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نتيجة أبحاثي الخاصـة   ، وأنها أقر أنا مقدم الرسالة أنها قدمت لجامعة القدس لنيل درجة الماجستير

الرسالة أو أي جزء منها لم يقدم لنيل أي درجة عليا  ورد، وأن هذه ماثباستثناء ما تم الاشارة له حي

  .من أي جامعة أو معهد

  

  

  

  ----------------- : التوقيع

  

  عديليعلاء نبيل بهجت 
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  شكر وتقدير
  
  

  الشكر والفضل الله أولا

  

  ،بعد أن حباني االله تعالى بفضله وأتممت هذه الرسالة

  والامتنان لأستاذي الفاضل  الشكربجزيل  أتوجهلا يسعني الا أن 

  الدكتور سمير حزبون 

الذي لم يأل جهدا في مساعدتي وتقديم النصح والارشاد لي، والذي كان لتوجيهاته ومتابعته 

  .المستمرة الفضل الأكبر في انجاز هذه الرسالة

  

 رفيق قرمان والدكتور سمير أبو زنيد ة، الدكتورو أتقدم بالشكر والعرفان الى أعضاء لجنة المناقش

  . القيمة اثرائها بملاحظاتهمإبمناقشة هذه الرسالة و التفضلهم

  

  كما أتقدم بالشكر الى جميع أساتذتي في جامعة القدس على جهدهم وإخلاصهم في عطائهم

  

لدكتورة أنجيل لذين لم يبخلوا علي في اعطاء المعلومات، وأخص بالذكر الكما أتقدم بالشكر 

   .والدكتور زياد ابو الرب ياد مسروجيإ، والدكتور ةزابور

  

لى والدي الأعز ووالدتي الأغلى، لما قدماه لي علـى  إوالعرفان الشكر ولا يفوتني أن أتقدم بجزيل 

  مدى الحياة، فاللسان عاجز عن شكرهما، والقلب يخفق بعد حب االله بحبهما، فلهما منّي كل الحـب

  .والتقدير والوفاء

  

  
 

 علاء نبيل عديلي
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:إشراف  

 الدكتور سمير حزبون
  

لتعرف على دوافع توجه شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية، إلى اهدفت هذه الدراسة 

لتلك وامل البيئة الخارجية والداخلية التي تؤثر وتوجه هذه الشركات عند اختيارها ع وتحديد أهم

المنهج  هذه الدراسة حيث أنه لا يتوفر الكثير من المعلومات عن هذه الظاهرة، فاتبعتو، الأسواق

  .الاستكشافي

بموضوع الدراسة  تم جمع بيانات هذه الدراسة من المصادر الثانوية والتي تمثّلت بالأدبيات المتعلقة

والمراسلة  المركبةمن كتب و دراسات سابقة، ومن مصادر أولية من خلال استعمال أسلوب المقابلة 

  .البريد الالكترونيعبر 

وطبقت الدراسة على ثلاث شركات لصناعة الأدوية الفلسطينية دخلت الأسواق الدولية وهي كل من 

  .لمستحضرات الطبية، وشركة دار الشفاء للأدويةشركة بيت جالا لصناعة الأدوية، شركة القدس ل

  

لى أن التهديدات التي تواجهها شركات الأدوية الفلسطينية في السوق المحلي إوقد توصلت الدراسة 

وجود فائض في الانتاج و صغر حجم السوق الدوائي الفلسطيني والمنافسة العالية فيه،والمتمثّلة ب

  .  لتوجه هذه الشركات للأسواق الدولية أهم الدوافعالدوائي المحلّي شكلت 

  

) الدخل الفردي، البنية التحتية واستقرار سعر الصرف(الى أن للعوامل الاقتصادية  أيضاتوصلت  و

في الأسواق الدولية تأثير متفاوت على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية، حيث 

  .سياسة الشركة وأهدافها يعتمد تأثير كل عامل من هذه العوامل على

  

من أهم محددات تعتبر في الأسواق الدولية  والقوانين التشريعاتالى أن الدراسة توصلت كما 

هذه حيث تؤثر هذه العوامل في توجيه ومتطلبات دخول الصناعة الدوائية الفلسطينية لتلك الأسواق 



 ح 

 

في أن العوامل الثقافية والاجتماعية في حين تعتبر هذه الشركات ، لاختيار الأسواق الدوليةشركات ال

   .لتلك الأسواقلا تؤثر على اختيارها الأسواق الدولية 

  

حجم السوق ومعدل النمو، المنافسة، توفّر الوكلاء، كلفة مثل عوامل جاذبية السوق أما بالنسبة ل

أما البعد للأسواق الدولية  شركات الأدوية الفلسطينية على اختيار ي عوامل مؤثرةهف خدمة السوق

  .الجغرافي فلا يؤثر

  

المصادر (فيما يتعلّق بالعوامل الداخلية، فقد توصلت الدراسة الى أن العوامل الداخلية التالية و

الميزة التنافسية، الادارة ، تكيف المنتج، الخبرة في الأسواق الدوليةتوفّر الموارد البشرية، المالية، 

 جودة المنتج الدوائيحجم الشركة،  ،التكلفة الانتاجيةالانتاجية،  ، القدرةالاستراتيجي العليا، التخطيط

تؤثر على اختيار شركات ) الخارجية الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق القدرة علىو

  .الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية

  

فلسطينية شركات الأدوية الضرورة توجه  :أهمهاتوصيات د من اليعدالوقد خلصت الدراسة الى 

   .المحليرفع حصتها السوقية في السوق  ، والعمل علىنحو التكامل وليس التنافس

  

وذلك  ستعانة بخبراء دوليين لتحسين نوعية الانتاج والتسويقلاضرورة ابهذه الشركات كما أوصت 

الأوروبـي  الحصول على شهادات ممارسات التصنيع الجيـد   من أجل الشركاتلرفع مستوى هذه 

من حجم الاستهلاك % 70دخول أسواق الدول الصناعية والتي تشكل حوالي ل اليابانيريكي أوأوالأم

عنـد اختيـار    البيئة الخارجيةعوامل جميع ضرورة تقييم ، ومن التوصيات أيضا الدوائي العالمي

 .الدوليةالأسواق 

  

الفلسطينية شركات الأدوية تعيين ضرورة الدراسة هذه ومن التوصيات المهمة التي خرجت بها 

هذه الشركات أن تعمل وفراد مؤهلين ومتخصصين في مجال التسويق الدولي في دوائر التصدير، لأ

  .على تسويق منتجاتها في الأسواق الدولية بنفسها وعدم الاعتماد بالمطلق على الوكلاء
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Abstract  
  

Determinants and requirements of entering the Palestinian 
pharmaceutical industry into the international markets. 

  
Prepared by: Ala’ Nabil Adili 

Supervised by: Dr. Samir Hazboun 
 
This study aimed to identify the motives that lie behind the 
internationalization of the Palestinian pharmaceutical companies, and 
determining the most important external and internal environmental factors 
that impact and guide these companies in the selection of international 
markets, and since there is not much information concerning this 
phenomenon, this study shall follow exploratory curriculum. 
 
Data of this study was collected from secondary sources such as books and 
relevant previous studies, and primary sources based on face-to-face 
interviews and via e-mail. 
 
The study was applied on three Palestinian pharmaceutical companies entered 
the international markets, and these companies were Beit Jala Pharmaceutical 
Company, Jepharm, and Pharmacare ltd.  
 
The study found that the threats that the Palestinian pharmaceutical 
companies face in the local market such as small market size and tough 
competition, in addition to surplus of pharmaceutical production in the 
domestic market form the most important motives that guide these companies 
to international markets. 
  
It also found that the economic factors (per capita income, infrastructure, and 
exchange rate stability) in the international markets were of varying impact on 
these companies in selecting international markets, where the effect of each 
factor depends on the company's policy and objectives. 
  
The study found that the political and legal factors in the global market were 
the most important determinants and requirements that impact the selection of 
international markets by Palestinian pharmaceutical companies, whereas the 
cultural and social factors in the international markets do not impact the 
selection. 
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The attractiveness factors of the global market such as (market size and the 
rate of growth, competition, availability of agents, and the cost of servicing 
the market) impact these companies in selecting international markets, 
whereas the geographical distance did not. 
 
As for the effect of internal factors, the study found that the following factors 
(financial resources, human resources, experience in the international market, 
product adaptation, competitive advantage, top management, strategic 
planning, production capacity, production cost, size of the company, product 
quality and access to market information) impact the Palestinian 
pharmaceutical companies in selecting international markets. 
 
The study recommended many recommendations, the most important were:  
The need to guide the Palestinian pharmaceutical companies towards 
integration rather than competition in the local market, and to work on 
increasing their market share in the Palestinian market.  
 
In addition, it recommends Palestinian pharmaceutical companies to consult 
international experts to improve the quality of production and marketing in 
order to raise these plants standards to obtain the European, American or 
Japanese certificates of Good Manufacturing Practices in order to enter the 
markets of industrialized countries, which constitute about 70% of the volume 
of drug consumption worldwide, it also recommends the need to evaluate all 
the external factors when selecting foreign markets. 
 
It also recommends the Palestinian pharmaceutical companies to recruit 
qualified personnel in the export departments and to market their products in 
international markets by themselves and not to rely absolutely on the agents.  
 
 
 
 
 
 

  

  

  



 ك 

 

  فهرس المحتويات

  د  الإهداء

  ه قرارإ

  و  شكر وتقدير

  ز ملخص

Abstract  ط  

  ك فهرس المحتويات

  ع  فهرس الجداول

  ص  فهرس الأشكال

  ق  قائمة الملاحق

  ر وتنظيمها الدراسة فصول

 1 الإطار العام: الفصل الأول

 2  مقدمة 1.1

 3  مشكلة الدراسة2.1 

 4  أهداف الدراسة3.1 

 4  لدراسةأهمية ا4.1 

  5 محددات الدراسة5.1 

 5 الدراسة مبررات6.1 



 ل 

 

 6 الصناعة الدوائية: الفصل الثاني

 7  الصناعة الدوائية في العالم 1.2

 10  الصناعة الدوائية في العالم العربي 2.2

 12    الدوائية في مصر ةالصناع 2.2.1

 14    في سورياالدوائية  ةالصناع 2.2.2

 15  ائية في الأردنالدو ةالصناع 2.2.3

 18  الخليج ودول الصناعة الدوائية في المملكة العربية السعودية 2.2.4

  19  الصناعة الدوائية في فلسطين 2.2.5

  26  بعض الأسواق العربية والأجنبية 3.2

 26 الأسواق العربية 3.2.1

  26  تونس  3.2.1.1

  26  الجزائر 3.2.1.2

  26  اليمن3 .3.2.1

  27  دانالسو4 .3.2.1

  28 الأسواق الأجنبية 3.2.2

  28 روسيا 3.2.2.1

  29  أوكرانيا 3.2.2.2

  30 التسويق الدولي: الفصل الثالث

  31  مقدمة1.3 

  31  مفهوم التسويق الدولي2.3 



 م 

 

 32 مفهوم المزيج التسويقي الدولي 3.3

  33   فرق بين التسويق المحلي والتسويق الدوليال4.3 

  36  لدولي أهداف التسويق ا 5.3

  38  التوجه للأسواق الدولية 3.6

  40  بيئة التسويق الدولي 3.7

  40  البيئة الاقتصادية      3.7.1

  41  الثقافية والاجتماعية       البيئة 3.7.2

  42  البيئة السياسية والقانونية 3.7.3

  42  البيئة التنافسية 3.7.4

  43  البيئة التكنولوجية          3.7.5

  44  ق الدخول للأسواق الدوليةطر8 .3

  Exporting( 45(التصدير  3.1.8

  48  (Contractual Agreements)  الاتفاقيات التعاقدية 3.2.8

  Strategic International Alliances( 49(التحالفات الاستراتيجية العالمية  3.3.8

  51  (Direct Foreign Investment) الاستثمار الأجنبي المباشر  3.4.8

 52  خطوات اختيار السوق الدولي 3.9

  55 الاطار النظري ومنهجية الدراسة: الفصل الرابع

  56   الاطار النظري1.4 



 ن 

 

 57 العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية 1 .1.4

  62  العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية 2 .1.4

  68 الدراسات السابقة 2.4

 68  المحليةالدراسات  1 .2.4

 70 العربيةالدراسات  2 .2.4

  76  الدراسات الأجنبية 3 .2.4

  83  الدراسة عن الدراسات السابقةهذه  ما يميز 3.4

  84  منهجية الدراسة 4.4

  84  أداة الدراسة 1.4.4

  84  جمع البيانات 2.4.4

  85  مجتمع الدراسة3.4.4 

  87 ستنتاجاتوالاالنتائج: الفصل الخامس

  88  الشركة في الأسواق الدولية نشاط: )1(أسئلة القسم الأول من الملحق رقم نتائج  5.1

  88  شركة القدس للمستحضرات الطبية 1 .1.5

  95  شركة بيت جالا لصناعة الأدوية 2 .1.5

 100  شركة دار الشفاء للأدوية 3 .1.5

دوافـع دخـول شـركات الأدويـة     : )1(أسئلة القسم الثاني من الملحق رقم نتائج   5.2

 الفلسطينية للأسواق الدولية

105  

 105  شركة القدس للمستحضرات الطبية  1.2.5



 س 

 

 106  شركة بيت جالا لصناعة الأدوية  2.2.5

 106  شركة دار الشفاء للأدوية 3.2.5

 107 )1(أسئلة القسم الثاني من الملحق رقم بين اجابات الشركات الثلاثة على  مقارنة 4.2.5

العوامل الخارجية والداخلية المـؤثرة  ): 1(أسئلة القسم الثالث من الملحق رقم نتائج  3.5

 على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية

108 

  108  العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 1.3.5

 115 لية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدوليةالعوامل الداخ 2.3.5

 125  )1( الملحق رقممن  الثالثأسئلة القسم على الثلاثة اجابات الشركات بين مقارنة  3.3.5

  127  الدراسة نتائجملخص  4.5

 129  الاستنتاجات  5.5

 141 التوصيات: الفصل السادس

  146 قائمة المراجع

  154  حقالملا

  

  

  

  

  

  

  

  



 ع 

 

  فهرس الجداول

  
  
  

  الصفحة عنوان الجدول  رقم الجدول

  7  2007السكان واستهلاك الدواء في العالم لعام   2.1

في العالم من حيث الانفاق على البحث للأدوية أفضل عشر شركات   2.2

  2006والتطوير لعام 

9  

  11  2006في العالم لعام للأدوية أفضل عشر شركات مبيعات   2.3

  13  بعض شركات الأدوية في مصر ونشاطها في الأسواق الدولية  4.2

  15  بعض شركات الأدوية في سوريا ونشاطها في الأسواق الدولية  5.2

  16  بعض شركات الأدوية في الأردن ونشاطها في الأسواق الدولية  2.6

  20  شركات الأدوية في فلسطين   7.2

  22  حجم السوق الدوائي الفلسطيني  8.2

التصدير الدوائي الفلسطيني الى أوروبا الشرقية، والبلدان العربية   9.2

  والأفريقية

23  

مقارنة مؤشرات الأداء الاقتصادي والقوى العاملة لبعض الأسواق   10.2

    2005الدوائية لعام

25  

  34  فرق بين التسويق المحلي والتسويق الدوليال  1.3

  107  ة للأسواق الدوليةدوافع دخول شركات الأدوية الفلسطيني  5.1

العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية   5.2

  للأسواق الدولية

125  



 ف 

 

العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية   5.3

  للأسواق الدولية

126  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

 

 



 ص 

 

  فهرس الأشكال

  

  الصفحة عنوان الشكل  رقم الشكل

  44  أشكال دخول الأسواق الدولية  1.3

  53  خطوات اختيار السوق الدولي  2.3

  53  محددات اختيار السوق  3.3

  67  نموذج تصوري من بناء الباحث  1.4

  

  

  

  

  

  

  

  

  
 
 
 
 
 
 

  

  



 ق 

 

  قائمة الملاحق

  

  الصفحة الملحقعنوان  الملحقرقم 

 154  أسئلة المقابلات   1

 155  كة في الأسواق الدوليةمعلومات عن نشاط الشر :القسم الأول  

 155  دوافع الدخول للأسواق الدولية: القسم الثاني  

 156  عملية اختيار السوق الدولي: القسم الثالث  

  158  شركات الأدوية الفلسطينية التي لم تشملها الدراسة 2

 161  المقابلات اجراء 3

  

  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 ر 

 

 :وتنظيمها الدراسة فصول

  

منها مشكلة الدراسة والتي تتمثل بثلاثـة   الفصل الأولفي ستة فصول، يستعرض  تقع هذه الدراسة

و عوامل البيئة الخارجيـة  دوافع دخول شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية،   عنتساؤلات 

لأسواق الدولية،  كما يتناول هذا لشركات عند اختيارها هذه الالتي يمكن أن تؤثر وتوجه والداخلية 

  . الدراسة وأهميتها ومحدداتهال  أهداف الفص

  

، حيث يقدم بعـض   واستهلاك الدواء في العالم الدوائية الصناعات واقع إلى الثاني الفصل ويتطرق

الحقائق عن التجارة الدوائية بالأرقام من ناحية نشاطها الاقتصادي، والتي مـن شـأنها أن تمكّـن    

المية التي يجب التفكير بها جديا لدخول أسـواقها،  القارئ من تكوين فكرة واضحة عن الأسواق الع

لبعض الفصل كما يبين حجم الانفاق لبعض الشركات العالمية على البحث والتطوير،  ويتطرق هذا 

، والتي يمكن من خلالها تكوين فكرة موجزة  الأسواق العربية والعالمية وعن الصناعة الدوائية فيها

كما يتحدث هذا الفصل عـن  . لصناعة الدوائية الفلسطينية فيهاعن بعض الأسواق المحتملة لدخول ا

  .الصناعة الدوائية الفلسطينية

  

واختلافه عن التسويق المحلي، فيعرض المفاهيم الأساسية للتسويق الدولي  للفصل الثالثأما بالنسبة 

يمكن للشركات  عملية اختيار الأسواق الدولية والطرق المختلفة التيوأهميته وأهدافه، كما يبحث في 

  .أن تتبعها في عملية دخول الأسواق الدولية

  

الدراسـات السـابقة   للأدبيات ومراجعة  ، حيث فيهللاطار النظري الرابع الفصل تخصيص تم وقد

العربية والأجنبية التي بحثت في موضوع التصدير والعوامل المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية، 

ج تصوري من مجمل العوامل المؤثرة التي بحثت في هذه الدراسات، بناء نموذفي هذا الفصل تم  و



 ش 

 

في المقابلات مع أصحاب القرار في شركات  طرحتمحور الأسئلة التي بحيث شكلت هذه العوامل 

  . الأدوية الفلسطينية، كما يتناول هذا الفصل منهجية الدراسة وطريقة جمع البيانات

  

مع ذوي  المركبةحصل عليها الباحث من خلال المقابلات  التيللنتائج فخصص  الخامس الفصل أما

الاختصاص في شركات الأدوية الفلسطينية التي رحبت بعمل مقابلة، وهي كل من شـركة القـدس   

وفـي هـذا   ، لأدويـة لللمستحضرات الطبية، شركة بيت جالا لصناعة الأدوية وشركة دار الشفاء 

للأسواق الدولية وتـأثير العوامـل   هذه الشركات وجه للنتائج واستنتاجات عن دوافع تتحليل  الفصل

 .الخارجية والداخلية على اختيار هذه الشركات للأسواق الدولية
  

 تسـاعد مـن شـأنها أن    والتي والتوصيات الاقتراحات من مجموعة السادس الفصل يقدم وأخيرا،

 . شركات الأدوية الفلسطينية في اختيار الأسواق الدولية
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  مقدمة 1.1

أصبح التوجه نحو الأسواق الدولية من الأمور الشائعة بين الشركات، ويعود ذلك إلى أن الأسـواق  

 ,Rasheed(السابق قد فَتحت أبوابها للتجارة الدوليـة و عَولمـة الاقتصـاد     التي كانت مغلقة في

2005(.  

وتكمن أول خطوة في تطبيق خطة التسويق الدولية في إختيار الأسواق الدولية، حيث يعتمـد ذلـك   

على أهداف الشركة ومستوى خبرتها في الأعمال الدولية، كما أن النمط التقليدي للشـركات التـي   

خبرة في التسويق الدولي تبدأ بالتصدير ومن ثم تتقدم نحو الإستثمار الأجنبي المباشر على تنقصها ال

  . (Alexandrides and Bowers, 2005) مدى سنوات 

لقد أجبرت العولمة شركات صناعة الأدوية كغيرها من الصناعات في العالم لتوسيع أسواقها الحالية 

أن هناك توجه متزايد نحو الاندماج و الاستملاك ضمن و البحث باستمرار عن أسواق جديدة، حيث 

الصناعة الدوائية، و خلق ذلك تحديات وفرص لشركات الأدوية في دخول الأسواق الدولية، الا أن 

 Javalgi and. (الاندماج او الاستملاك قد لا تكون دائما الطريقة المثلى لدخول الأسواق الدوليـة 

Wright, 2003(.  

في دخول الأسواق الدوليـة، وتعـددت دوافـع     مسارهاركات الأدوية الفلسطينية و بدأت مؤخراً ش

الدخول لتلك الأسواق، ولعلّ أبرزها شدة المنافسة في السوق المحلي الذي أشبع بالأدوية الفلسطينية 

و الإسرائيلية و الأجنبية، فكان لا بد لهذه الشركات من أن تبحث عن أسـواق جديـدة لمنتجاتهـا،    

بعض الأسواق الدولية العربية والأجنبية من خلال التصدير أو الشراكة الدولية أو الإستثمار  فدخلت

  . الأجنبي المباشر

 تكلفتها، وارتفاع التحتية البنية خدمات مستوى تدني قطاع الصناعة الدوائية الفلسطيني من ويعاني

 لعمليـات التحـديث   التمويل انعدام أن الواضح ومن .والكهرباء والاتصالات المياه خدمات خاصة

عطيـاني ،   مكحـول و (الأساسية  المشاكل أحد يشكل الجيد التصنيع مجال في خصوصا والتوسع،

إعاقـة   سياسـة  انتهج الذي الإسرائيلي الإحتلال بسبب المشاكل من ، كما يعاني هذا القطاع)2001
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 حيث يعتمد خاص، بشكل يةالدوائ والصناعة عام، بشكل الصناعات الفلسطينية ومحاربة الصناعة

  .الخام المواد استيراد بشكل كبير على القطاع هذا

للتعرف على أهم الدوافع التي جعلت شركات الأدوية الفلسطينية تتوجه للأسواق وتأتي هذه الدراسة 

  . لتعرف على كيفية اختيار هذه الشركات للأسواق الدوليةالدولية، وا

 

   :الدراسة مشكلة 2.1
  

نافسة في قطاع الصناعة الدوائية الفلسطينية تتزايد باستمرار، ما اضـطر بعـض شـركات    إن الم

الأدوية الفلسطينية للبحث عن حلول لهذه المشكلة، فكان التوجه نحو الأسواق الدولية أحد الخيارات 

المطروحة بحثا عن فرص جديدة لمنتجاتها وسعيا لتعظيم أرباحها من اجل الاسـتمرارية، فـدخلت   

 اقا عربية وأخرى أجنبية، وتعددت طرق الدخول لتلك الأسواق، إلا أن هذه الشـركات تواجـه  أسو

  . فلكل سوق عوامل ومتطلبات خاصة فيه العقبات في الأسواق الدولية، من مجموعة

 السياسـية  بسبب الظـروف  الفلسطينية الدوائية التنافسية للمنتجات ومن العقبات أيضا، ضعف القدرة

 على الموانئ والمطارات الإسرائيلية الإجراءات فيها بما ،عام بشكل الاقتصاد الفلسطينيبها  يمر التي

إضافة إلى المنافسة  اللازمة للإنتاج، الخام المواد على الحصول انتظام وعدم وصعوبة التنقل والحركة

شارات الفنية، مسار للاست( بالأسواق الخارجية الفلسطيني جالمنت وجهل الخارجية، في الأسواق القوية

2005( .  

محددات وعقبات خارجية وأخرى داخلية تؤثر على هذه الشركات فـي اختيارهـا   وحيث أن هناك 

  :فيمكن صياغة مشكلة هذه الدراسة من خلال الأسئلة التاليةللأسواق الدولية، 

 شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية؟ دخولما هي دوافع 1. 

التـي يمكـن أن تـؤثر    ) factors Macro environmental(ة الخارجية ما هي عوامل البيئ2. 

 وتوجه شركات الأدوية الفلسطينية عند اختيارها للأسواق الدولية؟ 

التي يمكن أن تؤثر وتوجه ) factors Micro environmental(ما هي عوامل البيئة الداخلية 3. 

 لية؟ شركات الأدوية الفلسطينية عند اختيارها للأسواق الدو
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  :أهداف الدراسة 3.1
  

  : انسجاما مع مشكلة الدراسة، فانها ترمي لتحقيق الأهداف التالية

 .شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدوليةدخول التعرف على أهم دوافع 1. 

التي توجه شـركات  ) factors Macro environmental( عوامل البيئة الخارجيةتحديد أهم  2.

 .طينية وتؤثر على اختيارها للأسواق الدوليةالأدوية الفلس

التـي توجـه شـركات    ) factors Micro environmental(الداخلية  عوامل البيئةتحديد أهم 3. 

  .الأدوية الفلسطينية وتؤثر على اختيارها للأسواق الدولية

مسـتقبلي  شركات الأدوية الفلسطينية في اتخاذ اي قرار الخروج بتوصيات من شأنها أن تساعد . 4

  .  بخصوص اختيار الأسواق الدولية

  

  :أهمية الدراسة 4.1
  

  : من خلال النقاط التالية ة هذه الدراسةتبرز أهمي

لتطـور  الأساليب الفعالـة  دخول شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية كأحد تبيان أهمية 1. 

  .الشركة واستمراريتها

شركات لتي لم تدخل الأسواق الدولية بعد من تجربة وخبرة استفادة شركات الأدوية الفلسطينية ا 2.

  .المحلية التي سبقتها لتلك الأسواقالأدوية 

هناك نقص في الدراسات المتعلّقة بموضوع اختيار الأسواق الدولية ضمن المجتمـع المحلـي،    3.

البحث  خلال ، حيث تبين منلذلك تكمن أهمية هذه الدراسة في المساهمة في معالجة هذا النقص
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ضمن قطاع الصـناعة  " في حدود علم الباحث"الأولي ان هذه الدراسة ستكون الأولى من نوعها 

 .الدوائية الفلسطينية

  .ممكن ان تمثّل هذه الدراسة نقطة بداية يرتكز عليها باحثون اخرون في أبحاثهم المستقبلية4. 

  

  :محددات الدراسة 5.1
  

  :ما يليفيمحددات هذه الدراسة تمثّلت 

فقط شركات  ثلاثةعلى لم تطبق هذه الدراسة على جميع شركات الأدوية الفلسطينية، انما طبقت   •

شركة دار الشفاء لصناعة القدس للمستحضرات الطبية، شركة  في فلسطين وهيدوية لصناعة الأ

  . ، و شركة بيت جالا لصناعة الأدويةالأدوية

 فيالعامون ومدراء التصدير والتسويق اء مدرالالدراسة على دراسة وجهات نظر هذه  اقتصرت •

  .شركات الأدوية الفلسطينية

  

  :الدراسة مبررات 6.1
  

 السوق حجم لصغر نظرا في السوق المحلي كبيرة تحديات قطاع الصناعة الدوائية الفلسطينية واجهي

 الـدول  مـن  الدوائية المنتجات من الواردات تفرضها التي فيه القوية الفلسطيني والمنافسةالدوائي 

  .جديدة أسواق فتح، فهناك حاجة لوالأجنبية العربية

الادارية التي تواجههـا الشـركات   عملية اختيار الأسواق الدولية تعتبر من أهم القرارات حيث أن و

السابقة التي تناولت موضوع المحلية التي تسعى لدخول الأسواق الدولية، ولان الأبحاث والدراسات 

لأنشـطة  ا )1999،  أبو زنيد(دراسة ناول اختيار الأسواق الدولية، إذ تناولت التسويق الدولي لم تت

، والاحتياجـات والمعوقـات   الـدوافع : الغربية التصديرية للمشاريع التجارية الفلسطينية في الضفة

 المحليـة  الأسواق في الفلسطينية للتمور التنافسية القدرة )2004، الجعفري و لافي(دراسة وتناولت 

الصـناعات  قطاع ، فتأتي هذه الدراسة لتتناول قطاع مهم وحيوي في فلسطين وهو التصدير وأسواق

  .والذي بدأت مؤخرا بعض شركاته بدخول الأسواق الدولية الدوائية الفلسطينية
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  الفصل الثاني

  الصناعة الدوائية

  

  الصناعة الدوائية في العالم 1.2
  

  الصناعة الدوائية في العالم العربي 2.2
  

    الدوائية في مصر ةالصناع 2.2.1
  

    في سورياالدوائية  ةالصناع 2.2.2
  

  الدوائية في الأردن ةالصناع 2.2.3
   

  الخليج ودول الصناعة الدوائية في المملكة العربية السعودية 2.2.4
  

  الصناعة الدوائية في فلسطين 2.2.5

  بعض الأسواق العربية والأجنبية 3.2
  

  ةالأسواق العربي 3.2.1
  

  تونس 3.2.1.1
  

  الجزائر 3.2.1.2
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  اليمن3 .3.2.1
  

  السودان4 .3.2.1
  
  

  الأسواق الأجنبية 3.2.2
  

  روسيا 3.2.2.1
  

  أوكرانيا 3.2.2.2

  الصناعة الدوائية في العالم1.2 

  

تعتبر الصناعة الدوائية من أهم وأضخم الصناعات العالمية، كما تؤثر وتتأثر بالمتغيرات الاقتصادية 

، وساهمت مساهمة فعالة في دعم اقتصاد العديد من الدول الصناعية أو التخفيف من الأعباء العالمية

فالصناعة الدوائية يمكن أن تساهم بشكل مباشر في رفع الناتج . التي تنوء تحت ثقلها الدول الأخرى

كمـا  القومي الاجمالي عن طريق التصدير كما هو الحال في الدول المتقدمة أو عن طريق الاحلال 

 .هو الحال بالنسبة الى الكثير من الدول الأخرى

  

% 7بليون دولار أمريكي، بمعدل نمو  643، بلغ مجموع المبيعات الدوائية العالمية 2006ففي عام 

) سـنويا % 12.6( 1998عن العام الذي سبقه، وكان نمو المبيعات الأقوى في أمريكا الشمالية منذ 

، وقدر مجموع الصادرات الدوائية في العـالم عـام   %)2.9(ان والياب%) 9.3(مقارنة مع أوروبا 

  ).Global Pharmaceutical Industry, 2008(بليون دولار أمريكي  310.9ب  2006

مليار دولار وهـذا يشـكل    905حوالي  2007وقد بلغت قيمة الاستهلاك العالمي من الدواء لسنة 

  ).2008الكيلاني، (من حجم التجارة العالمية  %3حوالي 

والذي نشـره   )2.1(ولتكوين فكرة واضحة عن طبيعة الاستهلاك الدوائي في العالم، نورد الجدول 

الاتحاد العربي لمنتجي الأدوية والمستلزمات الطبية في عدده الثالث الصادر في شهر تمـوز عـام   

ستهلاك في تلك المناطق المختلفة من العالم وبين استهلاك الدواء فيها، و نسبة الا، حيث قسم 2008

  .المناطق من الاستهلاك العالمي
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  2007السكان واستهلاك الدواء في العالم لعام  :2.1جدول 

  
 السكان  المنطقة

 ) مليون نسمة(

الاستهلاك

  )بليون دولار(

الاستهلاك من 

  الاستهلاك العالمي

حصّة الفرد سنويا 

  مقدرة بالدولار

  911 %36.5  330  362  أميركا الشمالية

  450  %22.1  200  444  با الغربيةأورو

  808  %11.1  101  125  اليابان

  677  %69.7  631  931 مجموع الدول الصناعية

  229  %1.2  11  48  استراليا والجزر المجاورة

  88  %6.1  55  620  اميركا اللاتينية

دول أوروبا الوسطى 

  والشرقية

455  52  5.7%  114  

  65  %3.3  30  458  الشرق الأوسط

  38  %8.9  80  2060  شرق آسياالصين وجنوب 

  13  %1.3  12  890  أفريقيا جنوب الصحراء

  19  %3.1  28  1440  شبه الجزيرة الهندية

  30  %0.7  6  200  مناطق أخرى

  127  %100  905  7102  )المتوسط(المجموع 

  34.2  %1.4  12.259  358 الوطن العربي للمقارنة

  )2008الكيلاني، (: المصدر

  

وبتحليل سريع للمعطيات والأرقام فيه، يتبين لنا أن الوطن العربـي   لاه،أع )2.1(بالرجوع للجدول 

من قيمة الاستهلاك العالمي مـن   1.4%من سكان العالم يستهلك  %4.9الذي يشكل سكانه حوالي 

بليون دولار أمريكي تغطي منه الصـناعة العربيـة حـوالي     12.259الأدوية أو ما يعادل حوالي 

50.%  

لماذا لا تتجه شركات الأدوية الفلسطينية نحو أسواق الـدول  : هاننا التساؤل التاليوهنا يتبادر الى أذ

مـن  % 70الصناعية والتي تشمل أميركا الشمالية، أوروبا الغربية واليابان والتي تشـكل حـوالي   
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من نسبة % 1.4استهلاك الدواء العالمي بدلا من التوجه نحو الأسواق العربية الصغيرة والتي تشكل 

  تهلاك الدوائي العالمي؟ الاس

يقتصر فيها مهـام  وتختلف الصناعة الدوائية العالمية عن الصناعة الصيدلانية العربية بأن الأخيرة 

أشكال  صورة في الخام للمواد الصناعي الدمج أي الصيدلاني، التشكيل دوائر البحث والتطوير على

المعروفة، فهي اذا مقلّدة للأدويـة   طرقلل طبقًا )إلخ مراهم، كبسولات، أقراص،( صيدلانية مختلفة

، ويعود السبب في ذلك الى أن جميـع  )generic drugs(المبتكرة عالميا وتسمى أدويتها بالجنيسة 

تكلفـة البحـث   ، حيـث أن  مصانع الأدوية في الوطن العربي ليس بمقدورها اختراع دواء جديـد 

حسب ما ورد  2007ن يورو في عام مليو 1,059والتطوير في اكتشاف عقار جديد قدرت بحوالي 

 The Pharmaceutical Industry( 2008لعام  الدوائية للصناعات الأوروبي في تقرير الإتحاد

in Figures, 2008 .(  

البحث  على في العالمالأدوية  أفضل عشر شركات لصناعة تنفقه ام حجم )2.2(الجدول في هر ظوي

  :مبيعاتونسبة هذا الانفاق من مجموع ال والتطوير

في العالم من حيث الانفاق على البحث والتطـوير لعـام   للأدوية أفضل عشر شركات  :2.2جدول 

