترفض التملك ات١طلق ت١شركعات الإستثمار للشركات : التراخيص الإضطرارية.1

متعددة اتٞنسيات كإزاء ىذا ات١وقف تٗطر ات١ؤسسات ات١عنية إلذ إبراـ عقود يتم بقتضاه بيع براءة الإختًاع أك 
التًاخيص في ىذه الدكؿ كوسيلة لإقتحاـ ىذه الأسواؽ بالإضافة إلذ ذلك توجد حالات أك ظركؼ أخرل 

 :تتلخص في الآتي
 .حالة صغر حجم السوؽ بالدكلة ات١ضيفة كعدـ رتْو في الأجل الطويل.   أ

 .حالة الإستقرار السياسي ك الإقتصادم بالدكلة ات١ضيفة.   ب
في ىذه اتٟالة تفضل الشركات ات١تعددة اتٞنسيات منح تراخيص الإنتاج التسويق : التراخيص الإختيارية.2

كأسلوب للدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية، بالرغم من توفر فرص الإستثمار ات١باشر بأشكاؿ ات١ختلفة في ىذه 
 1:الأسواؽ، كيرجع ذلك إلذ تٚلة من الأسباب أت٫ها 

 .ضعف توافر ات١وارد ات١الية اللازمة ات١باشرة بالدكؿ ات١ضيفة.أ
 .ارتفاع كفاءة الشركة ات١عينة في ت٣الات التنمية ك البحوث مقارنة بقدرتها ات١الية.ب

                                                           
.54.خير‌الدين‌عمرو،مرجع‌سابق،ص

1
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 .الرغبة في إختيار السوؽ الدكلر تٔرحلة أكلوية، قبل الدخوؿ في الإستثمار ات١باشر.ج
 .ضعف الدكرة ك ات٠برة التسويقية بالسوؽ ات١ضيف.د

 :لعقود التًاخيص مزايا كعيوب بالنسبة للمؤسسات نذكر منها: مزايا وعيوب عقود الترخيص:ثالثا
 1:من أت٫ها:المزايا.1
 .تعتبر كسيلة سهلة كسريعة الأسواؽ الدكلية نظرا لا تتطلب تٖويل رؤكس أمواؿ للخارج- 
 .يعتبر التًخيص بديل جيد مقارنة باستًاد نفس ات١نتج، كخاصة في حالة ارتفاع اسعار العات١ية- 
 .تٯثل التًخيص مصدر ثابت ك مضموف للدخل بالنسبة للشركة ات١ات٨ة لو، مقارنة بالدخل الناتج عن الإسثمار- 
 .تٯدد التًخيص من عمر ات١نتجات في مرحلة النضج، من خلاؿ انتاجها كتسويقها في أسواؽ جديدة- 

 .عدـ تٖمل ات١ؤسسة ات١ات٨ة للتًخيص أية تكاليف أك ت٥اطر مرتبطة بفتح سوؽ أجنبي
 2:من أىم عيوب التًخيص:العيوب.2

 .لاتٯارس مانع التًخيص أم شكل من الرقابة على إنتاج كتسويق ات١رخص لو  - 
قد يؤدم عقود التًخيص إلذ سرقة حقوؽ ات١لكية ، كالأسرار التكنولوجية بالإضافة إلذ سوء إستخداـ ىده  - 

 .اتٟقوؽ كعدـ الإلتزاـ بإتفاؽ التًاخيص ات١وقع من قبل ات١رخص لو 
 أف تٖوؿ ات١ؤسسة ات١رخص ت٢ا إستخداـ التكنولوجيا كالعلامة التجارية إلذ منافس قوم ، يهدد كجود ؿإحتما-  

مصالح ات١ؤسسة الأصلية في السوؽ بدلا من أف يكوف شريك مساعدا ت٢ا ، كدلك في حالة إكتساب ات١رخص لو 
ات٠برة التكنولوجية الكافية ، ك التي تسمح لو بالإنتاج ك التسويق كمنافسة ات١ؤسسات الدكلية بدكف اتٟاجة إلذ 

 .مساعدة منها
لايعتبر التًخيص كسيلة مناسبة لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية في حالة عدـ إمتلاؾ ات١ؤسسة لتكنولوجيات ت٦يزة أك - 

 .إسم تٕارم تٕدب العملاء في السوؽ ات١ستهدؼ
 % 5 ات١الر ات١دفوع من ات١رخص لو إلذ مانح التًخيص، أم عوائد التًخيص ك التي غالبا مالا تتعدل غحالة ات١بل- 

 3.من إتٚالر ات١بيعات
قد تكوف الأرباح التي يتوقعها ات١رخص أقل بكثتَ من مزايا الأرباح التي تٖصل عليها الشركة ات١رخص ت٢ا، أكفي - 

 1.بعض الأحياف لا ت٭صل ات١رخص على اتٟد الأدلس من الفوائد ات١توقعة من إتفاؽ التًخيص

                                                           
.495-494.ص.عبد السلاـ أبو قحف، اقتصاديات الأعماؿ الإستثمارات الدكلية،مرجع سابق،ص 1  

.86.ص.مرجع سابق"البيئة ك الوظائف ك الإستًاتٕيات"علي حستُ علي كآخركف،الإدارة اتٟديثة ت١نظمات الأعماؿ  2
  

.102عصاـ الدين أمتُ أبو علفة،التسويق الدكلر،مرجع سابق،ص 3  
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من أجل تقليل العيوب ك ات١خاطر ات١تًتبة بعقود التًخيص تستخدـ ات١ؤسسات ات١عتمدة : إدارة عقود التراخيص- 
 2:على ىذه العملية لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية كسائل عديدة أت٫ها

 .العناية الكبتَة عند ات١رخص لو   - 
 .تٖديد التغطية اتٞغرافية التي يغطيها عقد التًخيص   - 
نستطيع بأف اللجوء إلذ عقود التًخيص كبديل لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية لا يتم بصفة عشوائية أك عرضية،    - 

 3:بل يرتبط ت٧احها تٔا يلي
 .كجود سياسة كخطة كاضحة للتًخيص°
 .كجود قسم مدير مسؤكؿ عن عقد التًخيص°

 :حق الإمتياز:ثانيا
ببيع حقوؽ ت٤دكدة لإستخداـ  (صاحبة الإمتياز)قياـ ات١ؤسسة الأـ :تٯكن تعريف حق الإمتياز على أنو    

 . 4كذلك مقابل مبلغ مالر كحصة من الأرباح ات١تمتع تْق الإمتياز (ات١تمتع تْق الإمتياز)علامتها من جانب
 :كمن بتُ ات١ؤسسات العات١ية التي تستخدمها،كسيلة الدخوؿ للأسواؽ الدكلية ت٧د

ىيلتوف العات١ية للفنادؽ، ماكدكنالد للوجبات السريعة كبيبسي كولا كيتبع حق الإمتياز كغتَىا من بدائل لإختًاع 
 :السوؽ الدكلية، عدة مزايا كعيوب فيمايلي

 :المزايا.1   
 .التوسيع السريع في الأسواؽ الدكلية بتكلفة منخفضة       - 
 .تقليل ات١خاطر السياسية       - 
 .تقدلص طريقة منافسة موحدة للتسويق ذات طابع كصورة متميزة       - 

 :العيوب.2   
 . ات٩فاض الأرباح      - 
 .السيطرة غتَ الكاملة على عقد الإمتياز      - 
 احتماؿ خلق منافس قوم يستطيع منافسة ات١ؤسسة صاحبة الإمتياز في ات١ستقبل      - 

                                                                                                                                                                                     
.197.غوؿ فرحات،التسويق الدكلر،مرجع سابق،ص 1  

.239.نبيل مرسي خليل،إدارة الإستًاتٕية،مرجع سابق،ص 2  
.197 فرحات،مرجع سابق،صغوؿ 3  

.122.عبد السلاـ أبو قحف،مرجع سابق،ص 4
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 :العقود المبرمة في مجال البترول والتعديل: ثالثا
     تٔوجبها تقوـ مؤسسة أجنبية بدكر ات١نفذ لعمليات الإستكشاؼ ك التنقيب إما عن البتًكؿ أك الغاز أك ات١عادف      

 .الأخرل كحتى التنفيذ الفتٍ للإنتاج كذلك لصالح مؤسسة ت٤لية،ىذه الأختَة يتقي تْق ات١لكية كالإدارة العليا
    كعلى سبيل ات١ثاؿ ما قامت بو اتٞزائر في السنوات الأختَة حيث أبرمت ت٣موعة من العقود في ىذا المجاؿ مع 

 .بعد الشركات البتًكلية العات١ية كعلى رأسها الشركات الأمريكية ك البريطانية
 :عقود تسليم المفتاح.1   

     تٔوجب عقد أك إتفاؽ يتم بتُ الطرفتُ الأجنبي ك الطرؼ الوطتٍ يقوـ الأكؿ بإقامة ات١شركع الإستثمارم 
كالإشراؼ عليو حتى بداية التشغيل، كما إف يصل ات١شركع إلذ مرحلة التشغيل يتم تسليمو إلذ الطرؼ الثالش كيتميز 

 :1ىذا النوع من ات١شركعات الإستثمارية بات٠صاص التالية
  بدفع أتعاب الطرؼ الثالش الأجنبي مقابل قيامو بوضع أك تقدلص (ات١ستثمر الوطتٍ)أف تقوـ الدكلة ات١ضيفة

 .التصميمات ات٠اصة بات١شركع كطرؽ تشغيلو ك صيانتو كإدارتو كتدريب العاملتُ فيو
  بعد إجراء تٕارب التشغيل ك الإنتاج من حيث كمية الإنتاج ك اتٞودة كأنواع ات١نتجات يتم تسليم

 .ات١شركعات للطرؼ الوطتٍ
كيشبو توريد ات١صانع تسليم سلعة عمليات إنشاء الفركع ات٠ارجية للمؤسسة الدكلية كلكن بدكف استثمار من 

جانبها، كقد يطلب ات١شتًم في بعض اتٟالات عقود ات١صانع تسليم سلعة أف يشارؾ ات١ورد بنسبة تتًاكح عادة ما 
 2. من قيمة العقد%5بتُ 

كت٦ا لا شك فيو أف ت٢ذه الطريقة بعض ات١ميزات التي تؤدم إلذ تطبيق فهي ت٘تاز بات٩فاض درجة ات٠طر السياسي، 
أك الأخطار غتَ تٕارية بصفة خاصة ك الأخطار التجارية بصفة عامة،كقد تصبح ىذه الطريقة أكثر جاذبية،إذا 

على مصداقيتها كجديتها في التعاكف مع الطرؼ الوطتٍ،ت٦ا يتيح ت٢ا فرصة ت٢ذه (الطرؼ الأجنبي)برىنت الشركة 
الشركة في التوسع استثماراتها إما بصورة مباشرة أك غتَ مباشرة في الدكلة ات١ضيفة إما أف ىذا التشكل لا ت٭تاج إلذ 

رؤكس أمواؿ أك مشاركة في رأس ات١اؿ،كمن ثم يتلاءـ مع الشركات الدكلية صغتَة اتٟجم على كجو ات٠صوص كتلك 
 3.التي ت٘يزىا بارتفاع كفاءتها في ت٣الات البحوث ك التنمية مقارنة تٔقدراتها التسويقية أك ات١الية