2006  

  الدولة  الشركة
حجم الانفاق على 

البحث والتطوير 
2006  

نسبة الانفاق على البحث 

والتطوير من مجموع 

  المبيعات

Pfizer 7,599$ أمريكا million16.17 % 

Johnson & 
Johnson كاأمري  $7,125 million13.36% 

GlaxoSmithKline6,914$ بريطانيا million14.88% 

Sanofi-Aventis 6,019$ فرنسا million15.61% 

Roche 5,400$ سويسرا million15.67% 



10 

 

Novartis 5,394$ سويسرا million14.97% 

Merck & Co. 4,782$ أمريكا million21.13% 

Abbott 4,269$ أمريكا million18.99% 

AstraZeneca 3,902$ بريطانيا million14.74% 

Amgen 3,366$ أمريكا million24.29% 

  ).Global Pharmaceutical Industry, 2008(: المصدر
  

  

مليون دولار أمريكـي علـى البحـث      7,599أنفقت Pfizerأن شركة  )2.2(يلاحظ من الجدول 

من مجموع مبيعاتها السـنوية، فـي حـين أن شـركة     % 16.17، أي بنسبة 2006والتطوير عام 

Amgen    مـن  % 24.29أنفقت أعلى نسبة من المبيعات على البحث والتطوير في العـالم بنسـبة

  . مجموع مبيعاتها السنوية
  

مما سبق نلاحظ أن شركات الصناعة الدوائية في العالم تولي البحث والتطوير اهتماما كبيرا وتنفق 

لتبقى تنافس وتحتكر الأسواق العالمية لسنوات عديدة  وتدخل الأسواق الدولية كما  عليه مبالغ طائلة

  .تشاء وبمختلف الطرق دونما قيود او عوائق

  

  :الصناعة الدوائية في العالم العربي 2.2

العربيـة منـذ   في الدول  الصناعاتهذه بدأت ، حيث العربية الصيدلانية الصناعاتنعرج الآن على 

وكان هذا التطور نتيجة حتمية . العقدين الماضيين وتطورت تطوراً كبيراً خلال, ريباًخمسين سنة تق

وفـي بعـض   . السوق الذي يتزايد باسـتمرار  مدفوعة بحجم للسوق المحليةلتوفر الحاجات الملحة 

النموذج الأكثر اشراقاً للاستثمار العربي في المجـال الصـناعي و    الحالات أصبحت هذه الصناعة

   .والسعودية والإمارات العربية افي دول مثل مصر والأردن وسوري ه الصناعاتتركزت هذ

 2005فمع بداية عام. الصناعات تجابه تحديات عديدة نتيجة التغيرات الاقتصادية العالمية ولكن هذه

الى منظمة التجارة  والتي انضمت) الغات(نتهت فترة السماح الممنوحة للدول الموقعة على اتفاقية ا

منطقة التجارة العربية الحرة والتـي   تطبيق اتفاقية 2005بالإضافة لذلك بدأ مع بداية عام . عالميةال
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مسـار  ( الأعضـاء دون حـواجز أو عوائـق    سيسمح بموجبها تبادل البضائع العربية بين الـدول 

    .)2005للاستشارات الفنية، 

نشأت فـي  ، فانها )لصيدلانية العربيةالصناعات ا(أو  فبالنظر الى واقع الصناعات الدوائية العربية

ظل ظروف خاصة بهدف تأمين أكبر قدر من الاكتفاء الدوائي الذاتي للبلدان العربية وتمتعت خلال 

السنين بتسهيلات متنوعة وحتى حماية انغلاقية في بعض البلدان مما شجع على قيام شركات دوائية 

ظروف متماثلة فان معظم مصانع الأدويـة   صغيرة الحجم متعددة الأصناف، ولكونها نشأت في ظل

العربية متشابهة في قواعد انتاجها وتتنافس فيما بينها سواء في أسواقها المحلية أو فـي الأسـواق   

  .العربية الأخرى

ورغم كل التحديات فقد استطاعت الصناعات الدوائية العربية أن تتطور بشكل ملحوظ خلال الثلاثة 

مليـون   6237حـوالي   2007قيمة انتاجها من الأدوية في عام  عقود الماضية حيث وصل مجمل

مليون دولار أمريكي، ورغم أن نسبة تغطيتها  345حوالي  1975دولار أمريكي بعد أن كان عام 

فقط الا أن نسبة تغطيتها من عدد الوحدات المستهلكة يمكـن أن  %  50من قيمة الاستهلاك تساوي 

  . تصل الى أكثر من ثمانين بالمائة

مليار دولار يملك القطاع  5ويقدر حجم الاستثمار في الصناعات الدوائية في الوطن العربي بحوالي 

بلغ عدد المصانع العاملة فـي انتـاج الأدويـة     2007الخاص الجزء الأكبر منها، وفي نهاية عام 

ت ألف مواطن عربي من مختلف المستويا 200مصنعا تستخدم بشكل مباشر أكثر من  257البشرية 

  ).2008الكيلاني، (والتخصصات العلمية اضافة الى العديد من الصناعات المساندة 

دولاراً  65الى  3 العربي من الدواء فيما بين الدول العربية بين ويتراوح معدل استهلاك المواطن

    ). 2005 ،فضلون( للفرد
  

تظهر فـي الجـدول   التي  2006وبالنظر لأفضل عشر شركات من حيث المبيعات في العالم لعام 

في العالم من حيث المبيعات، يبلغ حجـم مبيعاتهـا    10نلاحظ أن الشركة التي ترتيبها رقم  ،)2.3(

مليـار   5أكثر من حجم الاستثمار في الصناعات الدوائية في الوطن العربي والذي يقدر بحـوالي  

  .دولار أمريكي

  2006م في العالم لعاللأدوية أفضل عشرة شركات مبيعات : 2.3جدول 

حجم المبيعات   الدولة  الشرآة
  2006عام 

النسبة من مبيعات 
  الأدوية في العالم
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Pfizer 46.1$ أمريكا billion 7.6%  

GlaxoSmithKline 37$ بريطانيا billion 6.1% 

Novartis 31.6$ سويسرا billion 5.2%  

Sanofi-Aventis 31.1$ فرنسا billion 5.1% 

Johnson & Johnson 27.3$ اأمريك billion 4.5%  

AstraZeneca 26.7$ بريطانيا billion 4.4%  

Merck & Co 25$ أمريكا billion 4.1%  

Hoffman-La Roche 23.5$ سويسرا billion 3.9%  

Abbott 17.6$ أمريكا billion 2.9%  

Amgen 16.1$ أمريكا billion 2.7%  
  .)Global Pharmaceutical Industry, 2008(: المصدر

أما على صعيد التقدم الذي حققته الصناعة الدوائية على المستوى القطري، فقد تمكنت بعض الدول 

العربية من تغطية نسبة مرتفعة جدا من قيمة استهلاكها حيث تغطي الصناعة الوطنية فـي مصـر   

 وفي%  50من قيمة الاستهلاك الدوائي وفي السودان %  90وسوريا والمغرب ما تزيد نسبته عن 

وفـي  % 20والامارات %  25وفي السعودية %  27وفي الأردن %  40والجزائر % 44تونس 

  %.  10وفي اليمن %  12لبنان 

ومن ناحية أخرى، فان الصناعة الدوائية العربية كانت تعمل بموجب تشريعات وطنية فـي الأردن  

هائي، مما أتـاح لهـا   ومصر وسوريا وغيرها تعطي الحماية لطريقة التصنيع فقط، وليس للمنتج الن

التعامل بالمواد الفعالة المصنعة بطريقة تختلف عن تلك المشمولة ببراءة الاختراع ومن ثـم انتـاج   

أحدث الأدوية، حتى تلك التي تتمتع بالحماية في بلدانها، وكانت تقوم بتوفيرها للمـواطن العربـي   

في بعض الأحيان الـى حـوالي    بأسعار معقولة تتناسب ومستوى المعيشة في البلدان العربية تصل

كما أن العديد من المصـانع العربيـة تعمـل بموجـب     . من سعر الدواء الأجنبي المستورد% 30

وسوريا حوالي % 80تراخيص من الشركات العالمية خصوصا في المغرب حيث تصل الى حوالي 

  ). 2008الكيلاني، % (50ومصر أكثر من % 40 
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فصل للتعرف على طبيعة الصناعة الدوائية في بعض الأسواق و سنخصص الجزء التالي في هذا ال

المحتملة للمنتجات الدوائية الفلسطينية، والتعرف على أسواق التصدير التـي اختارتهـا شـركات    

الأدوية في بعض الدول العربية، فيمكن لشركات الأدوية الفلسطينية الاسـتفادة مـن تجربـة هـذه     

  .وليةالشركات في اختيارها للأسواق الد

  

   : الدوائية في مصر ةالصناع 2.2.1

  

لسـوق  افمـع نمـو   , الدوائية المصرية الأكبر والأقدم في العالم العربي وإفريقيا تعتبر الصناعات

من حاجة السـوق  % 94 سنوياً نجد أن الشركات المصرية تغطي ما يعادل %  14 بنسبة المصرية

     .لدولبالإضافة الى التصدير الى العديد من ا, المحلية

  

 السـكان  عـدد  لتزايـد  نتيجة الماضية، الفترة خلال خطيرا تطورا مصر في الدواء استهلاك شهد

 والإسراف البيئة لتلوث نتيجة الأمراض وانتشار الصحية الرعاية برامج الصحي وتطوير والوعي

 تسـتهلك  بحيث اكبير ارتفاعا الدواء فاتورة تشهد حيث استشارة الطبيب، دون الأدوية استخدام في

  .)2005 ،فضلون( المصرية الأسرة دخل من 61 % حوالي

 ودول والأردن والسعودية سوريا مثل العربية، الدول بعض إلى الصنع تامة الأدوية مصر وتصدر

 وجنـوب  جيبوتي مثل الأفريقية، الدول بعض إلى بالإضافة واليمن، والجزائر وليبيا وتونس الخليج

 الأوروبية الدول من محدود عدد جانب إلى وسريلانكا، ماليزيا الآسيوية مثل الدول وبعض أفريقيا،

  . )2005مسار للاستشارات الفنية، (

  :يلي فيما تتمثل التي المشكلات من العديد مصر في الدواء صناعة قطاع يواجه ذلك، من بالرغم

 تكلفـة  مـن  يزيد مما الخام المواد من 80 % نحو استيراد على مصر في الدواء صناعة تعتمد •

 والتغليـف  التعبئة ومواد والوقود الطاقة أسعار ارتفاع لمخاطر تعرضها إلى بالإضافة الإنتاج،

 . النقل وتكاليف
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 بسـبب  العـام  الأعمال قطاع شركات في خاصة والتطوير، للبحوث اللازم التمويل توفر عدم •

 اللازم التمويل توفير سهولة ىعل سلبي بشكل يؤثر مما الشركات، بهذه التمويلية الأعباء زيادة

  .الإنتاج خطوط وتطوير لتحديث

  

 بالإضـافة  أوروبا، وشرق آسيا غرب دول في التسجيل عند صعوبات المصري المنتج يواجه كما

 التسجيل إجراءات تشديد في ساهمت التي العملاقة الشركات تدخل بسبب التسجيل رسوم ارتفاع إلى

  .السوق احتكار من تتمكن كي هناك
 

  .مصرشركات الأدوية في  الأسواق التصديرية لبعض )4.2(ويظهر في الجدول 

  

  :في الأسواق الدوليةونشاطها  مصربعض شركات الأدوية في : 4.2جدول 

  الأسواق التي تصدر لها اسم الشركة

للموادالمصرية أدوية شركة

 الصيدلانية والمواد الكيمياوية

 

 

 باكسـتان،  ماليزيا، كازاخستان، كوريا، إيران، آذربيجان، :آسيا

 الخ سريلانكا

 الخ مالطا ألبانيا، :أوروبا

  الخ زامبيا الصومال، السودان، مالي، إثيوبيا، :أفريقيا

 قطـر،  عمـان،  الكويـت،  الأردن، العـراق،  :الأوسط الشرق

  الخ اليمن المتحدة، العربية الإمارات

شركة الاسكندرية للصناعة الدوائية

 والكيماوية

  .ورومانيا الأفريقية البلدان العربية و أكثر إلى

  سيوية، الأفريقية و الأوروبية بعض البلدان العربية، الآ  ( ADCO) العربية الأدوية شركة

المصريةالدوليةالدوائية الصناعات   .دولة في قارات أفريقيا وآسيا وأوروبا 42كثر من أ 

Global Napi Pharma.  وأوغندا اوتانزاني والسودان اليمن  

Multipharma 

 

 مـلاوي  إثيوبيـا،  السـودان،  نايجيريا، تانزانيا، أوغندا، كينيا،

 العـراق،  سـوريا،  الكويت،: العربية والمنطقة الأوسط والشرق

  .فلسطين اليمن،

  .معظم البلدان العربية والافريقيةشركة النيل للأدوية والصناعات الكيماوية

  .(The Pharmaceutical Industries in the MENA, 2005): المصدر
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    :في سورياالدوائية  ةالصناع 2.2.2
 

مكثف لتحـديث   بالتعاون مع المنظمات الدولية ومعامل الأدوية بتطبيق برنامج قامت وزارة الصحة

إنتاجها وفـق أحـدث    وصممت المعامل وخطوط. كل ما يتعلق بالدواء من أنظمة تشريعية ورقابية

. الشـركات مانحـة الامتيـاز    لمحددة من قبل منظمة الصحة العالمية ومن قبلالشروط العالمية وا

 تعبير شروط التصنيع الجيد للدواء اوأصبح السائد في سوري (GMP)  الذي لم يكن متداولاً قبل عام

معملاً تتفاوت في حجم طاقاتها  56ليصبح حالياً  االمعامل في سوري ونتيجة لذلك ازداد عدد، 1988

     .الإنتاجية

, الذي أحرزته المعامل السورية في توطين التقنيات المتطورة في صناعة الدواء نتيجة للنجاحو

وبلغ  ،ةكبريات شركات الدواء العالمية لمنح امتياز تصنيع منتجاتها لبعض المعامل السوري تسارعت

المانحة للامتياز  وبلغ عدد الشركات العالمية) معملاً 16(عدد المعامل المحلية التي تصنع بامتياز 

وهذا يشكل , مستحضراً 380 وعدد المستحضرات المصنعة بامتياز, شركة 58للتصنيع في سورية 

 .من مجمل المستحضرات المصنعة محلياً% 8.5

 التصنيع بامتياز برفع كفاءة المعامل المحلية وسرعة عملية تطبيق شروط التصنيع الجيـد  لقد ساهم

بينهـا   المعامل استفادت من ذلك عبر الاحتكـاك المتواصـل فيمـا   ويمكن القول إن جميع , للدواء

الأسـواق التصـديرية    )5.2(ويظهر في الجـدول  ، )2005 ،فضلون( والتنافس للوصول للأفضل

  .سورياشركات الأدوية في  لبعض

  :في الأسواق الدوليةونشاطها  سوريابعض شركات الأدوية في : 5.2 جدول

  لهاالأسواق التي تصدر اسم الشركة

 ونايجيريـا  العـاج  وسـاحل  والعراق وجيبوتي وأرمينيا الجزائر آسيا لصناعة الأدوية

  واليمن المتحدة العربية والإمارات والسودان والصومال
Domina pharmaceuticals اليمن سنغافورة، سوريا، العراق،: آسيا 

  والسودان والصومال وموريتانيا وليبيا إثيوبيا: أفريقيا
Thameco المجاورة البلدان لىإ  
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  )(The Pharmaceutical Industries in the MENA, 2005: المصدر

  

   : الدوائية في الأردن ةالصناع 2.2.3
 

وكان تركيز تلك الصـناعة  , الدواء في الأردن في أوائل السبعينات من القرن الماضي بدأت صناعة

الـى   لدول العربية والإفريقية إضـافة واستطاعت أن تصدر الى معظم ا. البداية على التصدير منذ

    ). 2005 ،فضلون( تسجيل بعض المنتجات في الولايات المتحدة وبعض الدول الأوروبية

 300(مليون دينار أردنـي   211قدر تقرير اقتصادي عربي حجم صادرات منتجات الأدوية بنحو و

  .الأردن من إجمالي صادرات % 7.3، أي ما يعادل 2006العام في ) مليون دولار

الذي تناول أداء قطاع صناعة الأدويـة  ) جلوبل(ولفت التقرير الصادر عن بيت الاستثمار العالمي 

العام عن  % 6.2نمواً في إجمالي صادرات منتجات الأدوية بنسبة «في الأردن، الى أن ذلك يعني 

  ).2007حزين، (  »من إنتاج الدواء الإجمالي يخصص الآن للتصدير % 75أن نحو و 2005

وتوقع الاتحاد الأردني لمنتجي الأدوية أن يتجاوز حجم الاستثمار في الصناعات الدوائية الأردنيـة  

  ). 2006زيدان، (البليون دينار خلال السنوات الأربع المقبلة 

سوقا حول العالم،  65ويعد الأردن منتجا ومصدرا رئيسيا للعديد من أصناف الادوية إلى أكثر من 

مركز ريادي لهذه الصناعة في المنطقة لتميزه بوجود العناصر المدربـة والمؤهلـة   إضافة إلى أنه 

من مجمل مبيعاته فـي  % 4وفق أعلى المستويات المهنية والأكاديمية حيث ينفق القطاع سنويا نحو 

  ".مجالات البحث والتطوير

كما بـدأ السـودان   ، والعراق أما أبرز الأسواق المستوردة للدواء الأردني هي السعودية والجزائر

  .أخيرا باستيراد كميات كبيرة منه ما جعلها من الأسواق الواعدة للدواء الأردني

ويتفوق الأردن على الدول المحيطة بنشاط مراكز الأبحاث التعاقدية التي تقدم خـدمات الأبحـاث   

ا المباشرة مع لكبرى الشركات الأميركية والأوروبية والعربية، كما تمتاز الشركات الأردنية بعلاقته
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الدوائر العلمية والجامعات حيث سيتم انشاء عدة حاضنات تكنولوجية في الجامعات الحكومية لهـذه  

  .الغاية

دول حول العالم، كمـا   10تمكنت الشركات الأردنية من انشاء شركات تابعة وشقيقة في أكثر من 

تع الشركات الأردنيـة بنفـاذ   استطاعت أن تحقق مراكز ريادية في سوق المنافسة العالمي، كما تتم

تفضيلي إلى أسواق الشرق الأوسط وتحتل موقعا جغرافيا مناسبا للتعاون مـع الشـركات الدوليـة    

الأسـواق   )2.6(ويظهـر فـي الجـدول    لتوسيع توزيع الأدوية المصنعة محلياً والمستورد منها ، 

  .شركات الأدوية في الأردنالتصديرية لبعض 

  :في الأسواق الدوليةونشاطها  الأردندوية في بعض شركات الأ: 2.6جدول 

  الأسواق التي تصدر لها  اسم الشرآة

  الشرقية وأوربا وأفريقيا آسيا الأوسط، الشرق المتطوّرة للصناعة الدوائية

 عمّان للصناعة الدوائية

 

 العربيـة  الكويت، البحرين، اليمن، الجزائر، رومانيا، عمان،

 قطـر،  العـراق،  ليبيا، بوسنة،ال تونس، السودان، السعودية،

  سوريا الصومال، المتحدة، العربية الإمارات تانزانيا،

 المتحـدة  العربيـة  والإمارات وسوريا ولبنان والعراق طرق المركز العربي للمستحضرات الصيدلانية

  ومصر والسودان وألبانيا والبحرين واليمن

  رومانياو أفريقية بلدان الجزائر، الخليج، منطقة دار الدواء

 أدوية الحكمة

 

 ليبيـا،  العراق، السودان، اليمن، لبنان، تونس، السعودية، العربية

 المتحـدة،  العربيـة  الإمـارات  البحرين، الجزائر، قطر، مصر،

 تشـيكية،  السويد، ألمانيا، فيتنام، إيران، الكويت، سوريا، عمان،

 ،أوكرانيـا  سـلوفاكيا،  رومانيـا،  الصين، روسيا، متّحدة، مملكة

  المتّحدة الولايات البرتغال،

  وأوروبا أفريقيا الأوسط، الشرق نهر الأردن للصناعات الدوائية

 والبحـرين  السعودية والعربية والجزائر والسودان واليمن العراق شركة رم لصناعة الأدوية

  وعمان
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 العربية لصناعة الأدوية

 

 وقطـر  المتحـدة  العربيـة  والإمارات ماليزيا السعودية، العراق،

 والصـومال  وتـونس  والكويت ولبنان والبحرين واليمن وعمان

  والجزائر وليبيا والسودان وإثيوبيا
The Jordanian 
Pharmaceutical 

Manufacturing Medical 
Equipment Co. Ltd 

 والعراق وإثيوبيا والبوسنة وبلغاريا والبحرين وآذربيجان الجزائر

 والسـودان  السـعودية  ربيـة والع وقطر وعمان والمغرب وليبيا

  واليمن المتحدة العربية والإمارات وتونس وسوريا

 المتحدة لصناعة الأدوية

 

 وعمـان  المتحـدة  العربيـة  والإمارات السعودية العربيةالمملكة 

   ورومانيا وليبيا واليمن والجزائر والعراق والبحرين وقطر

  )The Pharmaceutical Industries in the MENA, 2005(: المصدر

  

  

  

  

  

  

  :الخليج ودول الصناعة الدوائية في المملكة العربية السعودية 2.2.4
 

تحتل السعودية المرتبة . مليون دولار سنوياً 1600ـ الدوائية في منطقة الخليج ب يقدر حجم السوق

 ـ . مليوناً 350حيث يقدر سوقها بمليار دولار تليها الإمارات بقيمة ، الأولى  سوتقدر مصـادر مجل

    ). 2005 ،فضلون( دولاراً سنوياً 60 ـالتعاون الخليجي بأن الإنفاق الدوائي على الفرد يقدر ب

 المسـتثمرين  قبـل  من متزايدا ً إقبالا الماضية الخمس السنوات وفي المملكة العربية السعودية شهدت

 لأدويـة ا علـى صـناعة   المتزايـد  الإقبـال  ويفسـر  الطبية، والمستحضرات الأدوية صناعة على

 التي تعد السعودية في الأدوية سوق حجم منها عدة، بعوامل السعودية السوق في الطبية والمستحضرات

 .الجذابة المعدلات من سنويا%  5 بنحو المقدر نموها معدل يعتبر والتي الكبيرة الأسواق من
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 حجمهـا،  لكبر جديدة مصانع لإقامة متوافرة استثمارية فرص على السعودية السوق تنطوي لذلك،

 الأساسـية  للصـناعات  السـعودية  الشركة تنتجها التي الكيماوية المواد توفر بعض إلى بالإضافة

 يـدخل  والتـي  )الصوديوم هيدروكسيد ,الكبريتيك والأمونيا وحمض الميثانول (قبيل  من ،)سابك(

  .اميد والبنزوك والنيوتيناميد وميثيل بارابين الاسبرين مثل الدوائية المواد صناعة في جميعها

 التـي  العربية السـعودية  المملكة في المرخصة الطبية والمستحضرات الأدوية مصانع عدد يبلغ و

 يقـدر  مصـانع  ستة نحو "الاستشارية للخدمات السعودية الدار"تشير إحصاءات  كما الإنتاج بدأت

  25 %نحـو  تغطي )2005مسار للاستشارات الفنية، ( ريال مليون 458 بنحو استثماراتها إجمالي

  . )2008الكيلاني، ( المملكة فيقيمة الاستهلاك الدوائي  من

 أن في بعضها السعودية، فيتمثل السوق في المصنع الدواء انتشار من تحد التي للمعوقات بالنسبة أما

 السوق السعودية، إغراق استراتيجيات تتبع المحلية الصناعة منافسة تحاول التي المصدرة الشركات

 المحلية الصناعة تطور عدم على وتحرص باهتمام السعودية السوق إلى الشركات هذه تنظر حيث

 تخفـيض  تسـتطيع  حيـث  صالحها، في الأسبقية عامل أن خصوصا التسويقية، خططها من خلال

 دول فـي  أخـرى  أسواقًا لديها أن لاسيما للدواء، المصنعة الوطنية أرباح الشركات لكسر الأسعار

 .السعودية السوق في تمارسه الذي الخفض السعري تعويض فيها تستطيع العالم

 انظـر  المصـانع  إنشـاء  كلفـة  ارتفاع من السعودية الدوائية الصناعة تعاني ذلك، إلى بالإضافة

 التقنيـة  علـى  الحصـول  كلفة وارتفاع الصناعة، هذه تتطلبها التي الخاصة والدقيقة للمواصفات

 يفرضها التي والشروط الشركات، من محدود عدد من قبل اواحتكاره بل الصناعة، في المستخدمة

المواد  على الحصول كلفة وارتفاع الإنتاج إليها، بتصدير المصرح المناطق تحديد مثل التقنية مالك

مـن   والمسـتوردة  المنتجات المحلية بين والمنافسة المنتجات، جودة مراقبة نظم كلفة وارتفاع الخام

جديـة   معوقـات  توجـد  لا ذلـك،  ومع دقيقة، لمواصفات الأدوية يهاف تخضع لا التي الدول بعض

علـى   الطلب حجم بدليل السعودية، السوق في الطبية والمستحضرات الأدوية صناعة لها تتعرض

القـروض   مثـل  حوافز من الصناعية للقطاعات يتوافر ما إلى إضافة هذا المجال، في التراخيص

وتفضـيل   الجمركيـة  الرسـوم  مـن  الخام والمواد لمعداتالمكائن وا وإعفاء الصناعية والأراضي
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الأسـواق   إلى الوطنية المنتجات على تصوير والمساعدة الحكومية المشتريات في الوطنية المنتجات

 .)2005مسار للاستشارات الفنية، (ويسر  سهولة بكل العالمية

لأدويـة، حيـث تمتـد    تبوك لصـناعة ا ومن شركات الأدوية في المملكة العربية السعودية، شركة 

 The: المصدر(الأمريكية  المتحدة والولايات وأوروبا الشرق الأوسط وشمال أفريقيا إلى صادراتها 

Pharmaceutical Industries in the MENA, 2005 (  

 

  الصناعة الدوائية في فلسطين 2.2.5

الا أن ، $200,000بدأت الصناعة الدوائية في فلسطين منذ السبعينيات بـرأس مـال لا يتجـاوز    

مليون دولار منها  30مليون دولار أمريكي، تم استثمار  120الاستثمار الآن في هذا القطاع تجاوز 

  . في السنوات الخمس الماضية من أجل تحسين خطوط الانتاج وتطبيق الممارسة الجيدة في التصنيع

لكن بعد سلسلة من ، و11في منتصف الثمانينيات، وصل عدد شركات صناعة الأدوية في فلسطين 

شركات لتكون شـركة   3شركات، حيث اندمجت  6الاندماجات بين هذه الشركات تقلّص العدد الى 

ناصـر  (بيرزيت لصناعة الأدوية، واندمجت شركتان لتكونا شركة القدس للمستحضرات الطبيـة،   

  ).2008الدين، 

  

هـذه الشـركات   ) 7.2(ول شركات لصناعة الأدوية، ويظهر في الجـد  7يوجد حاليا في فلسطين 

  :وسنوات تأسيسها

  

  شركات الأدوية في فلسطين : 7.2جدول 

  

  
  الشركة

/المدينة

  البلدة

سنة 

  التأسيس

  1969بيت جالا  شركة بيت جالا لصناعة الأدوية 1

  1969 البيرة  شركة القدس للمستحضرات الطبية 2

  1973 بيرزيت  شركة بيرزيت لصناعة الأدوية 3
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  1973 بيتونيا  للأدويةشركة جاما  4

  1985 رام االله  شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية 5

6 
شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأدوية 

  )ميجافارم(م .ع .ومستحضرات التجميل م
  1993 غزة

  2007 بيرزيت  شركة الجليل 7

  

 تعتبـر  الفلسطينية الأدوية الا أن صناعة نشاطها، على بداية عاما  40مضي حوالي من الرغم وعلى

 الماضـي  القرن من الثمانينيات عقد خلال الصناعة هذه حققت حال، أية الصناعات الناشئة، وعلى من

 والتطـور،  التقدم نحو واسعة خطوات الفلسطينية الدوائية الصناعة شركات خطت حيث نوعية، قفزة

 الاسـتثمار  مسـتوى  يعكـس  امم العالية، وجودتها الدوائية الأصناف بتنوع الحقبة هذه تميزت حيث

   .)2005مسار للاستشارات الفنية، (المجال  هذا في والعلمي التكنولوجي

  

 حدة منالمستوردة  الأدوية تزيد حيث ،التحديات من العديد المحلية الأدوية صناعة تواجهو

 مؤسساتال وإدراك وفعاليته، المطلوب الدواء نوعية تجاه الصحي الوعي ازدياد جانب إلى المنافسة،

 الفلسطينية الأدوية شركات على متزايدة ضغوط خلق في تسببت العوامل هذه .النقطة لهذه العامة

 التصنيع بأساليب منها يتعلق ما التحديد وجه وعلى الإنتاج، في العالمية المواصفات تتبنى كي

 يرالتصد نحو التوجه الشركات هذه على المحلي السوق صغر يفرض آخر، جانب ومن .الجيد

  ).1999مكحول، (

  

العالمية، حيث أصبحت تنتج حسب المقاييس  ISO 9001 :وحصلت معظم الشركات على شهادة 

منحت  2007عملت جاهدة على تطوير خطوط انتاجها، وفي كانون الأول من عام العالمية، و

وزارة الصحة الفلسطينية أربع شركات هي بيرزيت، القدس، بيت جالا ودار الشفاء شهادة 

، والتي بدورها تعتبر عاملا رئيسيا لدخول الشركات الفلسطينية GMPلممارسة الجيدة في التصنيع ا

  . للأسواق الدولية

  

انها قادرة على الاستمرار والمنافسة وتطـورت تطـورا   الفلسطينية الدوائية الصناعة برهنت ولقد 

ة رئيسـة مـن   اعة دعامضحت هذه الصنأوبسبب هذا التطور , الماضية سريعا جدا خلال السنوات
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 السـوق من احتياجات % 55حوالي تغطي ي، فالصناعات الدوائية الفلسطينية دعائم الاقتصاد الوطن

   . 1من قيمته النقدية%  45ومن الدواء الكمية  الفلسطيني

المنافسـة   ،ففي الأسواق الخارجية, التحدي الرئيس لكل سلعة يكمن في تصديرها نأيمكن القول و

ت وق سبقته إليه العديد من الشـركا توجد أي إجراءات حمائية وسيتواجد الدواء في س ولا ،مفتوحة

متأخراً  بدأ الفلسطينيومع أن تصدير الدواء , العالمية وأصبحت سمعتها راسخة لدى القطاع الطبي

 الدواءأن  نجد, بدأت بالتصدير في سبعينيات القرن الماضيالتي  مقارنة مع الأدوية العربية الأخرى

    .أثبت وجوده بسرعة في الأسواق الخارجية وأصبح منافساً قوياً فيها الفلسطيني

  

  

  

  

  

  

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
  . 2008/12/29مقابلة شخصية،  ،عوض أبو اعليا، المدير التنفيذي لاتحاد الصناعات الدوائية 1

) 8.2(مليون دولار أمريكي، ويظهر في الجدول  105ب يقدر حجم السوق الدوائي الفلسطيني و

  : توزيع هذا السوق على القطاعات المختلفة

  حجم السوق الدوائي الفلسطيني: 8.2جدول 

  )مريكيأدولار مليون (       الدوائي الفلسطيني          حجم السوق

  75  )الصيدليات(القطاع الخاص 

  21  )وزارة الصحة(القطاع العام 
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  9  )بما فيها الأونروا(المنظمات غير الحكومية 

  105 المجموع

  (Dimensions Consulting Company, 2008): المصدر

وللاطلاع على واقع الصناعة الدوائية في فلسطين، تم اجراء مقابلة مع الدكتور عوض أبو اعليـا،  

حيث قسم أبو اعليا الاجابة الى شقين تنـاول فـي الأول    ،ير التنفيذي لاتحاد الصناعات الدوائيةالمد

واقع الصناعة الدوائية على المستوى الداخلي، في حين خصص الشق الثاني لواقع الصناعة الدوائية 

  .في فلسطين على المستوى الخارجي

، صنفا دوائيا وفق أحدث المعـايير العالميـة   1080حوالي تنتج  فمصانع الأدوية الفلسطينية السبعة

% 70شخص،  1000وتشارك هذه المصانع في عملية دفع العجلة الاقتصادية من خلال توظيفها ل 

مليـون دولار فـي عمليـة     50منهم من حملة الشهادات المتخصصة، كما أنها استثمرت أكثر من 

  .1تحديث التصنيع الدوائي وتطوير البنية التحتية لها 

السوقية في السوق المحلية والتي  رفعت حصتهاالفلسطينية الصناعات الدوائية أضاف أبو اعليا أن و

من خلال عمليات التسويق المبرمجـة لاحـلال    ، الأمر الذي تأتى%55إلى % 20لم تكن تتجاوز 

  .الدواء الفلسطيني مكان الاسرائيلي في السوق المحلية

 --------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
  . 2008/12/29مقابلة شخصية،  ،عوض أبو اعليا، المدير التنفيذي لاتحاد الصناعات الدوائية 1

دلي جهات أساسية بالمنتج الدوائي الفلسطيني، وهي الطبيب والصي 3وتزداد هذه الحصة نتيجة لثقة 

  . 1والمريض

فـي   ن شركات الدواء الفلسطينية حققت إنجازات لا تقل عما حققتـه فاوعلى المستوى الخارجي، 

اتبعـت  للمستحضرات الطبية  فشركة القدس أنها تستثمر في العديد من الدول العربية، حيثالداخل، 

تمتلك جزائر، حيث في ال) Foreign Direct Investment(استراتيجية الاستثمار الأجنبي المباشر 

في شركة نهـر الأردن  اشترت حصة الشريك ، كما أنها )القدس فارم(هناك بالكامل مصنعا دوائيا 

 ، في حين أن شـركة بيرزيـت  وأصبح مملوكا لها بالكامل للصناعات الدوائية الموجودة في الأردن
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% 50تمتلـك  ، حيث في الجزائر) Joint Venture(اتبعت استراتيجية المشاريع المشتركة للأدوية 

جالا للأدوية لديها شركات شقيقة في كـل   ، بالإضافة لكون شركة بيتهناكمن أسهم مصنع دوائي 

، وفي الأردن مـن خـلال الشـركة المتحـدة     )للأدوية مصنع تبوك(من المملكة العربية السعودية 

  .1للصناعات الطبية

الذي ) 9.2(طينية، نورد هنا الجدول وللاطلاع على تطور النشاط التصديري لشركات الأدوية الفلس

، حيث يظهـر  2006وحتى  1999يبين قيمة صادرات الصناعة الدوائية الفلسطينية ما بين عامي 

  .بوضوح ارتفاع قيمة الصادرات خلال تلك الفترة

  التصدير الدوائي الفلسطيني الى أوروبا الشرقية، والبلدان العربية والأفريقية :9.2 جدول

)بالمليون دولار أمريكي(لصادراتقيمة ا السنة
1999 0.9 
2000 0.9 
2001 0.8 
2002 1.0 
2003 1.4 
2004 2.3 
2005 3.4 
2006 4.0 

 (Dimensions Consulting Company, 2008): المصدر
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من مجموع انتاجها الكلّـي فـي   % 15وشكلت نسبة صادرات شركات الأدوية الفلسطينية أكثر من 