 

                                                           
.85.ت٭ي سعيد علي عيد،التسويق،مرجع سابق ،ص 1  

.124.عبد السلاـ أبو قحف،السويق الدكلر،ص 2
  

.125.عبد السلاـ أبو قحف،التسويق الدكلر،ص 3
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 :عقود المنتج في اليد.2     
ىي في الواقع امتداد كتكملة ت١ضموف عقود ات١فتاح في اليد، حيث إلذ جانب ما دكرناه في العقود ات١فتاح اليد 

يعتمد إلذ إجراء التجارب ات١ختلفة حوؿ صحة التشغيل كالإنتاج إلذ جانب ىدا عند الإت٧از النهائي للمشركع 
تتجلى ىناؾ صعوبات إنتاجية كتنظيمية بسبب نقص الإطارات كاليد العاملة ات١ؤىلة كعليو يقوـ الطرؼ الأجنبي 

 .بتكوينها كتأىيلها، كبتقدلص حتى ات١ساعدة التقنية ك التسويقية
 :عقود التصنيع وعقود الإدارة.3     

عامة أك )      عقود التصنيع ىي عبارة عن اتفاقيات مبرمة بتُ ات١ؤسسة الدكلية ك إحدل ات١ؤسسات المحلية
بالدكلة ات١ضيفة، يتم تٔقتضاىا أف يقوـ الطرؼ الأكؿ بتصنيع كإنتاج سلعة معينة أم إتفاقية إنتاج بالوكالة  (خاصة

 .كىده الإتفاقية تكوف عادة طويلة  الأجل كيتحكم الطرؼ الأجنبي في إدارة عمليات ات١شركع ك انشطتها ات١ختلفة
    أما عقود الإدارة فهي عبارة عن إتفاقيات أك ت٣موعة من التًتيبات ك الإجراءات القانونية يتم تٔقتضاىا أف 
تقوـ ات١ؤسسة الدكلية بإدارة كل أك اتٞزء من العمليات ك الأنشطة الوظيفية ات٠اصة تٔشركع استثمارم معتُ في 

أك مقابلة ات١شاركة في الأرباح كأبرز مثاؿ على ىدا النوع  (في شكل ألقاب)الدكلة ات١ضيفة لقاء عائد مادم معتُ 
 1.سلسلة فنادؽ ىيلتوف في تٚيع أت٨اء العالد

 :مزاياو عيوب عقود التصنيع الإدارة بالنسبة للدولة المضيفة- أ
 ات١سات٫ة في تٖقيق درجة من التقدـ التكنولوجي في ات١يادين الإنتاج كالإدارة ك التسويق كتنمية :المزايا   - 

 .مهارات القول العاملة
ات٩فاض الأثار السياسية ك الإقتصادية خاصة بسب عدـ ت٘تلك ات١ستثمر الأجنبي لأم حصة في رأس ات١اؿ - 

 .ات١شركعات الإستثمارية
تٖكم الطرؼ الأجنبي الكلي أك شبو الكلي في الإدارة أنشطتو كعمليات مشركعات الإستثمار : العيوب-   ب

 .من ات١مكن أف تٮلق تعارضا في ات١صالح بتُ الطرؼ الآخر
 
 
 

 

                                                           
.125عبد السلاـ أبو قحف،مرجع سابق،ص

1
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 .مزايا وعيوب عقود التصنيع وعقود الإدارة بالنسبة للشركات متعددة الجنسيات:(1)رقم الجدول
 
 
 

 ات١زايا
 
 
 

            عقود الإدارة عقود التصنيع        

 .ت٤دكد جدا تٖتاج إلذ رأس ماؿ-
 .عدـ التعرض للأخطار السياسية-
 .ات٩فاض تكاليف الإنتاج كالتسوؽ-
كسيلة للتغلب على معوقات التصدير للدكلة -

 .ات١ضيفة
اتٞمع بتُ الإنتاجية ك مزايا التًخيص ك بعض -

 .مزايا الإستثمار ات١باشر

. لاتٖتاج إلذ راس ات١اؿ-
تسمح باختًاؽ السوؽ ات١ضيف مع درجة خطورة -

 .أقل
 .المحافظة على السوؽ-
تسهيل مهمة دخوؿ أسواؽ أجنبية أخرل ت٤يطة -

 .بالدكلة  ات١ظيفة
قد تساعدعلى التقدـ ت٨و اتٟصوؿ على مشركعات -

 .استثمارية مشتًكة أك ت٦لوكة بالكامل

 
 

 العيوب

صعوبة أحكاـ الرقابة على السوؽ ك اتٞودة ك -
 .السياسات التسويقية في الكثتَ من الأحياف

توقف ات١زايا السابقة على مدل توافر الطلب -
 .الوطتٍ الذم يتميز بالكفاءة في ت٣اؿ التسويق

احتماؿ تدخل الطرؼ الوطتٍ في الشؤكف الإدارة -
 .بهدؼ المحافظة على أموالو ات١ستثمرة

التضارب في ات١صالح بتُ طرفي الإستثمار ت٦ا يؤدم -
 .كالتسويقية إلذ مشاكل تنظيمية ك إنتاجية

 .127.عبد السلاـ أبو قحف، التسويق الدكلر،مرجع سابق،ص:المصدر

 .صفقات التعاقد من الباطن-7
 (مؤسسة أك فرعتُ من فركعها)عقد أك امتياز التعاقد من الباطن ىو عبارة عن اتفاقية بتُ كحدتتُ إنتاجيتتُ

 الأساسية تبإنتاج سلعة أك توريد أك تصدير قطع الغيار أك ات١كونا(مقاكؿ الباطن)تٔوحبها يقوـ أحد الأطراؼ
 .1الذم يقوـ إنتاج السلعة بصورتها النهائية كبعلامتها التجارية (الأصيل)ات٠اصة بسلعة معينة للطرؼ الأكؿ

                                                           
.128.عبد السلاـ أبو قحف،التسويق الدكلر ،مرجع سابق ص 1
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     لذلك تسعى الشركات إلذ التعاقد من الباطن على الأنشطة أك ات١راحل التي لا تقوـ بتنفيذىا مع مقاكليها 
 2:في ىذا ات٠صوص تّدر ذكر ما يلي1آخرين لتنفيذ ات١رحلة أك النشاط ات١عهود إليهم 

أف ىذا الشكل من أشكاؿ الإستثمار لا يقتصر على الإنتاج أك التصنيع فقد بل يتعداه أيضا إلذ نشاط     - 
 .التجارم،معتٌ أنو يوجد ما يسمى بعقود الإتٕاه الدكلر من الباطن

 .ليس للضركرة أف يكوف مقاكؿ التجار من الباطن من الشركات المحلية الوطنية بالدكلة ات١ضيفة   - 
إف عقود التجار الدكلر من الباطن ات١شار إليها التي تتم داخل الدكلة ات١ضيفة تتمثل في قياـ إحدل الشركات    - 

 (ب)بالإتفاؽ مع أحد فركع شركة أجنبية أك مع أحد الشركات المحلية الوطنية (أ)الأجنبية أك متعددة اتٞنسيات
 .(أ)بتصنيع كبيع سلعة معينة تٖت العلامة التجارية

 .تٯكن إدراؾ أف ىناؾ تشابو عقود التصنيع ك صفقات التعاقد من الباطن
 .الإستثمار الأجنبي المباشر: المطلب الثالث

إف اتٟديث عن الإستثمار ات١باشر الأجنبي لا ينقطع بتاتا كونو ظاىرة اقتصادية أساسية نالت كمازالت تناؿ    
القدر الكافي من الإىتمامات الإقتصادية كرجاؿ الأعماؿ ككذلك الدكؿ ات١تقدمة أك النامية تٔا فيها الدكؿ العربية 

كذلك منذ بداية النصف الثالش من القرف العشرين ىذا من جهة، كمن جهة أخرل لأنو لا تٯثل حاليا قضية شائعة 
 .كغامضة في ذات الوقت ت٢ا مؤيدكىا ك ت٦عارضوىا

يرل أف الإستثمار ات١باشر ىو الذم ينطوم على ت٘لك ات١ستثمر الأجنبي تّزء من أك كل "عبد السلاـ أبو قحف"
الإستثمارات في ات١شركع ات١عتُ ىذا بالإضافة إلذ قيامو بات١شاركة في إدارة ات١شركع مع ات١ستثمر الوطتٍ في حالة 

أك سيطرة الكاملة على الإدارة ك التنظيم في ملكية ات١طلقة ت١شركع rentre-joint الإستثمار الأجنبي ات١شتًؾ 
الإستثمار فضلا عن قياـ ات١ستثمر الأجنبي بتحويل كمية من ات١وارد ات١الية ك التكنولوجية ك ات٠برة التقنية في تٚيع 

  3.المجالات إلذ الدكؿ ات١ضيفة
التي تأتي بها مؤسسة عن طريق مدخل (تكوف خاضعة للتقولص)كفي تعريف آخر ىو ت٣موعة ات١وارد النقدية أك العينية 

 4.خاص أجنبي يشارؾ مباشرة في نشاط ىذه ات١ؤسسة كيكوف ات٢دؼ من ذلك تٖقيق أرباح مستقرة

                                                           
.96،ص2001مكتبة‌و‌مطبعة‌الإشعاع‌الفنية،‌الإسكندرية،.عبد‌السلام‌أبو‌قحف،دراسات‌في‌إدارة‌الأعمال

1
  

.131.عبد السلاـ أبو قحف،مرجع سابق ص  2
  

.13.،ص1989مؤسسة شباب اتٞامعة،مصر،.عبد السلاـ أبو قحف،نظريات التدكيل كجدكل الإستثمارات الأجنبية 3  
.13،ص1999ديواف ات١طبوعات اتٞامعية،اتٞزائر،.عليوش قربوع كماؿ،قانوف الإستثمارات في اتٞزائر 4  
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يقصد بالإستثمار الوافد ات١باشر السماح للمستثمرين من " فريد النجار"كتأكيد لذلك ينصرؼ تعريفو حسب 
خارج الدكلة لتملك أصوؿ ثابتة كمتغتَة بغرض التوظيف الإقتصادم في ات١شركعات ات١ختلفة أم تٔعتٌ آخر 

 1.تأسيس شركات أك دخوؿ شركاء في شركات لتحقيق عددا من الأىداؼ الاقتصادية ات١ختلفة
حيث ينطوم الاستثمار من أجنبي ات١باشر على التملك اتٞزئي أك ات١طلق الأجنبي ت١شركع الاستثمار سواء كاف أك 

مشركعا للتسويق أك البيع أك التصنيع ك الإنتاج أك أم نوع أخر من النشاط الإنتاجي أك ات٠دمي ك يعتٍ ىذه 
 :الإمكانية تقسيم الاستثمار الأجنبي إلذ نوعتُ

 الاستثمار ات١شتًؾ       - 
 .الاستثمارات ات١ملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبي      - 

 :التحالفات الإستراتجية العالمية: المطلب الرابع
 :مفهوم التحالفات الإستراتجية العالمية:أولا