  ).2008ناصر الدين، ( 2007عام 

 ينية مشجعا للغاية للمستثمرين ورجال الأعمال الفلسطينيينقطاع الصناعات الدوائية الفلسطيعتبر و

والعرب للاستثمار فيه نظرا لتطوره السريع والثقة العالية التي يحوز عليها باستمرار نتيجة لجودته، 

مدى التطور الذي طرأ على  شحنة دواء فلسطينية إلى ألمانيا يشكل رسالة عنولعل تصدير أول 

.1هذه الصناعة الواعدة



دول ج :10.2 مؤشرات الأداء الاقتصادي والقوى العاملة لبعض الأسواق الدوائية لعام مقارنة  2005   

 الهند اسرائيلتركيامصرالأردن لبنانفلسطين 

 مؤشرات الأداء الاقتصادي

 20,000 18618474 65 عدد الشركات

(اتج المحلّي الاجمالينالمساهمة في ال %( <1%<1% <1%<1%<1%2% <1% 

)مليون(حجم السوق المحلي  $70 - $90$403 $348$1,818$3,000$1,200 $4,857 

(الحصة السوقية في السوق المحلي %( 45%‐60%3% 33%‐45%86%41%35% 70% 

)مليون(الايرادات الاجمالية  $38$17 $385$1,600$1,380$3,742 $6,500 

)مليون(مجموع الصادرات  $3$5 $270$44$150$3,300 $3,100 

 مؤشرات القوى العاملة

( المساهمة في التوظيف %(3% <1% <1%<1%<1%<1%<1% 

 250,000 16,500 15,031 28,658 3,098 540 859الموظفينعدد

في الشهر بالدولارمتوسط راتب الموظف  $550   $750  $525  $450  $1,870  $2,450 $450 

 

: المصدر (Dimensions Consulting Company, 2008) 



  

وبحسب أبو اعليا، فان شركات الأدوية الفلسطينية بحاجة الى استثمار متكامل ليس فقط ماليا، بـل  

شراكات تساعد على نقل وتبادل الخبرات والكفاءات والمعرفة وتفتح مجـالات أوسـع للتصـدير    

تدفع برأس المال للاستثمار في هذا والتواصل مع محيطنا العربي، وأشار الى وجود ميزات عدة قد 

القطاع أهمها أن فلسطين موقّعة على اتفاقيات التجارة الحرة مع كثير مـن دول العـالم، كمـا أن    

موقعها يعتبر استراتيجيا للتوريد خاصة باتجاه القارة الأوروبية، بالاضـافة الـى الاسـتفادة مـن     

  . المجالالخبرات الفلسطينية صاحبة التجربة الطويلة في هذا 

مقارنة في مؤشرات الأداء الاقتصادي والقوى العاملة في بعض ) 10.2(ويظهر في الجدول 

، حيث يمكن 2005لعام ) فلسطين، لبنان، الأردن، مصر، تركيا، اسرائيل والهند(الأسواق الدوائية 

د وتصدير الصناعة الدوائية الفلسطينية من حيث استيرا واقعمن خلال هذا الجدول تكوين فكرة عن 

  .الدواء مقارنة ببعض الأسواق الأخرى

مليون دولار أمريكي في حين بلغت  38ما قيمته  2005السوق الدوائي الفلسطيني في عام استورد ف

مليون دولار أمريكي، مما يدل على اختلال الميزان  3حوالي في نفس العام قيمة صادراته الدوائية 

ك أيضا في بقية الأسواق الدوائية الأخرى الواردة في ويظهر ذل، الفلسطيني التجاري الدوائي

عام في بلغت قيمة الواردات الدوائية الاسرائيلية  ما عدا السوق الاسرائيلي، حيث) 10.2(الجدول 

تقريبا، أي أن  مليار دولار أمريكي 3 ,3والصادرات  مليار دولار أمريكي 3,7ما يقارب   2005

  .ن التجاري الدوائي الاسرائيليهناك توازن الى حد ما في الميزا
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  ض الأسواق العربية والأجنبيةبع 3.2

  

  :الأسواق العربية 1..23

  

  :تونس 3.2.1.1
  

 كيلومتر 163.000 بـ مساحتها تقدر السكان، وعدد المساحة في إفريقيا شمال دول اصغر من تونس

تعتبر  و، 2004فرد بحسب الاحصائيات الحكومية لعام  مليون 10 إلى يصل السكان وعدد مربع،

السوق،  حاجة من 50 % من أكثر يغطى لا أن إنتاجها حيث الدوائية، لمنتجاتل مستوردة دولة تونس

 العالمية الأسواق وأفضل اقوى من التونسي السوق أنكما  ومصر، أوروبا من الدواء باستيراد وتقوم

 الوقائية بالإجراءات والاهتمام السوق متطلبات متابعة إذا تم الفلسطيني، للدواء المحتمل استيرادها

  .)2005مسار للاستشارات الفنية، (حية للمنتجات الص

  
  

  :الجزائر 3.2.1.2
 

 دولار، بليـون  64.3 بـ الإجمالي المحلي الناتج نسمة، ويقدر مليون 32 بـ الجزائر سكان عدد يقدر

نسبة التصدير  وتبلغ والغاز، الزيت مثل الطبيعية المصادر في العربية الدول أغنى من الجزائر وتعتبر

 . دولار بليون 24 ـب منهما

 إلى مـا  الدواء من استيرادها يصل إذ أوروبا، من للدواء استيرادا الإفريقية البلدان اكبر من والجزائر

 صنفًا،  128استيراد أوقفت الجزائرية الحكومة إن الملاحظ ومن. سنويا دولار مليون 500من  يقرب

 القيـود عـن   بتخفيف قامت حيث المستوردة، اتللمنتج البديلة المحلية الوطنية المنتجات بدعم وبدأت

 الدوائية جـذبا  الصناعات قطاع في الاستثمار في الراغبة الجزائرية الاستثمارية أو الأجنبية الشركات

  .)2005مسار للاستشارات الفنية، (فيه  للاستثمار
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  :اليمن3 .3.2.1

 النضـوج  مرحلة في تمر التي اليمنية يةالجمهور تعتبرونسمة،  مليون 20 بـ اليمن سكان عدد يقدر

 الدوائي المحلـي  الإنتاج يغطىو الفلسطينية، الدوائية المنتجات لاستيعاب المهمة الأسواق من والتطور

 أجنبيـة  وأسواق الأردن، من مصر، استيراده يتم منه  60 %بينما السوق حاجة من  40 %مقداره ما

مسـار  (في العـام   دولارات 8  إلى 5 من اليمن في ئيةالدوا الصناعات من الفرد حصة وتقدر .أخرى

  .)2005للاستشارات الفنية، 

  
 

  :السودان4 .3.2.1
 

 مليـون  2.5 إلـى  مسـاحتها  وتمتد السكانية، الكثافة ناحية من العربية البلدان أكثر من السودان تعتبر

  .نسمة مليون 40 ب فيقدر عدد سكانها أما كيلومتر،

مليـون   80نتاج الأدوية، وتبلغ قيمة الاستثمار في الصـناعة الدوائيـة   مصنعا لا 17في السودان 

 مليون دولار، تغطي الصناعة المحلية ما نسـبته  120دولار، وتبلغ قيمة السوق الدوائي السوداني 

العربيـة   وبعض الـدول  الأردن مصر و من ، تحديدا)2006أحمد، %  ( 40ويتم استيراد %  60

  .)2005ستشارات الفنية، مسار للا(الأخرى  والغربية

تجارب تصدير الأدوية في السودان كانت لدول الجوار في افريقيا والمنطقة العربية مثـل اثيوبيـا،   

ارتيريا، العراق واليمن، كما أقامت بعض مصانع الأدوية في السودان عقود تعاون في الاسـتثمار  

ايطاليا، كوريا الجنوبية، الصـين   بترخيص من شركات أدوية عالمية في كل من) الانتاج(الأجنبي 

 ). 2006أحمد، (والمملكة المتحدة  

 فـي  القائمـة  المسـتمرة  والحرب لعدم الاستقرار نتيجة إفريقيا في الفقيرة الدول من السودان وتعتبر

 دولارا 4.5 إلى وصلت حيث العربية الدول في نسبة اقل في السودان بأنها الفرد الجنوب، وتقدر حصة

  .)2005سار للاستشارات الفنية، م(للعام 

   



4 

 

  

  

  :الأجنبيةالأسواق  2..23

  

  :روسيا 3.2.2.1
 

مـن   70 %استيراد يتم كان حيث ، دولار بليون 5.8 بـ 2003 الروسي عام السوق الدوائي حجم قدر

 المبيعات، تليهـا  ناحية من روسيا في الأولى المرتبة الحيوية المضادات السوق، وتحتل هذه احتياجات

 الكبد، والأدويـة  أدوية تشكل وغيرها، كما الدم لضغط والأدوية المعالجة القلب أدوية ثم فيتامينات،ال

 .مبيعا الأصناف الجنسية أعلى

في روسيا،  لمنتجاتها بيعا الشركات أعلى من والأمريكية الأوروبية الشركات أن إلى الدراسات وتشير

 وتركز استثمارات ضئيلة وذات متناثرة إلا أنها دوية،للأ منتجة شركة 350 قرابة روسيا في تعمل كما

 .محددة منتجات على إنتاجها في

 الروسية ليست المنتجات ، فإنGMPالجيد  التصنيع لمتطلبات الروسية الشركات مراعاة لعدم ونظرا

 طلباتمت والوصول إلى الجودة نظام تطبيق إلى الروسية الحكومة تسعى لذا، .عالية جودة أو كفاءة ذات

 المستوردة،  المنتجات جانب إلى المحلية، للمنتجات الجيد التصنيع

المنتجـات   اسـتيراد  عمليات وتتم .منها % 40 تحتل رئيسية شركات 10 الروسية السوق على تسيطر

النظـام   يطـابق  ولا غير شـفاف  الروسي التسجيل نظام ويعتبر .منسق أو منظم بشكل غير الدوائية

مسـار  (بالنسـب   المربـوط  التجـاري  التعامل في الوضوح انعدام إلى بالإضافة الدولي أو الأوروبي

   .)2005للاستشارات الفنية، 

فلسـطينية   شـركة  إنشاء تم فقد وبالتالي الفلسطينية، للمنتجات المهمة الأسواق من روسيا سوق ويعتبر

كمـا   ،الروسـية  السـوق  حاجة يتلب التي الفلسطينية المنتجات استيراد لصالح روسيا تعمل في مسجلة

فـي   منتجـاتهم  لبيـع  كوسيلة المؤسسة هذه استخدام على المستثمرين الفلسطينيين من مجموعة اتفقت

 .روسيا
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  :أوكرانيا 3.2.2.2
 

الـدوائي   السـوق  حجـم  أن حيث الفلسطينية، للمنتجات الواعدة الأسواق من الأوكرانية السوق تعتبر

 مؤسسة منتجة للمنتجات الصيدلانية، 160 في أوكرانيا و ر،دولا مليون 571.8 إلى يصل الأوكراني

 الحكومـة  قامـت  2000عـام   في .محليا المتداول الدواء من  85 %على منتجة شركة 22 وتسيطر

نظام  إجراءات القطاع وتطبيق بتنظيم تعنى مؤسسة بإنشاء الأوروبي، الاتحاد من وبتمويل الأوكرانية،

GMP الأوروبي، الا أن المؤسسات الأوكرانية لـم   للاتحاد الفنية مساعداتال برنامج وذلك بمساعدة

 الاستثمارات، حجم بسبب صغر GMPتطبيق نظام  من ، لأنها ستتضرر2007تطبق ذلك حتى عام 

مسـار للاستشـارات الفنيـة،    (محـدودة   تكنولوجيا استخدام إلى بالإضافة الإنتاجي، العمل وتشرذم

2005(.   
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  خطوات اختيار السوق الدولي 3.9

  

  مقدمة1.3 

ذلك أن التسـويق يهـتم باتسـاع    , تعد الدراسة التسويقية أحد الإتجاهات الحديثة في الفكر الإداري

على أحد ما يحظى به التسويق الدولي من اهتمام في ظل  ىو لا يخف. و الحاجات الإنسانيةالرغبات 

بحيث يعتبر التسويق الدولي نشاطا اقتصاديا عالميا، فهو يعني القدرة علـى فهـم   , المرحلة الراهنة

 فهـو الفرص التجارية في الأسواق الخارجية واستيعابها لضمان النجاح ومواجهة المنافسة الدولية، 

يشير الى عمليات التبادل التي تتم عبر الحدود الدولية بهدف اشباع الحاجات والرغبات الانسـانية،  

إلى جانب سعيه من التخفيف من الآثار المتزايدة و الناجمـة عن تزايـد حــدة المنافسـة علـى     

من طرف يحظى التسويق الدولي في الوقت الراهن باهتمام كبير و  النطـاق الـمحلي و الـدولي،

الكتاب والمهتمين، ويرجع ذلك الى التطورات الهائلة التي شهدتها حركة التجارة الدولية في اطـار  

ما يسمى بالتكتلات الاقتصادية والمنظمة العالمية للتجارة أو ما يعرف بالعولمة الاقتصـادية ومـا   

حصة من السـوق   يتبعها من صراعات بين الدول أو بالأحرى بين المؤسسات للاستحواذ على أكبر

  .العالمي

وعلى الرغم من اتفاق الكتاب حول أهمية التسويق الدولي كعلم مستقل بذاته يحتـاج الـى دراسـة    

وتحليل، الا أنه هناك اختلافات بين هؤلاء الكتاب خاصة حول تعريف التسويق الـدولي ومفهومـه   

أن نخصص فمن الضروري ومجالاته، وقد انعكس ذلك بدوره على مداخل دراسة هذا العلم، ولذلك 

   .ما سيأتي في هذه الدراسةيتضمن منهجية مبسطة لفهم  فصلا

  

  :مفهوم التسويق الدولي2.3 
  

  :كتاب، نعرض بعضها فيما يليالقدمها للتسويق الدولي هناك عدة تعاريف 
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أنه ذلك النشاط من الأعمال الذي يركز على عناصر تخطـيط تطـوير المنـتج،    ": الضمور عرفه

السـلع  (من المنتجات ) أو المستخدم الصناعي(ير، التوزيع والترويج وخدمة المستهلك النهائي التسع

  .)2007الضمور، ( ،"التي تلبي طلباته واحتياجاته في أكثر من دولة واحدة) أو الخدمات

يلاحظ من هذا التعريف أن هناك تشابها كبيرا بين تعريف التسويق الـدولي وتعريـف التسـويق    

الفارق الوحيد حسب الضمور هو أن الأنشطة في التسويق الدولي تمارس في أكثـر مـن   المحلي، ف

  .دولة واحدة

النشاط الذي يمارس عبر الحدود المحلية إلي الحدود الخارجية مخترقاً كافة  أنه": التركستاني عرفه

القانونية المختلفـة  الحواجز والعوامل البيئية في الأسواق الجديدة مثل القيود الاقتصادية والسياسية و

  .)2006، التركستاني( ،"بالإضافة إلي عامل المنافسة والخبرة التسويقية في الأسواق الخارجية

  

أنه تلك النشاطات التجاريـة التـي   ":  Cateora and Graham  يعرفه كاتيورا وجراهام في حين

 المستعملين أَو تهلكينالمس إلى صممت لتخطيط السعر و الترويج وتوجيه تدفق سلع وخدمات شركة

  ).Cateora and Graham, 2007( ،"الربح بهدف واحدة أمة من أكثر في

  

ونختم هذا الفرع بذكر التعريف الأكثر شيوعا وتداولا لدى الطلبة والأساتذة والمختصين، فيرى 

التسويق الدولي لا يعدو كونه عباره عن نشاط ديناميكي مبتكر للبحث عن : "أن Kotler كوتلر

"  المستهلك القانع في سوق يتميز بالتفاوت والتعقيد، والوصول الى هذا المستهلك واشباع رغباته

)Kotler and Keller , 2006.(  

  

نجمل ما سبق بأن التسويق الدولي يعتبر نشاطا اقتصاديا عالميا، فهو يعني اذا كافة يمكن أن و

منتجيها الى المستهلكين في دول أجنبية، الأنشطة التي تسهل تذفق السلع والخدمات والأفكار من 

كون في يفجوهر الاختلاف بين التسويق المحلي والدولي يرتبط بتأدية النشاط أو الأنشطة، فالأول 

  .دولة واحدة فقط أما الثاني فعلى نطاق أكثر من دولة واحدة

  

  :مفهوم المزيج التسويقي الدولي 3.3
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حيط بنشاط التسويق الدولي تجبر المؤسسة على صياغة ان التغيرات والتعقيدات البيئية التي ت

استراتيجية تسويقية مرنة تتلاءم مع طبيعة النشاط التسويقي من خلال طرح بدائل تتماشى ومختلف 

  .التغيرات البيئية، ويظهر هذا جليا عند صياغة المزيج التسويقي الدولي

  

  

  

المستخدمة في التسويق المحلي غير أن  ان مفهوم المزيج التسويقي الدولي ومحتوياته هي نفسها

مدى تطبيق واستخدام هذه العناصر يكون مختلفا وهذا سبب الاختلافات الموجودة بين التسويق 

المحلي والدولي، وبالتالي فان تصميم هذه العناصر يكون أكثر ارتباطا بالأسواق الدولية محاولة 

  .تحقيق التجانس في الطلب العالمي للمنتوجات
  

ك اتفاق عام ومتعارف عليه بين العاملين والدارسين في مجال التسويق الدولي على أنه يتكون فهنا

المنتوج، السعر، الترويج والتوزيع، الا أنه هناك اقتراحات من : من أربعة عناصر رئيسية هي

بعض المختصين تشير الى أن عناصر المزيج التسويقي الدولي تشتمل على أكثر من ذلك، فأضاف 

 Publicأضاف عنصرين آخرين هما العلاقات العامة  Kotlerهم البيع الشخصي، أما كوتلر بعض

relation  والقوة السياسيةPolitical power  6(وأصبح ما يعرف بـ P's(.  
  

ويرجع سبب اضافة هذين العنصرين للتغير الحادث في العلاقات الدبلوماسية بين الدول وأثره 

ويق الدولي، حيث لا بد أن يكون لمدير التسويق الدولي بالمؤسسة الخاص على نتائج نشاط التس

القدرة على تكوين علاقات شخصية مع الجهات المختلفة والمؤثرة على نجاح تسويق منتوجات 

المؤسسة دوليا، الأمر الذي يتطلب أن يجيد ذلك المدير العديد من اللغات الأجنبية ويجيد استخدام 

التي تتفق مع الثقافات المختلفة للدول الأجنبية التي ستتعامل معها الألفاظ وأساليب التفاوض 

المؤسسة، ويؤكد ذلك على قدرة مدير التسويق الدولي على بناء هيكل من العلاقات العامة مع العديد 

من الجهات في السوق الدولية، بالاضافة الى قدرته للتأثير على القرارات السياسية للدولة الأجنبية 

توج المؤسسة، حيث يؤثر على نجاح المنتوج دوليا مثله مثل باقي عناصر المزيج التسويقي اتجاه من

الأخرى التقليدية، ويترتب على هذه القدرة أن يقوم مدير التسويق الدولي بمجهودات اضافية لجمع 

المعلومات بشكل مستمر عن الجهات المؤثرة على التسويق الدولي في دولة أجنبية وتحديد من هم 

الأشخاص ذوي التأثير الخاص أو الموجهين لسياسة هذه الجهات وذلك كبداية لتحديد الوسيلة التي 

سوف يستخدمها للتعامل مع هؤلاء الأشخاص وكسب ثقتهم وتوجيه قراراتهم لصالح المؤسسة 

  ).Kotler and Keller , 2006(مستقبلا 
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  :  الفرق بين التسويق المحلي والتسويق الدولي 4 .3

) 1.3(كن أن نجمل أوجه الاختلاف ما بين التسويق المحلي و التسويق الدولي من خلال الجدول يم

  . والذي يظهر فيه مقارنة واضحة ما بين التسويقين

  

  :فرق بين التسويق المحلي والتسويق الدوليال: 1.3جدول 

 التسويــــق الدولـــــي التسويــــق المحلــــي النشـــاط

ــف  تعريـــ

 التسويق

مجموعة الأنشطة التي تهدف إلى 

تدفق السلع و الخدمات من المنتج 

المحلي إلى المستهلك الذي يقع في 

 الأسواق المحلية

مجموعة الأنشطة التي تهدف إلى تـدفق  

السلع و الخدمات من المنتج المحلي إلـى  

المستهلك الخارجي على أسـاس خطـة   

إستراتيجية تسويقية معينة بطريقة تتلاءم 

 واق الخارجيةمع الأس

ــزيج  المـــ

 التسويقي

يمكــن الســيطرة عليهــا محليــا 

بقرارات من قبل المشروع وفـق  

 المتغيرات الفنية

لا يمكن السيطرة عليها بنفس المرونة و 

 القوة بسبب الظروف البيئية الخارجية

 نظام التوزيع

يكون التوزيع داخل حدود الدولـة  

الواحدة و يتم الاتصال بالعميل عن 

ر الجملـة و تجـار   طريق تجـا 

 التجزئة

تسويق السلع و الخدمات من المنتج إلـى  

مصـدر و  (المستهلك يكون بين بلـدين  

و يتم التوزيع . أو أكثر من بلد) مستورد

عادة عن طريق الوكلاء فـي الأسـواق   

الخاصة أو عن طريـق التـرخيص أو   

 .الاستثمار المباشر
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 الترويج
طبيعة وسائل الترويج تحدد علـى  

 ظمة و القوانين المحليةضوء الأن

طبيعة وسائل الترويج متنوعة حيث يمكن 

 أن تختلف من قطر لآخر

 الأسعار

تحدد الأسعار وفـق المعطيـات   

المحلية أو كما هو متعارف فـي  

 الأسواق المحلية

تحدد الأسعار وفق الأوضاع الاقتصـادية  

السائدة في كل قطر حسب القوة الشرائية 

 و الوضع الاقتصادي

 ةالسلع
يمكن إنتاج المنتجات بمواصـفات  

 محلية بصورة نمطية

يتوجب إنتاج المنتجات بمواصفات دولية 

بصورة تتلاءم مع كل سـوق بصـورة   

 مختلفة في أغلب الأحيان

الفـــــرص 

 المتاحة

الفرص المتاحة محصورة علـى  

 الأسواق المحلية

الفرص المتاحـة كثيـرة بشـكل يفـوق     

ص الفرص في الأسواق المحلية إلى الفر

 في الأسواق الخارجيـة

ــر  عنصـــ

 المخاطرة

قليلة حيث يواجه المشروع ظروفاً 

و مشكلات بسيطة محليـة لـيس   

 بحجم الموجود في التسويق الدولي

كبيرة حيث يواجـه المشـروع ظروفـاً    

تختلف عن تلك الخاصة بالتسويق المحلي 

 بسبب التباعد الجغرافي

ــع  ــة م العلاق

 الإدارة الدولية

 ـ  ة مـع الإدارة  ليس هنـاك علاق

 الدولية

يعد جزءاً أساسـيا مـن إدارة الأعمـال    

 الدولية

ــتلات  التكــ

 الاقتصادية

ليس لها تأثير في ممارسة نشـاط  

 التسويق المحلي

لها تأثير على نشاط التسويق من حيـث  

 تأثير تلك التكتلات على الأسواق الدولية

ــة و  الثقافــ

 المجتمع
 لا يوجد اختلاف كبير في الثقافات

الثقافات الخارجية علـى أسـلوب    تؤثر

النشاط التسويقي و طبيعة التعامـل مـع   

 الأسواق

 )2006التركستاني، : (المصدر
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   :أهداف التسويق الدولي 5.3

العميل أو السوق، والتسويق الدولي يهدف أيضـاً   ىتحقيق هدف الوصول إل ىن التسويق يهدف إلا

تاحة في الأسواق الدولية والنمو في مجال الصناعة، وعلـى  الاستفادة من الفرص التسويقية الم ىإل

  : كما أوردها التركستاني كما يليضوء ذلك يمكن تحديد بعض أهداف التسويق الدولي 

  

  الاستفادة من الموارد : أولا

نتيجةً لوجود موارد غير مستغلة في المنشأة أو الشركة أو المؤسسة مثل الموارد المالية أو 

معدات والآلات فإن التسويق الدولي يتيح الفرصة للشركات أن تسـتغل هـذه   البشرية أو ال

  . القدرات الإنتاجية في زيادة حجم الإنتاج وتحقيق التوفير لتخفيض التكاليف

  

   الزيادة في حجم المبيعات: ثانيا

من خلال ممارسة الشركات الدولية نشاط التسويق والقيام بتوزيع منتجاتهـا فـي أسـواق    

إنها تضمن بذلك تصريف كميات معينة من المنتج، ويساهم ذلك في ثبـات حجـم   متعددة ف

   . المبيعات والقدرة على المحافظة على استقرار الطلب
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  الربح والنمو : ثالثا

تحقيق أهداف الربح والنمو من وراء عملياتها التجاريـة سـواء فـي     ىالشركات إل ىتسع

كات نشاط التسويق الدولي باعتباره الطريـق  وتمارس الشر. الأسواق المحلية أو الخارجية

الوصول للأسواق الخارجية وتوسيع فرص الاستثمار أو العمل داخل تلـك الأسـواق    ىإل

  . الخارجية

  

  زيادة حياة دورة المنتج : رابعا

المحليـة للاسـتمرار فـي     تساهم الأسواق الجديدة في إتاحة أكبر فرصة ممكنة للمنتجات

والخدمات، وينعكس ذلك على دورة حياة المنتج حيث يساهم في  الحصول على قبول السلع

زيادة بقاء السلع والخدمات في الأسواق الجديدة أطول فترة ممكنة قد تزيد عن فتـرة بقـاء   

   .السلع أو الخدمات في الأسواق الداخلية

  

  اكتساب الخبرة التسويقية : خامسا

الفرصة للعاملين لاكتسـاب الخبـرات    يعتبر نشاط التسويق الدولي من الأنشطة التي تتيح

الخارجية في مجال التصدير والاستيراد والاحتكاك بالأسواق الخارجية والتعرف على كيفية 

  .  التعامل مع تلك الأسواق

  

  التغلب على المنافسة : سادسا

  .يساعد التسويق الدولي في الهروب من حدة المنافسة في السوق المحلي 
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  لتوجّه للأسواق الدوليةا 3.6
  

لتوسـع  با ادارة الشـركة مدى قناعـة  يعتمد اتخاذ قرار الشركة بالتوجه نحو الأسواق الدولية على 

لا تقتصـر علـى    ًفعمليات البيع دوليـا  ،خدمة الأسواق الخارجية بالإضافة إلى الأسواق المحليةل

  .ان تنافس في الاسواق الدوليةالشركات الكبيرة فحسب، فباستطاعة الشركات الصغيرة والمتوسطة 

الا أنـه يلاحـظ أن    كوتلر أن أي شركة مهما كان حجمها يمكنها أن تدخل الأسواق الدولية،ويرى 

من الشركات تفضل البقاء في الأسواق المحلية ان كانت تلك الأسواق كبيرة، ففي هذه الحالة  ًاكثير

 التعامل مع تذبذب العملات وعدم الاستقرار لا ينبغي على المدراء تعلّم لغات و قوانين أخرى و لا

السياسي  ولا اعادة تصميم منتجاتهم لتلائم احتياجات وتوقعات زبائن مختلفين، ويعتبر العمل هنـا  

  ).Kotler and Keller , 2006(أكثر امانا و سهولة 

ليـة  من الشركات لا تتحمل ان يقتصر نشاطها علـى الأسـواق المح   ًامن جهة أخرى، فان كثيرو

مبررة ذلك أن هذه الأسواق لن تبقى قوية، ولذلك تتجه نحو الأسواق الدولية، حيـث مـن خـلال    
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التوجه نحو الأسواق الخارجية تستطيع هذه الشركات أن تعدل التذبذب الموسمي في مبيعاتها وزيادة 

 ).Khan, 2005(أرباحها بشكل عام من خلال اغتنامها  لعدد أكبر من الفرص في الخارج 

حيث يجب الأخذ بالحسـبان الكثيـر مـن    ، قرار التوجه نحو الأسواق الدولية يجب أن يتخذ بحذرف

من بـين هـذه   والمخاطر والعقبات التي قد تواجهها الشركات التي تسعى لدخول الأسواق الدولية، 

تقـدات  والحضارية، والمع الإجتماعية اختلاف الثقافة واللغة بين الدول، فاختلاف المعايير ،العقبات

الدينية، وأساليب التفاوض، كلها تؤثر على كيفية التعامل في الأسواق الخارجية، كمـا أن اخـتلاف   

، ومن في الأسواق الدوليةاللغة قد تشكل عائقا عند محاولة الشركة اظهار الفائدة والمنفعة لمنتجاتها 

ستقرار الأوضاع السياسية العقبات والمخاطر التي قد تواجهها الشركات في الأسواق الدولية، عدم ا

  .والاقتصادية في الدول الخارجية

ومع وجود هذه المخاطر والعقبات، الا أن الفوائد و المنفعة من التوجه نحو الأسواق الدولية تبقـى  

كبيرة، فعلى الشركات التي تريد التوسع للأسواق الدولية أن توازن ما بين المخاطر والفوائـد مـن   

  .الخطوة المهمة خلال التحضير لمثل هذه

  

  ):Kotler and Keller , 2006(من العوامل التي تقف وراء توجه الشركات للأسواق الدولية و

  .اكتشاف الشركة لعدد من الأسواق الخارجية تمثل فرصا لربح أعلى  أكثر من السوق المحلي. 1

 .رغبة الشركة في تقليل اعتمادها على سوق واحد. 2

ة بمهاجمة الشركات المحلية في أراضيها من خلال توفير منتجـات ذات  تهديد الشركات العالمي. 3

فتسعى تلك الشركات المحلية لعمـل هجـوم مضـاد لهـؤلاء     . جودة أعلى أو أسعار منخفضة

 .المنافسين في أسواقهم

 .احتياج زبائن الشركة لتوفر السلعة أو الخدمة دوليا نتيجة سفرهم للخارج. 4

خول الأسواق الدولية أن تحتاط لعدد من المخاطر التي قد تواجهها في على الشركة التي تسعى لد و

  : الخارج، فقد
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  .لا تتفهم الشركة تفضيلات الزبون الأجنبي وتفشل في توفير منتج منافس له. 1

 .لا تتفهم الشركة ثقافة الدول الأجنبية ولا تستطيع التعامل مع المواطنين الأجانب. 2

ين والتشريعات الأجنبية بشكل صحيح وتتحمل نتيجة لذلك تكـاليف غيـر   لا تقدر الشركة القوان. 3

 .متوقعة

 .تغير الدولة الأجنبية قوانينها التجارية، تخفّض قيمة عملتها أو يحدث فيها ثورة سياسية. 4

وبسبب هذا التعارض ما بين ايجابيات وسلبيات دخول الأسواق الدولية، فـان القليـل فقـط مـن     

التجارة الدولية مما ينعكس على الدولة في عـدم الحصـول علـى العمـلات      الشركات تشارك في

وتسعى تلك الدول لتشجيع شركاتها المحلية لتكبر على النطاق المحلي . الصعبة لدفع قيمة الواردات

و من ثم تتوسع دوليا، ومن هنا فقد عملت الكثير من الدول برامج ترويجيـة للنشـاط التصـديري    

ممارسة النشاط التصديري، وتعتمد هذه البرامج على تعميق مفـاهيم عولمـة   لتشجع شركاتها على 

  ).Kotler and Keller , 2006(الشركات 

بعد أن تحلل الشركة نقاط القوى والضعف من جهة والفرص والتهديدات من جهة أخرى، عنـدها  

  .ق الدوليةتستطيع أن تتخذ قرارها البقاء في السوق المحلية أو بضرورة التوجه نحو الأسوا

  ة التسويق الدوليبيئ 3.7
  

المناخ العام الذي يواجه الشركات المحلية المصدرة عنـد قيامهـا    بأنهابيئة التسويق الدولي  تعرف

مـن المعـروف أن نجـاح    ، و)2006التركستاني، (بنشاط التسويق والبيع في الأسواق الخارجية 

 الشـركة أو الأسواق الدولية يعتمد على قدرة  الشركات في إنجاز أعمالها سواء في الأسواق المحلية

 تلك البيئـة على بقائها واستمرارها كنظامتؤثر حيث  ،عوامل البيئية المحيطة بهاالالتكيف مع  على

  . )2007الضمور، (

وتقسم البيئية الدولية الى البيئة الاقتصادية، البيئة الثقافية والاجتماعية، البيئة السياسـية والقانونيـة،   

  .يئة التنافسية والتكنولوجيةالب
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      :البيئة الاقتصادية 1.7 .3

ان الشركة التي تنوي العمل بالأسواق الدولية، عليها أن تدرس جميع الأبعـاد البيئيـة التسـويقية،    

وبالأخص عناصر البيئة الاقتصادية الدولية، حيث تتأثر قوة الدولة الاقتصادية بطبيعة البنية التحتية 

  .ها ودرجة التطور السوقيالمتوافرة ب

فالاختلافات ذات الأهمية في الأسواق الوطنية قد تكون ناتجة عن اختلافات اقتصادية، فخصـائص  

تمثل أحـد العناصـر   ) الخ...حجم السكان، توزيعهم الجغرافي، أنماط الاستهلاك(وتركيبة السكان 

مستوى دخول الأفراد يحدد قـدرتهم  الأساسية للبيئة الاقتصادية، كما أن دخول الأفراد ذات أهمية، ف

  .على الشراء كما يؤثر على مستوى الطلب من السلع والخدمات

في تقييم العمليات التسويقية بالخـارج، فالتسـويق   ً كما أن توفر البنية التحتية ونوعيتها تعد عاملا

والطاقـة   الدولي يعتمد بشكل كبير على الخدمات المقدمة في السوق المحلية كالنقـل، والاتصـال،  

وكذلك على المؤسسات التي تشارك في تسهيل الوظائف التسويقية، كالمؤسسات التجارية، والمالية، 

  .والاعلان، وبحوث السوق

تلعب الظروف الاقتصادية للأسواق الخارجية دوراً هاماً في نجاح مراحل التسويق الدولي وفـي  و

   .تكوين المزيج التسويقي المناسب للأسواق الدولية

  

       :الثقافية والاجتماعية البيئة 2.7 .3

تؤثر البيئة الثقافية والاجتماعية ليس فقط على سلوك وتصرفات المستهلكين الذين يشكلون السـوق  

، وبمـا   )2007الضمور، (بل أيضا على المديرين الذين يخططون وينفذون برامج التسويق الدولي 

تعريف الثقافـة   يمكندرجة الأولى على تفهم الثقافة، فأن النجاح في رسم السياسات الدولية يعتمد بال

مجموعة من المعتقدات والقيم التقليدية والتي يشترك فيها أفراد المجتمع ويتناقلونها مـن  "على أنها 

  ). 2006التركستاني، ( "جيل لآخر
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ات سريعة ومن المعروف أن الثقافة تتغير بمرور الوقت بصورة بطيئة، الا أنه قد يحدث أحيانا تغير

للثقافة، ولكن غالبا ما تكون غير طبيعية ولكن عائدة الى ضغوط خارجية، لذلك يحتـاج المسـوق   

   .الدولي الى معرفة التغيرات الثقافية وكيف تتفاعل هذه التغيرات مع قراراتهم التسويقية

  

تعمل بداخلها وتحـاول   تهتم إدارة التسويق الدولية بالتأثيرات الاجتماعية والثقافية لدى البلدان التيو

التكيف مع الاختلافات الاجتماعية والثقافية بين الدول والتي قد تتمثل في اختلاف اللغات أو العادات 

والعامل الثقافي يساهم في تحديد هويـة نشاط التسويق الدولي .  والتقاليد أو درجة التعليم أو الديانة

سويق الدولية الحرص على مراعاة هـذه العوامـل   بحيث يعمل على إيجاد واقع جديد يدفع إدارة الت

وكذلك الأمر بالنسبة للأنشـطة   ،الثقافية عند تقديم السلعـة والخدمات للعميل في الأسواق الدوليـة

وتؤثر البيئة الثقافية في تصرفات المستهلكين الذين يشكلون . الخاصة بالترويج والاتصال التسويقي

  . ي يخططون وينفذون البرامج التسويقيةالمديرين الذ ىالسوق بالإضافة إل

  

وفيما يتعلق بادارة التسويق الدولي، فان دراسة البيئة الثقافية والاجتماعية للأسواق الدولية قد تزود 

الشركة بمعلومات من شأنها أن ترشدها في رسم السياسات والاسـتراتيجيات التسـويقية المناسـبة    

  .ليف أو في تصميم الحملات الاعلامية في الدول المختلفةكاختيار الأسماء التجارية، أو في التغ

  

  

  :البيئة السياسية والقانونية 3.7 .3

                    البيئة السياسية     3.7.1 .3

يعتبر العامل السياسي من أهم العوامل التي تؤثر على إدارة التسويق الدوليـة وخاصـة فـي   

حيث نجد أن العامل السياسي يفرض أسـلوب التسـويق   الدول الناميـة أو في المنطقة العربية 

وعلى سبيل المثال بعض الدول تمنع الاستيراد من الخـارج  . والتعامل مع الأسواق الخارجيـة

كقرار سياسي وبعضها تفتح الاستثمار الأجنبي وبعض الدول لا تتعامل مع شركات لها علاقـة  
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الأنظمة التي تتـدخل فـي آليـة السـوق      وهناك بعض. مع دول معادية لها أو معادية لجارتها

وتحاول التأثير عليه بطريقة أو بأخرى وهكذا نجد هذه التصرفات السياسية قد تسـبب مشـاكل   

  .لدى إدارة التسويق الدولية وتشكل تحدياً إذا لم تحسن التعامل مع تأثيراتها

  القانونية      البيئة 3.7.2 .3

لوضع السياسي عليها أن تتعرف على الأنظمة الداخليـة  بعد أن تعرفت الإدارة التسويقية على ا

 للأسواق الخارجية كل على حدة لأن هذه الأنظمة والقوانين هي التي تشكل قوانين اللعبـة فـي  

وهناك العديد من الأنظمة والقوانين الدولية التي تعيق التسـويق الـدولي فـي    ، التسويق الدولي

تفاقيات الدولية والمعاهدات الدولية بين الدول قد تكـون  وعلى سبيل المثال الا.  الأسواق الدولية

من إحدى العوائق والقوانين التي تحظر الدخول إلى الأسواق أو الاتصال بالعملاء داخل أسواق 

  .  ) 2006التركستاني، ( معينة

  

  البيئة التنافسية         4.7 .3

يع الإدارات حيث أن الأسواق المفتوحـة  المنافسة العالمية والدولية أمر محتم على جميع الدول وجم

وإدارة التسويق الدولية .  تشهد مساحة كبيرة للتنافس فيما بينها وبين مثيلاتها من الشركات الأخرى

دائما أن تكون قادرة على مجاراة النشاط التنافسي والأخذ بزمام المبادرة في القيادة للسـوق   ىتسع

ـة الدوليـة تحدياً أمام الشركات من منطلق أن الشـركات  وتشكل المنافس. والتفوق على المنافسين

إستراتيجي لخدمـة الأسـواق    التسويقيـة الدوليـة تمتلك الخبرة التسويقيـة التي تستخدمها كسلاح

وتعتبر المنافسة من أهم العناصر التى تواجـه نشـاط المنظمـات فـي     . الدوليـة والعميل الدولي

بشكل أو بآخر على نشاط التسـويق الـدولي فكلمـا زادت حـدة     الأسواق العالمية وتؤثر المنافسة 

المنافسة في الأسواق الخارجية ساهم ذلك في الحد من قدرة التسويق الـدولي مـن تأديـة الـدور     

  . المطلوب في التغلغل في الأسواق الخارجية

منافسـين و  بهيكل المنافسة وعدد وأنـواع ال  )1(فالتخطيط لأعمال التسويق الدولية يتطلب المعرفة 

سلوك المنافسين والأدوات التنافسية المتوفرة لمدراء التسويق في القرارات المتعلقـة بالسـلعة،   ) 2(
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التوزيع، السعر، الترويج، لذلك يجب على المدراء وباستمرار مراقبة المنافسة في الأسواق العالمية 

  ).2007الضمور، (

  

   البيئة التكنولوجية         5.7 .3

ئة التكنولوجية التطورات التقنية التي يشهدها العالم في مجال الصناعة ونظم المعلومـات  يقصد بالبي

وتعتبر البيئة التكنولوجية من أهم التحديات التي تواجه الصناعة اليوم فعلى الرغم مـن  .  والإنتاج

الجودة  مساهمة التقنية في زيادة القدرة على الإنتاج وسرعة التغيير والوصول إلى مستوى عالٍ من

إلا أن هذه التقنية ساعدت في تقليص عمر المنتج وزيادة العرض من المنتجات الأمر الذي سـاهم  

ومن جانب آخر ساهم التطور التقني فـي مجـال نظـم    .  في زيادة الطلب على التطوير والتغيير

ظهـر   المعلومات إلى زيادة القدرة على الاتصال بالجمهور والمستهلكين من خلال الانترنت حيث

  .)2006التركستاني، ( نشاط التسويق الإلكتروني أو التجارة الإلكترونية

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   طرق الدخول للأسواق الدولية8 .3
  

عندما تقرر الشركة استهداف سوق دولة معينة، فيجب أن تختار أفضل طريقة لدخول ذلك السـوق  

تسـجيل حضـورها فـي     حيث تستطيع الشـركة ، )Kotler and Keller, 2006(في تلك الدولة 

الأسواق الدولية من خلال اختيار بديل أو أكثر من البدائل المتاحة لديها والتي تمنحها أكبر قدر من 
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السيطرة على عملياتها التسويقية، فقرار التوغل في الأسواق الدولية يعد من القرارات الاستراتيجية 

، وهـذا القـرار   )2005اسماعيل، (قية للمؤسسة لما له من أثر على باقي قرارات الوظائف التسوي

مثل المبيعات المحتملـة، الأهميـة الاسـتراتيجية، قـوة     (يجب أن يعكس تحليلا لخصائص السوق 

وامكانيات الشركة وخصائصها حيث يشمل درجة ) الموارد المحلية، الاختلافات الثقافية قيود الدولة

لتزام الذي استعدت له الادارة، ومع هذا، فان معرفة الشركة بالأسواق القريبة، التدخّل التسويقي والا

كثير من الشركات تقلّد الآخرين في استراتيجياتهم الناجحة في دخول سوق ما، ان الطريق للأسواق 

الدولية يمكن أن يتمثل بأبسط أشكال الاستثمار كالتصدير غير المباشر لأكبر أشـكاله كالاسـتثمار   

داف الشركة وخصائص السوق، فكلتا الطرق تعتبر مربحـة  الأجنبي المباشر، وذلك يعتمد على أه

)Cateora and Graham, 2007.(  

وتصنيف طرق الدخول ليس بالأمر السهل، حيث هناك الكثير من المعايير التي يجب أن تؤخذ بعين 

الاعتبار عند تصنيف طرق الدخول، ومن هذه المعايير، مستوى الاستثمار الذي تضـمنه طريقـة   

هو مباشر أو غير مباشر، هل يتم انتاج المنتج في الـداخل أو فـي الخـارج، ومـن     الدخول، هل 

المعايير أيضا، ان كان المصدر يجب أن يتعامل مباشرة مع المسـتهلك أم لا، وأيضـا ان كانـت    

  . الصفقات تتضمن نقل المعرفة والخبرة

خمسة طرق  لوجود لركوت وقد تعدد تقسيمات المؤلفين لطرق دخول الأسواق الدولية، فقد أشار

  ):1.3(لدخول الأسواق الدولية تتمثّل في الشكل 

  

  

  

  الأرباح المقدرة –التحكم  –الخطورة  –مقدار التعهد 

  أشكال دخول الأسواق الدولية :   1.3شكلال

  ).Kotler and Keller , 2006(: المصدر

دير، الاتفاقيـات التعاقديـة،   وقسم آخرون طرق الدخول للأسواق الدولية لأربعة طرق وهي التص

التحالفات الاستراتيجية والاستثمار الأجنبي المباشر، وتلك الطرق يمكن أن تقسم من منظور آخـر  

اعتمادا على درجة مشاركة الشركة في الاستثمار من حيث المخاطرة، العائد والسيطرة على النشاط 

لا يتطلب مشاركة الشـركة فـي النشـاط    التسويقي، فعلى سبيل المثال، فان التصدير غير المباشر 

 التصدير

رغير المباش  

 الاستثمار

 المباشر

 المشاريع

 المشتركة

الترخيص التصدير

المباشر
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التسويقي الدولي لذلك يعتبر أقل خطورة من غيره من الطرق، الا أنه يحقق أقل عائد ويوفر أقـل  

سيطرة وتحكم، في حين أن الاستثمار الأجنبي المباشر يتطلب أكبر مشاركة من الشركة مـن بـين   

النشاط الدولي وأعلى عائد متوقع علـى  الطرق الأربعة وفيه أكبر خطورة ويوفّر أكبر سيطرة على 

  ). Cateora and Graham, 2007(الاستثمار 

وينظر كثير من المدراء الى استراتيجية الدخول للأسواق الدولية على أنها خطة واحدة، ولكن 

الصحيح غير ذلك، حيث أن استراتيجية الدخول للأسواق الدولية عبارة عن خطة مركّبة لعدد من 

ة المتعلقة بكل منتج لكل سوق، فعلى المدراء أن يضعوا خطة خاصة بكل منتج في الخطط الفردي

  .(Root, 1994)كل سوق أجنبي 

ونظرا لتعدد الأشكال واختلاف أساليب الدخول للأسواق الدولية، ومن أجل الالمام بهذا الموضـوع  

الصـيغ الأكثـر    سوف نعتمد تقسيم كاتيورا وجراهام لطرق الدخول للأسواق الدولية حيث تعتبـر 

  . شيوعا واستخداما في التسويق الدولي

  

 )Exporting(التصدير  .3.81
   

 ،)Cateora and Graham, 2007(من النشاط الاقتصادي العـالمي  % 10يشكل التصدير حوالي 

فان الادارة تستطيع الاختيار بين  ،سواق الدوليةالأ لدخول كأسلوبقرار التصدير يتم اتخاذ عندما و

التصدير المباشر، وتعتمد عملية التمييـز  والتصدير غير المباشر  واضحين للتصدير، وهما طريقين

وبـين المسـتورد أو    الشركة بين هذين البديلين أساسا على كيفية تنفيذ عمليات التدفق التجاري بين

 ـ ، المشتري الأجنبي ائف وهذا يعني أن الخيار أمام الشركة في عملية التصدير هو اما القيـام بالوظ

التسويقية المطلوبة لايصال منتجاتها الى الأسواق المستهدفة بنفسها، أو التخلي عنها جزئيا أو كليـا  

  .)2007الضمور، (الى مؤسسات تسويقية أخرى 

  

  

  )Indirect Export: (التصدير غير المباشر 3.1.8.1

هذه الطريقـة الأكثـر   وهي الطريقة التي عادة ما تبدأ الشركات نشاطها الدولي من خلالها، و تعد 

شيوعا لدخول الأسواق الدولية اذ لا تتولى الشركات المنتجة للسلعة عملية التصدير بنفسها، وانمـا  
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توكل المهمة الى جهات خارجية ويقصد بالجهات الخارجية مشترون خارجيون سواء كانوا من البلد 

شكل صادرات الى الخارج أي يتم نفسه أو من خارج البلد، مهمتهم شراء السلعة ثم يعاد بيعها على 

التصدير غير المباشر بالاعتماد على الوسطاء المستقلين، وفيما يلي أهـم أنـواع الوسـطاء لهـذا     

  ).Kotler and Keller , 2006(الغرض 

 .حيث يقوم بشراء المنتوجات المصنّعة ثم بيعها في الخارج لحسابه الخاص: التاجر المصدر •

التي تعمل على ايجاد أسواق خارجية للسلع المحلية والتفـاوض مـع   و: وكالة التصدير المحلية •

 .المستوردين الأجانب وذلك لقاء عمولة معينة

تظهر في مجالات معينة صناعية وزراعية على حد سواء وخاصة عنـدما  : المؤسسة التعاونية •

ة وعائدية يشترك المنتجون في صفات مشتركة في الانتاج وهو ما يجعل عملها تعاونيا أكثر فائد

من العمل الفردي، لأنه في بعض الحالات تكون هناك طلبات بكميات كبيرة يصعب تلبيتها من 

طرف مؤسسة محلية واحدة، وبالتالي عدم اجراء الصفقة وضياع الفرصة فـي الوقـت الـذي    

تتوفر هذه المادة بكميات كافية في نفس البلد من قبل منتجين محلين اخرين، ويـتم ادارة هـذه   

 .)2005اسماعيل، (ركة من قبل المنتجين أنفسهم الش

حيث تعمل مؤسسة وسيطة على ادارة أنشطة التصدير لمؤسسة منتجة : مؤسسة ادارة التصدير •

أو لمجموعة من المؤسسات في وقت واحد مقابل عمولة معينة، كما أنه يمكنها أن تستخدم اسم 

يبدو هذا النوع من الوسـطاء ملائـم   الشركة المنتجة التي ترغب في التصدير وتتفاوض عنها، 

للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم التي تأمل في تكوين برنامج تصديري الـى الأسـواق   

 .الخارجية على المدى البعيد

  

  

  

  : للتصدير غير المباشر فائدتان تعود على الشركة وهما و
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صـدير، تعيـين فريـق    حيث لا يتطلب ذلك من الشركة انشاء دائرة للت: أقلً تتضمن استثمارا •

  .للمبيعات في الخارج، أو عمل اتصالات دولية

لأن وسطاء التسويق الدولي لديهم الخبرة التي من شأنها أن تقلل أخطـاء  : تتضمن خطورة أقل •

  .  )Kotler and Keller , 2006( البييع

  

  )Direct Export: (التصدير المباشر 3.2.1.8

النشاطات البيعية والتسويقية على عاتق المنـتج دون الحاجـة   في هذه الطريقة تقع مسؤولية القيام ب

للاستعانة بمؤسسات تسويقية محلية، حيث تنفذ وتدار هذه النشاطات من وحدة تنظيمية ترتبط اداريا 

بالهيكل التنظيمي للشركة، و هذه الطريقة تتطلب استثمارا أكبر وفيها خطورة أعلى من التصـدير  

  .ها أعلىغير المباشر، الا أن عائد

  )Kotler and Keller, 2006(: ويمكن أن يتم التصدير المباشر من خلال عدة طرق هي

حيث تخصص الشركة قسما خاصا بعمليات التصدير تنحصر مهامه بـاداء  : قسم تصدير محلي •

كافة الأنشطة المتعلقة بعملية التصدير وتقديم المساعدة التسويقية للشركة في مجـال الأسـواق   

 .الخارجية

حيث تتخذ الشركة فروعا ): المؤسسات التابعة/ فرع الجمعيات الدولية(فرع المبيعات الخارجية  •

في الخارج تقوم بجميع السياسات التسويقية الخاصة بالصادرات من بيـع، تخـزين، توزيـع    

 .وترويج، وهذه الصيغة توفر حضور وسيطرة أكبر في السوق الدولية

تقوم الشركة بارسال ممثلين عنها الى الدول الأخرى لغرض : ممثلو مبيعات التصدير المتجولين •

 .التعريف بمنتجاتها أو التفاوض وعقد الصفقات التجارية مع الجهات المستفيدة

يمكن أن تتعاقد المؤسسة مع وكلاء أو موزعين أجانب لغرض : الوكلاء أو الموزعون الأجانب •

ح الشركة للوكلاء الحقوق الخاصة التـي  بيع منتوجاتها بالنيابة عن الشركة، ومن أجل ذلك تمن

 .تتيح لهم امكانية تمثيل المؤسسة المنتجة في بلدهم
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  (Contractual Agreements)  الاتفاقيات التعاقدية .3.82
 

الاتفاقيات التعاقدية عبارة عن ارتباط طويل الأجل بين شركة وأخرى فـي سـوق أجنبـي، يـتم     

تجارية، المهارات الوظيفية وحق المعرفة من الأولى الى الثانية بمقتضاها نقل التكنولوجيا، العلامة ال

 ,Cateora and Graham(دون أي استثمارات لأصول مادية من طرف المؤسسة الأم، وبحسب 

فان من أكثر هذه الاتفاقيات شيوعا في المعاملات الدولية التراخيص وحق الامتياز، وفيمـا  ) 2007

  .يلي شرح عن كل منهما

  

 )Licensing Contracts( عقود الترخيص 3.2.8.1

 Cateora and( هي وسيلة تأسيس موطئ قدم للشركة في الأسواق الخارجية بدون نفقات كبيـرة 

Graham, 2007(  لذلك فان الترخيص طريقة بسيطة نسبيا يدخل من خلالها المنتج الى السـوق ،

دولة أجنبية يسمح له باستخدام  الدولية، حيث أن مانح الترخيص يدخل في اتفاق مع المرخص له في

عملية انتاجية أو علامة تجارية أو براءة اختراع أو أي عنصر آخر له قيمة مقابل مبلغ أو امتيـاز  

معين، في هذه الحالة يدخل مانح الترخيص الى السوق الدولية بمخاطر محدودة كما أن المرخّص له 

تج أو العلامة جاهزة دون البدء من اللاشـيء  يحصل على الخبرة الانتاجية والادارية أو شهرة المن

)Kotler and Keller, 2006.(  

  

  )Franchising Contracts( عقود الامتياز 2 .3.2.8

يشبه الترخيص من عدة جوانب،  هو شكل متقدم من أشكال الترخيص،، وحق الامتيازويسمى أيضا 

تسويقي متكامل اعتبـارا مـن أبسـط    من خلاله تقوم الجهة الممنوح إليها الامتياز بعمل برنامج  و

ويستخدم الامتياز كاسـتراتيجية  . الأمور المتعلقة باسم السلعة وصولا إلى طريقة التصنيع أو العمل

من قبل شركات الخدمات، فهناك شركات عالمية تمارس عملياتها الدولية من خلال حق الامتيـاز،  

ستخدام علاماتها مقابل مبلغ مالي أو حصة وفي هذه الحالة تقوم الشركة الأم ببيع حقوق محدودة لا

واتفاقيات الامتياز تكون أكثر شمولا من التراخيص، والمتمتع بحق . من أرباح المتمتع بحق الامتياز

  . الامتياز يلتزم بقواعد صارمة تحدد كيفية أداء النشاطات
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  :و يوجد أشكال أخرى من الاتفاقيات التعاقدية نذكر منها

  )Turnkey Contracts( ليم المفتاحعقود تس3 .3.2.8

يتم بموجب عقد أو اتفاق بين الطرف الأجنبي والطرف الوطني، حيث يقوم الأول باقامة المشروع 

الاستثماري والاشراف عليه حتى بداية التشغيل، وما أن يصل هذا المشروع الى مرحلة التشغيل يتم 

  .(Alexandrides and Bowers, 2005)تسليمه الى الطرف الثاني، 

  

 :عقود الإدارة و عقود التصنيع4 .3.2.8
(Manufacturing contracts and Management contracts) 

عامة (عقود التصنيع هي عبارة عن اتفاقات مبرمة بين المؤسسة الدولية واحدى المؤسسات المحلية 

لطرف الأول بتصـنيع  بالدولة المضيفة، يتم بمقتضاها أن يقوم الطرف الثاني نيابة عن ا) أو خاصة

وانتاج سلعة معينة أي أنها اتفاقية انتاج بالوكالة، وهذه الاتفاقيات تكون عادة طويلة الأجل، ويتحكم 

  .الطرف الأجنبي في ادارة عمليات المشروع وأنشطته المختلفة

م أما عقود الادارة، فهي عبارة عن اتفاقيات أو مجموعة من الترتيبات والاجـراءات القانونيـة يـت   

المؤسسة الدولية بادارة كل أو جزء من العمليـات والأنشـطة الوظيفيـة الخاصـة      قيامبمقتضاها 

ثماري معين في الدولة المضيفة لقاء عائد مادي معين فـي شـكل أتعـاب أو مقابـل     تبمشروع اس

  ).  مصدر سبق ذكره(المشاركة في الأرباح 

  

 ): International AlliancesStrategic(التحالفات الاستراتيجية العالمية  3.8.3

احلال التعاون محل المنافسة التي تؤدي الى ) التجارية والاقتصادية(يقصد بالتحالفات الاستراتيجية 

خروج أحد الأطراف المتنافسة من السوق، وقد يؤدي هذا التحالف الى التعاون والسـيطرة علـى   

اسـب الملموسـة وغيـر الملموسـة     المخاطر والتهديدات والمشاركة في الأرباح والمنـافع والمك 

  )2005اسماعيل، (

شركتين أو أكثر ن مفهوم التحالفات الاستراتيجية يحتوي على مجموعة من العلاقات التعاقدية بين ا

لتحقيق هدف معين، وهو عبارة عـن اتفاقـات   للتعاون في المصالح المشتركة ومشاركة المخاطر 
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، ويعتبر كطريقة للتغلب على نقاط الضعف وزيـادة  نتعاون بين منافسين دوليين محتملين أو فعليي

  . )Cateora and Graham, 2007(القوة التنافسية، 

  ومن أشكال التحالفات الاستراتيجية العالمية، المشاريع المشتركة والتحالفات المالية، 

  

  )Joint Ventures: (المشتركة المشاريع1 .3.3.8

ة دولية و شركة محلية في سوق مستهدف لتحقيـق  هي عبارة عن اشتراك في الملكية بين شرك

 مشـروعا ، حيث أن المستثمر الأجنبي قد يشترك مع مستثمر محلّـي ويشـكلان   أهداف ربحية

  . يتقاسمان فيه الملكية والسيطرةً مشتركا

لأسباب اقتصادية أو سياسـية، حيـث أن الشـركة    ً المشترك قد يكون ضروريا المشروعان 

وارد المالية أو حتى الادارية من أجل القيام بالعمل لوحدها، أو قـد يكـون   الأجنبية قد تفتقر للم

  .العمل المشترك هو أحد المتطلبات التي تفرضها بعض الحكومات الأجنبية لدخول أسواقها

ومن مساوئ الملكية المشتركة، أنه قد يختلف الشركاء فيما بينهم في أمور الاستثمار، التسـويق  

أن الملكية المشتركة تمنع الشركات متعـددة الجنسـيات مـن توحيـد     أو سياسات أخرى، كما 

  ).Kotler and Keller , 2006(سياسات تسويقية على المستوى العالمي 

 

     )Consortia(التحالفات المالية 2 .3.3.8

أكبـر مـن   ً أنها تتضمن عددا: تشبه الأعمال المشتركة وتختلف عنها بخاصيتين فريدتين وهما

  .وأن المشاركين يعملون في سوق بحيث لا ينشط أحد منهم حالياالمشاركين، 

لقد تطورت التحالفات المالية لجمع المصادر المالية والادارية ولتقليل المخاطر، وغالبا تتمثـل  

بحيث يشكّل المتعاقدون الرئيسيون من ذوي الاختصاصات المختلفة  الضخمة البناء في مشاريع

ك، وعادة ما تكون احدى الشركات تقود هذا التحـالف أو قـد   شركة منفصلة لانتاج عمل مشتر

  ) .Cateora and Graham, 2007(تكون الشركة الجديدة مستقلة كليا عن المنشئين 
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  )Direct Foreign Investment(الاستثمار الأجنبي المباشر  3.8.4
  

م فيها وهـو مجـال كبيـر    تملك أصول وأنشطة اقتصادية خارجية والتحك" بأنه عرفه التركستاني 

ويتطلب الاستثمار المباشر انتقال رأس المال والكوادر البشرية الإدارية ". لعمليات الشركات الدولية

الموارد الأولية في الأسواق الأجنبيـة لذلك فإن الاستثمار المباشر أكثر تعقيداً  ىوالفنية بالإضافة إل

  . غيرها من الاستثمارات خاصة التجارة الخارجيةمن التجارة الخارجية وتتطلب إجراءات أكثر من 

  

وتلجأ الشركات لأسلوب الاستثمار المباشر أي التصنيع في الخارج للاستفادة من الأيـدي العاملـة   

الرخيصة، لتجنب الضرائب الباهظة المفروضة على المنتجات المستوردة، لتقليـل تكـاليف النقـل    

مصـدر  (د الخام، أو كوسيلة دخول للأسواق الخارجية، المرتفعة، أو للحصول على مدخل الى الموا

أو كـل الشـركة   ً ، وتستطيع الشركة الأجنبية من خلال هذه الطريقة أن تشتري جزءا)سبق ذكره

  .)Cherunilam, 2003(المحلية أو تبني مبانيها الخاصة في الخارج 

  

ة عن طريق الشراء الشركة الدولية بتملك شركة قائم قيام أشكال الاستثمار المباشرومن 

Acquisition ، تكوين شركة جديدة خاصة لها من البداية أوGreen field operation   وتستعمل

  :هذه الطريقة في بعض الحالات مثل

 .قد لا تعثر الشركة الدولية على شركة قابلة للبيع -

 .منع الحكومات من بيع شركة محلية إلى دولية -

 .عمالة أو الإدارةمعاناة السوق من قلة خبرة ال -

  .افتقار الشركات المحلية للتجهيزات الحديثة -

  



29 

 

  

  

  

  

  

  خطوات اختيار السوق الدولي 3.9

ان قرار اختيار الأسواق الدولية التي ستدخلها الشركة يجب أن يتخذ بعد عمل تحليل لكثيـر مـن   

  . لأسواق تتجهالعوامل الداخلية والخارجية والتي من شأنها أن توجه وتقود الشركة الى أي ا

ويعتبر قرار اختيار السوق الخارجي من أهم القرارات التي يجب على الشـركة أن تتخـذها فـي    

التسويق الدولي، حيث أن السوق العالمي يتكون من أكثر من مئتين من الأمم المستقلة والتي لكـل  

، حيـث هنالـك   منها مميزاتها الخاصة، لذا فمن الصعوبة لشركة أن تعمل في جميع هذه الأسـواق 

موانع من شأنها أن تجعل الدخول لعدد من الأسواق يكاد يكون مستحيلا أو صـعبا جـدا، فهنـاك    

أسواق غير مربحة أو لا تستدعي تكبد العناء لدخولها، وأخرى خطـرة نتيجـة لعـدم اسـتقرارها     

  ).Cherunilam, 2003(السياسي أو لأسباب أخرى 

 اعتمـادا  المختلفـة  للأسواق شامل اجراء تقييم ارجي علىويجب أن يستند قرار اختيار السوق الخ

لذلك فان عمل بحوث التسويق أصبحت ضرورية للحصـول علـى    الواضحة، المعايير بعض على

  .البيانات اللازمة لتقييم الأسواق

كما أن استعداد الأمة للمنتجات والخدمات المختلفة وجاذبيتها كأسواق للشركات الأجنبية يعتمد على 

ها الاقتصادية، السياسية ، القانونية و الثقافية، فعلى سبيل المثال لو أن شركة مـا قـد حـددت    بيئت

مجموعة من الأسواق المحتملة لدخولها، فكيف ستختار من بين هـذه الأسـواق؟ ان الكثيـر مـن     

الشركات تفضل أن تبيع  للدول المجاورة لأنها تستطيع فهم تلك الدول بشكل أفضل كمـا يمكنهـا   

  ).Kotler and Keller , 2006(لتحكم بالتكاليف بشكل فعال أكثر ا

  



30 

 

التأثير الواضح فـي تحديـد اختيـار الأسـواق     ) النفسي(وفي أحيان أخرى، فان للقرب الروحي 

المحتملة، فنرى أن الكثير من الشركات الأمريكية تفضل أن تبيع في الأسواق الكندية، الانجليزيـة  

حة في التعامل من حيث اللغة والتشريعات والقوانين والبيئة الثقافية أكثر والأسترالية لشعورهم بالرا

  . من الأسواق الكبيرة كالألمانية والفرنسية

  

  

الخطوات المهمة التي يجب على الشركات اتباعها عند اختيار السوق  )2.3(الشكل في يظهر و

  : الدولي

  

  

  
  
  
  

  خطوات اختيار السوق الدولي: 2.3 الشكل

   )Cherunilam, 2003(: المصدر
  
  

  : تحديد أهداف التسويق الدولي 3.9.1

ان أول خطوة في عملية اتخاذ القرار الاداري هي تحديد الأهداف، لذلك فان اختيار سوق لخدمـة  

هدف محدد من أهداف التسويق الدولي ليس من الضروري ان يكون الأفضـل لتحقيـق الأهـداف    

المختلفة قد يكون لها درجات جاذبية مختلفـة مـن ناحيـة الأهـداف      التسويقية الأخرى، فالأسواق

  .المختلفة

  

  : الدولي تحديد محددات اختيار السوق 3.9.2

التقيـيم،  من أجل عمل تقييم صحيح واختيار الأسواق، فانه من الضروري اسـتعراض محـددات   

ت الى محددات تتعلّـق  محددات اختيار السوق الدولي، وتقسم هذه المحددا) 3.3(ويظهر في الشكل 

  . بالسوق الدولي، ومحددات تتعلق بالشركة

يد أهداف تحد

التسويق 

 الدولي

تحديد محددات

 اختيار السوق

عمل تحرّيات  فحص تمهيدي

 مفصلة

 تقييم

 واختيار
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    محددات اختيار السوق: 3.3 الشكل

   )Cherunilam, 2003(: المصدر

  ) عوامل خارجية: (بالسوق الدوليتتعلّق  محددات 3.9.1.2

شركات تقييمها بعناية لاختيار السـوق الـدولي،   هناك عدد من العوامل الخارجية التي يجب على ال

، فقبل أن تقرر أي مؤسسة بيـع منتجاتهـا فـي السـوق     وتمثّل هذه العوامل بيئة التسويق الدولي

الخارجي يجب أن يكون لديها فهما واضحا عن بيئة التسويق الدولي والتغيرات العديدة التي طرأت 

سة يعتمد علـى النـواحي الاقتصـادية والسياسـية     عليها، فجاذبية أي دولة كسوق لمنتجات المؤس

  .  والقانونية والثقافية والتكنولوجية ونظم الأعمال السائدة في هذا السوق

  )عوامل داخلية: (تتعلّق بالشركة محددات 3.9.2.2
  

يتأثر قرار اختيار السوق الدولي بعدد من العوامل الداخلية للشركة مثل الأهداف، الموارد، المـزيج  

ويقي للمنتج و التوجه الدولي للشركة، كما أن التخطيط الاستراتيجي للشركة للعمل في الخـارج  التس

قد يؤثر على اختيار السوق الخارجي، فالشركة التي تخطط للتوسع الكبير في الأسواق الخارجية قد 

رجي بالتوجه للعمل الدولي، كما يتأثر اختيار السوق الخاً لتبدأ منه بحيث يكون محوراً تختار سوقا

الدولي للشركة، ففلسفة الادارة العليا للشركة قـد تـؤثر علـى قـرار اختيـار السـوق الـدولي        

)Cherunilam, 2003.(  

  : فحص تمهيدي 3.9.3

بعد تحديد الباراميترات لاختيار السوق، فان الخطوة التالية في عملية الاختيار هي عمـل فحـص   

وص استبعاد الأسواق التي من الواضح عـدم الفائـدة   تمهيدي للأسواق، حيث الهدف من هذه الفح

  قرار

اختيار 

السوق

  محددات

تتعلّق 

بالسوق

  محددات

تتعلّق 

 بالشركة
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منها، وتختلف هذه الباراميترات من منتج لمنتج، ومن هذه الباراميترات حجم المجتمـع، مسـتوى   

  .دخل الفرد، الوضع الاقتصادي والسياسي في السوق، عوامل البنية التحتية

   :عمل تحرّيات مفصلة 3.9.4

كبير من الأسواق والتي يمكن فحصها من خـلال معلومـات    بعد عمل الفحص التمهيدي يبقى عدد

  .أخرى أكثر من تلك التي استعملت في الفحص التمهيدي

  : التقييم والاختيار 3.9.5

تقييم عوامـل البيئـة الخارجيـة     على اعتمادا المختارة للأسواق شامل وفي النهاية يتم عمل تقييم

  .العامة جاذبيتهم أساس وتصنّف الأسواق على

  فصل الرابعال

  الإطار النظري ومنهجية الدراسة

  

  الاطار النظري 1.4

  العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية 1 .1.4

  المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية الداخليةالعوامل  2 .1.4

  الدراسات السابقة2.4 

  المحليّةالدراسات  1 .2.4

  ةالدراسات العربيّ 2 .2.4

  ةالدراسات الأجنبيّ 3 .2.4

  الدراسة عن الدراسات السابقةهذه  ما يميّز 3.4
  

  :منهجية الدراسة 4.4
  

  أداة الدراسة1.4.4 
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  جمع البيانات 2.4.4

  مجتمع الدراسة3.4.4 

  

  

  

  

  

  الاطار النظري 1.4

ذه المسوق الدولي يواجه العديد من البدائل المتاحة عند اتخامن خلال الرجوع للأدبيات، نلاحظ أن 

لقرار اختيار الأسواق الدولية، وان البديل الذي سيتم اختياره هو في العادة محصلة لتفاعل العديـد  

  . من العوامل البيئية المختلفة

كمحددات أو عوامل فقد تم تقسيم محددات اختيار الأسواق الدولية الى مجموعتين رئيسيتين صنّفت 

ويقصد  على نشاط المنشأة ولا تستطيع التحكم بها، و هي تلك العوامل الخارجية التي تؤثرخارجية، 

وهي العوامل التي تؤثر على قرار اختيار الشركة للسـوق   بها العوامل البيئية في السوق الخارجي

، و تتكون من العوامل الكلية ذات العلاقة بالتأثيرات السياسية والاقتصادية والاجتماعية في الخارجي

ن، وهـذه  يوالعوامل الجزئية ذات العلاقة بالسوق والوسطاء والمورد السوق أو الأسواق المستهدفة،

يصعب السيطرة عليها في المدى القصير، ولذلك ينبغي أن يتنبأ بها متخذو القـرارات عنـد رسـم    

  .السياسات ووضع الخطط الاستراتيجية

قـة مباشـرة   ، ويقصد بها العوامل التي لها علاأو عوامل داخليةمحددات  أما العوامل الأخرى فهي