     تٯكن تقدلص التحالف الإستًاتيجي على أنو خيار تلجأ إليو ات١ؤسسات الاقتصادية سند إضافي في مسار 
مشاطها،إذا لد يعد بإمكاف ات١ؤسسات الاقتصادية اليوـ الاعتماد فقط على القدرات الذاتية نظرا لزيادة قوة 

ك التسارع الكبتَ في دكرة حياة ات١نتج ك زيادة درجة التقليد التحالف الاستًاتيجي تعبتَ غتَ ت٤دد حيث  .2ات١نافسة
التعريفات متنوعة ك تٖتاج إلذ الدقة ،ك يرجع ذلك إلذ حداثة الظاىرة ك انعكاساتو على كضعية الاقتصادية  

 للمنظمات 
     فمن الصعب إعطاء تعريف ت٤دد التحالفات الإستًاتيجية إلا أنو تٯكن القوؿ بأنو مفهوـ يتطور على ت٣موعة 

 .3كاسعة من العلاقات التعاقدية التي تنشأ من ات١ؤسسات متنافسة في أقطار ت٥تلفة لتحقيق ىدؼ معتُ 
  4. تعاكف بتُ منافستُ دكليتُ ت٤تملتُ أك فعلتُت الإستًاتيجية العات١ية إلذ اتفاقات  كما يشتَ مصطلح التحالفا

 5"سعى شركتتُ أك أكثر ت٨و تكوين علاقة تكاملية تبادلية "فقد عرؼ التحالف الاستًاتيجي على انو 
ترتيبات تنظيمية ك سياسات عملية تسمح للمؤسسة ك الشركات ات١نفصلة أف تكوف جسدا "كما عرؼ على انو   

 6" كاحدا فتشارؾ في السلطة الإدارية ك في التعاقدات كفي ات١عرفة

                                                           
.24.فريد النجار،الإسثمارالدكلر ك التنسيق الضربي،مرجع سابق،ص

1
  

.91،ص2008دار أسامة لنشر ك التوزيع،عماف،الأردف،. البورصة : ، أسواق الأوراق الماليةعصاـ حستُ 2  
.69.ختَ الدين عمرك،مرجع سابق،ص 3  

.242ص،1995دار ات١عارؼ،القاىرة،.،الإدارة الإستراتجيةنبيل مرسي 4  
.57ص،2000دار النهضة العربية،القاىرة،.تحديات العولة و التخطيط الإستراتيجيأتٛد سيد مصطفى،  5  

.32،ص1999ت٣موع النيل العربية،القاىرة، .21الإدارة الإستراتجية مفاىيم و نماذج لمواجهة تحديات القرنعبد الفتاح ات١غربي، 6  



ختراق الأسواق الدوليةالفصل الثاني                                        إ  

 

 
47 

عبارة عن مشركع مشتًؾ في شكل مشاركة بتُ شركة عات١ية ك منشاة أخرل في دكلة "كعرؼ أخر على انو 
 1"مضيقة

كيعتبر التعاكف بتُ ات١ؤسسات في شكل التحالفات موضة العصر ك على كجو ات٠صوص في صناعة العات١ية، 
 .... طائرات، الأدكية ك التكنولوجيا الإعلاـ الاتصاؿ 

 .      ك من الأمثلة التحالفات الإستًاتٕية
 لتطوير التكنولوجيا جديدة خاصة بأشباه (Philips) مع فيليبس(siemens)اتفاؽ بتُ شركتتُ سيمنس - 

 .ات١واصلات
 .تٖالف بتُ شركتي جلاسكو لصناعة الأدكية مع شركة جلاسكو في السوؽ الأت١الش- 
توقيع شركتي كوداؾ ككانوف على اتفاؽ يسمح لشركة كانوف بتصنيع خط ماكينات تصوير متوسط اتٟجم على - 

 2.أف تباع تٖت اتٝكزداؾ
تٖالف بتُ شركتي جنراؿ موتورز الأمريكية لصناعة السيارات مع شركة تويوتا اليابانية لتبادؿ بعض الإمكانيات - 

 ات١تميزة فيهما لإنتاج سيارات تغزك أسواؽ الولايات ات١تحدة الأمريكية كالياباف كدكؿ أكركبا الغربية ككندا في أف 
 3.كاحد 

 :أىداف التحالفات الإستراتيجية:ثانيا
     م    ينتظر من التحالف الاستًاتيجي أف ت٭قق للمؤسسات ات١تحالفة تٚلة من الأىداؼ تٯكن إت٬ازىا فيما يل

العديد من ات١ؤسسات ترل بأف التحالفات الإستًاتيجية تعتبر طريقة أفضل من : ل الأسواق الأجنبيةدخو.1
  .الاتفاقات التعاقدية الأخر لدخوؿ الأسواؽ الأجنبية بالتكلفة منخفضة

كلا يتنافس منافسة مباشرة مع منتجاتها : إضافة المؤسسة المحلية منتجا حديثا مكملا لخط إنتاجها.2
حيث ت٧د الز يرؾ ت٘تلك عقاقتَ عديدة في خطوط منتجاتها، كلكن لا تنتج عاقر :متَؾ- جلاسكو )الأخرل 

 .(لعلاج قرحة ات١عدة كىو الشيء الذم ت٭ققو عاقر زانتك التي تنتجو شركة جلاسكو 
فات١ؤسسات ات١تحالفة تتفق على أىداؼ مشتًكة تسعى لتحقيقها، فتقل بينها ات١نافسة على : تقليل المنافسة .3

 .الأسواؽ
 كل نشاط اقتصادم معرض ت١خاطرة متنوعة، لا تٯكن ات١ؤسسة الواحد التصدم:أقسام المخاطرة .4

                                                           

.437،ص1990،ترتٚة ت٤مودعبد اتٟميد مرسي،الإدارة العامة للبحوث،ات١ملكة العربية السعودية،الإدارة الإستراتجيةنورماس ىولتُ،
1
  

.208.غوؿ فرحات،مرجع سابق،ص 2
  

.88.ت٭تِ سعيد علي عيد،مرجع سابق،ص 3  
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ت٢ا إلذ أقساـ ات١خاطر فوجود مؤسستتُ متحالفتتُ تنشطاف في ت٣اؿ كاحد يسمح لكليهما بتخفيض ات١خاطر 
 .ات١تنوعة إلذ النصف

أصبحت دكرة حياة ات١نتج في العصر اتٟالر صغتَة جدا،ففي السابق كاف ات١نتج يعيش :التكامل في الإنتاج -5
فتًة أطوؿ ابتداء من ظهوره ك مركر بنموه ثم ركاجو كأصولا إلر زكالو ،كلد يعد حاليا التميز بتُ ىده ات١رحلة نظر 

التطور كسائل الإعلاف كالإشهار كطرؽ التسويق اتٟديثة ك السرعة التقليد التي تؤدم إلر تكستَ الأسعار، ك ىدا 
ما يقتضي من ات١ؤسسة اعتماد السرعة في تغيتَ ات١نتج ،إلا أف العملية اتٞديد ك الإبداع قد لا تكوف ت٦كنة ت١ؤسسة 

 .بفردىا لكنو قد يكوف أسهل إذا اجتمعت قدرات ك كفاءات مؤسستتُ
 1:بالإضافة إلذ الأىداؼ السابقة تٯكن إضافة ت٣موعة أخرل،ك التي نوجزىا في النقاط التالية   

 .تٖقيق تكامل تكنولوجيا مريح     - 
 .يسمح لدخوؿ أسواؽ جديدة     - 

 .يسمح بتقليص كقت الإبتكار ك الإبداع-      
 .يتم فسو نقل التكنولوجيا -     

 .خلق ظركؼ لإبراز أفكار جديدة ك منتجات جديدة ك تٖستُ جودة ات١نتجات     - 
 .يسمح بفتح أفاؽ تٕارية جديدة ككسب قنوات تٕارية جديدة ك تغطية أفضل للسوؽ     - 
 . يسمح بتدعيم ات١صداقية كتٗفيض التكاليف ك تقليل ات١خاطر     - 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

                                                           
.19.فريد النجار،مرجع سابق،ص 1  
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 :خلاصة الفصل
     بعد تطرقنا إلذ ت٥تلف مفاىيم حوؿ ات١ؤسسات العاملة في الأسواؽ الدكلية، كذكر الفرص ك العوامل ات١شجعة 

 :على ذلك، ك ت٥تلف أساليب ك طرؽ الدخوؿ إلذ الأسواؽ الدكلية نستخلص ما يلي
     ات١ؤسسات التي تعمل ات١الية الضخمة ك التوزيع الكبتَ لفركعها عبر العالد تستند على نظاـ ك ىياكل التنظيمية 

مرنة ك فعالة تساعد على التأقلم ك التعايش مع ت٥تلف بيئات الدكؿ ك الاستفادة من تعدد البدائل ات١تاحة ت٢ا في 
 .الاستثمار الأجنبي

     تستطيع ات١ؤسسة التي ترغب في اختًاؽ الأسواؽ الدكلية إف تتعرؼ على أشكاؿ الأسواؽ الدكلية ك العمل 
 .على اتٗاذ قرارات سليمة ك استغلاؿ الفرص ات١تاحة لدخوؿ الأسواؽ الدكلية

كالعمل على تٕنب ك التكيف مع بعض      كت٬ب على ات١ؤسسة معرفة اختيار الأسواؽ التي تٖقق فيها أىدافها،
 .ات١وانع ك الصعوبات التي تٯكن إف ت٘نعها من الدخوؿ لتلك السوؽ الأجنبية

 .كضحت أت٫ية تكيف ات١ؤسسة مع ات١تطلبات الأسواؽ الأجنبية لتتمكن من اختًاقو بالنجاح
تٯكن للمؤسسة أف تتخذ عدة طرؽ أك أشكاؿ لتعزز منت تواجدىا في الأسواؽ الدكلية مثل التصدير أك منح 
التًخيص ، أك عقود التصنيع ك الإدارة  أك الصفقات التعاقد من الباطن أك ات١شركعات ات١شتًكة أك الدخوؿ في 

 تٖالفات إستًاتيجية مع الشركات عات١ية 
   تٯكن للمؤسسة الدكلية أك متعددة اتٞنسيات إف تتبتٌ في سعيها لاختًاؽ الأسواؽ الدكلية أكثر من شكل من 

 (الاتفاقيات التعاقدية)أشكاؿ الاستثمار الأجنبي ات١باشر أك غتَ مباشر 
  بتطور أساليب اترتبط قراراتو    كفي الأختَ تٯكن القوؿ باف ات١ؤسسة في إطار اختًاقها للأسواؽ الدكلية،

السيطرة ك ات١خاطر كالالتزاـ كمنو تٔكن الوصوؿ إلذ ذلك بطريقة  الوقت،:اختًاقها للسوؽ ات١ستهدؼ تْسب 
 :متنافسة ك مفيدة للمؤسسة من خلاؿ الأخذ بالاعتبار للعوامل التالية 

 خصائص الإنتاج 
 خصائص البيئة التسويقية لكل سوؽ ات١ستهدؼ ك خاصة العوامل لاقتصادية ك السياسية ك الثقافية. 
  الاتٖاد الداخلي للمؤسسة ك الذم يؤثر نفسيا على متخذم القرارات ك درجة حبهم للمخاطر ،ك أيضا