وهذه يسهل السيطرة عليهـا، و عوامـل   بالشركة التي تبحث عن فرصتها في الأسواق الخارجية، 

  . البيئة الداخلية تتضمن مجموعة العوامل ذات العلاقة بعمل الشركة وفلسفتها وأهدافها
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خـول  وسنبني الاطار النظري لهذه الدراسة استنادا على الأدبيات المتاحة التي تناولت موضـوع د 

الشركات الصغيرة والمتوسطة للأسواق الدولية من حيث تأثير العوامل الخارجية والداخليـة علـى   

  . اختيار تلك الشركات للأسواق الدولية

  

  .وفيما يلي سنفنّد هذه العوامل لنتعرف على كيفية تأثيرها على قرار اختيار الأسواق الدولية

  

  

  

  

  :اختيار الأسواق الدوليةالعوامل الخارجية المؤثرة على  1 .1.4

قسم هولنسون العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية الى ثلاثة مجموعات رئيسية، 

، )Hollensen, 2001(اجتماعية وعوامل سياسية وقانونية  –وهي عوامل اقتصادية، عوامل ثقافية 

اعتبر جاذبية السوق من العوامـل  في حين أضاف جوبر عاملا اضافيا الى العوامل السابقة، حيث 

  .)Jobber, 2004(الخارجية التي تؤثر على اختيار الأسواق الدولية 

  :قتصاديةالا العوامل 1 .1.4.1

من العوامل الاقتصادية المهمة التي يجب على الشركات التحري عنها قبل الـدخول الـى السـوق    

   ).Hollensen, 2001(ار سعر الصرف المستهدف كل من الدخل الفردي، البنية التحتية، واستقر

الدولي المقياس الرئيسي في تفسـير   ىعلى المستوالفردي يعتبر الدخل  :الدخل الفردي ) أ

ومن المؤكد أنه لا يكفـي أن يكـون فـي     ،نوع السلع والخدمات المستهلكة في تلك الدول

لتركسـتاني،  ا( السوق كثافة سكانيـة كبيرة ما لم يكن هناك دخل كـاف لعمليـة الشـراء   

فالسلع ذات السعر المرتفع قد لا تكون مناسبة للأسواق التي دخـل الفـرد فيهـا    ، )2006

  ). Hollensen, 2001(منخفض 



35 

 

فهي من العوامل المهمة التي يجب على الشـركة   :في الدولة المستهدفة البنية التحتية) ب

الطـرق، سـكك الحديـد،    (أن تأخذها بعين الاعتبار، ويقصد بالبنية التحتية كل من النقل 

، مصـادر  )الهاتف، الانترنت، التلفاز، الصـحافة، الراديـو  (، نظام الاتصالات )المطارات

، فاذا كانت البنية التحتية سيئة، فان ذلك يحد من امكانية الشـركة  )الكهرباء، الوقود(الطاقة 

  .  للتصنيع، الترويج وتوزيع السلع

سعر الصرف أو  سواق التي لا يستقر فيهاالأان  :سعر الصرف في السوق المستهدف) ج

خطرة أسواقا تعتبر  تحويل الأموال الى العملة الصعبة كالدولار أو اليورولصعوبة فيها 

  ) .   Hollensen, 2001( ويفضل تجنبها

  

  

  ): البعد الثقافي والاجتماعي( جتماعيةلاثقافية واال العوامل 1 .1.4.2

تماعية بين الدول يسمى بالبعد النفسي، ويشكّل هذا البعد عائقا بين ان اختلاف العوامل الثقافية والاج

الدول، حيث هناك اختلاف بالثقافة بين الدول كما أن هناك مشاكل بالاتصال والتواصل بين الشعوب 

  ). Hollensen, 2001(التي تختلف لغاتها عن بعضها البعض واختلاف العادات والتقاليد 

ر والمعلومات وتمثل وسيلة هامة في الإدارة تتطلب مـن جميـع الإدارات   وسيلة نقل الأفكا فاللغة 

  .)2006التركستاني، ( الاهتمام بها وخاصة التى تعمل في خارج بيئتها

والأسواق التي يقل البعد النفسي بينها تعتبر أسواقا أكثر جاذبية للشركات التي تسعى لدخول أسواق 

لتطوير وبناء علاقات عمل ناجحة، وبسبب هذه العوامل، جديدة، حيث يتطلب ذلك جهدا ووقتا أقل 

عادة ما تبدأ الشركات نشاطها في الأسواق الخارجية في أسواق قريبة عليها جغرافيا، كالدول 

  ). Hollensen, 2001(المجاورة حيث  تكتسب الخبرة في هذه الأسواق قبل التوسع لأسواق أبعد 

ل، اللغة والخصائص الثقافية، وذات مستوى متقـارب مـن   فالدول التي تتشابه بالصناعات والأعما

التعليم، تعتبر قريبة من بعضها البعض، فالاختلاف الكبير في هذه العوامل قد يـؤثر علـى قـرار    
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الشركة في اختيار طريقة الدخول، فكلما زادت الفروقات بين البلدين، كلما زادت رغبـة الشـركة   

و تفضيل الأعمال المشتركة بدلا منها، مبررة ذلـك أن الحالـة   بالبقاء بعيدا عن الاستثمار المباشر 

فالشركات تفضل طـرق  . الثانية فيها مرونة أكثر فيما لو فكرت الشركة بالانسحاب من ذلك السوق

  . ومرونة عالية عندما تكون الفروقات الثقافية والاجتماعية عاليةً قليلاً الدخول التي تحتاج التزاما

 

  :قانونيةالسياسية وال العوامل 1 .1.4.3

المواقف العامة للحكومات  أن تأخذ بعين الاعتباريجب ان الشركات التي تبحث عن أسواق خارجية 

الخارجية تجاه الاستيراد والاستثمار الأجنبي المباشر في أراضيها، كما يجب أن تبحث في 

ة لحكومات الدول المستهدفة الاستقرار السياسي وموانع التجارة في هذه الأسواق، فالمواقف الايجابي

يمكن أن تنعكس في الرغبة لمنح اعانات وتسهيلات مالية الى الشركات الخارجية والاستيراد منها، 

في حين أن المواقف السلبية لهذه الحكومات قد تعيق الاستيرادات والاستثمار بسبب تهديد الحماية 

جنب اختيار الدول التي لها تاريخ بعدم ونزع الملكية من الشركات، لذلك فان على الشركات أن تت

  ).Hollensen, 2001(الاستقرار السياسي بسبب عدم التاكد من مستقبلها 

   :التشريعات والقوانين) أ

ي بعض الأسواق الدولية، قد تمنع أو تقيد الاستيراد، أو قد تسمح فالتشريعات والقوانين ف

وفي أحيان أخرى، فان بعض الدول فقط للصناعة المحلية في بعض المناطق الجغرافية، 

  .تحدد طريقة الدخول الى أراضيها

  : مباشرةال وغير المباشرة التجارية الحواجز) ب

من شأنه أن يجعل الشركات تفضل  على المنتجات المستوردةالجمارك المرتفعة فرض ان 

. شركات تابعة لها في الخارج من أجل الانتاج محليا في السوق المستهدف تأسيس

لتشريعات والقوانين التجارية وتفضيلات المستهلك المحلي، جميعها تؤثر على اختيار فا

طريقة الدخول للأسواق الدولية، فعلى سبيل المثال، فان تفضيل المستهلك لشراء منتج 

أو الاتفاقات ) Joint venture(محلي، يشجع الشركات للتفكير في المشاريع المشتركة 

كات المحلية، حيث يقدم الشركاء المحليون معلومات عن التعاقدية الأخرى مع الشر
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 المنتجات المحلية والتشريعات التجارية في ذلك السوق، ويؤسسون قنوات توزيع خاصة لهم

)Hollensen, 2001.(  

  

  : جاذبية السوق 1 .1.4.4

 اضافة للعوامل السابقة التي تطرقنا لها، فهنالك عوامل أخرى يجب على الشركات أن تعطيها

اهتماما كبيرا عندما تقرر الدخول للأسواق الدولية، وأوضح جوبر أن ما يقصد بجاذبية السوق كل 

، المنافسة، كلفة خدمة السوق، وتوفّر الوكلاء، وفيما النمو ومعدل السوق حجم: من العوامل التالية

  .)Jobber, 2004(يلي سنتناول كل عامل من هذه العوامل على حده 

  

  

 : النمو معدلو السوق حجم) أ

الأحيان جذابة جدا للشركات التي تسـعى   أغلب في تكون أن فالأسواق الكبيرة والمتزايدة يمكن

للتوسع في الأسواق الدولية، ويمكن القول أن نمو السوق يعتبر عاملا أكثر أهمية فـي اتخـاذ   

لسلعة يعتبر قرار اختيار السوق الدولي من عامل حجم السوق، فالطلب المستقبلي المتوقع على ا

 .)Jobber, 2004(المباشر  أكثر أهمية من الطلب الحالي خاصة في الاستثمار الأجنبي

ويعتبر كل من حجم السوق ومعدل النمو عناصر أساسية في تحديد طريقة الدخول، فكلما كبـر  

حجم السوق، زاد معدل النمو، وبالتالي تفضل الشركات أن تؤسس في ذلك السـوق شـركات   

أو امتلاك الأغلبية في  wholly owned sales subsidiariesعة مملوكة لها كليا مبيعات تاب

 . )joint ventures )Hollensen, 2001الأعمال المشتركة 

مـع المسـتهلك    ًمباشـرا  ًفالاحتفاظ بالسيطرة على العمليات في الخارج توفّر للشركة اتصالا

أما . طيط وتطوير السوق بشكل فعالأفضل للتخ ًاوالسوق الأجنبي، كما تعطي الشركات فرص

على الجانب الآخر، فالأسواق الصغيرة يمكن أن تقوم الشركة بخدمتها من خلال التصـدير أو  

  .التراخيص
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  : المنافسة) ب

الأسواق التي يسيطر عليها منافسون أقوياء وراسخون قد تقلل من جاذبيتها كسوق مستهدف  ان

فيها دخول وخروج المنافسين غالبا ما تعتبر أسواق غير للتصدير، كما أن الأسواق التي يكثر 

 .)Jobber, 2004( جذابة للشركات الأجنبية

، ًفان الربح في ذلك السوق يكون قلـيلا عندما تكون المنافسة في سوق خارجي كبيرة، كما أنّه 

وبالتالي فان الشركات تتجنب مثل هذه الأسواق، وتفضل طرق دخول يكـون فيهـا الالتـزام    

   ).Hollensen, 2001( ًمصادر قليلابال

  

  

 : كلفة خدمة السوق) ج

، حيث ترتفع الكلفة عندما خدمة الأسواق الأجنبية في الرئيسيتان يعتبر التوزيع والتحكم الكلفتان

يزداد البعد الجغرافي ما بين الدولة المصدرة والسوق المستهدف، وهذا يفسر أن دول التصدير 

ول المجاورة، ومن ناحية أخرى، فان الكلفة تختلف حسب طريقة الرئيسية للشركات هي الد

الدخول التي تختارها الشركة، فعلى سبيل المثال، فالاستثمار الأجنبي المباشر كطريقة دخول 

للأسواق الأجنبية يكلف أكثر بكثير من طريقة استخدام موزعين في الأسواق الخارجية، وفي 

تزيد التكاليف، حيث أن ) أي من جهة لأخرى(ع طويلة نفس الوقت، فان استخدام قنوات توزي

أما اذا فضلت الشركة طريقة الاستثمار الأجنبي السماسرة قد يطلبون عمولات مرتفعة، 

فيجب الأخذ بالحسبان تكلفة العمالة واستخدام موظفين ماهرين عند تقدير التكاليف المباشر، 

 .)Jobber, 2004(المستقبلية 

، فان تكلفة النقل قد تكون مرتفعة جدا وبالتالي فمن الجغرافي هائلاعندما يكون البعد و

ونتيجة  للمنتجات المحلية في ذلك السوق، المستحيل أن يكون السعر الذي تحدده الشركة منافسا
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. الشركات عن طرق التصدير المباشر وغير المباشرتبعد لذلك فان ارتفاع تكاليف النقل 

)Root, 1994.(  

  

 ): وسطاء التصدير(الوكلاء ) د

ان النشاط التصديري يتم عادة من خلال وكيل يتم التعاقد بينه وبين الشركة المصدرة، وكثيـرة  

هي العقبات التي تواجهها الشركات مع الوكلاء، فمنهم من لا يجدد طلب المنتجات ومنهم مـن  

 .لا يسوق المنتج بشكل سليم ومنهم من يرسل معلومات مضللة للشركات

تؤسـس الشـركات   قد ف ، يتوفر عدد كاف من وسطاء التصدير في الأسواق الأجنبيةفعندما لا

مباني انتاج محلية في ذلك السوق للتقليل من السلوك الانتهازي للوسطاء في الخارج، فوجـود  

ها للشركات عـن  نعدد قليل من وسطاء التصدير يمكنهم من التلاعب في المعلومات التي يقدمو

المنافسين حتى يحصلوا على أسعار أقل من المنتجين، ويمكن للشـركات  حجم السوق أو أسعار 

أن تتجنب مثل هذا السلوك المضلل من خلال صرف عمولات لوسطاء التصدير على المبيعات 

  ).Hollensen, 2001(المحققة 

  :المؤثرة على اختيار الأسواق الدولية الداخليةالعوامل 2 .1.4

وأوضح  ،شأة داخليا، والتي من الممكن التحكم بها والسيطرة عليهاوهي تلك العوامل المتعلقة بالمن

جوبر أن هنالك عوامل داخلية تؤثر على قرار اختيار الشركة للأسواق الدولية، وتضم هذه العوامل 

المهارات، المصادر المالية والبشرية، تكيف المنتج، الميزة التنافسية، القدرة الادارية : كل من

  .ة، التخطيط ، هيكل التكاليف والانتاجية، ومؤهلات وتحفيز الموظفينللشركة و المرون

من الفرص البيئية ولتتجنب المخاطر المحتملة من تلك البيئة، فيجب على الشركة  تستفيدحتى و

الشركة أن تحلل عناصر الضعف والقوة فيها، حيث يجب فحص وتعديل هذه العناصر لتلائم البيئة 

  .)Jobber, 2004(الدولية 

وفيما يلي سنستعرض هذ العوامل ونتعرف على كيفية تأثيرها على الشركات في اتخاذ قرار اختيار 

   .الأسواق الدولية
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  :المصادر المالية)  أ

يجب على الشركة ان تحسب بحذر التكاليف المحتملة لدخول سوق أجنبي جديد وتقيم ان كان لديها 

  .في ذلك السوقنتجاتها وتسويق مالمصادر المالية اللازمة للمنافسة 

فالطرق المختلفة لدخول الأسواق الدولية تتطلب درجات مختلفة من الاستثمار، فارتفاع تكلفة 

الدخول في بعض الطرق ممكن أن تكون مبررة أحيانا، ويعود ذلك للفائدة الكبيرة التي تعود على 

  ).Brassington and Pettitt, 2000(الشركة في المدى البعيد 

  

  

  :البشرية لمواردا) ب

تعتبر مفتاح نجاح اي مؤسسة، فقيام " الرجل المناسب في المكان المناسب"ن المقولة الشائعة إ

الموظف المؤهل والمتخصص في عمله من شأنه ان يسهم في تميز و ابداع المؤسسة في اعمالها 

ؤون التجارة الدولية ن بشين وملمين مؤهليالمختلفة،  ففي مجال التجارة الدولية يجب استخدام موظف

 .  ويتقنون اكثر من لغة

، لهاقبل التوجه  ن تحسب احتياجها من الموارد البشرية في الأسواق الخارجيةعلى الشركة أيجب ف

م كادرها الوظيفي من حيث الجاهزية والدافعية والمؤهلات الضرورية لدخول الأسواق أن تقيوعليها 

أن تشخّص الشركة أي الاجراءات التصحيحية التي يجـب  الخارجية، حيث يمكن بهذه الطريقة أن 

تتخذها دائرة شؤون الموظفين من خلال استقطاب كفاءات جديدة أو عمل دورات تدريبية للموظفين 

  .)Jobber, 2004(يين الحال

  

  : المهارات) ج

على الشركة التي تخطط لاختراق الأسواق الدولية أن تسـال نفسـها ان كـان لـديها المهـارات      

لضرورية لتسوق منتجاتها في الخارج، فان كانت تفتقر لتلك المهارات، فيجب عليهـا أن تعـوض   ا
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ذلك النقص من خلال وكلاء المبيعات أو الموزعين في الخارج، كما ينبغي على الشركات أن تسأل 

  . نفسها ان كان لديها المهارات الأساسية لفهم متطلبات سوق التصدير المحتمل

  

  : نتجتكيّف الم) د

بعض الأسواق قد تتطلب تعديلات على المنتج ليتكيف مع تفضـيلات المسـتهلك أو التشـريعات    

الحكومية فيها، لذلك يتوجب على الشركات أن تتحقق ان كان بامكانها ادخال التعديلات المطلوبـة  

  .على منتجاتها لتتلاءم واحتياجات ومتطلبات الأسواق الخارجية

  

  : الميزة التنافسية) ه

ن المهم أن تدرك الشركة ان كان لديها فرص جيدة وامكانيات لجعل منتجاتها ذات ميزة تنافسـية  م

  .من حيث امكانية المنافسة ٍفي الأسواق الأجنبية، لذلك يجب دراسة السوق الخارجي بتأن

  

  

  : لشركةالعليا ل دارةالإ) و

كـون  يأن والأسواق الدوليـة،   والقابلية للتوجه نحولادارة الشركة الرغبة كون يمن الضروري أن 

أن تكون مرنة في عملية اتخـاذ القـرار    و يجب. لديها القدرة على ادارة النشاطات الدولية للشركة

  .وقادرة على التكيف مع التغيرات في الأسواق الخارجية

و الأداء دراسة السلوك الدولي للشركات، غالبا ما يؤخذ بالاعتبار العلاقة ما بين الادارة العليا  فعند

الدولي للشركات، حيث ان خبرة و معرفة الادارة بالتسويق الدولي يؤثر علـى الاداء التصـديري   

  .)Ozkanli, Benek and Akdeve, 2006(للشركة 
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  : التخطيط) ز

تخطط الشركة جيدا وتضع أهدافا واضحة ومحددة لدخول الأسواق الدوليـة، فـالتخطيط   يجب أن 

حتى تكون ناجحة قيق الأهداف الموضوعة ويساعدها على تقييم أدائها المنظّم يضعها على طريق تح

  .)Jobber, 2004( في الأسواق الدولية

  

  : ية والتكلفة الانتاجيةالإنتاج القدرة) ح

التكاليف المتوقعة قبل التوجه للأسواق  وطاقتها الانتاجية  و يتوجب على الشركات أن تحلل قدرتها

  .ن باستطاعتها تلبية احتياجات الأسواق الدولية، وذلك لمعرفة ان كاالدولية

  

  

  

  

  

  
  

 وجـودة  خبرة الشركة في الأسواق الدولية حجم الشركة،: وأضاف هولنسون للعوامل أيضا كل من

  .المنتج

  
  

  : حجم الشركة) ط

كانت مصادرها كلما كبر حجم الشركة، كلما ان حجم الشركة يعتبر مؤشرا على توفر مصادرها،  ف

بالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة، فانها غالبا ما تدخل . راط في الأعمال الدوليةأفضل للانخ

الأسواق الدولية بطرق التصدير مبررة ذلك بعدم توفر المصادر الضرورية التي لا غنى عنها 

للسيطرة على استثماراتها في الخارج، أما عندما تكبر الشركة ويتوفر لديها مصادر أكبر، حينها 

  .)Hollensen, 2001(الاستثمار بطرق فيها التزام أكبر نحو الأسواق الدولية تبدأ ب
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  : خبرة الشركة في الأسواق الدولية) ي

ان الخبرة المسبقة للشركة والمدراء في الأسواق الدولية تؤثر بشكل عال على قرار اختيار الأسواق 

ا في سوق معين أو في التسويق الدولي الدولية المناسبة، وتأتي هذه الخبرة اما من خلال العمل مسبق

خدمة السوق الجديد كما أنها تزيد تكاليف  وتقلل الخبرة المسبقة في الأسواق الدولية من.  بشكل عام

  . )Hollensen, 2001(من امكانية الشركة برفع مستوى الالتزام تجاه الأسواق الخارجية 

بشكل كبير على قرار اختيار طريقة  ق الدوليةالشركات في الأسوا لدى ادارةالمسبقة  وتؤثر الخبرة

فسنوات الخبرة في الأسواق الدولية من عمل وتجوال تؤثر ايجابيا في . الدخول للأسواق الأجنبية

الرغبة بالتوجه نحو الأسواق الدولية وتحديد درجة الالتزام نحو السوق الدولية، كما أن قرار اختيار 

الادارة، المعرفة بالأسواق الدولية، ممارسة الأعمال الدولية، طريقة الدخول يتأثر بتوجه وتخطيط 

والتنقل بين الثقافات المختلفة، والرغبة في تبني استراتيجيات دولية في التوسع، فكل هذه العوامل 

تؤثر على الأهداف الادارية و درجة التحكم والسيطرة التي تريدها الشركات في الأسواق الخارجية 

  . اهها، كل ذلك يؤثر على اختيار طريقة دخول الأسوق الدوليةومدى الالتزام تج

  

   :جودة المنتج) ك

تعتبر عقبة في وجه الشركات التي تسوق منتجاتها في الدول التي تبحث عن جودة افضل للمنتجات، 

حيث تفرض كثير من الحكومات الاجنبية تشريعات خاصة تتعلق بجودة المنتجات التي تدخل 

ن هذه التشريعات تعتبر عائقا الا انها تحفز المدراء لتحسين نوعية وجودة أراضيها، وحيث ا

  .)Hollensen, 2001( منتجاتها لدخول تلك الأسواق

  
 

  :الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق الخارجية) ل

يعتبر الحصول على المعلومات حول الأسواق الخارجية من أهم العوامل التي من شأنها تقليل 

وى المرتفع من عدم التأكد الذي يحيط بالبيئة المحيطة بالأسواق الخارجية، حيث تساعد هذه المست

 .)Leonidou, 2004( افسي نالمعلومات في تحليل الوضع الت
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بناء  فيمكن الدراسات السابقة في حدود علم الباحث،الأدبيات ودمج العوامل التي تناولتها معظم بو 

  :لتمثيل الاطار النظري للدراسة) 4.1(لذي يظهر في الشكل االنموذج 

  

  

  

  

  

  

 العوامل الخارجية

  : اقتصادية عوامل

  الدخل الفردي  •

  البنية التحتية •

  استقرار سعر الصرف •

  : ثقافية واجتماعية عوامل

  الاختلافات الثقافية والاجتماعية  •

  اللغةاختلاف  •

  ت والتقاليدالعادااختلاف •

 العوامل الداخلية

  المصادر المالية •

 الموارد البشرية •

 خبرة الشركة في الأسواق الدولية •

  تكيف المنتج   •

  الميزة التنافسية  •

  إدارة الشركة  •

  الاستراتيجيالتخطيط  •

القدرة الانتاجية •

 العوامل المؤثرة على دخول الشركات للأسواق الدولية
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  نموذج تصوري من بناء الباحث: 1.4 الشكل

 :الدراسات السابقة2.4 

  الدراسات المحليّة  42.1.

 

   :بعنوان )2004، الجعفري و لافي(دراسة . 1

 .التصدير وأسواق لمحليةا الأسواق في الفلسطينية للتمور التنافسية القدرة

  

 الفلسطينية، المجول تمور لإنتاج التنافسية، القدرة تعزيز آليات في البحث إلى الدراسة هذه هدفت

 وعلى عام؛ بشكل التمور على الطلب اتجاه دراسة إلى هدفت كما، التصدير أسواق في وتسويقها

 الآفاق وتحديد والدولية، يةوالإقليم الفلسطينية الأسواق من كل في خاص بشكل المجول تمور
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 والمخزون، الإنتاج وحجم المزروعة، المساحات حيث من الفلسطينية، التمور إنتاج أمام الممكنة

 منهجية اعتمدت وقد .والدولية الإقليمية الأسواق في الفلسطينية للتمور التصدير آفاق ودراسة

 والتسويق الإنتاج باقتصاديات المتعلقة والدولية، المحلية الأدبيات من العديد مراجعة على الدراسة

 التي الثانوية، البيانات على اعتمدت كما . الخصوص وجه على المجول ولتمور عام؛ بشكل للتمور

 الزراعة، ودائرة الفلسطيني للإحصاء المركزي كالجهاز عدة، جهات من عليها الحصول تم

 الزراعية، والإغاثة الزراعة، وزارة في مسؤولين مع المقابلات من العديد إجراء إلى بالإضافة

  .أريحا في النخيل مزارعي من عدد و النخيل، مزارعي وجمعية أريحا، في الزراعة ودائرة

 تتسم لما نظرا الأغوار منطقة في المجول نخيل لزراعة كبيرة آفاقا هناك أن على النتائج دلت وقد

 الدراسة وجدت كما، الزراعة من النوع ذاه نجاح على تساعد وبيئية، مناخية ميزة من المنطقة به

 إلى ذلك ويعزى القصير، المدى في محدودة المحلية الأسواق في المجول، تمور تسويق فرص أن

 .المنتجات تلك على المحلي الطلب انخفاض

 في الفلسطينية المجول تمور تسويق أمام كبيرة تسويقية آفاقا هناك أن وجد فقد ذلك، ضوء وفي

 أسواق في التنافسية قدرتها تعزيز أن إلا، الأوروبية الأسواق في وخصوصا المية،الع الأسواق

 أساس على ستكون المنافسة إنحيث  بالإنتاج المتعلقة المتطلبات من العديد توفير يتطلب التصدير،

 والمنتجين، للمزارعين، اللازم الدعم تقديم بضرورة الدراسة أوصتو. الأولى بالدرجة النوعية

 روافع توفيرو الزراعية والجمعيات الزراعية، والإغاثة الزراعة، وزارة قبل من درين،والمص

 الدراسة أوصت كما )الزراعية التعاونيات ( الإنتاج في المشاركة أسلوب تبنيو للمزارعين

 على للحصول المنتج؛ هذا تسويق يتطلبها التي والمعايير، بالمواصفات المنتجين التزام بضرورة

   .التصدير أسواق في والأمريكي، الإسرائيلي، المنتج جودة ثلتما جودة

  :  بعنوان )1999،  أبو زنيد(دراسة  .2

دراسة استكشافية للأنشطة التصديرية للمشاريع : الغربية المشاريع التجارية الفلسطينية في الضفة

 .والاحتياجات والمعوقات الدوافع: الصغيرة والمتوسطة

  

لمشاريع التجارية الفلسطينية لالتعرف على الأنشطة التسويقية والتصديرية هدفت هذه الدراسة الى 

هذه الدراسة من  تطويروقد تم ، الاحتياجات والدوافع والمعوقاتمن حيث  في الضفة الغربية

في المملكة  Shefield Hallamالتي قامت بها وحدة بحوث التسويق الدولي في جامعة  الأبحاث

  .المتحدة
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المتعلقة  الأمورعلى تها تركزت أسئلالمعلومات لهذه الدراسة، تم تصميم استبانة  ومن أجل جمع

سنوات التصدير، البلدان التي يجري التصدير إليها، معدلات التصدير  بحجم المشاريع، عدد

  .وتم اتباع المنهج الاستكشافي ،والحوافز والمعوقات

  

، الصغيرة والمتوسطة في الضفة الغربيـة نية التجارية الفلسطيوتكونت عينة الدراسة من المشاريع 

هـذه  هو الدور الرائد الـذي تقـوم بـه     للدراسةموضوع كالمشاريع هذه السبب في اختيار ويعود 

كما أنها تشكل صمام الأمان ضد انتشار البطالة نتيجـة   ،في التنمية الاقتصادية الفلسطينيةالمشاريع 

الذي تفرضه اسرائيل التي تمنع الالاف من الموظفين  لتدهور الأوضاع السياسية والإغلاق المستمر

  . ما يسمى الخط الأخضر في إسرائيل عبورالفلسطينيين 

  

لتحسين إمكانية  أن العديد من المشاريع التجارية الفلسطينية تسعى نتائج هذه الدراسةأظهرت و

والتسويقية  التصديرية الت تنتهج الطرق التقليدية في أنشطتهازالمشاريع ما هذه التصدير، إلا أن 

  . الالكترونية وعقد المؤتمرات) الانترنت(ولا تعتمد إلا قليلا على الوسائل الحديثة مثل 

  

المـال   مـن فيه المجتمع الدولي استثمارات كبيـرة  وظّف في الوقت الذي  البحثهذا وتبرز أهمية 

النتـائج والآثـار    الدراسة وتناقش هذه. والوقت لمساعدة المنطقة اقتصاديا من خلال عملية السلام

الضفة الغربيـة   فيوكالات دعم وتشجيع المشاريع الصغيرة والمتوسطة الحجم مع   االمترتبة عليه

  .الى الأسواق الدولية هذه المشاريع دخوللمتابعة استراتيجيات 

  

 الدراسات العربية  42.2.

داء التصديري وفيما يلي ملخص العديد من الدراسات العربية موضوع التسويق الدولي، والأتناولت 

  :لأهم هذه الدراسات، مرتبة زمنيا

  

   :بعنوان )2005اسماعيل، (دراسة . 1

 .النشاط التسويقي الدولي للمؤسسة التسويقي الدولي في أداء أهمية المزيج



48 

 

الى التعرف على العوامل التي يمكن أن تساعد المؤسسات الجزائرية في عملية هدفت هذه الدراسة 

منتجاتها عبر مختلف أسواقها الدولية المستهدفة، كما هدفت الى التعرف على كيفية اغتنام  تسويق

الفرص التسويقية المتاحة بواسطة صياغة مزيج تسويقي يتوافق ومتطلبات السوق الدولي مع 

  .امكانيات المؤسسة المتاحة

ة بالمراجع والكتب العربية واعتمدت هذه الدراسة في جمع المعلومات على المصادر الثانوية المتمثل

والأجنبية المتعلقة بالموضوع ومصادر أولية من خلال المقابلة الشخصية مع مدراء التسويق 

والتصدير في المؤسسة الوطنية للسيارات الصناعية في الجزائر، واتبعت مزيجا من المنهج 

  . الوصفي والتحليلي

دراستها متوسطة الجودة عموما ولا وتوصلت الدراسة الى أن منتوجات المؤسسة التي تمت 

تستطيع المنافسة في الأسواق الدولية، وأن أسعارها مرتفعة مقارنة مع منافسيها، وأن التوزيع يعتبر 

  .  مشكلة أساسية في المؤسسة، ولا يوجد سياسة خاصة بالترويج

من أجل وأوصت الدراسة المؤسسات الجزائرية بضرورة تحسين المنتوج والتحكم في التكاليف 

طرح المنتجات في الأسواق الدولية بأسعار مقبولة تتماشى وروح المنافسة الدولية، كما أوصت 

الشركات الجزائرية باستهداف البلدان الافريقية والعربية والتركيز عليها نظرا لصعوبة دخول 

  .الأسواق الأوروبية والآسيوية والاستفادة من ميزة القرب الجغرافي

  

  

  : )2003، امأفر(دراسة  .2

  .أثر المزيج التسويقي للصادرات على الأداء التصديري

المزيج التسويقي للصادرات على الأداء التصديري، عناصر هدفت هذه الدراسة الى تحليل أثر 

وذلك عبر اجراء دراسة مقارنة على شركات قطاعي الصناعات الكيماوية والغذائية الأردنية 

  . شركة من كلا القطاعين 118ة من المصدرة، و تكونت عينة الدراس
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بحاث، الدراسات والرسائل الكتب، الأ(هذه الدراسة من البيانات الثانوية لتم جمع البيانات و

  . واتبعت الدراسة المنهج التحليلي .و الأولية من خلال تصميم استبانة )الجامعية، الانترنت

ي والأداء التصديري، وأوصت توصلت الدراسة لوجود علاقة بين سياسات المزيج التسويقو

الشركات الأردنية المصدرة باجراء التعديلات اللازمة على سياسات المزيج التسويقي، بحيث 

تتناسب مع الظروف المختلفة للأسواق الخارجية، كما أوصت بضرورة الاستفادة من الاتفاقيات 

أمام الشركات الأردنية  التجارية مع الدول الأخرى، والتسهيلات التي تقدمها هذه الاتفاقيات

  .المصدرة

 

   :)2002شحالتوغ، (دراسة . 3

  .العوامل المؤثرة على الأداء التصديري لصناعات الأدوية الأردنية

الى تحديد أهم العوامل التي تؤثر على الأداء التصديري لشركات الصناعات هدفت هذه الدراسة 

لات والمعيقات التي تواجه صناعة الدواء الدوائية الأردنية المصدرة، كما هدفت لتجاوز المشك

الأردني في عملية التصدير، واعتمدت الدراسة على نوعين من البيانات، ثانوية وأولية من خلال 

الاستبانات، وتكون مجتمع الدراسة من جميع مصانع الأدوية الأردنية المنتجة للأدوية البشرية 

  . شركات 8سة من شركة، و تكونت عينة الدرا 18والتي يبلغ عددها 

وقد كانت المتغيرات المستقلة هي العوامل الداخلية المرتبطة بالشركة، وهي خصائص الشركة، 

سياسات الانتاج، سياسة السوق التصديرية، طرق تحديد الأسعار التصديرية، نوع قناة التوزيع 

التصدير و هي التصديرية، وطرق الترويج التصديرية، وبعض العوامل الخارجية التي تؤثر على 

الاجراءات الحكومية اللازمة للتصدير والتشريعات الخاصة بتسجيل الأدوية في الأسواق (

  .، أما المتغير التابع فقد كان الأداء التصديري)الخارجية

وتوصلت الدراسة الى أن العوامل الخارجية المحيطة بالمنشأة ذات تأثير كبير على الأداء 

امل من عملية التصدير من حيث الوقت والتكلفة التي تعيق تصدير التصديري، حيث تحد هذه العو

  . الدواء الأردني
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وأوصت بضرورة اهتمام الشركات بالعوامل الداخلية المؤثرة على الأداء التصديري كاتباع سياسة 

  .الانتشار السوقي، و الاهتمام بالترويج التصديري اهتماما أكبر

 

   :بعنوان )2001العبادي، (دراسة . 4

  .العوامل المؤثرة على سياسات تسعير الأدوية الأردنية في الأسواق المحلية والخارجية

هذه الدراسة الى التعرف على العوامل الداخلية والخارجية المؤثرة على سياسات تسعير هدفت 

الأدوية الأردنية في الأسواق المحلية و الخارجية وعلى العوامل المساعدة على زيادة القدرة 

نافسية لهذا القطاع محليا وخارجيا، مما يساهم في تقدم هذه الصناعة وتطورها في ظل العولمة الت

  .التي تجتاح العالم

وقد اعتمدت الدراسة على نوعين من البيانات، ثانوية وهي تلك المتعلقة بأدبيات الدراسات العربية 

ت الشخصية مع بعض المديرين والأجنبية التي ترتبط بموضوع الدراسة، وأولية من خلال المقابلا

العامين ومديري التسويق ومديري التصدير ومديري السوق المحلي لشركات الأدوية الأردنية 

ووزارة الصحة ونقابة الصيادلة وتوزيع الاستبانات التي تم تصميمها لتتوافق مع هذه الدراسة التي 