 .ات١تطلبات ات١الية ،ك خاصة تكلفة ات١واد ات١ختلفة ك مدل توافرىا
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   الثالث الفصل

 مجمع تطبيقية دراسة 
 صيدال
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 :تمهيد الفصل

تعد صناعة الأدكية أكثر الصناعات تعقيدا ك صعوبة ت١ا تتطلبو من تكنولوجيا عالية ك رأس ماؿ ضخم ك       
 إذا شركة تنتمي إلذ بلد متخلف يصعب عليها القياـ تٔثل ىذه ات١شاريع ك أمأجهزة جد متطورة ك بالتالر فاف 

 إلذ إبراـ عقود شراكة مع شركات متطورة في ميداف الأدكية ت٢ذا قمنا باختيار أ تلجأفشرعت فيها ت٬ب عليها 
:  ت٣مع صيداؿ ات١ختص في صناعة الأدكية ك الذم يعد من أضخم ات١شاريع في اتٞزائر مبرزين ما يلي

. أعطينا لمحة عن المجمع و عن مختلف الفروع الموجودة فيو: المبحث الأول

. التذكير بمخلف اتفاقيات الشراكة المبرمة من قبل صيدال: المبحث الثاني

 .إبراز مدى اقتحام صيدال للأسواق الدولية: المبحث الثالث
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. لمحة عن المجمع ك عن ت٥تلف الفركع ات١وجودة فيو :المبحث الأول

: نشأة المجمع صيداؿ: المطلب الأول

، ككانت منشغلة 1963 أفريل 10تتمثل البذرة الأكلذ لمجمع صيداؿ في الصيدلة ات١ركزية الناشئة تْكم قرار        
. آنذاؾ بصفة متزايدة بالوظائف ات١تعلقة بتوزيع لأدكية

 ات١ؤرخ 6-77 تأسست الصيدلية ات١ركزية كتم ات١صادقة على القانوف الأساسي ت٢ا تٔقتضى مرسوـ 1969 كفي سنة
.  لتصبح مؤسسة اشتًاكية كطنية ذات طابع اقتصادم، كمكلفة بتأمت1977ُ يناير 23في 

. احتياجات البلاد للمنتجات ذات الطابع الطبي فقط -
 .توزيع ىذه ات١نتجات للأفراد كالأعواف ات١رخصتُ أك التابعتُ إلزاميا للصحة العمومية -
 .إعداد البرامج السنوية أكات٠اصة بعد سنوات متعلقة بالاستهلاؾ كالإنتاج كالاستتَاد -
. الضركرية للتموين النظامي بات١نتجات الطبية بالقطاعات الصحية كالوكالات الصيدلانية 

، كىي ات١نتجات 14 -69كات١نتجات الطبية ىي الأدكية المحددة في قانوف الصحة العمومية كالأمر رقم 
الكيماكية كالكواشف الإحيائية كات١ستحضرات اتٞالوسينية كمواد التضميد كالأدكات الطبية كاتٞراحية كات٠اصة 

بطب الأسناف كالطب الإشعاعي أك ات١ختبر كتوابعها كات١نتجات الأخرل الضركرية للطب البشرم كالبيطرم، 
: كما شهر على

. تطبيق تٚيع الوسائل ات١لائمة للمشاركة في ت٧اح الطب المجالش -
إت٧از صناعة صيدلانية قادرة على تغطية احتياجات البلاد، كعلى غرار ىذا ت٬وز للمؤسسة الوطنية أف تقوـ  -

 : ب
. ترقية كتنمية التصدير الذم يتناكؿ منتجات صيدلانية -
إنشاء ككالات صيدلانية تابعة للدكلة في تٚيع البلديات بقصد تقريب ات١نتجات الصيدلانية ذات الضركرة  -

 .الأكلية كمن ات١ريض
 .إنشاء كل مركز أك ت٥تبر للمراقبة كالبحث كالتكوين كالتسيتَ -
 .إنشاء كتهيئة تٚيع الوسائل الصناعية كالضركرية لتنظيم ات١نتجات ذات ات٢دؼ الطبي -
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كما رخصت ت٢ا كزارة الصحة باستغلاؿ أك شراء أك إيداع كل إجازة أك ت٪وذج أك طريقة صنع أك الإت٧از ات١باشر 
تٞميع الدراسات العلمية كالتقنية كالتكنولوجية أك الاقتصادية أك ات١الية كالصناعية كالتجارية ات١رتبطة بهدفها، كحيازة 
تٚيع الوسائل البشرية أك ات١ادية أك ات١الية أما عن تسيتَ ىيكل الصيدلية ات١ركزية اتٞزائرية كستَىا كقد كرد في ات١ادة 

، كمراقبتها كتنسيقها قد كضع تٖت تصرؼ اتٟكومة تٔشاركة كل من كزير 6-77 من مرسوـ 10ك 5.6.7.8.9
 .الصحة العمومية كالوزير ات١كلف بات١الية

ارتبط نشاطها أساسا بوظائف التوثيق بتُ ات١ؤسسات الصيدلانية – الصيدلية ات١ركزية – كمنذ نشأة ات١ؤسسة 
. كالسوؽ الوطتٍ

 24 الصادر في 82/161كبعد إعادة ىيكلتها تم تٖويلها إلذ مؤسسة كطنية للإنتاج الصيدلالش تٔقتضى مرسوـ 
 لتصبح مؤسسة تهدؼ إلذ تطوير صناعة ات١نتجات الصيدلانية التي تسد احتياجات البلاد كتسمح 1982أفريل 

عن الاقتضاء بالتصدير في إطار التدابتَ ات١قررة، مستعملة كل الوسائل الصناعية كالتجارية العقارية كغتَ العقارية 
ات١عموؿ بها . الضركرية لتحقيق الأىداؼ ات١رسومة ت٢ا في حدكد اختصاصاتها طبقا للأحكاـ التشريعية كالتنظيمية

بالإضافة إلذ بناء ت٥تبرات تٗصص للوقاية كالبحث للتعاكف مع ات٢ياكل ات١عنية في ميداف صنع منتجات الصيدلانية، 
كحرية شراء البراءات كالنماذج كطرؽ الصنع كإيداعها كاستغلات٢ا طبقا للتنظيم ات١عموؿ بو، كمن ىنا انتقلت 

ات١ؤسسة الوطنية للإنتاج الصيدلالش منم مهمة التوسط بتُ ات١ؤسسات الصيدلانية كالسوؽ الوطتٍ إلذ مهمة الإنتاج 
 )كالابتكار كالتسويق، كىذا ما تٝح للمؤسسة بالتوسع كالزيادة في اتٟجم، أين ضمت إلذ الوحدات التي ت٘لكها 

 1989مركب ات١ضادات اتٟيوية الذم كاف تْوزة الشركة الوطنية للصناعات الكيماكية، كفي سنة  (1971اتٟراش 
أصبحت صيداؿ مؤسسة عمومية ذات استقلالية في التسيتَ كقد اختتَت من بتُ . للإصلاحات الاقتصادية كتبعا

. ات١ؤسسات الأكلذ للحيازة على قانوف شركة ذات أسهم

 تٝحت التغتَات التي أجريت على قوانتُ ات١ؤسسة، بات١شاركة في كل عملية صناعية أك تٕارية 1993كفي سنة 
. كالتي من شأنها الارتباط بات٢دؼ الاجتماعي عن طريق إنشاء أك تركيج جديدة

 عن 02/02/1998 انتهجت ات١ؤسسة ت٥طط لإعادة ات٢يكلة ت٦ا أدل إلذ ت٣مع صناعي في 1997كفي سنة 
 كبذلك أصبحت صيداؿ عبارة عن مؤسسة عمومية اقتصادية ذات أسهم ت٣مع 97/085طريق المحضر القضائي 

. صناعي صيداؿ
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كإثر ىذا حاكلت صيداؿ تطوير ىدفها الاجتماعي إلذ ىدؼ أتٝى كأنبل ىو البحث الأساسي في ت٣اؿ الطب 
. كالبيطرة

: الهيكل التنظيمي العام لمجمع صيدال

يتشكل ت٣مع صيداؿ في إطار تٖقيق ىدفو، من ثلاث فركع ككل فرع بوحداتو الإنتاجية ، ككحدات تٕارية، كما   
 :تسهر على ستَىا كتنظيمها كحدات إدارية أخرل كنوضحها في الشكل التالر

الهيكل للتنظيمي لمجمع صيدال (:03)الشكل رقم

  

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 رئيس مدير عام

Antibiotique 

 الأمانة العامة

 كحدة تٕارية للشرؽ باتنة

 كحدة تٕارية للغرب كىراف

 كحدة تٕارية للوسط اتٟراش

 مركز البحث كالتطوير

 إدارة ضبط التحاليل كاتٟوصلة

 إدارة التأمتُ كالنوعية كالصفقات الصيدلانية

دارة التطوير الصناعيإ  

 إدارة التسويق كالإعلاـ الطبي
 إدارة تسيتَ المحطة الإستًاتيجية ات١الية

Biotic 

Pharmal 

 مركب المدية

الدار.وحدة‌  

 

 ‌البيضاء‌

 

جسر.‌وحد وحدة‌‌عنابة‌  

 

 قسنطينة

 

الحراش.‌وحدة‌  

 

شرشال.‌وحدة‌  

انتعديم  مع  La notice d'information SAIDAL 99:المرجع
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: التعريف بفروع الشركة والوحدات: المطلب الثاني

 :تضم شركة صيداؿ عدة فركع تتمثل فيما يلي

 : يتمثل فرع أنتوبوتكاؿ في مركب ات١ضادات اتٟيوية بات١دية الذم يتوفر على مايلي:فرع أنتوبيوتكال -1
. عمارتتُ إحدات٫ا لإنتاج منتجات تامة الصنع مكرسة لعائلة البنيسلتُ، كالأخرل لغتَ البنسلتُ -
 عمارة لإنتاج ات١واد لأكلية عن طريق لتًكيب الكيميائي انطلاقا من ات١نتجات ات١خمرة  -
 .كحدة إنتاج لوازـ التهيئة كالتغليف -
 .بالإضافة إلذ مطبعة عامة ضركرية ت١ختلف كظائف ات٠دمات -

: ، كاختص في إنتاج الأشكاؿ اتٞالوسينية التالية1988كقد بدا مركب ات١ضادات اتٟيوية بالإنتاج سنة 

  (Injectable )حقن -
 (Gélules)كبسولات -
 (Pommade )مراىم -
 (Sirops)مشركبات -
 (Comprimés)أقراص -

: كىو مركب ضخم يتميز بات١زايا التالية

طاقة إنتاجية معتبرة في ميداف إنتاج ت١واد الأكلية بكميات كبتَة على شكل التجزئة كفي ت٥تلف التخصصات  -
. الصيدلانية

 .ت٥ابر تٖليل تسمح بالرقابة الكاملة للنوعية -
 .قدرات عالية لدل ات١ستخدمتُ في تصنيع منتجات ذات جودة عالية -
 .ركح عملية عالية في ت٣اؿ التكنولوجيا تٕزئة كأشكاؿ الصيدلة ات١عتدة -
 . سنة خبرة في صناعة ات١ضادات اتٟيوية بالتخمتَ كالتًكيب النصفي158أكثر من  -
: فرع فارمال -2

. مقرر في الدار البيضاء، كيتوفر ىذا الفرع على ثلاث كحدات إنتاجية

الدار البيضاء  -



صيدال مجمع تطبيقية دراسةالفصل الثالث                                       

 

 
56 

 قسنطينة  -
 عنابة -

 :كيتولذ الفرع بإنتاج الأشكاؿ اتٞالوسينية التالية

أقراص   -
 كبسولات -
 مراىم -
 مشركبات -
 القطرات  -
 المحاليل -
 ات١ساحيق -
 .بالإضافة إلذ معجوف الأسناف -

: كما أف فرع فارماؿ عدة ت٦يزات تٗدـ المجمع نذكر منها

. سنة خبرة في ت٣اؿ الإنتاج الصيدلالش40أكثر من  -
 عمالة مؤىلة في ت٣اؿ الإنتاج كات١راقبة كالتحليل -
 .طاقة إنتاجية فعالة -
 Biotique: فرع بيوتيك -3

شراؿ، كتٮتص - اتٟراش- كيتواجد مقره باتٟراش كيضم ثلاث كحدات للإنتاج متواجدة بكل من جسر قسنطينة  
: في إنتاج الوحدات التالية

Solit massif en poche, Supposait orres, flucons en verre, Amponbs duvales, 

comprimer, solution. 