ميع مصانع الأدوية الأردنية التي اعتمدت المنهج التحليلي الميداني، وتكون مجتمع الدراسة من ج

مصنعا، أي أنه تم اجراء مسح شامل لمجتمع الدراسة  14وعددها  2001باشرت الانتاج حتى عام 

  .كاملا

توجه الادارة وأهدافها، الحصة السوقية، سمعة (وقد توصلت الدراسة الى ان العوامل الداخلية 

التشريعات (والعوامل الخارجية ) نتج النهائيالشركة، تكنولوجيا التصنيع، التكاليف و طبيعة الم

لا تؤثر ) والقوانين، السياسة والعلاقات الدولية، المنافسة و المنافسين، طبيعة السوق والمستهلك

على تسعير الأدوية الأردنية للسوق المحلي والأسواق الخارجية، كما توصلت الى أن صنّاع القرار 

  .ياسات تسعير متماثلة للأدويةفي شركات الأدوية الأردنية يتبعون س
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وأوصت بضرورة دعم الحكومة في تسجيل الأدوية الأردنية لأسواق التصدير لتتمكن المصانع 

اجراء بحوث للأسواق المستهدفة لتكوين صورة عن و الأردنية من تسويقها في تلك الأسواق، 

  .المستهلكين في تلك الأسواق ودراسة أسعار الأدوية المنافسة

 

   :بعنوان )2000طمليه، (سة درا .5

 .العوامل المؤثرة على قرار اختيار نوع القناة التصديرية وأثرها على الأداء التصديري

هدفت هذه الدراسة الى التعرف على العوامل المؤثرة على قرار اختيار نوع القناة التصديرية، 

، وقد تم مسح مجتمع وأثرها على الأداء التصديري في قطاع الصناعات الكيماوية في الأردن

شركة كيماوية مصدرة، وتم جمع البيانات من المصادر الأولية من خلال  47الدراسة والبالغ عدده 

تصميم استبانة، ومن المصادر الثانوية والتي تمثلت في الدراسات النظرية المتعلقة بموضوع 

  .الدراسة، واتبعت منهجية البحث الوصفي، التحليلي والميداني

لدراسة لوجود علاقة بين خصائص المنتجات المصدرة ونوع القناة التصديرية، كما وتوصلت ا

  .توصلت لعدم وجود علاقة بين نوع القناة التصديرية والأداء التصديري

وخلصت الدراسة بعدد من التوصيات أهمها أنه على الشركات المصدرة أن تلائم خصائصها 

) العاملين، الخبرة التصديرية و رأس مال الشركةنوع الملكية، تاريخ التأسيس، عدد (مجتمعة 

والامكانات المتاحة لها وبين قرار اختيار نوع القناة التصديرية، كما أوصت الشركات المصدرة 

والعمل على ) المنتج، التسعير و الترويج(اعادة النظر في سياساتها التسويقية بين الحين والاخر 

مع اختلاف طبيعة الأسواق المصدر اليها، وأن تقوم  تعديلها كلما تطلبت الظروف ذلك خاصة

الشركات بتعيين أفراد مؤهلين ومتخصصين قادرين على القيام بالمهام والمسؤليات المتعلقة 

  .بالتصدير

  : )2000الوزني، (دراسة . 6

   .المزيج التسويقي وأثره على الأداء التصديري للمنظمات الصناعية الأردنية
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الى البحث في الجوانب المختلفة المتعلقة بالمزيج التسويقي واستراتيجيات هدفت هذه الدراسة 

كما سعت . التوسع في الأسواق وأثرها على كل معيار من معايير الأداء التصديري بشكل مستقل

الى تحديد الاختلافات في النشاطات التسويقية بين قطاعي الصناعات الهندسية والكيماوية، وتم جمع 

معلومات من المصادر الثانوية والأولية، حيث تم تصميم استبانة لأجل الحصول على البيانات وال

منشأة  122البيانات اللازمة لقياس المتغيرات لاختبار فرضيات الدراسة، وتكونت عينة الدراسة من 

من % 76.25صناعية تابعة لقطاعي الصناعات الهندسية والكيماوية وتشكل هذه العينة ما نسبته 

  .الدراسةمجتمع 

استراتيجيات التوسع السوقي، تكييف (وتوصلت الدراسة الى انه لمتغيرات الدراسة المستقلة مجتمعة 

تصميم المنتجات، تكييف الاسم التجاري، التوزيع المباشر، تكييف التوزيع، توفير الدعم للموزعين، 

تأثير على ) يف الاعلانأساليب تحديد السعر، تكييف السعر، المشاركة في المعارض التجارية وتكي

  . الكثافة التصديرية في المنظمات الصناعية المصدرة ولم يكن لجودة المنتجات أي تأثير

تكييف تصميم المنتجات، توفير الدعم للموزعين وأساليب (كما كان لمتغيرات الدراسة مجتمعة 

لصناعية المصدرة ولم تأثيرا على الربحية النسبية المدركة للتصدير في المنظمات ا) تحديد السعر

استراتيجيات التوسع السوقي، جودة المنتجات، تكييف جودة (يكن لباقي المتغيرات المستقلة 

المنتجات، تكييف الاسم التجاري، التوزيع المباشر، تكييف التوزيع، تكييف السعر، المشاركة في 

  .أي تأثير) المعارض التجارية وتكييف الاعلان

استراتيجيات التوسع السوقي، جودة (انه لمتغيرات الدراسة مجتمعة كما توصلت الدراسة الى 

المنتجات، تكييف تصميم المنتجات، تكييف جودة المنتجات، تكييف الاسم التجاري، تكييف التوزيع، 

تأثير على ) أساليب تحديد السعر، تكييف السعر، المشاركة في المعارض التجارية وتكييف الاعلان

ي المنظمات الصناعية المصدرة ولم يكن للتوزيع المباشر وتوفير الدعم نمو حجم الصادرات ف

  .للموزعين أي تأثير

وأوصت الدراسة الشركات بتقديم منتجات ذات تصاميم موحدة الى الأسواق الخارجية على أن 

تكون ذات جودة عالية نسبيا مع الأخذ بعين الاعتبار متطلبات واحتياجات الأسواق المختلفة لمعيار 
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الجودة، و تحديد أسعار المنتجات بناء على الطلب الأمر الذي يتطلب اجراء دراسات تسويقية في 

  .الغالب وذلك لتحديد القيمة التصديرية التي يتحملها الزبائن للمنتجات في كل سوق

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  :الدراسات الأجنبية  42.3.
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تصـديري، التسـويق الـدولي والعوامـل     العديد من الدراسات الأجنبية موضوع الأداء التناولت 

الخارجية والداخلية المؤثرة على اختيار طريقة الدخول للأسواق الدولية وفيما يلي ملخص لأهم هذه 

  :الدراسات، مرتبة زمنيا

  ):Haile-Mariam, 2008(دراسة . 1

External and internal factors influencing SMEs´ choice of foreign market 
entry mode.  

على العوامل الخارجية والداخلية التي تؤثر على قـرار الشـركات    الى التعرفهدفت هذه الدراسة 

  .الصغيرة والمتوسطة في اختيار طريقة الدخول للأسواق الدولية

على شركتين سويديتين تعمل احداهما في أعمال البنـاء والألـواح الفولاذيـة    هذه الدراسة وطبقت 

الأخرى في صناعة المعادن، واعتمدت في جمع المعلومات علـى المصـادر    والألمنيوم، و تعمل

الثانوية والمصادر الأولية، واستخدمت في جمع المعلومات الأولية أسلوب المقابلة الشخصـية مـع   

  .الوصفي واتبعت المنهج ، مدراء المبيعات في الشركتين

تشريعات التجاريـة فـي الأسـواق    وتوصلت الدراسة الى أن العوامل الخارجية كموانع السوق وال

الدولية تدفع الشركات لتكييف اختيارها لطريقة الدخول حسب تلك الموانع والتشـريعات فـي كـل    

سوق، كما أن الشركات تتأثر في قرارها في اختيار طريقة الدخول بسرعة نمو السوق الخـارجي،  

الدولية الا أنها تحتفظ بحريتها  وتنظر الشركات الى الطرق التي اتبعها منافسيها في دخول الأسواق

في اختيار ما تراه مناسبا لسياساتها واستراتيجياتها الخاصة، كما توصلت الدراسة الى أن الشركات 

تفضل دخول الأسواق الكبيرة من خلال امتلاك شركات تابعة لها بالكامل في تلك الأسواق، في حين 

  .صغيرةأنها تفضل استخدام موزعين ووكلاء في الأسواق ال

أما فيما يتعلق بالعوامل الداخلية الي تؤثر في اختيار طريقة الدخول، فأن حجـم الشـركة وكميـة    

المصادر المتوفرة تحد من خيارات الدخول التي يمكن للشركة أن تختار بينها، كما أن خبرة الشركة 

  .ببعض الطرق ممكن أن يؤثر في اختيارها للطرق المستقبلية

 



55 

 

  :Puljeva and Widen, 2007)  (دراسة  .2

The influence of internal and external factors on entry modes.  

هدفت هذه الدراسة لفهم تأثير العوامل الداخلية و الخارجية على الشركات السويدية في اختيار 

، )descriptive(واتبعت مزيجا من المنهج الوصفي  استراتيجيات الدخول للأسواق الدولية،

، وتم جمع المعلومات من المصادر )explanatory(، والتوضيحي )exploratory( ستكشافيلاا

الثانوية و المصادر الأولية من خلال المقابلات، ونتيجة للبعد الجغرافي بين المناطق فقد تم عمل 

  . المياه المعدنية في السويد ئةوطبقت الدراسة على شركات تعب ،المقابلات عبر الهاتف

 على اختيار أنماط انالشركة ومصادرها تؤثر مثل حجم الداخلية توصلت الدراسة الى أن العواملو

الشركات الصغيرة والمتوسطة تبدأ نشاطها في الأسواق الدولية من خلال فالسوق الدولي،  دخول

أن مدراء الشركات الصغيرة يفضلون طرق الدخول التي تعتبر أقل خطورة عن  والتصدير، 

  .أن الشركات تفضل طرق الدخول التي لها خبرة فيها و ،غيرها

لا تهتم بسرعة الدخول وكما توصلت الى أن الشركات لا تولي العائد على الاستثمار اهتماما كبيرا 

  .للاسواق الخارجية ولا تولي تميز منتجاتها اهتماما عند اختيار طريقة الدخول

الدافع وراء عولمة هذه الشركات ، وأن كان وأظهرت الدراسة أن صغر حجم السوق واشباعه 

في العوامل مؤثر وجاء في الدراسة أن أهم عامل . الهدف من عولمتها هو النمو والاستمرارية

وتوصلت  ،المعارض التجارية من خلال الداخلية هو تواصل وحضور الشركة بالأسواق الدولية

عوامل العوامل الخارجية مثل  علىالخارجي يعتمد  قرار اختيار السوقالدراسة أيضا الى أن 

تجبر  ةسوق الدوليأن التشريعات الحكومية في الأنموه، ومعدل والسوق في البلد المستهدف 

  .في تلك الأسواق تفادي الصعوبات القانونيةمختلفة لطرق دخول  على اختيارالشركات 

 

 :)Ingvarsson, Johansson and Spak, 2007(دراسة . 3

Entry Mode  Strategies for ire into the Polish Market.  
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دخول  تقديم طريقةالدولي من أجل السوق وبهدفت هذه الدراسة لتقييم العوامل المتعلقة بالشركة 

تمكن شركة أثاث سويدية من دخول السوق البولندية، وتم اتباع الطريقة النوعية كمنهجية بحث 

لمصادر الثانوية والأولية، حيث جمعت تتناسب مع هدف الدراسة، وتم جمع المعلومات من ا

  .المعلومات من خلال مقابلات شبه هيكلية عبر الهاتف مع مدراء الأقسام في الشركة قيد البحث

و قسمت العوامل المؤثرة على الشركات في اختيار طريقة الدخول للأسواق الدولية الى عوامل لها 

، )خلية، الخبرة السابقة بالأسواق الدوليةحجم الشركة، الموارد والأصول الدا(علاقة بالشركة 

المنافسة، الاختلافات الثقافية، المخاطر السياسية والاقتصادية، (وعوامل لها علاقة بالسوق الخارجي 

، وتوصلت الدراسة الى أن حجم الشركة ومواردها يحدان من )القوانين والتشريعات الحكومية

أو العمل /وأوصتها باستخدام طرق التصدير و الاختيار بين طرق الدخول للأسواق الدولية،

  .  المشترك كأفضل طرق لدخول السوق البولندية

  

  :)Kale, 2007(دراسة  4.

  
Internationalisation Strategies of Indian Pharmaceutical Firms.  

الأسواق لاستكشاف الاستراتيجيات التي تتبعها شركات الأدوية الهندية في دخول  هدفت هذه الدراسة

الدولية، ومعرفة الدوافع وراء توجه هذه الشركات لتلك الأسواق، وحيث أن قطاع الصناعة الدوائية 

  .شركات فقط 5شركة، الا أن هذه الدراسة طبقت على  300في الهند يتكون من ما يقارب 

عود للرغبة وتوصلت الدراسة الى أن الدافع وراء توجه شركات الأدوية الهندية للأسواق الدولية ي

وتوصلت في المنافسة الدولية، واستملاك الأصول للشركات الأخرى بما فيها البحث والتطوير، 

للشركات الصغيرة ) acquisition(شركات الأدوية الهندية تفضل طريقة الاستملاك الى أن  أيضا

والموارد  للوصول الى المصادر) subsidiaries(في الخارج، اضافة الى تأسيس شركات تابعة لها 

  .ومن ثم دخول أسواق جديدة
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وخلصت الدراسة الى أن فرص العولمة لشركات الدول النامية مفتوحة في الأسواق الدولية، 

وأوصت هذه الشركات بضرورة خلق روابط مع الشركات في الخارج والتعلم من الخبرات الناتجة 

  .عن هذه الروابط وجعلها دافع أساسي في عولمة نشاط الشركات

  

   :Gustavsson and Lundgren, 2006)(دراسة . 5

Internationalization of SMEs: the challenge of selecting foreign market 
entry modes.  

لمعرفة أثر العوامل الدافعة التي تؤثر على قرار الشركات الصغيرة والمتوسطة هذه الدراسة هدفت 

اختيار طريقة لمعرفة أثر العوامل الداخلية على قرار  في التوجه نحو الأسواق الدولية كما هدفت

اتبعت المنهج الوصفي، و تم جمع المعلومات من المصادر الثانوية والدخول للأسواق الدولية، 

المتمثلة بالوثائق والدراسات السابقة، في حين جمعت المعلومات الأولية من خلال المقابلة الشخصية 

  .ى مصانع الأخشاب في السويد طبقت الدراسة عل و ،وجها لوجه

زيادة : أن أهم الدوافع المؤثرة على توجه الشركات نحو الأسواق الدوليةوتوصلت الدراسة الى 

الطلب على السلع في الأسواق الدولية والرغبة في توزيع المخاطر على الدول الخارجية وتوجه 

  .الإدارة ومساعدة الوكلاء الخارجيين في تأسيس علاقات دولية

لصغر تلك الشركات و محدودية ً بين الشركات نظراً وبينت أن طريقة التصدير هي الأكثر شيوعا

كما توصلت الدراسة مواردها كما أن التصدير يعتبر أقل تكلفة من الطرق الأخرى و أسهلها تطبيقا 

هي توفر  الى أن أهم العوامل الداخلية التي تؤثر على قرار اختيار طريقة الدخول للأسواق الدولية

قسم لجمع المعلومات عن الزبائن والأسواق الخارجية، توفر حافز اداري في الشركة والتميز 

  . بالمنتجات الفريدة

  

 )Ozkanli, Benek and Akdeve, 2006(دراسة . 6

Export Barriers of Small Firms in Turkey.  
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الشركات الصغيرة في تركيا، حيـث  موانع التصدير التي تواجهها هدفت هذه الدراسة للتعرف على 

بحثت العلاقة ما بين الأداء التصديري للشركات و بعض العوامل المهمة مثل حجم و عمر الشركة، 

ة و المشاركة في المعـارض  مستوى التكنولوجيا، عمر رئيس مجلس الادارة، عدد اللقاءات الرسمي

جريبي و استخدمت طريقة الاستبانة في المنهجين النظري و الت من مزيجااتبعت الدراسة الدولية، و

  .جمع المعلومات و نظام المقابلة وجها لوجه مع اصحاب القرار 

وتوصلت الى انه لا علاقة ما بين حجم و عمر الشركة ، المستوى التكنولـوجي ، عمـر رئـيس    

 ـ في حين أن  ،مجلس الادارة و الأداء التصديري للشركات ي عدد اللقاءات الرسمية و المشـاركة ف

  .لهذه الشركات على القدرة التصديرية تؤثر ايجاباالمعارض الدولية 

  

  ):Frandberg and Kjellman, 2004(دراسة . 7
  

Factors influencing SMEs' choice of market expansion strategy. 
  

ي الشركات الصغيرة والمتوسطة فقرار على العوامل المؤثرة على  الى التعرفهدفت هذه الدراسة 

طبقت الدراسة على شركة صغيرة تقوم بانتـاج  حيث للأسواق الدولية،  التوسع اختيار إستراتيجيات

الأثاث وتعمل في الأسواق الدولية، وتم جمع المعلومات من المصادر الثانوية كالمقالات والأدبيـات  

مقابلة كل  وتم ،)personal interview(المقابلة الشخصية  من خلالالمنشورة،  والمصادر الأولية 

، واتبعـت  السـوق وحيث تم دراسة أثر كل من عوامل الشركة، المنتج ، من مالك الشركة ورئيسها

  .لقلة المعلومات المتوفرة وقلة المعرفة في هذا المبحثهذه الدراسة المنهج الاستكشافي 

وير السوق بالنسبة لعوامل الشركة، فان كل من هدف النمو من خلال تط: ما يليلوتوصلت الدراسة 

التوسع للأسواق الدوليـة،  ستراتيجية لاعلى اختيار الشركة مؤثرة عتبر عوامل تومحفّزات التصدير 

  .ؤثرتلا فوعي الادارة بالمخاطر الخارجية  وفي حين أن كل من مستوى المعرفة بالسوق الدولي 

م المبيعـات لمنـتج   كل من انخفاض حجفتوصلت الدراسة الى ان بالنسبة للعوامل المتعلقة بالمنتج، 

سـتراتيجية التوسـع   لاعلى اختيار الشركة  تعتبر عوامل مؤثرة معين، والاستعمال المحدود للمنتج

كل من احداث تغييرات في طريقة الانتاج، سلوك شـراء المنـتج،   في حين أن ،  للأسواق الدولية
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ت الدراسة الى أن حجم فيما يتعلق بعوامل السوق، فقد توصلفلا تؤثر، و ومرحلة دورة حياة المنتج

ستراتيجية التوسع للأسواق الدولية، أما كل من تشابه الأسـواق،  لاالسوق يؤثر على اختيار الشركة 

  .فلا تؤثر دورة حياة السوق، معدل النمو في أسواق الشركة الحالية، ومستوى المنافسة

  

  

  

 )Ahmed, Julian, Baalbaki and Hadidian, 2004(دراسة  .8

Export Barriers and Firm Internationalization.  

هدفت هذه الدراسة الى التعرف على عقبات التصدير التي تواجهها الشركات اللبنانية فـي دخـول   

منشأة صناعية في لبنان، وتكونت عينة الدراسة مـن شـركات    61الأسواق الدولية، وطبقت على 

ــل    ــالات مث ــدة مج ــي ع ــل ف ــو تعم ــروبات ، المج ــة والمش ــس الأغذي   هرات ، الملاب

والمستحضـرات  الأثاث، الإلكترونيات،مواد التجميـل   ،الورق ،البلاستيك ،الدهانات ،والمنسوجات

  . الصيدلانية

واعتمدت هذه الدراسة في جمع المعلومات على المصادر الثانوية والأولية، حيث تم تصميم استبانة 

  .  ب القرار في هذه الشركاتخاصة لهذه الدراسة، كما تم اجراء مقابلة شخصية مع أصحا

الى أن أهم العقبات التي تواجهها الشركات اللبنانية في نشاطها التصديري تتمثل الدراسة وتوصلت 

بين الشركات في الأسواق الدولية، السياسات التسـعيرية   في نقص المساعدة الحكومية لها، المنافسة

في الأسواق الدولية و نقـص رأس المـال   و الترويجية، الجمارك المرتفعة المفروضة على السلع 

  اللازم للتوسع للأسواق الدولية، 

علـى كيفيـة   الشركات اللبنانيـة   ضرورة عمل برامج مساعدة دولية لتعليمب وأوصت هذه الدراسة

ضرورة التركيز على تحسين نوعية المنتجات من أجـل المنافسـة   والمنافسة في الأسواق الدولية، 

   .الدولية
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  )Leonidou, 2004(دراسة  .9

An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export 
Development. 

في المؤسسات الصغيرة،  يالتصديرالنشاط  تطور تعيق التي الموانع الى تحليلهذه الدراسة  هدفت

 ـ(الى موانع داخلية وقسمت هذه الموانع  سـة  ت، المـوظفين و سيا آمصادر المعلومات لتلك المنش

  ). اجراءات التصدير، التشريعات الحكومية، و البيئة الدولية(، و موانع خارجية )التسويق

وتوصلت الدراسة الى انه بامكان المنشأة ان تتحكم بالموانع الداخلية كونها أسهل مـن تلـك التـي    

  . تواجهها بالخارج

لى تلك الموانع، كما تبني سياسات خاصة للتغلب عبضرورة  أوصت هذه الدراسة مدراء المنشآتو

صحاب القرار في الدول التي تمارس النشاط التصديري بتقديم المسـاعدات للمؤسسـات   أوصت أ

المصدرة لما يعود بالمنفعة الاقتصادية على تلك الدول، ودعت الى ضرورة تكثيـف الدراسـات و   

  . بحاث المتعلقة بموضوع التصدير و موانعهالأ

  

  

  ) Trimeche, 2003(دراسة  .10

  
On Enhancing the Export Performance of Firms in the Arab Market 
Context.  

تحسين الأداء التصديري للشركات اليابانية في الأسواق العربيـة مـن خـلال    لهدفت هذه الدراسة 

 واتبعـت لكترونية من اليابان الى الدول العربية، التعرف على تجربة خبراء تصدير المنتوجات الأ

وضـاع الاقتصـادية   سواق العربية من حيـث الأ المنهج التحليلي في التعرف على بيئة الأ الدراسة

ساسية التي تؤثر علـى النشـاط التصـديري للأسـواق     والخصائص السكانية لتحديد المتغيرات الأ

  ، )سـتبانة الا ومقـابلات  ال(من المصادر الثانوية، والمصادر الأولية جمع المعلومات  وتمالعربية، 

لت الدراسة الى انه هناك عدة عوامل تؤثر على الأداء التصديري للشركات فـي الاسـواق   توصو

العربية وتعتبر عقبات في التصدير ومنها عدم الالمام او المعرفة بعادات وتصرفات المستهلكين في 
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. سـواق العربيـة  الدول العربية، و عدم تطبيق استراتيجيات تسويقية فعالة تتناسب و خـواص الأ 

سواق العربية وخصوصـا فـي   ت الدراسة الى ضرورة عمل البحوث التسويقية الخاصة بالأوأوص

  .سواق العربيةسيا على الأآظل المنافسة القوية ما بين اليابان و دول جنوب شرق 

  

  

  

  :الدراسة عن الدراسات السابقةهذه  ما يميّز 3.4

  

ضمن الدراسات المحلية والعربية، " في حدود علم الباحث"تعتبر هذه الدراسة الأولى من نوعها  .1

دراسـة  و  التصـدير  أسواق في التنافسية القدرةحيث اقتصرت الدراسات السابقة المحلية على 

، والاحتياجات والمعوقـات  الدوافع من حيث لأنشطة التصديرية للمشاريع الصغيرة والمتوسطةا

  .والمزيج التسويقي الدوليفي حين اقتصرت الراسات العربية على الأداء التصديري للشركات 

اشتملت هذه الدراسة على جميع العوامل التي تناولتها الدراسات السابقة، حيث كان يتم التركيـز  . 2

على بعض العوامل دون غيرها في كل دراسة والتي كانت تعتبر الأهـم مـن وجهـة نظـر     

  .الباحثين
  

ولى من نوعها التـي تـم اجراؤهـا    حاولات الأمهذه الدراسة عما سواها بأنها تعد من التمتاز . 3

بطريقة علمية ومنظّمة محليا وعربيا، حيث أن معظم الدراسات التي تناولت الموضوع سابقا قد 

  .أجريت في دول متقدمة كالولايات المتحدة والسويد مثلا
  

ر في قرار اختيـار  يتم تطوير نموذج نظري يشتمل على المتغيرات التي يحتمل أن يكون لها تأث. 4

العوامل الداخلية والخارجية المؤثرة على قـرار اختيـار السـوق    لسوق الدولي وهو يتضمن ا

  .الدولي

  

تميزت هذه الدراسة بأنها تتطرق الى أحد القطاعات الصناعية الهامة في فلسطين فـي مجـال   . 5

  .وهو قطاع الصناعة الدوائية دخول الأسواق الدولية،
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  :منهجية الدراسة 4.4

دوية الفلسطينية للأسواق شركات الأدخول التعرف على أهم دوافع من هذه الدراسة هو إن الهدف 

الداخلية التي توجه شركات الأدوية الفلسطينية وتؤثر على  وتحديد أهم العوامل الخارجية الدولية و

وضوع، ويمكننا ذلك بالرجوع الى العديد من النظريات المتعلقة بهذا الم، اختيارها للأسواق الدولية

ولفهم كيف تؤثر كلتا العوامل الداخلية و الخارجية على شركات الأدوية الفلسطينية في اختيار 

  .المنهج الاستكشافيستتبع الأسواق الدولية، لذا فان هذه الدراسة 

و يتم اللجوء للبحوث الاستكشافية عندما لا يتوفر الكثير من المعارف أو المعلومات عن الظاهرة او 

وتجري . لتي ندرسها او عندما لا تتوفر لنا معلومات عن كيفية حل القضية او المشكلةالمشكلة ا

البحوث الاستكشافية بصفة اساسية للحصول على فهم أفضل لمشكلة البحث، وربما ظهرت الحاجة 

الى إجراء عدد من المقابلات مع من لديهم معرفة بالظروف، وفور الحصول على فهم جيد فانه 

أي التي لا (وتعتبر بعض الدراسات الوصفية . كن اجراء مزيد من البحوث القويةيصبح من المم

البيانات التي تم تجميعها  حوعندما توض. ، دراسات استكشافية بطبيعتها)تعتمد على بيانات كمية

وجود بعض اتجاهات أو نماذج معينة من السلوك فيتم بناء الإطار النظري للبحث وتكوين الفروض 

وعلى ذلك فان البحوث الاستكشافية تجرى للحصول على مزيد من الفهم . لاختباراتلمزيد من ا

  ).1998سيكاران، ( . للظاهرة التي يهتم بها الباحث، ولتحسين معلوماتنا خلال تحسين بناء النظرية

  

  :أداة الدراسة1.4.4 
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ول على المتوفرة للحصمن الطرق   (Structural Interviews)المركّبةتعتبر المقابلات 

، حيث اعتمدت هذه الدراسة بشكل أساسي على المعلومات و البيانات المتعلقة بالدراسة قيد البحث

  . جمع المعلومات الأولية من خلال المقابلات

  

  :جمع البيانات 2.4.4

جمعت بيانات هذه الدراسة من المصادر الثانوية والتي تمثّلت بالأدبيات المتعلقة بموضوع الدراسـة  

و دراسات سابقة منشورة وغير منشورة، ومن مصادر أولية من خلال استعمال أسـلوب  من كتب 

حيث شملت المقابلات مدير عام شركة بيت . البريد الالكترونيالمقابلة وجها لوجه والمراسلة عبر 

جالا لصناعة الأدوية، مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية، مدير التسويق في شـركة دار  

ناعة الأدوية، مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، المدير الفني والاداري الشفاء لص

لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، والمدير التنفيذي لاتحاد الصناعات الدوائيـة،  

  . كونهم في مواقع ادارية تؤهلهم للاجابة على أسئلة الدراسة

  

  :مجتمع الدراسة3.4.4 
  

تمارس نشاط التسويق الدولي أربع شركات منها د في فلسطين سبع شركات لصناعة الأدوية، يوج

الخاصة بممارسة التصنيع الجيد والتي تعتبر متطلبا أساسيا في  GMPنظرا لحصولها على شهادة 

  . دخول الأسواق الدولية

  

ستحضرات الطبية و هذه الدراسة كل من شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، شركة القدس للم شملت

مقابلة مع الباحث من أجل  باجراءشركة دار الشفاء للصناعة الدوائية، حيث رحبت هذه الشركات 

  .تزويده بالمعلومات المطلوبة لاجراء الدراسة

  

وتمارس نشاطها في الأسواق الدولية، الا أنها   GMPشهادة فهي حاصلة على أما شركة بيرزيت 

  .اعطاء أي معلومة اعتذرت عن المقابلة ورفضت
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 سنة الدخول للأسواق الدوليةسنة التأسيسالبلدة/المدينة الشركة

  2005  1969 بيت جالا  بيت جالا

  2002  1969 البيرة  القدس

  1997  1973 بيرزيت  بيرزيت

  1993  1985 رام االله  دار الشفاء

  

  

لأسواق الدوليـة بعـد،   ولم تدخل ا GMPبالنسبة للشركات الأخرى، فهي غير حاصلة على شهادة 

أغلقت أبوابها مؤخرا نظرا لنفـاذ المـواد    ،وهي كل من شركة ميجافارم الموجودة في قطاع غزة

أصـغر شـركة   وهـي  قطاع، وشركة جاما، الالخام اللازمة للصناعة بسبب الحصار الخانق على 

ت نشاطها في السوق لصناعة الأدوية في فلسطين بالنسبة للطاقة الانتاجية، وشركة الجليل، التي بدأ

، وسنتحدث بايجاز عـن هـذه   GMP، وهي أيضا غير حاصلة على شهادة 2007الفلسطيني عام 

  ).2(الشركات التي لم تشملها الدراسة في الملحق رقم 
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  الفصل الخامس
  

  النتائج والاستنتاجات
 

  

  لشركة في الأسواق الدوليةا نشاط: )1(أسئلة القسم الأول من الملحق رقم نتائج  1.5

  شركة القدس للمستحضرات الطبية 1.5.1

  بيت جالا لصناعة الأدوية شركة 1.5.2

  دار الشفاء للأدوية شركة 1.5.3

  

دوافع دخول شـركات الأدويـة الفلسـطينية    : )1(أسئلة القسم الثاني من الملحق رقم نتائج  2.5

 للأسواق الدولية 

  لطبية شركة القدس للمستحضرات ا 1.2.5

  شركة بيت جالا لصناعة الأدوية  2.2.5

  شركة دار الشفاء للأدوية 3.2.5

  )1(أسئلة القسم الثاني من الملحق رقم بين اجابات الشركات الثلاثة على  مقارنة 4.2.5
 

العوامل الخارجية والداخلية المـؤثرة علـى   ): 1(أسئلة القسم الثالث من الملحق رقم نتائج  3.5

  لأدوية الفلسطينية للأسواق الدوليةاختيار شركات ا

 العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 1.3.5
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  العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 2.3.5

  )1(الثالث من الملحق رقم مقارنة بين اجابات الشركات الثلاثة على أسئلة القسم  3.3.5

 

  الدراسة نتائجملخص  5.4

 الاستنتاجات  5.5

  
 
 

  
  

  :نتائج الدراسة
  

مع سنستعرض معظم المعلومات الأولية التي تم الحصول عليها من خلال اجراء المقابلات فيما يلي 

شركات الأدوية المدراء العامين، مدراء التسويق، مدراء التصدير أو من ينوبون عنهم في 

 ،التي وافقت على اجراء مقابلة لاعطاء المعلومات المتعلقة بنشاطها في الأسواق الدولية الفلسطينية

  : وهي كل من

 شركة القدس للمستحضرات الطبية  •

  

 شركة بيت جالا لصناعة الأدوية  •

  

 شركة دار الشفاء للأدوية •

  

  

  الأسواق الدوليةالشركة في  نشاط: )1(أسئلة القسم الأول من الملحق رقم نتائج  5 .1
 

يتناول هذا الجزء من الفصل إجابات شركات الأدوية الفلسطينية على أسئلة القسم الأول من الملحق 

 . ، حيث نتعرف فيه عن تجربة كل شركة من هذه الشركات في دخول الأسواق الدولية)1(رقم 
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  :شركة القدس للمستحضرات الطبية 1.5.1

كشركة خاصة، ثم كشركة مساهمة خاصـة   1969طبية عام تأسست شركة القدس للمستحضرات ال

اشترت شـركة   1995، و في عام 1978، وتطورت لتصبح شركة مساهمة عامة عام  1975عام

  . بلسم لصناعة الأدوية و حولتها لشركة خاصة لانتاج مستحضرات التجميل و مواد التنظيف

  

وهـذه الشـهادة جـاءت     GMPلدوائيشركة القدس حاصلة على شهادة الممارسة الجيدة للتصنيع ا

استجابة للتطورات النوعية التي تشهدها الشركة وتساعد في تأهيل الشركة وتوسيع افاق عملها فـي  

وتعمـل حسـب    ISO 14001و  ISO 9001وقد حصلت الشركة على شـهادة  اسواق التصدير، 

  .cGMPأنظمة 

  

  :بداية دخول الأسواق الدولية

  

، الا أنها سجلت في السـوق الأردنـي منـذ    2002صديري في عام بدأت شركة القدس نشاطها الت

الثمانينات، ويعود السبب في التأخر لمقاطعة الكثير من الدول العربية لاسـرائيل، فكـان الاعتقـاد    

السائد أن مصانع الأدوية الفلسطينية هي واجهة لمنتجات اسرائلية وصناعة اسـرائيلية، لـذلك لـم    

  .مع أنها مسجلة في السوق الأردنيتتمكن الشركة من التصدير 

  

  

  :دائرة التصدير
  

توفير بيئة ، كما تهدف لزيادة حجم المبيعات وربحية الشركةتهدف دائرة التصدير في شركة القدس ل

سـواق متعـددة ونقـاط    أملائمة للتخطيط الاستراتيجي لضمان نجاح الشركة بالاعتماد على وجود 

على اعادة هيكلة هذه الدائرة، حيث كان هناك قسم تصـدير فـي   العمل ، لذلك فقد تم تصنيع اقليمية

فلسطين وقسم آخر في الأردن في شركة نهر الأردن المملوكة بالكامل لشركة القدس للمستحضرات 

الطبية، وتم توحيد القسمين ليصبح مقر الدائرة في الأردن، وهنا في فلسطين يقوم طـاقم التصـدير   
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حيث يوجد منتجات يتم تصديرها من داخل فلسطين، مثل تصـدير   بعمل ما يعرف بالدعم للدائرة،

  .بعض المنتجات من فلسطين للأردن

  

وفيما يتعلّق بمؤهلات طاقم التصدير، فترى شركة القدس أنه من المفضل أن يكون من يعمل فـي  

 ـ ي دائرة التصدير من حملة شهادة الصيدلة، لكن ذلك ليس بالشرط الأساسي وأن يكون لديه خبرة ف

الادارة وخصوصا التسويق، ففي شركة القدس يشرف على قسم التصدير في فلسـطين صـيدلي،   

وبشكل عام فان موظّفي دائرة التصدير يتلقون دورات تدريبية كثيرة في مجال التسـويق الـدولي،   

  .وبهذا فان خبرة موظفي هذه الدائرة تأتي من خلال التجربة والممارسة والدورات التدريبية

الخبرات التخصصية في كثير من القطاعات تكاد تكون معدومة فـي فلسـطين، فيـرى     وحيث أن

مسروجي أنه مطلوب من كل شركة ضمن مجالها واختصاصها أن تخلق هذه الكفاءات، ففـي دول  

الخارج هناك الكثير من الخبرات والكفاءات التي من الممكن أن تسـتقطبها الشـركات، أمـا فـي     

ليس على مستوى الصناعة الدوائية فحسب، بل على صـعيد  محدودة ات والكفاء الخبراتففلسطين 

   .جميع الصناعات التي تسوق منتجاتها في الأسواق الدولية

  

  :الأسواق الدولية التي تتواجد فيها الشركة

  

استطاعت شركة القدس للمستحضرات الطبية أن تسجل بعضا من منتجاتها في أسـواق كـل مـن    

لجزائر، العراق، أوكرانيا، بيلاروسيا، ساحل العاج، أذربيجان، الكـاميرون،  الأردن، قطر، اليمن، ا

التسـجيل فـي المكتـب     أن الشركة تحتكما توجو، كما دخلت دول البلطيق مثل لاتفيا و ليتوانيا، 

  .الإقليمي لدول مجلس التعاون الخليجي

  

والأمريكي ) GMP(روبي وتعمل الشركة حالياً من أجل الحصول على شهادات التصنيع الجيد الأو

)FDA( ، خضعت الشركة لتفتيش من قبل خبراء في التفتيش الدوائي من الولايـات المتحـدة   حيث
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كلفة هذا الاستثمار تصل إلى مليون دينار أردني، بالإضافة إلى مليون دينـار دفعـت    والامريكية، 

   .لهذا الغرض 2007خلال العام 

  

  :الدوليةاستراتيجية الشركة في دخول الأسواق 

  

تتبع الشركة استراتيجية دخول عدة أسواق في نفس الوقت، ويقصد هنا أن تبدأ الشركة في اجراءات 

التسجيل في عدة دول في نفس الوقت لأن ذلك يستغرق فترة زمنية قد تمتـد مـن ثـلاث لخمـس     

  .وقتسنوات، فمن المستحسن مباشرة اجراءات التسجيل في أكثر من سوق في نفس الفترة لكسب ال

  

  :طرق الدخول التي تتبعها شركة القدس في دخول الأسواق الدولية

  

تبدأ الشركات عادة دخول الأسواق الدولية من خلال التصدير عبر وكيل، ويتم عمل تقييم باستمرار 

للوضع في ذلك السوق، حيث تتبع الشركة استراتيجية معينة، وكل خطوة تقوم بها يـتم مراجعتهـا   

  .فمن الممكن الانتقال من طريقة لأخرى حسب ما تواجه الشركة من متغيراتوتقييمها، ولذلك 

  

فلدخول سوق المملكة العربية السعودية وهو سوق استراتيجي، يتطلب ذلك أن تقوم وزارة الصـحة  

السعودية بعمل زيارة للشركة من أجل اعطاء ترخيص للشركة وتسجيلها في السوق السـعودي، الا  

اضي الفلسطينية يعتبر عقبة في التسجيل نتيجة للمقاطعة العربية لأسـرائيل،  أن عائق الدخول للأر

لذلك اشترت شركة القدس حصة الشريك في مصنع نهر الأردن لصناعة الأدوية في الأردن حيـث  

، حيث يمكنها من خلاله دخول سوق السعودية وأسواق 2008أصبح مملوكا لها بالكامل في نيسان 

من الوصول الى شركة القدس في رام ف على المصنع في الأردن أسهل أخرى لأن اجراءات الكش

  .االله

  

أي أن شركة القدس اختارت طريقة الدخول عبر الاستثمار المباشر في الأردن من أجـل تصـنيع   

منتجاتها في مصنع نهر الأردن وتصديرها للخارج عبر ذلك المصنع لتفـادي عقبـة التشـريعات    
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من الفائدة في هذا الاستثمار في زيادة استثمار شركة القدس والتوسع الحكومية في بعض الدول، وتك

وزيادة الأرباح التي من خلالها تتمكن الشركة من فتح مشاريع جديدة و فرص عمل جديـدة فـي   

السوق الفلسطيني، فالبديل المتوفر اما التوسع والتصدير من خلال مصنع نهر الأردن وامـا عـدم   

  . الانتاج والتصدير

شركة القدس في توقيع اتفاقية إقامة مصنع أدوية بمواصفات عالمية في الامارات العربيـة   ونجحت

الا أن شـراء   .المتحدة وتحديدا في إمارة دبي التي تعد من اهم المراكز التجارية عربيـا وعالميـا  

واق مصنع نهر الأردن أدى لتجميد مشروع بناء المصنع في دبي نتيجة لامكانية تزويد الأدوية للأس

الدولية من خلال مصنع الأردن، وبذلك أصبح مصنع الأردن نقطة الأساس للانطـلاق للأسـواق   

  .الدولية التي لا تستطيع شركة القدس للمستحضرات الطبية أن تصدر لها مباشرة من فلسطين

  

علما أن شركة القدس للمستحضرات الطبية تصدر للسوق الأردني ولها وكيل هنـاك، ومـع هـذا    

صنع نهر الأردن للتغلب على العقبات التشريعية في بعض الدول ودخول الأسواق الدولية، اشترت م

أي تتبع الشركة في سوق الأردن طريقتين من طرق الـدخول وهمـا التصـدير غيـر المباشـر      

  .والاستثمار الأجنبي المباشر

التشـريعات   ولعل مثال سوق الجزائر من الأمثلة الواقعية لتغيير طريقة الـدخول حيـث تشـترط   

الحكومية الجديدة بضرورة عمل شراكة أو استثمار في أراضيها لأي شركة ترغـب فـي ادخـال    

منتجاتها لسوق الجزائر، وترتب على ذلك أن اشترت شركة القدس للمستحضرات الطبية مصـنعا  

صنع قد تم الحصول على الترخيص النهائي لتشغيل المللأدوية في الجزائر تم تسميته القدس فارم، و

واعتماده من قبل وزارة الصحة الجزائرية، وباشرت الشركة بتسويق منتجاتها من خلال مصـنعها  

  . صنف 11 في الجزائر، ويتم حاليا تسويق

  

  

  

  : الأسواق الدوليةاختيار 
  



71 

 

سـواق  لأصناف الهامة في اتسجيل الشركة والأتتمثّل رسالة شركة القدس للمستحضرات الطبية في 

  .سواق المستقرة في المنطقة العربيةلأالممكنة وخاصة ا

  

عند اختيار الأسواق الدولية، هناك محددات ومتطلبات يجب أن تفكر بها الشركة وتقيمهـا جيـدا،   و

حيث تشكّل هذه المحددات عقبات في دخول الأسواق الدولية، ويمكن أن نجمل هذه العقبات والتـي  

  :ولي، بما يلييمكن أن نعتبرها عوامل رئيسية محددة لدخول سوق د

  

  :العوامل الخارجية) أ

  

حيث أنه لكل سوق متطلبات خاصة، وبهذا فتعتبر : المتطلبات الفنية اللازمة لدخول السوق) 1

عقبة يجب أن تدرس جيدا قبل اختيار السوق الدولي، فهناك  التشريعات الحكومية في كل سوق

بسـبب الأنظمـة والقـوانين    أسواق دخلتها الشركات وواجهت مشاكل فيها مثل سوق الـيمن  

المعمول بها في اليمن، فالنظام هناك ينص على أن الوكيل عند حصوله على وكالة مـا فانـه   

يصبح وكيلا حصريا لمنتجات تلك الشركة، حتى ولو أخفق في العمل مع الشركة فلا تسـتطيع  

ردن تـتم  الشركة سحب الوكالة منه وايجاد بديل، في حين أن اجراءات تغيير الوكيل فـي الأ 

 .بمجرد رفع كتاب لوزارة الصحة بتغيير الوكيل
 

وبحسب المتطلبات التشريعية والقانونية في كل سوق دولي، فان اجـراءات دخـول الأدويـة    

  :للسوق تمر في مرحلتين رئيستين

  

على الدولة في الخارج أن تتأكد أن المصنع مطابق لمواصفات التصـنيع  : تسجيل المصنع - أ

بتسجيله فيها، وفترة تسجيل الشركة  قد تستمر لمدة سـنتين، وبعـض    العالمية حتى تسمح

 .الأسواق تتطلب قدوم وفد من وزارة الصحة من تلك الدولة للكشف على المصنع

  

تأتي هذه المرحلة بعد تسجيل الشركة، وتأخذ فترة زمنية تتراوح ما بين : تسجيل الأصناف - ب

 .ستة أشهر وسنتين
  

سوق جديد هو استثمار، ويقصد هنا أن العائد المالي أو المـردود   فدخول أي :عوائق مالية) 2

على هذا الاستثمار يجب أن يقيم جيدا، فهناك فترة زمنية تقدر بسنة أو سنتين وقد تمتـد الـى   
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ثلاث سنوات تعتبر فترة استثمار قبل أن تحصد الشركة ثمار ذلك الاستثمار، فلو أخذنا سـوق  

 . مالي على الاستثمار في هذا السوق يعتبر عقبةاليمن كمثال، فان العائد ال

من العوامل المؤثرة فايجاد الشريك المناسب في السوق الخارجي أو وكيل لتوزيع المنتجات، ) 3

أيضا في اختيار السوق الدولي، وجود أشخاص في الأسواق الدولية ممكن أن يقوموا بالاتصال 

دخول تلك الأسواق، وهـذا يسـرع عمليـة     ويعرضوا مساعدتهم فيها ويلتقوا مع ةشركالمع 

الدخول لأسواق معينة مثل أذربيجان وكازاخستان، وبشكل عام، فانه مـن الممكـن أن تتلقـى    

 مالمساعدة في تسويق المنتجات في سوق ما أو لديه ان يقدموامساعدة من أشخاص بالخارج اما 

ممكن أن يصبح وكيلا للشـركة  علاقات مناسبة تسهل في عملية التسجيل في تلك الدول، وبذلك 

  .في الخارج

  

وعند اختيار سوق ما، يتم عمل زيارة لذلك السوق من قبل ممثلين عن الشركة لتقييمه والتحقق من 

المعلومة الواردة من الوكيل أو من قام بالاتصال معهم، حيث تعتبر المعلومات الواردة جزءا مـن  

واق،  فعلى سبيل المثال، هناك اجماع على أن سـوق  المعلومة الكلية التي تجمعها الشركة عن الأس

السودان ممتاز، الا أن عدد الشركات التي نجحت في السودان محدود ويعود ذلك لخصوصية كـل  

  .سوق، فلكل سوق عوامل خاصة اما أن تسهل العمل فيه أو تعيقه

  

دون غيـره، فهنـاك   اضافة للعوامل السابقة التي يتم تقييمها ودراستها لاختيار سوق دولي معـين  

  : عاملان أساسيان يجب تقييمهما أيضا، وهما

  حجم السوق  •

  الفرص لمنتجات الشركة في ذلك السوق  •
  

أما بالنسبة لدخل الفرد واختلاف اللغة واختلاف الثقافات والعادات والبعد الجغرافي للسوق فتعتبـر  

  .ختيار السوق الدوليمن العوامل الثانوية التي ينظر لها و لا تؤثر عند اتخاذ قرار ا

  
  
  
  
  

  :العوامل الداخلية) ب
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هناك عوامل داخلية محددة عند اختيار السوق الدولي، فقبل أن تفكر الشركة في دخـول الأسـواق   

   :الخارجية، يجب أن تقيم

  

 قدرتها الانتاجية  •

 مواردها البشرية  •

 مواردها المالية  •

  

ر الشركة بكيفية اسـتثمار المـوارد البشـرية    وحيث أن تلك الموارد محدودة، فمن المنطق أن تفكّ

والمالية المتوفرة بأكثر طريقة فعالة، لتحقيق أكبر نمو بأقل فترة ممكنة، وهذا هو أسـاس اختيـار   

  .الأسواق الدولية

  

وفيما يتعلّق بتدخل الادارة في اختيار الأسواق الدولية، فتنحصر مهمة الادارة في اقتراح الأسواق، 

باختيار السوق المناسب بعد عمل دراسـة علـى أرض   ) دائرة التصدير(جهاز التنفيذي بينما يقوم ال

  . الواقع

  

  

  :شركة بيت جالا لصناعة الأدوية 1.5.2
 

 ،)المصنع الكيماوي الأردني سـابقا ( 1969 عامسست أول شركة لصناعة الأدوية في فلسطين،  تأ

، 1الفلسـطيني  GMP و  ISO 14001:2004و   ISO 9001:2000:وهي حاصلة على شهادات

مليون  5.1حوالي  2007لعام ) بما فيها للسوق المحلي والأسواق الدولية(قدرت مبيعاتها السنوية و

 5.5، في حين تقدر مبيعات الشـركة  % 0.25دولار أمريكي، بلغت نسبة الصادرات منها حوالي 

   . 2%5تشكل نسبة الصادرات منها  2008مليون دولار أمريكي في عام 

  

  :بداية دخول الأسواق الدولية
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، وبذلك تعتبـر آخـر   3 2005بدأت شركة بيت جالا لصناعة الأدوية نشاطها التصديري في عام 

، ويعـود  GMP 1شركة دخلت الأسواق الدولية من ضمن الشركات الأربعة الحاصلة على شهادة 

ة الفلسطينية فـي اصـدار   سبب التأخر في طرق أبواب الأسواق الدولية نتيجة لتأخّر وزارة الصح

لدخول الأسواق الدولية، حيث أن الشـركات التـي   ً أساسياً والتي تعتبر متطلّبا GMPشهادات ال 

مـن وزارة   GMPسبقت شركة بيت جالا في دخول الأسواق الدولية كانت حاصلة على شـهادات  

ن خلال اجراءات غير الصحة الفلسطينية في قطاع غزة في بداية عهد السلطة الوطنية الفلسطينية م

رسمية، اي بدون عمل تفتيش من الوزارة على مباني وخطوط الانتاج لتلك الشركات، فاسـتعملت  

الشركات تلك الشهادات للتصدير، ولكنها واجهت مشكلة عدم المقدرة على تجديـد صـلاحية تلـك    

بـل وزارة  الشهادات، أما شركة بيت جالا فطرقت أبواب التصدير بعد أن خضعت للتفتيش مـن ق 

  .1الفلسطيني GMPالصحة الفلسطينية على مبانيها وخطوط انتاجها وحصلت على شهادة 

  

  

  
  

 -----------------------------------------------------------  

   2/12/2008 ،مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور 1
 26/11/2008 ،فني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصيةالمدير ال/ دولة أبو دويح 2
 17/11/2008 البريد الالكتروني،مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، أجاب على الأسئلة عبر / يوسفمحمد  3

  :دائرة التصدير
 

الدائرة شهادة بكالوريوس أحياء ولديه خبرة في  ، يحمل مدير1موظفين 4تتكون دائرة التصدير من 

، أما المدير الفني والاداري للدائرة حاصلة على بكالوريوس هندسة 2التسويق أكثر من عشرين عاما

    .  1كيميائية، اضافة لموظفين احدهما حاصل على بكالوريوس كيمياء والآخر بكالوريوس صيدلة

حيث يقيم مدير الدائرة وأحد الموظفين هناك، في حين يتواجـد  وتتّخذ الدائرة من الأردن مقرا لها، 

بقية الطاقم في فلسطين، ويقوم مدير التصدير بعمل زيارات على أرض الواقع للأسواق المحتملـة،  

في حين يعمل بقية موظفي الدائرة على تحضير الملفات الخاصة بعملية تسجيل الشركة ومنتجاتهـا  

وحيث أن الشركة بدأت نشاطها في الأسـواق الدوليـة عـام    سوق،  حسب المتطلبات القانونية لكل

  .1، فان ذلك يعكس قلّة الخبرة في شؤون التصدير2005
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  :الأسواق الدولية التي تتواجد فيها الشركة
  

ف كمكملات غذائية والتي من خلال المنتجات التي تصنّبدأت شركة بيت جالا بدخول سوق الأردن 

، حيث تنص التشريعات الأردنيـة  يل المعقدة كالتي تطلب لتسجيل الأدويةلا تحتاج لاجراءات التسج

، وعليه فقـد كشـفت   1على ضرورة تسجيل الشركة رسميا في الأردن قبل تسجيل أصنافها الدوائية

واجتازت الشركة جميع  2008على الشركة في شهر تموز  JFDAمؤسسة الدواء والغذاء الأردنية 

لها رسميا في الأردن كشركة أدوية معتمدة من قبـل وزارة الصـحة   الفحوصات الكشفية وتم تسجي

  . 3الأردنية وأن بامكانها تسجيل وتسويق منتجاتها في السوق الأردني كالشركات الأردنية تماما

كما دخلت شركة بيت جالا سوق قطر في بداية نشاطها في الأسواق الدولية، ويعـود السـبب فـي    

لسهولة التسجيل في تلك الـدول وتـوفر فـرص للبيـع فيهـا       اختيار سوق كل من الأردن وقطر

، واستطاعت الشركة حاليا أن تسجل بعض 1والحصول على دعم من تلك الدول للشركات الفلسطينية

، وتقف التشريعات الحكومية المتغيـرة  2منتجاتها في أسواق كل من الأردن، قطر، اليمن والجزائر

صدرت الشركة لسوق الجزائر لم يعد باستطاعتها ادخـال   عائقا في بعض الدول، حيث أنه بعد أن

، حيث تنص التشـريعات الحكوميـة   )التصدير(منتجاتها لهذا السوق مجددا بنفس الطريقة السابقة 

الجديدة في الجزائر على وجوب أن تكون الشركة التي تريد تسويق منتجاتها في السوق الجزائـري  

شراكة مع شركة محلية، أو انشاء مصـنع كامـل علـى     مستثمرة في الجزائر اما من خلال عمل

  .1الأراضي الجزائرية

 -----------------------------------------------------------  

  26/11/2008 ،المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/ دولة أبو دويح 1
 17/11/2008 البريد الالكتروني،لتصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، أجاب على الأسئلة عبر مدير ا/ محمد يوسف 2
    2/12/2008 ،مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور 3

وأوضحت الدكتورة زابورة، أن الشركة قد وضعت نصب عينيها هدفا استراتيجيا وهـو الحصـول   

   .الأوروبي، وهي الشهادة التي ستمكنها من دخول الأسواق الأوروبية GMPشهادة  على
  

مستشارا دنماركيا في شؤون الصـناعة   2009لذلك ستستضيف الشركة في شهر كانون الثاني لعام 

الدوائية والذي بدوره سيعمل تحليلا للفجوات الموجودة في الشركة وتقديم الارشاد على كيفية اغلاق 

فجوات لتصبح الشركة تعمل وفق المواصفات الأوروبية للتصنيع وبالتالي تحصل على شهادة تلك ال

GMP 1الأوروبي.  
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لكسب الوقت، فبينما تقـوم الشـركة بـاغلاق الفجـوات      ٍكما وتخطط الشركة للعمل بشكل متواز

للحصول على الشهادة الأوروبية، سيبحث طاقم التصدير عن وكـلاء فـي الأسـواق الأوروبيـة     

  .المحتملة

  

وتنظر الشركة في حصولها على الشهادة الأوروبية الى التمكن من دخول بعـض أسـواق الـدول    

العربية والخليجية التي تستعيض عن القيام بزيارة تفتيش للشركة في حـال وجـود شـهادة بيـع     

   .2لأي منتج من منتجات الشركة في أمريكا أو أوروبا أو اليابان  Free Sale Certificateحر

  

  

  
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

  

  

 -----------------------------------------------------------  

   2/12/2008، مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور 1
 26/11/2008، يةالمدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخص/ دولة أبو دويح 2

  :استراتيجية الشركة في دخول الأسواق الدولية
 

وذلك لمواكبـة حجـم الانتـاج فـي      1تتبع الشركة استراتيجية الدخول التدريجي للأسواق الدولية

وتم شراء تجهيزات ومكائن ومعـدات  في العام الماضي تم تحديث جميع خطوط الانتاج ، ف2الشركة

  . 3الطاقة الانتاجية لتلبية الطلبات الخارجيةمن أجل رفع من فرنسا وألمانيا 
  

  :في دخول الأسواق الدولية بيت جالاطرق الدخول التي تتبعها شركة 
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، 3من خلال منح وكالة لوكيل معتمد في كل سوق دولي شركة طريقة التصدير غير المباشرالتتّبع 

لقيام بالدعاية وتأمل الشركة في المستقبل أن تؤسس مكتب علمي خاص بها في كل سوق ل

  .1والمبيعات مباشرة وليس عن طريق وكيل
  

، وبالتالي فان 1في دخول الأسواق الدولية لأنها أقل كلفة التصدير غير المباشروتتّبع الشركة طريقة 

الوكيل هو من يقوم بالتسويق والتوزيع حيث أنه على اطلاع كامل بطبيعـة السـوق ومتغيراتـه،    

ي الحصول على المعلومات عن السوق المستهدف، حيث يطلب منـه  وتعتمد الشركة على الوكيل ف

عمل دراسة ديموغرافية وتحليل سكاني عن عدد المستفيدين من الأدوية التي تنتجها الشركة، وعن 

  .2طبيعة المنافسة في ذلك السوق وأسعار الأدوية المنافسة
  

قد لا يعـود بالمنفعـة علـى    وترى الدكتورة زابورة أن الدخول في شراكة مع مصانع في الخارج 

شركة بيت جالا، حيث أن التوسعة وزيادة خطوط الانتاج كلها ستكون لمصلحة الشركة في الخارج، 

مصـانع قائمـة فـي    لا تفكر بعمل شراكة مع مصانع في الخارج أو شراء لذلك فشركة بيت جالا 

ارجية وليس من خـلال  الأسواق الخارجية، لأن هدفها أن تصدر مباشرة من فلسطين للأسواق الخ

شركات شقيقة أو شركاء بالخارج، وترى في ذلك منفعة أكبر للاقتصاد الفلسطيني بدلا من تحقيـق  

   :مكاسب خاصة، فهي تسعى

   توسعة المصنع وزيادة خطوط الانتاجل

   رفع الطاقة الانتاجية الحالية

   استيعاب أيدي عاملة محلية جديدة

  ادخال عملة صعبة لفلسطين

  مة في انعاش الاقتصاد الفلسطينيالمساه

 -----------------------------------------------------------  

 26/11/2008، المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  دولة أبو دويح 1
 17/11/2008 البريد الالكتروني،لأدوية، أجاب على الأسئلة عبر مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة ا/ يوسفمحمد  2
   2/12/2008، مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور  3

  : الأسواق الدوليةاختيار 
  

في معظم الأحيان، يقترح رئيس مجلس إدارة شركة بيت جالا الأسواق الدوليـة التـي سـتدخلها    

تبدأ دائرة التصدير بعمل مراسـلات للغـرف   ، ف1، ويكلّف مدير التصدير بمتابعة الموضوعالشركة

من أجـل   صحاب المستودعات فيهاأالتجارية في تلك الدول للحصول على قوائم باسماء الوكلاء و 

تلك الدولة مـن  بعمل زيارة لمدير التصدير  يقوم، ثم 2يتم اختيار الوكيل المناسب الاتصال بهم حتى
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عمـل  مقابلة الوكيل المحتمل وجمع المعلومات منه عن السوق ومتطلبـات التسـجيل فيـه، و   جل أ

حيانا فـي  أوتكمن المشكلة ، 3لمنحه وكالة حصرية لمنتجات الشركة التي يختارهاالترتيبات اللازمة 

عن التشريعات الحكوميـة  عن السوق او  مضلّلةبمعلومات  الشركةيزود  فقدعدم مصداقية الوكيل 

اتفاقيات مع وكلاء  عقدو كونه وكيل حصري فلا تستطيع الشركة  ،يجدد طلب المنتج فيه، أو قد لا

  .2ذلك السوقفي تفشل  وبالتاليخرين، آ
  

  :الخارجيةالعوامل  ) أ
  

عند الاستفسار عن العوامل الخارجية التي تقوم شركة بيت جالا لصناعة الأدويـة بتقييمهـا عنـد    

أن مدير دائرة التصدير في الشركة يقوم بعمل دراسة واقعية للسـوق   فتبيناختيار السوق الدولي، 

، حيث يتم دراسة كل من مستوى المعيشة ومعدل دخل الفرد وحجم المنافسة فـي ذلـك   3المستهدف

السوق، كما يتم دراسة متطلبات التسجيل في ذلك السوق واستقرار الوضع السياسي والاقتصـادي  

، كما يتم تقييم السوق بناء على مدى اعتراف تلك 2العوامل الخارجية فيه، حيث يتم تحليل جميع هذه

الدول بالسلطة الوطنية الفلسطينية، ومدى سهولة أو صعوبة دخول فرق التفتيش الى فلسطين مـن  

، فعلى سبيل المثال، تقدمت الشركة بطلب تسجيل 3أجل اجراء التدقيق على المصنع لوجود الاحتلال

العربية السعودية الا أن الطلب قوبل بالرفض بسبب مقاطعة السعودية لاسرائيل أصنافها في المملكة 

مما يترتب عليه عدم تمكن فريق وزارة الصحة السعودية من الكشف علـى الشـركة لاعتمادهـا    

  . 2وتسجيلها في المملكة
  

  :العوامل الداخلية  ) ب
  

المنتج وحجم الانتاج في الشـركة  أما على صعيد العوامل الداخلية، فيتم دراسة وتقييم كل من تكيف 

  .2لتلبية احتياج السوق الدولي

 -----------------------------------------------------------  

   2/12/2008 ،مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور الدكتورة 1
 26/11/2008 ،التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصيةالمدير الفني والاداري لدائرة / دولة أبو دويح 2
 17/11/2008 البريد الالكتروني،مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، أجاب على الأسئلة عبر / يوسفمحمد  3

  :شركة دار الشفاء للأدوية 3 .1.5

فـي   ش دولي من قبل خبراء فرنسـيين خضعت لأول تفتي و، 1985عام شركة دار الشفاء تأسست 

، ، حيث أعلن أنها في مقدمة الشركات الفلسطينية التي تطبق أنظمة الممارسة الجيدة في 1987عام 

% 15من انتاجها للأسواق الاقليمية والدولية، ولهـا  % 45وتصدر دار الشفاء ، c-GMPالتصنيع 

  .من الحصة السوقية في السوق الفلسطيني
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، وفي كـانون الأول  ISO ،14000 ISO 9001لت دار الشفاء على شهادات حص 2000في عام 

حصلت على شهادة  2008وفي كانون الثاني من عام  ، الفلسطيني GMPحصلت على  2007عام 

  .EUGMPممارسة التصنيع الجيد حسب المواصفات الأوروبية 

  

  :بداية دخول الأسواق الدولية

ستراتيجي بالتوسع عالميا، مع المحافظة علـى التوسـع   ، اتخذت الشركة قرارها الا1990في عام 

المستمر في السوق المحلّي، وفي نفس العام، تم عمل تفتيش على الشركة من قبل مفتّش سابق مـن  

  .   FDAادارة الغذاء والدواء الأمريكية  
  

ا ، وبهـذ روسـيا وبيلا روسـيا  إلىمن شركة دار الشفاء  الأولى لشحنةتم تصدير ا 1993في عام 

أصبحت دار الشفاء أول شركة دواء تصدر للسوق الروسي، وتصنّف حاليا في المرتبة العاشرة من 

  . بين الشركات التي دخلت سوق بيلاروسيا

  
  

  :الأسواق الدولية التي تتواجد فيها الشركة
  

شركة دار الشفاء أول شركة لصناعة الأدوية في فلسطين تدخل أسواق دول الاتحـاد الأوروبـي،   

  .لث شركة عربية توقع اتفاقية تصدير دواء للأسواق الأوروبية عبر شركة غروننثال الألمانيةوثا

تصدر دار الشفاء لسوق الشرق الأوسط وأوروبا الشرقية والغربية، ولها مكاتب تمثيل في كل مـن  

قيع توب فقامت، 2008بحسب خطة الشركة الاستراتيجية للعام روسيا، بيلاروسيا، اليمن ورومانيا، و

تصديرها إلى الأسواق، سيما وأنها عملية صـعبة   الاتفاقيات وإبرام التعاقدات، وتسجيل الأدوية قبل

  .2009الاستثمارات ماليا في العام المقبل  قطف ثمار هذه وتتوقع الشركة، ًطويلا ًاوتحتاج وقت

  :استراتيجية الشركة في دخول الأسواق الدولية
  

 دة  بحصول شركة دار الشفاء على شها GMP  الأوروبي، تكون قد فتحت كل أسواق أوروبا أمـام

منتجاتها، حيث تعتبر أن التصدير للسوق الأوروبي اختراق كبير مـن قبـل الصـناعة الدوائيـة     

الفلسطينية لأحد أهم الأسواق العالمية، وتأمل أن تشكل السوق الألمانية التي يبلـغ حجـم السـوق    
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بوابة الأدوية الفلسطينية نحـو أسـواق بقيـة دول الاتحـاد      مليار دولار، 25الدوائي فيها حوالي 

  .الأوروبي

  

  :في دخول الأسواق الدولية دار الشفاءطرق الدخول التي تتبعها شركة 
  

دخلت دار الشفاء الأسواق الدولية بطرق مختلفة، فبدأت نشاطها في الأسواق الدوليـة مـن خـلال    

 مشـروع مشـترك  الأوروبي، فقد وقّعـت   GMPالتصدير، ولأن دار الشفاء حاصلة على شهادة 

)joint venture ( حيث قامت مجموعة  2007مع شركة غروننثال الألمانية في تشرين الثاني لعام

بأربع زيارات للشركة لتقييم وضعها،   2000من الخبراء الألمان من شركة غروننثال الألمانية عام 

صفات العالميـة والأوروبيـة المعروفـة ب    وليتأكدوا من قدرة الشركة على التصنيع ضمن الموا

GMP وثبت ذلك من خلال اجتياز الشركة هذه التفتيشات والتطبيقات بنجاح، وبناء عليها، قررت ،

مع شركة دار الشفاء وتملّكـت   )joint venture( مشروع مشتركشركة غروننثال الألمانية عمل 

  .  من أسهمها% 22

  

 لشفاء أحد منتجاتها لصالح السوق الألمانية والأوروبية، وهـو وتقضي الاتفاقية بتصنيع شركة دار ا

بعبوات كبيرة، على أن تعيد الشركة الألمانية تعبئته لأغراض التسـويق  ) مسكّن للألم(دواء ترامال 

في المانيا وفي باقي الدول الأوروبية وفي جميع دول العالم، وستشمل المرحلة الثانية من التصـدير  

  .المرحلة الثالثة دواء يستخدم لعلاج قرحة المعدة مضادات حيوية، وفي

تصدير أول شحنة دواء من انتاجها الى المانيا، وضمت  2008/6/3وبدأت دار الشفاء يوم الثلاثاء 

مليون كبسولة من دواء ترامال ، حيث أن قيمة صادرات الشركة لألمانيا فـي العـام    2.4الشحنة 

، وتأمل دار 2010مليون يورو في عام  30ع أن تصل الى تقدر بمليون يورو، ومن المتوقّ 2008

مليار دولار، بوابة  25الشفاء أن تشكل السوق الألمانية، التي يبلغ حجم السوق الدوائي فيها حوالي 

الأدوية الفلسطينية نحو أسواق بقية دول الاتحاد الأوروبي، وتعتبر شحنة التصدير لألمانيا واحـدة  

ى تم التوقيع عليها مع دول أوروبا، حيث أن الصفقات التالية سـتكون  من أربع صفقات شحن أخر

 .لكل من اليونان ومالطا وفرنسا وايطاليا وستكون أكبر من صفقة ألمانيا
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، مواصفات الأوروبية للتصنيع الجيدإثر حصولها على ال نجازات شركة دار الشفاءا وتوالت

 في نوفمبر مالطا الأوروبيةجزيرة في " أوروبا-دار الشفاء"تحت اسم فرعاً جديداً لها فافتتحت 

دار الشفاء بتصنيع الأدوية في فلسطين، ومن  وستقوم .، وهي إحدى دول الاتحاد الأوروبي2008

ثم إرسالها إلى مالطا للتعبئة والتغليف، ليتسنى توزيعها إلى باقي دول الاتحاد الأوروبي وشمال 

دوية السرطان يعتبر من أكثر المنشآت الدوائية تطورا في الفرع في مالطا مصنعاً لأ ويضم .أفريقيا

أوروبا، أقيم بشراكة فلسطينية ألمانية يونانية قبرصية بريطانية روسية ومالطية، وتم تأسيس هذه 

  ".من أسهمها% 51مليون دولار، وتملك دار الشفاء  11المنشأة بكلفة 

  

  : الأسواق الدوليةاختيار 
  

ين، الأسواق المراقبة، والأسواق غير المراقبة، ويقصد بالأسواق المراقبـة  ان العالم مقسم الى سوق

من سكان العـالم، و حجـم   % 20أسواق أمريكا، أوروبا، كندا، استراليا واليابان، حيث يسكن فيها 

من منتجات الدواء، بينما أسـواق بـاقي الـدول،    % 80السوق الدوائي فيه يستحوذ على أكثر من 

من % 20من سكان العالم، و حجم السوق الدوائي فيه يستحوذ على ما يقارب % 80يسكنها حوالي 

  .منتجات الدواء

  :الخارجيةالعوامل ) أ
  

عملت شركة دار الشفاء على الحصول على شهادة الجودة الأوروبية، وهي أهم متطلب للتصـدير  

مليـار دولار،   270 للسوق الأوروبية الذي يعد من أكبر الأسواق العالمية، ويبلغ حجم هذا السوق

  .من أكثر الأسواق انضباطا وتنظيما على مستوى العالميعتبر السوق الأوروبي و

الـدخل   المراقبـة، نتيجـة أن   إن أسعار الأدوية في الأسواق المراقبة أعلى منها في الأسواق غير

، وبالتـالي  المراقبة الفردي والقومي في هذه الدول أعلى بكثير من دخل الفرد في أسواق الدول غير

أسهل بكثير حتى في ظل هذه  فإمكانيات أن يصرف المريض على الدواء في أسواق الدول المراقبة

وبالتالي فان الدواء الذي يباع في الأسواق  الأسعار المرتفعة، مقارنة مع أسواق الدول غير المراقبة،

  .ةأعلى بكثير في الأسواق المراقب غير المراقبة بسعر معين، يباع بأسعار
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وتستورد شركة دار الشفاء المواد الخام من سويسرا، حيث أن أحد متطلبات التصدير لأوروبـا أن  

  .تكون المواد الخام مطابقة للمواصفات الأوروبية

و دخول هذه الأسواق العالمية المراقبة له أهمية ومغزى كبير من حيث الأربـاح و العائـد علـى    

  .اول دخول هذه الأسواق، وهي عملية طويلة ومعقّدةالشركات، حيث أن الكثير من الشركات تح