.  سنة من ات٠برة كالتجربة في الصناعات الصيدلانية40 -
 .القدرة على تطوير الإنتاج الصيدلالش -
 مع تقنيات جد متطورة   Solit massifsيتوفر على كحدتتُ لإنتاج  -
  Solit massifs: الوحيد على مستول الوطن ات١نتج لػ -
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 ((MRMTP:وحدة البحث في الأدوية والتقنيات الصيدلانية -4
إلذ أصناؼ .  كالتي تضم لاحقاGénérique منتجات6 إلذ 5تطور ىذه الوحدة سنويا في ات١عدؿ من 

. الأدكية

.  تقوـ لوحدة تٔشاركة كمتابعة كمراقبة كحدات الإنتاج الأخرل كىذا لضماف الرقابة الدائمة للنوعية كاتٞودة

: الوحدة التجارية المركزية

انطلاقا من مركز كحيد .  لتسيتَ العمليات التجارية كتسويق منتجات صيداؿ1996تم إنشاؤىا سنة 
. يضمن أحسن التعامل مع الزبائن

 عاملا يكونوف فرقا فعالا متخصصا في البيع كالتسليم للزبائن، كتقوـ ىذه الوحدة 70كتوظف ىذه حوالر 
بتحديد الاحتياجات كالطلبات الوطنية كذلك بإجراء دراسة السوؽ لتلبية حاجات السوؽ كعلى ضوء ىذه 

: الدراسات ت٨دد

كحدات الإنتاج ت٥ططات إنتاجها حسب معلومات الوحدة التجارية ات١ركزية، كبذلك نبرز أت٫ية التنسيق 
             .بتُ كظيفتي التسويق كالإنتاج لرفع كفاءة ات١ؤسسة

 .الانتاج حسب الفروع و الوحدات:المطلب الثالث

 يبين إنتاج حسب الوحدات: (02) رقمجدولال

 
 
 
 
 
 
 
 

الكمية الوحدات 
وحدة 1000

القيمة 
وحدة 1000

 1604889 32708الحيوية .م
 1884670 43556فارمال 
 2025187 39633بيوتيك 

 5514746 115897المجموع 
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يبين تطور كمية الإنتاج  : (03)رقم جدول 
 

 الكميةالسنة 

كحدة 1000

2009 97287 
2010 112509 
2011 121111 
2012 124371 
2013 126517 
2014 115897 

 
  .2014وثائق المجمع سنة:المصدر 

: مسات٫ة كل فرع في الانتاج بالكمية

 %38:فارماؿ -

 %28:ات١ضادات اتٟيوية -

 %34:بيوتيك -

.  من كثائق صايداؿ2014حصائيات إ
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 إستراتيجية الشراكة في مجمع صيدال:المبحث الثاني 
أىداف الشراكة وتنظيمها في المجمع :المطلب الأول 

 :أصول الشراكة في مجمع صيدال - 1

تعود إستًاتيجية الشراكة ات١تبعة من طرؼ ت٣مع صيداؿ إلذ ت٥طط التنمية ات١سطر في أكاخر الثمانينات كالذم      
 كقد قدـ إلذ صيداؿ على أساس أنها ت٘ثل الصناعة 1984 عاـ  ONUDIحضره ت٣موعة من خبراء منظمة الػ

 كعلى إثر إعادة ىيكلة ات١ؤسسات العمومية 1989-1988كذلك لتطبيقو بتُ عامي،الصيدلانية اتٞزائرية 
كبدأت ىذه الأختَة الاعتماد على نفسها بعيدا عن دعم ، دخلت الشركات الوطنية الإنتاجية مرحلة الاستقلالية،

كقد توجت ، الدكلة  كمنذ ذلك اتٟتُ أصبحت صيداؿ تبحث عن الشراكة كتدعوا ت٢ا بشتى الوسائل كالإمكانات
كقد بدأ ىذا البرنامج ، ىذه اتٞهود بإنشاء برنامج شراكة صناعية في إطار ات١خطط التطورم الذم كضعو المجمع

. بإبراـ اتفاقيات مع ات١خابر الصيدلانية ذات العلامة العات١ية

 : أىداف الشراكة في مجمع صيدال - 2

 :يهدؼ المجتمع من خلاؿ تبنية لإستًاتٕية الشراكة إلذ 

 .توسيع ت٣اؿ النشاط كرفع اتٟصة السوقية -
 .مواكبة كسائل إنتاج المجمع للتكنولوجيا اتٟديثة -
 .ات١سات٫ة الفعالة في رفع إمكانات الإنتاج المحلي عن طريق الاستثمار بالشراكة -
 .ضماف مردكدية الاستثمارات باختيار أفضل الشركاء  -
 .تطوير ات١عرفة العملية بصيداؿ كتوسيع قائمة ات١نتجات  -
 .إدماج المجمع تدرت٬يا في الأسواؽ الإقليمية ك العات١ية  -

كما أف المجمع يسعى من خلاؿ الشراكة إلذ تغطية احتياجات ات١واطنتُ من ات١نتجات الصيدلانية الأساسية ، 
. كتوسيع الشبكة الإنتاجية، إضافة إلذ توسيع مصادر التموين كتٗفيض كاردات الدكاء
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 :تنظيم نشاط الشراكة في مجمع صيدال - 3 

ؽ مديرية الشراكة كالتنمية على ؿيولر ت٣مع صيداؿ لنشاط الشراكة الصناعية مكانة ىامة، كقد أدل ذلك إلذ خ
 : مستول ات١ديرية العامة للمجمع، كقد أككل ت٢ذه ات١ديرية ات١هاـ التالية

  .تٖديد كإرساء إستًاتيجية المجمع في إطار الشراكة كالتطوير الصناعي -
 .البحث عن الشركاء كاستقطابهم  -
 .تٖديد مشاريع الشراكة  -
 .التفاكض كإعداد ت٤اضر الاتفاؽ ات١طابقة للقوانتُ ات١نصوص عليها -
 .التكفل بالعمليات الإدارية كالقانونية ات١رتبطة بتشريعات الشركات ات١ختلطة -
 .ات١سات٫ة في متابعة مراحل قيادة كإت٧از ات١شركع الصناعي  -
 التنسيق كمتابعة التقدـ في إت٧از ات١شاريع الصناعية؛ -
 )مساعدة الشركاء لدل الإدارة المحلية كالوطنية للحصوؿ على ت٥تلف الوثائق ات١تعلقة بالإستثمار  -

 .(إلخ.......عقد ات١لكية، رخصة البناء
تقوـ مديرية الشراكة كالتنمية، إضافة لتلك ات١هاـ، بالإشراؼ على كل ات١راحل كالإجراءات اللازمة لإقامة 

 .ات١شركعات ات١شتًكة

 : مراحل إقامة مشروع مشترك في مجمع صيدال- 4

 :تتمثل ات١راحل الأساسية لإقامة مشركع مشتًؾ بتُ صيداؿ كالأطراؼ الأجنبية في مايلي 

ىي مرحلة تبدم فيها كل من صيداؿ كالطرؼ الأجنبي رغبة في إقامة مشركع مشتًؾ  :  مرحلة الإتصاؿ -1
 .كيكوف ذلك من خلاؿ تبادؿ رسائل بريدية، أك زيارات أك تبادؿ لوجهات النظر

  .بعد إتٗاذ قرار الشراكة، تبدأ ات١فاكضات لتحديد طبيعة العلاقة بتُ الطرفتُ:  مرحلة ات١فاكضات -2
كيعتمد ت٧اح ات١فاكضات لكل طرؼ على مدل قدرتو التفاكضية، التي ت٭افظ من خلات٢ا على مصاتٟو  -3

 .ات٠اصة 
يعتٍ التوقيع قبوؿ نتائج ات١فاكضات رتٝيا، كالإلتزاـ بتنفيذىا، كىذه ات١رحلة تعد : توقيع ت٤ضر الإتفاقية   -4

 .بداية الإرتباط الفعلي بتُ الطرفتُ 
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في ىذه ات١رحلة يتم إنشاء الأطر القانونية للمشركع ، كتٖديد ات٢يكل : التكوين القانولش للمشركع ات١شتًؾ  -5
إضافة إلذ الإتفاؽ على القانوف الأساسي،  (شركة ذات مسؤكلية ت٤دكدة ، شركة ذات أسهم )القانولش لو 

 .إلخ .........ات١ستَين
 . ىو إجراء إدارم لازـ لإنشاء ات١شركع ات١شتًؾ:  القيد في السجل التجارم -6
ىي مرحلة ىامة في كل مشركع استثمارم لتحديد التكاليف، كمدل مردكدية :  إقامة دراسات اتٞدكل -7

 .ات١شركع
يكوف بتقدلص حصص التمويل كإنشاء فرؽ عمل لتسيتَ عمليات الإنتاج كإحتًاـ : انطلاؽ إت٧از ات١شركع  -8

 .مواعيد انطلاؽ نشاط الاستغلاؿ
تتميز ىذه ات١رحلة بتنصيب إدارة ات١شركع، كالتي تتكوف عادة من : مرحلة استغلاؿ ات١شركع كبداية الإنتاج  -9

 .نفس الفريق الذم قاـ بإت٧ازه، كما تتم خلاؿ ىذه ات١رحلة تنفيد برامج الإنتاج بشكل تدرت٬ي
 :أشكال الشراكة لدى مجمع صيدال: المطلب الثاني 

بالشركات  إعتمد ت٣مع صيداؿ ثلاث أشكاؿ للشراكة، يتمثل الشكل الأكؿ في ات١شاريع ات١شتًكة أك ما يسمى   
ات١ختلطة، كتتميز ىذه الصيغة بتمويل الطرؼ الأجنبي تٞزء من الإنتاج على أف يتقاسم ات١خاطر مع صيداؿ، كما 

. يشارؾ الشريك الأجنبي في التسيتَ كمراقبة ات١شركع

يتمثل الشكل الثالش في إبراـ عقود التصنيع الإمتيازية كتسمى أيضا بعقود التكييف، حيث تقوـ صيداؿ من    
خلات٢ا بتصنيع أدكية خاصة بالأطراؼ الأجنبية في كحدات إنتاج صيدؿ، سواء تٟسابها أك تٟساب الشركاء ، 

حيث تستفيد صيداؿ من جلب ات١واد الأكلية كطرؽ الإنتاج، كبات١قابل تدفع أتاكة للطرؼ الأجنبي ، كقد يسمح 
ىذا الشكل بنقل التكنولوجيا بتكلفة منخفضة، خاصة إذا علمنا أف تلك ات١نتجات ات١عنية بعقود التصنيع تتميز 

. بقدر عاؿ من التكنولوجيا

أما الشكل الأختَ ، فيكوف بإقتناء رخص الإنتاج، كقد ت٘ت بتُ صيداؿ كت٥ابر أجنبية، كتتميز بتحويل ات١عارؼ    
 .كمنح التًخيص بإستعماؿ براءات الإختًاع 
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 :عقود المشاريع المشتركة - 1

 عدة عقود شراكة في شكل مشاريع مشتًكة مع أكبر ات١خابر العات١ية، كتتمثل 1997أبرـ المجمع مند سنة        
 :تلك ات١شاريع في مايلي 

 :(pfizer  - saidal  manvfacturing PSM) صيدال-  مشروع فايزر1-1

:   يقتضي بإنشاء شركة ت٥تلطة1998 سبتمبر 8 قاـ المجمع بإبراـ عقد شراكة مع ات١خبر الأمريكي فايزر في     

 ، مقرىا الاجتماعي يقع بالدار البيضاء كلاية اتٞزائر، تقدر الطاقة الإنتاجية ت٢ذه PSM : ػصيداؿ فايزر تٝيت ب
 30 مليوف دج تساىم فيو صيداؿ بنسبة 912 مليوف كحدة بيع، كيبلغ رأس مات٢ا الاجتماعي 30الشركة بػ 

%.1 

 ، كتتمثل قائمة منتجاتو في كل الأشكاؿ اتٞافة كالسائلة 2002 جواف 23 بدأ ات١شركع عمليات الإنتاج في     
مضادات الإلتهاب كات١ضادات اتٟيوية  : الأدكية الفلاحية التالية

   (Rhone Poulenc (France)- saidal RPS) :صيدال –  مشروع رون بولانك 1-2

ركف "  بتُ صيداؿ كالشركة الفرنسية 1998 سبتمبر 14في تم التوقيع على القانوف الأساسي ت٢ذا ات١شركع    
 مليوف كحدة بيع سنويا، كتقدر تكلفة ىذا 20كتنص الإتفاقية على إنشاء كحدة إنتاج بطاقة تقدر بػ" بولانك 

 ، لكن كانت 2000ف دكلار، على أف تنطلق عملية الإنتاج في الثلاثي الأكؿ من سنة ك ملي28الإستثمار بػ 
 ، كتقدر نسبة مشاركة صيداؿ في رأس ماؿ 2001الإنطلاقة الفعلية للإنتاج في بداية الثلاثي الثالث من سنة 

 .% 70  في حتُ تبلغ حصة الشركة الفرنسية%30ىذا ات١شركع بػ 

 groupement pharmaceutique) )صيدال–  الشركة المختلطة التجمع الصيدلاني الأروبي1-3

européen- saidal   

 لإنشاء شركة  1998 سبتمبر 17تم إبراـ بركتوكوؿ الإتفاؽ بتُ صيداؿ كالمجمع الصيدلالش الأكركبي بتاريخ      

 بات١نطقة الصناعية كاد تٝار، كتقدر الطاقة الإنتاجية للشركة  SOMEDIALت٥تلطة تٝيت بػ صوميدياؿ 

                                                           
1
 Group Saidal, Synthèse Activité , année2000, p10 
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 . مليوف دج 980ب، كما بلغت تكلفة ىذا الإستثمار . مليوف ك27 ػب

، كتٗتص في إنتاج 2001باشرت شركة صوميدياؿ أكؿ مراحل الإنتاج خلاؿ الثلاثي الثالث من سنة       
 .ات١ضادات الإستامنية كمضادات اتٟمل: الأشكاؿ اتٞافة كالسائلة كالعجينية التي تٗص الفركع العلاجية التالية 

-NOVO Nordisk-Pierre Fapre): صيدال – بيارفايري –  مشروع نوفونورديسك 1-4

Saidal) 

 1999 جانفي 13أبرـ عقد إتفاؽ بتُ ت٥ابر نوفونورديسك الدت٪ركية كت٥ابر بيارفابرم الفرنسية كصيداؿ في   
كتنص الإتفاقية على إت٧از كحدة لإنتاج الأنسولتُ كمقومات السرطاف بواد عيسى كلاية تيزم كزك، كقد قدرت 

كما تساىم ،% 45 كت٥ابر نوفونورديسك بػ %10 مليوف دج تساىم فيو صيداؿ بػ2670تكلفة ىذا ات١شركع بػ 
 منصب شغل، كحدد تاريخ بداية الإنتاج في 220 يوفر ىذا ات١شركع  .% 45ت٥ابر بيارفايرم ىي الأخرل بػ 

  .2004، لكن تم تأجيل ىذا التاريخ إلذ الثلاثي الثالش من سنة 2001الثلاثي الأكؿ من سنة 

 (Dar El Ddawa- Saidal)  : "صيدار" صيدال –  مشروع دار الدواء 5 -1

يدار بوحدة جسر ػ صينص ىذا الإتفاؽ بتُ صيداؿ كدار الدكاء الأردنية على إنشاء شركة ت٥تلطة تسمى ب     
  ملايتُ كحدة منتجة، كما تقدر 6الشركة إلذ  قسنطينة لتصنيع قطرات غسل العتُ، كتصل القدرة الإنتاجية ت٢ذه

. %30 مليوف دج تساىم فيو صيداؿ 120تكلفة الإستثمار بػ 

، كقد انطلقت 2002، على أف ينطق الإنتاج في الثلاثي الثالش من سنة 1999أبراـ ىذا الإتفاؽ في أفريل      
 . 2002 مام 29عملية الإنتاج فعليا كما كاف مسطرا في 

 (: Acdima -  Spimaco -JPM-Digromed) Saida - "تافوكو" الشركة المشتركة 1-6

 جويلية 8في  " ديغركماد- جي بي أـ- سبيماكو - أكدتٯا -صيداؿ "تأسست ىذه الشركة من طرؼ      
 Tassili Pharmaceutique Companyم كأطلق عليها إسم الشركة الصيدلانية العربية الطاسيل2000

 . كلقد أختتَت قطعة الأرض التي ت٘لكها صيداؿ بالركيبة كموقع للمشركع،"Taphco " كتٗتصر في اسػم
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كقد قدر رأس ماؿ ،  في صناعة ات١نتجات ات٠اصة بأمراض العتُ كمنتجات للحقن"اتافوكو"   تتخصص شراكة 
 كما كزعةػػػػػىم الواحد ـػ دج للس6560ة ػػػػػ سهم بقيم100000 مليوف دج مقسمة إلذ 656ىذه الشركة بػ 

 :يلي 
  ديغركماد اتٞزائر؛%10 لصيداؿ ك%35:  للجهة ات١قيػمة 45% 
  :للجهة غتَ ات١قيمة 55% 

 ات١ملكة العربية السعودية  )لسبيماكو% 20 لاكدتٯا، كىي شركة تأسست من طرؼ جامعة الدكؿ العربية %25
 ( الأردف )تٞي بي أـ 10% 

 . 2014حدد موعد انطلاؽ الإنتاج بهذا ات١شركع في السداسي الرابع من سنة 
 ( ( Medacta-Saidal :صيدال–  المشروع المشترك ميداكتا 1-7

 بتُ صيداؿ كت٣مع ميداكتا على إنشاء شركة ت٥تلطة لإنتاج 2000نوفمبر 20تم إمضاء بركتوكوؿ اتفاؽ في    
تبلغ قيمة ىذا الاستثمار ، ك Samed"صامد" أتٟاـ للجراحة كتسويقها في اتٞزائر، كأطلق على ىذه الشركة إسم

.  مليوف كحدة بيع سنوياُ 3 مليوف دج بقدرة إنتاج تصل إلذ 192

الشركة السويسرية  )أما ت٣مع ميداكتا ، % 40كتساىم فيو صيداؿ بنسبة ، يقع مقر ىذا ات١شركع في شرشاؿ
 كلد ت٭دد تاريخ % 60فتصل نسبة مسات٫تو إلذ  (كالرمامات التجريبية،ات١تخصصة في البحث كصناعة لوازـ اتٞراحة

. انطلاؽ ىذا ات١شركع 

أمضت صيداؿ عدة إتفاقيات للشراكة في شكل ، زيادة على تلك العقود ات١برمة في إطار إنشاء شركات ت٥تلطة
 .عقود إمتياز ت٘نح من خلات٢ا ترخيصا للإنتاج في عدة إختصاصات 

 : Les accords de façonnageعقود التصنيع الإمتيازي  - 2

التي تهدؼ من خلاؿ ذلك إلذ رفع ، تسمح ىذه الصيغة للشراكة بصنع منتجات الشركاء من طرؼ ت٣مع صيداؿ
في ىذا الإطار عقد المجمع عدة إتفاقيات ، مردكدية تٕهيزات الإنتاج كاتٟصوؿ على معارؼ من ات١خابر الأجنبية

: ت٘ثلت في 
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 :( USA   )فايزر –  صيدال2-1

كلقد تم ، كالذم يقضي بصناعة أربع منتجات على مستول فرع فارماؿ، 1997تم إمضاء ىذا العقد في أكتوبر
على أف يتخصص ىذا ات١شركع في إنتاج ، 1998 سبتمبر 6كافتتحت كرشاتو في ، تٖضتَ ات١قر ات٠اص بات١شركع

 . منصب شغل110مع توفتَ ،  مليوف كحدة بيع30الأنواع اتٞافة بطاقة إنتاجية تقدر بػ 

: نوفونورديسك –  صيدال2-2

كىذا لإنتاج نوع ، 1997في ديسمبر "نوفوتورديسك "تم إمضاء عقد تصنيع بتُ ت٣مع صيداؿ كات١خبر الدت٪ركي 
على شكل أقراص كشراب، كيكوف الإنتاج على مستول فرع "  Danilase-دانيلاز"من الدكاء يتمثل في 
.  مليوف دكلار أمريكي33.7كتصل قيمة منتجات ىذا ات١شركع إلذ ، انتيبيوتيكاؿ بات١دية

أما فيما تٮص إنتاج الأقراص فالدراسة جارية لانتاجها على ، 1998 انطلق الإنتاج في شكل شراب في نوفمبر 
 .مستول فرع فارماؿ 

 ،1997 تم إمضاء العقد بتُ ت٣مع صيداؿ كات١خبر الاردلش دار الدكاء في ديسمبر :دار الدواء –  صيدال 2-3
: لغرض إنتاج ستة أنواع من الأدكية تتمثل في 

 . في شكل أقراص (Isocarde)ازككار -

 . في شكل أقراص (Capocard)كابوكار -

 .  في شكل كبسولات (Fifeder)فيفيدار-

 .  في شكل مرىم (Mycoheal)ميكوىيل -

 .في شكل شراب  (Ambolar)امبولار-

 . في شكل كرلص (Diclogesic)ديكلوجزيك -
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  :رام فارما – صيدال 2-4

، ككاف "راـ فارما" تم إمضاء عقد شراكة بتُ المجمع الصناعي صيداؿ كالشركة الاردنية 1997    في ديسمبر    
: ، كىذه ات١نتجات ىي (كحدة الدار البيضاء ) ذلك بهدؼ إنتاج ثلاث منتوجات بفرع فارماؿ

 . (Omeprezole)امبتَيزكؿ  -
 . (Tamoxifene)تاموكسيفتُ -
  . (Aciclovir)اسيكلوفتَ  -

 مع متعاملتُ جزائريتُ تهدؼ من 2013    إضافة إلذ ذلك أمضت صيداؿ تسعة اتفاقيات تصنيع جديدة سنة 
 .كراء ذلك توفتَ ثلاث منتجات جديدة كل شهر على ات١دل ات١توسط 

 :اتفاقيات اقتناء الرخص - 3  

كتٯكننا ، أمضت صيداؿ اتفاقيات لشراء رخص الإنتاج مع بعض ات١خابر الأجنبية،     في إطار الشراكة التقنية   
: تلخيص أىم تلك الاتفاقيات في اتٞدكؿ التالر

  اتفاقيات اقتناء الرخص في صيدال(:04)  رقمجدول

عـــدد  تاريخ إمضاء العقد الشركاء
 المنتجات

موقع الإنتاج 

الدار البيضاء  Solvey Pharm (France)  1994 02 فارـ  سولفام
مركب ات١دية  Medi cuba(Cuba) 1998 04 ميدم كوبا

 الدار البيضاء Hayat Pharm(Jordanie) 1998 02حياة فارـ

مركب ات١دية  Meheco (Chine) 1998 03ميهيكو
 مركب ات١دية Ellililly  (USA) 1999 02إيلي ليلي

Source:Rapport de gestion 1999 ,p25. 
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صيداؿ،  كت٣مػع" فار ماكوبا" بتُ الشريك الكوبي 2001مام 24إضافة ت١ا ذكرناه، تم إبراـ بركتوكوؿ اتفاؽ في 
التنفسية  ينص ىذا الاتفاؽ على خلق شركة إنتاج الأدكية المجمعة، ككذا الأدكية ات١ستعملة في علاج الأمراض$

 .كالأمراض القلبية كمرض السيدا ككذا أمراض الكبد
 على أربعة عقود شراكة تٕارية كصناعية بتُ ت٣مع صيداؿ كالشركة اتٞنوب 2001مارس17كما تم التوقيع في 

. ، إضافة إلذ الاتفاؽ على تصدير منتجات المجمع باتٕاه ىذه الشركة" بولافارماسوتيكاؿ"الإفريقية 

من خلاؿ ما ذكرنا نستنتج على أف ت٣مع صيداؿ يشهد تسارعا ككثافة في عقود الشراكة، كذلك في كافة مراحل 
الدكرة الإنتاجية، فمن البحث كالتطوير إلذ الاستثمار كالإنتاج كصولا إلذ مراحل التسويق، لكن يبقى أف نتساءؿ 

عن أثر ىذا التوجو الإستًاتيجي لصيداؿ على مستول الوضع ات١الر الذم كاف جد متدىورا قبل حوالر تٙالش 
 . سنوات

 اتفاقيات الشراكة الحديثة: المطلب الثالث

: اتفاق الشراكة مع الأردن والسعودية

السعودم  (SPIMACO) مع كل من  SADA سنوات اتفقت 4في حقيقة أمر ىذه الشراكة أه منذ 
الأردنية على توحيد قواىم من أجل تكوين كحدة عربية عملاقة في قطػػػاع الأدكية، (ACDIMA ,JPM)ك

 .(في الشراكة) ىنا الأغلبية SADALكت٘ثػػػل 

 مليوف يوركا 27 الذم كلف حوالر TAPHCOكتٝي ىذا ات١شركع ات١نعقد مع الشركتتُ الأجنبيتتُ بػ 
(. 2007)كالذم سيكوف مقره في ات١نطقة الصناعية بركيبة الذم سيبدأ نشاطو في ىذه السنة 

:  تفاق الشراكة مع مصرإ

بقد قضى التعاكف اتٞزائرم ػ ات١صرم في ت٣اؿ الدكاء كالصناعة الدكائية باىتماـ كبريتُ من طرؼ مسئولر 
ىذا القطاع من كلا البلدين كقد ظهر ذلك خلاؿ الزيارة الأختَة ت١عالر كزير الصحة اتٞزائرم لمجمع صيداؿ، أين 

 حيث 2007/فيفرم  (06/07/08) ذلك في فأعرب الطرفاف عن نيتهما في إقامة شراكة ذات أسس متينة ككا
أنو خلاؿ ىذه الأياـ تلقى الوفد ات١صرم على الشركح اللازمة ت١عرفة قدرات ت٣مع صيداؿ كت٥تلف فركعو ينضم 

. ىذا الوفد إلذ اكبر شركات صناعة الأدكية كىي الشركة ات١صرية القابضة ىو لدل فارما للأدكية
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: كىذه الزيارة أكضحت للشركتتُ المجالات التي تٯكن التعاكف فيها كتذكر منها

. صناعة مستحضرات الشركة القابضة للصناعات الدكائية في مصانع صيداؿ (1

يقوـ ت٣مع صيداؿ بتسجيل كتسويق مستحضرات الشركة القابضة للصناعات الدكائية التي يتم  (2
. الاتفاؽ على تصنيعها بوحدات صيداؿ

. تبادؿ ات٠برات التقنية كالبشرية ككذا تباؿ التقنيات اتٞديدة في ات١يداف البيوتكنولوجي (3

تقوـ الشراكة القابضة للصناعة الدكائية بتسجيل كافة أصناؼ ت٣مع صيداؿ في السوؽ ات١صرية لكي  (4
. يتم تصنيفها أك استتَادىا كتوزيعها من طرؼ النيل الصناعات الدكائية

. تقوـ الشركة القابضة للأدكية بتسويق منتجات صيداؿ ات١تفق عليها في مصر كغتَىا (5

تقوـ القابضة للأدكية في مصر باستتَاد كالتعاكف في إنتاج ات٠امات الدكائية بالتعاكف مع ت٣مع  (6
. جاءت ىذه الزيارة بعدما زار كفد صيداؿ للشركة ات١صرية لصناعة الأدكية.صيداؿ

:  تفاق الشراكة مع زامبياإ

رئيس مدير عاـ )من خلاؿ كفد زامبي استثمارم ينشط في ميداف الصحة كالأدكية تٖاكر مع علي عوف 
. (لمجمع صيداؿ

ىذه اتٟوارات أدت إلذ تطوير العلاقات بتُ المجمعتُ كأكضحت الطرؽ كالأساليب التي تدفع إلذ شراكة 
 .طويلة ات١دل كفعالية

ضيافة صيداؿ أخذتهم إلذ زيارة بدار البيضاء الصيدلية، كمن خلاؿ ىذه الزيارة أصبح كفد زامبيا معجب 
. بالكمية ات٢ائلة لدل الصيدلية كنوعيتها كمن ثم زاد الوفد إتٟاحا على إقامة الشراكة مع اتٞزائر كمقرىا في زامبيا
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 :إبراز مدى اقتحام صايدال للأسواق الدولية الشراكة: المبحث الثالث

 في مختلف أنحاء العالم وأىدافها المحققةل حجم صادرات صيدا: المطلب الأول

 حجم صادرات صايدال في محتلف أنحاء العالم : أولا   

 يبين حجم صادرات صايدال إلى مختلف أنحاء العالم: (05) رقمجدول        

 % (دج)المجموع عدد المنتجات  البلد  
 %16 9371000 30ليبيــــا  

 %17 9748000 12اليمـــن  
 %03 1880000 01بوركينا فاسو  

 %64 35183000مواد أكلية  إيطاليا  
 %100 56182000 43المجموع  

 2014وثائق مجمع صايدال : المصدر

 كآسيا %19 كإلذ افريقيا %64من خلاؿ ىذه ات١ؤشرات نلاحظ أف حجم صادرات صيداؿ إلذ اكركبا 
 كبتالر زادت نسبة صادرات %93 حقق بنسبة 2014 كمن ىذه ات١ؤشرات ىدؼ صيداؿ في سنة  17%

 %6بػ 2014صيداؿ في سنة 

 2014كثائق صايداؿ : المصدر

ليبيا
اليمن

بوركنافاسو

إيطاليا

حجم صادرات صايداؿ في ت٥تلف أت٨اء العالد

ليبيا
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 : أىداف صيدال المحققة من خلال دخولها إلى الشراكة: ثانيا

. ستخداـ ت٣مع صيداؿ لسياسة الشراكة أدل بها إلذ تٖقيق ت٣موعة من الأىداؼ نذكر منهاإإف       

حيث أنها استفادت من شراكتها مع إيطاليا كذلك : سترادىاإالقيام بصناعة المواد الأولية بدلا من  1
اتٞزائر، كإكسابهم طرؽ صنع ات١واد  بالاستفادة من مهارات كخبرات كتقنيات الإيطاليتُ من خلاؿ ت٣يئهم إلذ

. الأكلية كتدريب العماؿ كاكتسابهم التكنولوجيا اتٞديدة

حيث قاـ ت٣مع صيداؿ بعدة عقود شراكة مع ت٥تلف شركات دكؿ العالد ات١تقدـ منها : توسيع السوق/ 2
. كات١تخلف ت٦ا أدل إلذ توسيع سوقها كبالتالر زيادة مبيعاتها الأمر الذم ساىم في زيادة حجم أرباحها

 تٔا أف المجمع أقاـ عقود شراكة مع عدة شركات جد متطورة كنذكر مثلا :التماشي مع تكنولوجيا جديدة/ 3
 (اتٞزائر)الشراكة الأمريكية فايزر حيث تقوـ ىذه الشركات بنقل التكنولوجيا اتٞديدة من بلدىا إلذ البلد ات١ضيف 

. بغية التخفيض من التكاليف كتٖستُ اتٞودة كالإكثار من الكمية ات١نتجة

لقد أدت الشراكة بإكساب لمجمع بعض ات١زايا مكنتها من اكتساب ميزة تنافسية : الوقوف أمام المنافسين/ 4
. التي أثرت بالإت٬اب على المجمع أدل ىذا إلذ إتٟاح الكثتَ من الشركات الأجنبية إقامة الشراكة مع اتٞزائر

أدت الشراكة إلذ التخفيض من نسبة الواردات مقارنة مع بداية نشاطها كبالتالر : التقليل من الواردات/ 5
التخلص من بعض التكاليف كنذكر خاصة ات١واد الأكلية التي كانت تستوردىا من إيطاليا حيث أصبح المجمع الآف 

 .ىو ات١صدر لتلك ات١واد

 :مشاكل المجمع في ظل الشراكة: المطلب الثاني

لكل سياسة اقتصادية منتهجة ات٬ابياتها ك سلبياتها ك يعتٍ ىذا اف سياسة الشراكة التي اتبعها المجمع 
: ت٧مت عنها ت٣موعة من ات١شاكل نذكر منها

لا يعتٍ اقامة الشراكة مع مؤسسة اجنبية ما خوؼ الاختَة على مصالح ات١ؤسسة المحلية ك ت٩ص  -1
عماؿ )يطالية ات١شاركة مع المجمع عندما قامت بتدريب العماؿ لإف الشركة اأالذكر في حالة ت٣مع صايداؿ حيث 

 أعباء تٗلصها من إت٪اكلية لد يكن ىدفها تٗلص اتٞزائر من استًاد تلك ات١واد ك لأا جل صناعة ات١وادأمن  (المجمع
.  ضئيلة جدا مقارنة مع تكاليفوأرباحو صناعة ىذه ات١واد جد مكلف ك إففقد كجد المجمع . الأكلية ات١واد إنتاج
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 خوفا على إت٪ا المجمع صناعة جديدة ك لكن ليس بهدؼ تطويره ك أكسبت الشركة الايطالية إفك من ىنا نستنتج 
. مصاتٟها

 بسبب ات٩فاض قيمة الدكلار مقارنة الأرباح تٗفيض من إلذيؤدم ىذا :التصدير بالدكلار ك الاستتَاد باليورك -2
. باليورك

. ضافة الذ نقص كسائل الاتصاؿإمثل بتُ ت٥تلف الفركع أعدـ كجود اتصاؿ  -3

 من ات١نتوج أحسن الأجنبي ات١نتوج إف رسخت فكرة إنهاحيث : ستهلاكية بالنسبة للزبائنإعدـ كجود ثقافة  -4
.  ات٠ارجيةأسواقهات٩فاض حجم السوؽ المحلي ت٦ا قد يؤثر سلبا على حجم إ ات١ستهلكتُ ك بالتالر أذىافالمحلي في 

. عدـ كجود ثقافة تسويقية كافية لدل العماؿ -5

 .عزكؼ بعض الشركاء ك العملاء عن تسديد الديوف -6

. سوء تسيتَ مصلحة التغطية -7

جل اقتناءه الدكاء أ يلعب التًكيج دكرا ىاما في كسب ثقة ات١ستهلك من إذ: عدـ كجود سياسة تركت٬ية فعالة -8
. رتفاع في حجم ات١بيعات داخليا ك خارجياإالمحلي كعدـ كجود سياسة تركت٬ية ت٤كمة كبالتالر عدـ كجود 

دكية كذلك من خلاؿ لأ ات١وجو ت٢ا منتوج صايداؿ من االأسواؽالسياسات اتٟمائية ات٠طتَة التي ت٘ارسها  -9
 مقاييس ك من بتُ إلذ العالية جدا ك كذلك خضوع  منتوج  صايداؿ في في حالة تصديره الأدكيةحقوؽ التسجيل 

 بعض الأدكية التي ت٘كن صايداؿ كغتَىا من منتجي الأمريكية ك الزراعة الأغذيةىذه ات١قاييس مقاييس كزارة 
. الأمريكية حتى في الدكؿ العربية التي تطبق نفس ات١قاييس أك أكرباالفحص ك التدقيق من تسجيل الدكاء في 

 فرنسا تطالب إف يورك في ات١قابل 800 منأزيد حقوؽ تسجيل الدكاء في اتٞزائر لا يتطلب إفك في ات١قابل ت٧د 
.  يورك لتسجيل الدكاء 200000ب 

 كتساحو السوؽ ات٠ارجية بقوة إحتياج الدكؿ للمنتوج الصيدلر اتٞزائرم لعدـ إعدـ  -10

.       عدـ ركاج ات١نتوجإلذ أدتات١نافسة القوية  -11
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 : الفصللاصةخ

تطرقنا من خلاؿ ىذه الدراسة إلذ تعريف ت٣مع صيداؿ باعتباره أكبر منتج كمصدر للمنتجات الصيدلانية في     
اتٞزائر، كذلك من خلاؿ التطرؽ إلذ التطور الذم شهده ت٣مع صيداؿ حتى أصبح على الصورة التي ىو عليها 

:  حاليا، كما استعرضنا ات٢يكل التنظيمي للمجمع الذم يضم ثلاث فركع رئيسية ىي

إلذ جانب ستة مديريات  (اتٟراش)، فرع بيوتك (اتٞزائر)فرع أنتبيوتيكاؿ بات١دية، فرع فارماؿ بدار البيضاء     
كت٥بر للبحث كالتطوير ككحدات البيع منتشرة عبر التًاب الوطتٍ، كقد أدل ت٧اح ت٣مع صيداؿ إلذ التفكتَ في إبراـ 

 –عقود شراكة اقتصادية مع دكؿ عربية كأجنبية، كقد تٖقق لو ذلك كمن أىم ىذه الشراكات الشراكة مع بفيزر 
أفنتيس الفرنسية، نوفونورديسك الدانيماركية، بتَفابر الفرنسية، صيداؿ دار الدكل -صيداؿ الأمريكية، صيداؿ

. سبيماكو الدكؿ العربية-الأردنية، صيداؿ أكدتٯا
 المحققة في ظل الشراكة مع ت٥تلف أىدافها العالد ك أت٨اءكما استعرضنا حجم صادرات صايداؿ الذ ت٥تلف      

.  ذكرنا بعض ات١شاكل التي تعيق المجمع في مستَتو التطويريةالأختَ ك في الأجنبيةالشركات 
 

 

 

 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 العامة الخاتمة



 الخاتمة العامة 
 

 
 

 :الخاتمة العامة

 يشهد العالد اليوـ صراعات إقتصادية ت٤تدمة بتُ ات١ؤسسات فرضت الإنتقاؿ من ت٣رد ات١عملات إقتصادية    
كاتٟواجز القومية إلذ مرحلة في تطوير إستًاتٕية الشراكة ت١ؤسسات الإقتصادية تْيث تبدأ في تٗصيص ات١وارد مع 
أخذ بعتُ الإعتبار الأىداؼ العات١ية التي ترغب في تٖقيقها للوصوؿ إلذ السوؽ ات١ستهدؼ بأعلى جودة ك أقل 

 .تكلفة

 لذا فقد كاف ات٢دؼ من ىذه الدراسة، ىو فهم إستًاتٕيات الشراكة، ثم إبراز إلذ الواجهة أكثر بالإظافة إلذ    
 .التعرؼ على دكر إستًاتٕية الشراكة التسويقية لإختًاؽ السوؽ الدكلر في التحقيق أىداؼ  الدكلية للمؤسسة

   من خلاؿ ىذه الدراسة تم كضع تصور عاـ ت١اىية الشراكة للإختًاؽ السوؽ الدكلر، كذا الإحاطة تٔختلف 
جوانبو، كما تٝحت ىذه الدراسة بالإجابة على الأسئلة التي كانت مطركحة، كمن أبرزىا إستًاتٕيات الشراكة في 

التسويق الدكلر التي تساعد في إقتحاـ الأسواؽ الدكلية، بعد العرض السابق لمحتول البحث من الدراسة نظرية تليها 
 :الدراسة التطبيقية ات١تمثلة في دراسة حالة ت٣مع صيداؿ تٯكن إستخلاص النتائج التالية

إنتهاج طرؽ كأساليب أخرل لبلوغ الأسواؽ الدكلية كالإستثمار ات١باشر كغتَ ات١باشر، أك الشراكة لتحقيق من - 
 .عبء التكاليف ك ات١خاطر

تعزيز أسلوب الشراكة مع ات١ؤسسات الأجنبية الرائدة في نفس المجاؿ قصد التغلب على ات١شاكل التمويل - 
 .الإستفادة من ات١عرفة التكنولوجية

ات١ؤسسات الناشطة في المجاؿ التسويق الدكلر تٯكن ت٢ا إعتماد أكثر في أسلوب لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية حتى - 
 .يتستٌ ت٢ا مواكبة التغيتَ البيئي السريع

 .يعمل ت٣مع صيداؿ إلذ تطور أكبر بإعتباره أكبر منتج للأدكية ك مصدر ات١نتجات الصيدلانية في اتٞزائر- 

إف إتباع ات٠طوات الرئيسية للشراكة التسويقية يساعد ات١ؤسسة في الإختًاؽ الأسواؽ الدكلية بإنتهاج لسياسات - 
 .صحيحة ك دقيقة لبلوغ ذلك

ىناؾ تقنيات لإختيار الأسواؽ الدكلية لابد لأم مؤسسة تريد الدخوؿ إلذ الأسواؽ أف تأخذىا بعتُ الإعتبار - 
 .كتستعملها في التوجيو ت٨و الأسواؽ الدكلية



 

 
 

 :الملخص

   في ظل التطورات السريعة التي تشهدىا كسائل الإنتاج ك الإبتكارات اتٞديدة ك ات١عاصرة في ت٦ارسة أساليب التنافس 
ك الشراكة لإختًاؽ الأسواؽ الدكلية فتح ت٣الات جديدة لتسويق منتجاتها، تٕد ات١ؤسسة أماـ خيارات إستًاتٕيات 

في ىذا الإطار . تٕعلها في مرتبة تسمح ت٢ا بإكتساب ميزة تنافسية لتسويق منتجاتها لضماف إستقرارىا ك بقاءىا دكليا
ت٤اكلة لتسليط الضوء على ات١كونات الأساسية لإستًاتٕية "ت٣مع صيداؿ اتٞزائر"جاءت الدراسة التطبيقية للمؤسسة 

، حيث تبتُ لنا رغم ما تبذلو من جهود على كل ات١ستويات، تبقى الشراكة  الشراكة ات١تبعة من طرؼ ات١ؤسسة
 .لإختًاؽ الأسواؽ العات١ية ، كمواكبتها رىانا يصعب كسبو بسهولة 

 .إختًاؽ الأسواؽ، التسويق الدكلر، إستًاتٕية الشراكة، دكافع الشراكة: الكلمات ات١فتاحية

 

Résumé: 

   À la lumière des développements rapides  qui ont lieu dans les moyens de 

production et de nouvelles innovations et méthodes pratiques contemporaines de 

la concurrence et de partenariat pour pénétrer les marchés internationaux, ouvrant 

de nouvelles avenues pour la commercialisation de leurs produits, l'institution 

trouve en face des stratégies pour les options en font le classement de leur 

permettre d'acquérir un avantage concurrentiel pour commercialiser leurs produits 

pour assurer sa stabilité et à la survie internationale. Dans ce contexte, l'étude de 

l'institution "complexe Saidal Algérie" d'application était une tentative pour faire 

la lumière sur les éléments clés de la stratégie, le partenariat établi par l'institution, 

où il nous montre, en dépit de leurs efforts à tous les niveaux, le partenariat pour 

pénétrer le marché mondial, et de tenir le pari restant est difficile de facilement 

gagné. 

Mots-clés: pénétration du marché, le marketing international, stratégie, 

partenariat, motifs de partenariat. 
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