  

  :العوامل الداخلية) ب
  

. يتطلب دخول السوق الأوروبي استثمارات ضخمة بالاضافة الى التصنيع حسب أعلى المواصفات

، 2008حيث بلغ قيمة ما تم اسثماره في الشركة خلال السنوات الثلاثة الماضية، وحتى نهاية العام 

  .دولار، وشملت هذه الاستثمارات ماكينات الانتاج والتصنيع والتجهيزات والمبانيمليون  2حوالي 

مشاريع كثيـرة وطموحـة    فلدى شركة دار الشفاءالإنتاجية،  وفي سبيل زيادة طاقة وقدرة الشركة

الطاقة الإنتاجية ورفع مستوى الجودة والبحث والتطوير، والتأكيـد علـى    كلها مركزة على زيادةو

 حاليا بناء عمارة ملاصقة يتمفي طور توسعة المصنع، حيث  ، فدار الشفاءلالتزاماته صنعإيفاء الم

 و للمصنع ستكون مخصصة للتشغيلات، وتعبئة وتغليف المنتجات المصنعة في المصـنع الحـالي،  

الهدف مـن  مغلقة لكل عمليات الإنتاج، و سيتم توصيل البنايتين بواسطة جسر وبالتالي تكون العملية

  .الواعدة لأسواقلبكل سهولة القيام بمتطلبات التصنيع دار الشفاء قدر التوسعة أن تهذه 

سيتم استثمار مبلغ مالي لتوسعة مبنى مخصص للبحث والتطوير، بالإضافة إلى مستودع قـادر  كما 

والشركة . من المواد الخام والتعبئة والمنتجات الجاهزة لغايات التصدير تخزين الكميات الكبيرةعلى 

 حيث أن لديهممن عمليات تطوير لخطوط إنتاج أخرى من المضادات الحيوية، حاليا بصدد الانتهاء 

العالمية،  إنتاج قديم للمضادات الحيوية، باشروا بإعادة تأهيله، ليكون مطابقا لأعلى المواصفات خط

  .2008 وسيتم الانتهاء من العمل فيه مع نهاية العام الحالي

ن العوامل المساهمة في قوتها وأدائها المميز يعود لموظفيها الـذين يحمـل   وترى دار الشفاء أن م

منهم درجات جامعية متخصصة، حيث تحرص الشركة باستمرار على مشاركتهم في دورات % 78

  .تدريبية ليواكبوا كل ما هو حديث في الصناعة الدوائية كل حسب اختصاصه
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دوافع دخول شـركات الأدويـة الفلسـطينية    : )1(من الملحق رقم  أسئلة القسم الثانينتائج  2.5

  للأسواق الدولية 
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بعد أن تم تكوين فكرة عامة عن هذه الشركات وعن نشاطها في دخول الأسواق الدولية، لا بد لنـا  

  . من أن نتعرف على أهم الدوافع التي جعلت هذه الشركات تتوجه للأسواق الدولية

  

المشاركة ع دخول شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية، اتفقت الشركات عند السؤال عن دواف

  .على دوافع أخرى اختلفت اجاباتهاعلى عدد من الدوافع، في حين في عمل هذه الدراسة 

  

  : شركة القدس للمستحضرات الطبية 1.2.5

  

بمستحضرات منافسة تهدف رسالة شركة القدس للمستحضرات الطبية للوصول الى الاسواق الدولية 

وتعتبر أن التصدير موضوع استراتيجي للصناعة الفلسـطينية بشـكل خـاص     بالجودة والأسعار،

وللصناعات في العالم بشكل عام، حيث أن معظم الصناعات التي نمت وتقدمت وتطورت كان لهـا  

  .سوق أو أكثر للتصدير ولم تعتمد على سوقها المحلّي

  

سطين سوق صغير ومحدود، والمنافسة فيه عالية، فمن المنطـق أن  وحيث أن السوق الدوائي في فل

تتوجه شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية الكبيرة نسبيا مثل الجزائر، السـعودية ومصـر،   

   .فهي تعتبر أسواق هائلة

وحيث أن شركات الأدوية في فلسطين طورت الصناعة الدوائية ووصلت الى مستويات متقدمة من 

  .نيات المتطورة، فكان لا بد من التوجه بهذه الصناعة للأسواق الخارجيةالتق

في فلسطين عالية جدا، فمن المنطق أن تزيد الشـركة انتاجهـا    الدواءكما أن تكلفة الانتاج لقطعة 

بـأعلى المواصـفات لغايـات     2م1200 حاليا بإضافة وتجهيزالشركة تقوم حيث لخفض التكاليف، 

والتجهيزات الحديثة لرفع الإنتاجيـة وخفـض    مي وإضافة عدد من الماكيناتالبحث والتطوير العل

وزيادة الانتاج تعني وجود فائض من المنتجات بحاجة لأسواق كبيرة لاسـتيعابها وهـي    ،التكاليف

  . أسواق التصدير

  : شركة بيت جالا لصناعة الأدوية 2.2.5
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الطاقـة الانتاجيـة أكبـر مـن     وبعد أن أصبحت  GMPبعد حصول شركة بيت جالا على شهادة 

الدافع لتوجـه الشـركة للأسـواق    ، بدأ خاصة في ظل المنافسة العالية فيه استيعاب السوق المحلّي

الدولية، فالمصدر عادة يصدر الفائض من انتاجه، فلذلك بدأت الشركة تبحث عن أسواق التصـدير  

ة الانتاجية تكفي للدخول للأسـواق  عندما بات السوق المحلّي مغطى بالكامل بمنتجاتها وطاقة الشرك

، ومن الدوافع أيضا، ايجاد أسـواق جديـدة   1الجديدة، وهذا هو المحرك الأول للبدء بعملية التصدير

  .3، ولزيادة حجم مبيعات الشركة  2للمنتجات في الخارج

  

  : شركة دار الشفاء للأدوية 3.2.5

  

لك فهي بحاجة لأسواق كبيرة لتسويق منتجاتها تسعى دار الشفاء لزيادة حجم مبيعاتها وأرباحها، ولذ

خاصة وأن حجم السوق الدوائي الفلسطيني صغير، وحيث أن دار الشفاء تستخدم أحدث التقنيات في 

التصنيع الدوائي ومراقبة الجودة، فدفعها ذلك لايجاد فرص جديدة لمنتجاتها في الأسـواق الدوليـة،   

  . سيا متقدما في الأسواق الدوليةحيث أن تطور الشركة ضمن لها موقعا تناف

  

  

  

  

  

  

 -----------------------------------------------------------  

   2/12/2008 ،مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/  ةأنجيل زابور 1
 26/11/2008 ،ة الأدوية، مقابلة شخصيةالمدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناع/ دولة أبو دويح 2
 17/11/2008 البريد الالكتروني،مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، أجاب على الأسئلة عبر / يوسفمحمد  3

 )1(أسئلة القسم الثاني من الملحق رقم مقارنة بين اجابات الشركات على   4.2.5
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بين شركات الأدوية الفلسطينية في دوافعهـا للتوجـه   مقارنة  التالي اجراء الجدوليمكننا من خلال 

  .للأسواق الدولية

  

  :دوافع دخول شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 5.1جدول 

  

    

  الدافع

  دار الشفاء  القدس  بيت جالا

  نعم نعم نعم  زيادة حجم المبيعات والأرباح

  نعم نعم  نعم  صغر السوق الدوائي المحلي 

  لا نعم نعم  نافسة العالية محلياالم

  نعم نعم نعم  تطور الصناعة الدوائية المحلية

  لا نعم لا  ارتفاع تكلفة الانتاج للسوق المحلي

  لا نعم نعم  وجود فائض في الانتاج

  نعم نعم نعم  ايجاد فرص جديدة لبعض المنتجات

  

أهم الـدوافع فـي توجههـا     على أن) بيت جالا، القدس ودار الشفاء(فاتفقت الشركات الثلاثة  •

صغر حجم السوق الدوائي الفلسطيني، وتطـور الصـناعة الدوائيـة    : للأسواق الدولية كل من

 .الفلسطينية، والرغبة في زيادة حجم المبيعات والأرباح، و ايجاد فرص جديدة لبعض المنتجات

بيـت   يشركتعا لدى دافالمنافسة العالية في السوق الفلسطيني و وجود فائض في الانتاج شكّلت  •

 .شركة دار الشفاء يشكل ذلك دافعا لدىجالا والقدس للتوجه للأسواق الدولية، في حين لم 

دافعا مهما لشركة القدس للتوجه للأسـواق  للسوق الفلسطيني الدوائي ارتفاع تكلفة الانتاج شكّل  •

 . لكأنه لم يدفعهما لذشركتا بيت جالا ودار الشفاء الدولية، في حين اعتبرت 

  

المؤثرة على والداخلية العوامل الخارجية ): 1(أسئلة القسم الثالث من الملحق رقم نتائج  3.5

  :اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية
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يهدف هذا القسم من الأسئلة الى التعرف على عوامل البيئة الخارجية والداخلية التي توجه وتـؤثر  

   .لأدوية الفلسطينية للأسواق الدوليةعلى قرار اختيار شركات ا

  

  :العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 1.3.5

  :العوامل الاقتصادية) أ

في الأسواق الدولية عنـد  لعوامل الاقتصادية ا تأثير علىاجابات شركات الأدوية الفلسطينية  تتباين

  : ، حيث كانت الاجابات كما يلياختيارها لتلك الأسواق

  

 دار الشفاء  القدس  بيت جالا 

  نعم  لا  نعم  الدخل الفردي 

  نعم  نعم لا  البنية التحتية 

  لا  لا  نعم   استقرار سعر الصرف

  

  

  :الدخل الفردي

دخل الفرد في الأسواق الدولية عاملا أساسيا عنـد  أن تقييم بيت جالا ودار الشفاء تعتبران  افشركت

هما للأسواق الخارجية ويؤثر على اختيار الأسواق الدولية، في حين تنظر شركة القدس الـى  اختيار

  .دخل الفرد كعامل ثانوي ولا يؤثر على اختيارها للأسواق الدولية

  

فمن جانب تعتبر شركة القدس أن دخول السوق المصري من الأهداف الاستراتيجية التـي تسـعى   

الآخر أن شركة بيت جالا لا تفكّر في دخول هذا السـوق علـى   الشركة لتحقيقها، نرى في الجانب 
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ثاني أكبر سوق في الوطن العربي بعد السعودية من ناحية حجم الرغم من أن السوق المصري هو 

  .(Dimensions Consulting Company, 2008)السوق الدوائي 

  :البنية التحتية

ق المستهدف وتعتبرانها عاملا مهما يـؤثر علـى   تقيم شركتا القدس ودار الشفاء البنية التحتية للسو

قرار اختيار الأسواق الدولية، في حين لا تقيم شركة بيت جالا هذا العامل وتعتبره عاملا غير مؤثر 

  .على اختيارها للأسواق الدولية

  :سعر الصرف

واق تعتبر شركة بيت جالا سعر الصرف من العوامل الأساسية التي تقيمها عند اختيارها للأس

الدولية ويؤثر على اختيارها للأسواق الدولية، في حين تعتبره شركتا القدس ودار الشفاء عاملا 

ثانويا لا يؤثر على اختيار الأسواق الدولية وذلك لأنه يتم الاتفاق على سعر الصرف عند عقد 

  .  الصفقات الدولية

  

  : )البعد الثقافي والاجتماعي(العوامل الثقافية والاجتماعية ) ب

تعتبر الشركات الثلاثة أن الاختلافات الثقافية والاجتماعية واختلاف اللغة والعادات والتقاليد ليسـت  

ويظهـر ذلـك   ، لتلك الأسـواق ذات أهمية عند اختيارها للأسواق الدولية ولا تؤثر على اختيارها 

  .واضحا في اجاباتها على تأثير هذه العوامل

 دار الشفاء  القدس  بيت جالا 

 لا  لا  لا  تلافات الثقافية والاجتماعية الاخ

 لا  لا لا  اختلاف اللغة

 لا  لا لا  العادات والتقاليد وتفضيلات المستهلك

  

  :العوامل السياسية والقانونية) ج
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أظهرت اجابات الشركات الثلاثة مدى أهمية وتأثير هذه العوامل على قـرار اختيارهـا للأسـواق    

  .باتها على تأثير هذه العواملويظهر ذلك واضحا في اجاالدولية، 

  

 دار الشفاء  القدس  بيت جالا 

  نعم نعم نعم  المتطلبات والتشريعات والقوانين 

  نعم نعم نعم  مواقف الحكومة من الواردات

  نعم نعم نعم  المباشرة وغير المباشرة التجارية الحواجز

  

  :المتطلبات والتشريعات والقوانين

ية المتطلبات والتشريعات والقوانين في الأسواق الدولية من أهم تعتبر شركات الأدوية الفلسطين

العوامل الخارجية المؤثرة على اختيارها للأسواق الدولية، فاجراءات دخول الأسواق الدولية تمر 

عبر مرحلتين رئيسيتين، مرحلة تسجيل الشركة، ومرحلة تسجيل المنتجات، وكل منها لها اجراءات 

طلبات تسجيل الشركة، أن تكون حاصلة على شهادة ممارسة التصنيع ومتطلبات خاصة، ومن مت

وهي الشهادة التي منحتها وزارة الصحة ) Good Manufacturing Practice GMP(الجيد 

لكل من بيت جالا، القدس، دار الشفاء وبيرزيت، ومن متطلبات تسجيل  2007الفلسطينية في العام 

في السوق الخارجي بعمل زيارة تفتيش على الشركة في  الشركة أيضا، أن تقوم وزارة الصحة

فلسطين لمعاينة مبانيها وخطوط انتاجها على أرض الواقع، كما حصل مع شركة بيت جالا، حيث 

وسجلت الشركة  2008الدواء الأردنية في تموز الغذاء وتم الكشف عليها من قبل وفد من مؤسسة 

  .رسميا في السوق الأردني

في هذا المتطلب برفض بعض الدول العربية الدخول للأراضي الفلسطينية من  و تكمن المشكلة

خلال المعابر الاسرائيلية، أما بالنسبة للأسواق الأجنبية والأمريكية فانها تشترط حصول هذه 

الشركات على شهادة ممارسة التصنيع الجيد حسب المواصفات الأوروبية والأمريكية، وهو ما 

  .ودخلت من خلاله السوق الأوروبية 2008الشفاء عام  حصلت عليه شركة دار
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ولتذليل عقبة الوصول للأسواق العربية التي تقاطع اسرائيل، قامت شركة القدس بالاستثمار المباشر 

نها ذلك دخول جميع الأسواق العربية من شركة نهر الأردن هناك، حيث يمكّ بشراءفي الأردن 

تستطيع وزارات الصحة في الدول العربية وأسواق الخليج  ذلكوبخلال شركتها الجديدة في الأردن، 

اجراء التفتيش اللازم على الشركة الموجودة في الأردن وتسجيلها في أسواقها، الا ان ذلك يعود 

بالمنفعة الخاصة على الشركة الجديدة في الأردن وتدر الأرباح لمالكيها ولا تعود بالفائدة على 

وق المحلي، فالازدهار والنمو وتشغيل الأيدي العاملة يعود على الشركة الشركة الفلسطينية في الس

  .الجديدة

  

  :مواقف الحكومة من الواردات

من العوامل المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية مواقف الحكومات في 

الفلسطينية من المواقف العامة تلك الأسواق تجاه الواردات الفلسطينية، فقد استفادت شركات الأدوية 

لبعض الحكومات العربية مثل التسهيلات والاعفاءات التي منحتها تلك الحكومات للصناعة الدوائية 

الفلسطينية، حيث سمحت حكومتا قطر واليمن لهذه الشركات بدخول أسواقها ومنحتها اعفـاء مـن   

  .دة تستوجب الاستثمار في أراضيهاالتفتيش، كذلك الجزائر في السابق، الا أن تشريعاتها الجدي

  

   :المباشرة وغير المباشرة التجارية العوائق

بين الدول على قرار اختيار شركات الأدوية  المباشرة وغير المباشرة التجاريةالعوائق تؤثر 

يساعد الشركات في اختيار الأسواق الدولية و  هذا العاملالفلسطينية للأسواق الدولية، حيث أن تقييم 

 يوجهعلى المنتجات المستوردة من شأنه أن ق الدخول لها، فان فرض الجمارك المرتفعة طر

شركات تابعة لها في الخارج من أجل  تأسيسلاتباع طرق دخول للأسواق الدولية كالشركات 

  .الانتاج محليا في السوق المستهدف
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  : جاذبية السوق) د

تؤثر على اختيار شركات الأدوية الدولي ق جاذبية السوعوامل عند الاستفسار عما اذا كانت 

  : ، فكانت الاجابات كما يليلذلك السوقالفلسطينية 

  

 دار الشفاء  القدس  بيت جالا 

  لا  لا  لا  البعد الجغرافي

  نعم نعم نعم  النمو ومعدل السوق حجم

  نعم نعم نعم  المنافسة 

  نعم نعم نعم  كلفة خدمة السوق

  نعم نعم نعم  توفّر الوكلاء

  

  :البعد الجغرافي

لا يؤثر البعد الجغرافي على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية، فانها تعتبر البعـد  

  .الجغرافي عاملا ثانويا لا تقيمه

  

 : النمو ومعدل السوق حجم

يؤثر حجم السوق الدوائي في الأسواق الدولية على قرار شركات الأدوية الفلسطينية في اختيارهـا  

للأسواق التي ترغب بدخولها، فحجم السوق من العوامل المهمة التي يجب تقييمها، فبعد أن غيرت 

حكومة الجزائر تشريعاتها المتعلّقة بالاستيراد، وأوجبت على الشركات التي ترغب بادخال منتجاتها 

شـراء  للجزائر عمل شراكة أو الاستثمار في أراضيها، قامت شركة القدس للمستحضرات الطبية ب

لتشريعات القانونية الجديدة في السوق الجزائري، ومستهدفة ثالث أكبر ل استجابةمصنع في الجزائر 

  .سوق في الوطن العربي من حيث حجم السوق الدوائي بعد السعودية ومصر
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  : المنافسة

سطينية تؤثر المنافسة بين شركات الأدوية في الأسواق الدولية على قرار اختيار شركات الأدوية الفل

من شركات الأدوية سبقتها لمعظـم الأسـواق الخارجيـة،    ً للأسواق الخارجية، خاصة وأن كثيرا

الـوكلاء   علىطبيعة المنافسة في تلك الأسواق  عنوتعتمد الشركات في حصولها على المعلومات 

جـات  المحتملين ومن خلال اجراء زيارة للسوق المحتمل، وما يزيد من حدة المنافسة اجتياح المنت

  .الهندية والصينية للأسواق الدولية بأسعارها المنخفضة

  

 : كلفة خدمة السوق

تؤثر كلفة خدمة السوق الدولي على قرار شركات الأدوية الفلسطينية في اختيار الأسواق الدولية 

خدمة  في الرئيسيتان وحيث أن التوزيع والتحكم يعتبران الكلفتانوطرق الدخول لتلك الأسواق، 

جزيرة دار الشفاء بافتتاح فرع جديد لها في الأجنبية، فينطبق ذلك على ما قامت به شركة  الأسواق

، وهي إحدى دول الاتحاد الأوروبي، حيث ستقوم دار الشفاء بتصنيع الأدوية في مالطا الأوروبية

 فلسطين، ومن ثم إرسالها إلى مالطا للتعبئة والتغليف، ليتسنى توزيعها إلى باقي دول الاتحاد

الأوروبي وشمال أفريقيا، وهنا يجب التأكيد على ضرورة حساب تكلفة العمالة واستخدام موظفين 

  . ماهرين عند تقدير التكاليف

وبالنسبة لشركة بيت جالا فانها تقيم هذا العامل الا أنها تعتبره ثانويا ولا يؤثر على اختيار الأسواق 

التصدير غير المباشر فقط، أي أن تكلفة خدمة  الدولية، كونها تدخل الأسواق الدولية من خلال

السوق تقتصر على عمولات الوكلاء ومصاريف الشحن، ولا تقيم كلفة الترويج التصديري حيث أن 

 .الوكيل هو من يسوق للمنتجات

  

 ): وسطاء التصدير(توفّر الوكلاء 

فّر وسـطاء التصـدير أو   تعتمد شركات الأدوية الفلسطينية عند اختيارها للأسواق الدولية على تـو 

الوكلاء في تلك الأسواق ، فان وجود الوكلاء في الأسواق الخارجية يـؤثر علـى اختيـار هـذه     

الأسواق، حيث أن طريقة التصدير غير المباشر هي الأكثر استخداما بين الشركات عنـد دخـول   
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وعـادة مـا تتلقـى    الأسواق الدولية،  فالنشاط التصديري يتم من خلال وكيل تتعاقد معه الشركة، 

الشركات اتصالا من أشخاص يعرضون المساعدة لادخال المنتجـات لأسـواق معينـة، أو تأخـذ     

الشركات على عاتقها البحث عن وكلاء  لمنتجاتها في الأسواق التي ترغب بدخولها، والحالة الثانية 

  .تتطلب جهدا ووقتا كثيرا

بالسوق على الوكلاء، حيـث تكـون مـن    وتعتمد الشركات في حصولها على المعلومات المتعلقة 

خلالهم فكرة مبدئية عن السوق من حيث الأسعار والمنافسة والأصناف المحتملة، ومن الممكـن أن  

فيمثل الـوكلاء أحيانـا   . يقع الاختيار على وكيل قد يتبين للشركة فيما بعد أنها أخطأت في اختياره

يزود الوكيل الشركة بمعلومات غير دقيقة عـن   فيمكن أن عقبة تواجه شركات الأدوية الفلسطينية، 

السوق او الأسعار المنافسة مما أوقع بعض الشركات بمشاكل تمثلت فـي رفـض صـفقات بعـد     

وصولها الى أرض الدولة المستهدفة حيث سعرت المنتجات بأسعار لا تطابق السياسة السعرية فـي  

لسوق، هذا من جانب، ومن جانب آخرفقـد  تلك الدولة نتيجة لمعلومات خاطئة من الوكيل في ذلك ا

تواجه الشركات عقبات اخرى مع الوكلاء بحيث لا يجدد الوكيل استيراد المنتج من الشركة، و بما 

أنه حصري فلا تستطيع الشركة ابرام اتفاقيات مع وكلاء اخرين، ومنهم من لا يسوق المنتج بشكل 

  .ك السوقفعال و في النهاية يحكم على الصنف بالفشل في ذل
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  :العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 2.3.5

  

و تؤثر هذه العوامل وهي العوامل المتعلقة بالشركة داخليا، والتي يمكن التحكم بها والسيطرة عليها، 

  .للأسواق الدولية على قرار اختيار شركات الأدوية الفلسطينية

  :لمصادر الماليةا

تؤثر على اختيارها للأسواق الدولية، فدخول كل سوق  أجابت الشركات الثلاثة أن مصادرها المالية

فهناك فترة زمنية تقدر بسنة أو سنتين وقد تمتد الى ثلاث سنوات تعتبر فترة جديد يعتبر استثمارا، 

الفترة، يصرف السوق المحلـي   ، و خلال هذه1استثمار قبل أن تحصد الشركة ثمار ذلك الاستثمار

، ويؤثر الشكل القانوني للشركة ان كانت مساهمة عامة أو خاصة علـى  2على الاستثمار الخارجي

  .حجم مصادرها المالية، وبالتالي على قدرتها في دخول الأسواق الدولية

الـدخول لكـل   وتبلغ أهمية توفّر المصادر المالية اللازمة لدخول الأسواق الدولية في تحديد طريقة 

سوق حسب ما تفرضه التشريعات والقوانين فيه، فكل طريقة دخول لها تكلفـة، أقلّهـا التصـدير    

وأكثرها الاستثمار المباشر،  فتختار الشركات أسواقها الدولية معتمدة علـى مصـادرها الماليـة و    

التصـدير،   طريقة الدخول التي تختارها، فاذا اختارت الشركة دخول الأسواق الدولية مـن خـلال  

لتطابق متطلبات وزارات الصحة في الخاصة بالشركة والمنتجات مرحلة اعداد الملفات فعندها تبدأ 

مرحلة مكلفة، حيث هناك طاقم خاص في دائرة التصدير يعمل فقـط علـى   وهي  ،أسواق التصدير

  .شركةاعداد هذه الملفات وهذا يعتبر كلفة، يضاف اليه كلفة تسجيل الملف نفسه و تسجيل ال

 1000تسجيل كل ملف في سوق الأردن مـثلا يكلّـف   ف، سوق لآخرمن التسجيل  تكاليفوتختلف 

دولار،  3000آلاف دولار، وفي الـيمن، تبلـغ    5الى  4تتراوح ما بين فدولار، أما في الجزائر، 

ففي الأردن يكلف رسوم تسجيل كل كذلك رسوم تسجيل الشركة، فكل خط انتاج له رسوم تسجيل، 

   .2دينار أردني 700انتاج خط 

  

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
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  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 1
    2/12/2008 ،بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصيةمدير عام شركة /  ةأنجيل زابور 2
  

  :الموارد البشرية

نقصد بالموارد البشرية، موظفو دائرة التصدير، فعند الاستفسار عما اذا كان للموارد البشرية في 

  . الشركة تأثير على اختيارها للأسواق الدولية، فكانت الاجابات بالاجماع أنها تؤثر

فان طاقم التصدير فـي كـل    الحصول عليها من خلال المقابلات،بات التي تم وبالرجوع الى الاجا

جميعهم من حملـة الشـهادات    ،الأعلى شركة يتكون من موظفين اثنين الى خمس موظفين في حده

هنا ن، ونلاحظ ون أو مهندسوكيميائي وآخرونصيادلة،  همبعضف، التي لا علاقة لها بالتسويق الدولي

   .دارية والتسويقية في تلك الدوائرغياب التخصصات الا

ليس علـى مسـتوى الصـناعة    في فلسطين، الخبرات و الكفاءات ويعود السبب في ذلك الى ندرة 

   .1الدوائية فحسب، بل على صعيد جميع الصناعات التي تسوق منتجاتها في الأسواق الدولية

  

تدريبية فـي مجـال التسـويق    دورات  نالتصدير يتلقو في دوائر نموظّفيبعض العام فان  وبشكل

العملية، الا أن الـبعض الآخـر لا يتلقـى     خبرة من خلال التجربة والممارسةال ويكتسبونالدولي، 

  . 2دورات ولا تدريبات، ويترك موضوع اختيار الأسواق الدولية للتجربة والخطأ

  

  :وجود مهارات التسويق الدولي

لدى الشركات التي تسعى لدخول سويق الدولي وجود مهارات التأجمعت الشركات الثلاثة على أن 

  . الأسواق الدولية يعتبر من العوامل المهمة والمؤثرة عند اختيار الأسواق الدولية
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---------------------------------------- -------------------------------------------------------------------------------  

  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 1
 26/11/2008 ،المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية/ دولة أبو دويح 2

  : ف المنتجيتكي

 في اختيار الأسـواق الدوليـة  على قرار شركات الأدوية الفلسطينية ات الدوائية ف المنتجييؤثر تكي

على إجراء تعديلات لغوية على مواد التغليف مثـل  ذلك يقتصر حيث ، تأثيرا ثانويا وليس جوهريا

الكرتون واللاصق ونشرة التعليمات الداخلية للمنتج، أي أن باستطاعة الشركات أن تكيف منتجاتهـا  

  . حسب المتطلبات التشريعية في كل سوق ان لزم ذلك

وأدخلت شـركة   1شركة بيت جالا اللغة الفرنسية على المنتجات التي صدرتها الى الجزائرفأدخلت 

 .  2دار الشفاء اللغة الروسية على المنتجات التي صدرتها لروسيا

  

  : الميزة التنافسية

أجمعت الشركات الثلاثة على أن توفّر ميزة تنافسية لمنتجاتها يؤثر على اختيارها للأسواق الدولية، 

وهو عبارة عن كالسيوم يساعد في  Calcitraركة بيت جالا صدرت الى السوق الأردنية المنتج فش

، في حين أن معظم Calcium Citrateبناء العظام، ويمتاز هذا الصنف بتركيبته التي تحتوي على 

، ويمتاز الأول على Calcium Carbonateالأصناف المنافسة في سوق الأردن تحتوي على 

رعة امتصاصه من الجهاز الهضمي وعدم احداث اضطرابات معوية، وبذلك استطاع منتج الثاني بس

  .1بيت جالا أن يحقق ميزة تنافسية في السوق الأردني

  

  

  

  



97 

 

  

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
 26/11/2008المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  /أبو دويحدولة   1
  21/12/2008 مقابلة شخصية، مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، /زياد أبو الرب 2

  : العليا للشركة الإدارة

طينية تأثير على اختيار الأسواق الدولية، فأحيانا يكلّف رئيس للادارة العليا في شركات الأدوية الفلس

، وأحيانا يقترح أسواقا مختلفة 1مجلس الادارة في الشركة دائرة التصدير العمل على دخول سوق ما

وأحيانا أخرى، فان لعلاقات رئيس مجلس الادارة مع ، 2وبعدها يبدأ الجهاز التنفيذي بعمل اللازم

لدولية من خلال تجواله وخبرته تأثيرا كبيرا في توجيه الشركة نحو أسواق معارفه في الأسواق ا

  . 3معينة

  

وتنعكس معرفة الادارة العليا بالتسويق الدولي على أداء طاقم التصدير في الشركة، فقد كانت سياسة 

يـدل  الادارة العليا في بعض الشركات بالانتشار الواسع في فترة زمنية قياسية هدفا أساسيا، وذلك 

على عدم الالمام باجراءات التسجيل والتي تأخذ في حدها الأدنى من سنتين الى ثلاث سنوات، فكان 

لمثل تلك السياسات الأثر السلبي على اداء موظفي الدائرة بحيث ادى ذلك في نهاية المطـاف الـى   

ى الأداء التصـديري  التخبط و عدم المقدرة على المتابعة، كما كان للادارة العليا أحيانا أثر سلبي عل

  .مهارات التصديرتتعلق بموظفي التصدير في دورات تدريبية  إشراكللشركة بحيث تم رفض 

  

وأهم نقطة في تأثير الادارة العليا عند دخول الأسواق الدولية أن يكون للادارة الرغبـة والقابليـة   

و يجـب  . ات الدولية للشركةللتوجه نحو الأسواق الدولية، وأن يكون لديها القدرة على ادارة النشاط

  .أن تكون مرنة في عملية اتخاذ القرار وقادرة على التكيف مع التغيرات في الأسواق الخارجية

  

  

  



98 

 

  

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
 26/11/2008مدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية، ال /دولة أبو دويح  1
  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 2
  21/12/2008 مقابلة شخصية، مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، /زياد أبو الرب 3

  : الاستراتيجي التخطيط

أوضحت الشركات الثلاثة أن دخول الأسواق الدولية يجب أن يخطط له جيدا قبل تنفيـذه، ويعتبـر   

  .لأسواق الدوليةااختيار  التخطيط من العوامل المؤثرة على قرار

فشركة القدس خططت لدخول أكبر ثلاثة أسواق عربية من حيث حجم السوق الدوائي، وهي كل من 

لمملكة العربية السعودية، مصر والجزائر، ونتيجة لعقبات التسجيل التي واجهتها الشركة في دخول ا

سوق السعودية نظرا للمقاطعة السعودية لاسرائيل، قامت شركة القدس بشراء شركة نهر الأردن في 

  .1الأردن حيث يمكنها من خلال شركتها الجديدة دخول سوق الخليج بالكامل

ركة دار الشفاء لدخول الأسواق الأوروبية، ووقعت اتفاقية عمل ثنائية مع شركة في حين خططت ش

الأوروبي وبالتالي دخلت السوق الألمانية، كما  GMPغروننثال الألمانية، حيث حصلت على شهادة 

 من أجـل ذلـك   خططت لتوزيع منتجاتها الى باقي دول الاتحاد الأوروبي وشمال أفريقيا، فافتتحت

  . 2لها في جزيرة مالطا الأوروبيةفرعا جديدا 

الأوروبي والتي يمكنها مـن   GMPأما بالنسبة لشركة بيت جالا فانها تخطّط للحصول على شهادة 

خلالها دخول الأسواق الأوروبية اضافة لبعض الأسواق العربية التي تسـمح باسـتيراد المنتجـات    

  .3الحاصلة على شهادة البيع الحر في الدول الأوروبية
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  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 1
  21/12/2008 مقابلة شخصية، دوية،مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأ /زياد أبو الرب 2
 26/11/2008المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  /دولة أبو دويح  3

  : الانتاجية القدرة

علـى اختيارهـا   تعتبر شركات الأدوية الفلسطينية أن تقييم قدرتها الانتاجية من العوامل المـؤثرة  

 واق الدولية، حيث تأتي أهمية هذا العامل لمعرفة ان كان باستطاعة الشركات تلبية احتياجـات للأس

  .الأسواق الدولية

بأعلى المواصفات لغايـات البحـث والتطـوير     2م1200 بإضافة وتجهيزلذلك قامت شركة القدس 

تياجـات الأسـواق   وتلبية احوالتجهيزات الحديثة لرفع الإنتاجية  العلمي وإضافة عدد من الماكينات

  . 1الخارجية

  

في الشركة خلال السنوات الثلاثـة الماضـية،   الادارة أما شركة دار الشفاء، فبلغ قيمة ما استثمرته 

مليون دولار، وشملت هـذه الاسـتثمارات ماكينـات الانتـاج      2، حوالي 2008وحتى نهاية العام 

في طور  فدار الشفاءالإنتاجية،  شركةزيادة طاقة وقدرة ال والتصنيع والتجهيزات والمباني من أجل

بكل سهولة القيام بمتطلبـات التصـنيع   الشركة قدر الهدف من هذه التوسعة أن تتوسعة المصنع، و

  . 2الواعدة لأسواقل

كما قامت شركة بيت جالا بتحديث جميع خطوط الانتاج وتم شراء تجهيزات ومكائن ومعدات مـن  

، حيث يكـون أحيانـا حجـم    3نتاجية لتلبية الطلبات الخارجيةفرنسا وألمانيا من أجل رفع الطاقة الا

  .4طلبية واحدة من منتج معين لسوق ما، تفوق ما تنتجه الشركة للسوق الفلسطيني على مدار العام

  

فان محدودية القدرة الانتاجية تسببت  ،)2002شحالتوغ، (دراسة ما جاء في وهنا لا بد من التذكير ب

  .من شركات الأدوية الأردنية% 49 ق الدولية لدى في فقدان طلبات الأسوا
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  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 1
  21/12/2008 مقابلة شخصية، مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، /ربزياد أبو ال 2
   2/12/2008مدير عام شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية، /  ةأنجيل زابور 3
 26/11/2008ية، المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخص/ دولة أبو دويح 4

  التكلفة الانتاجية

للأسواق الدولية، حيث تؤثر تكلفـة   هاالتكلفة الانتاجية تؤثر على اختيارأجابت الشركات الثلاثة أن 

، فالمنافسة السعرية في الأسواق الدولية تعتبر عائقا يواجـه شـركات    1الانتاج على تسعير الأدوية

  .2الأدوية الفلسطينية

من % 90بسبب ارتفاع تكلفة المواد الخام، حيث أن أكثر من لسطين عالية جدا، فتكلفة الانتاج في ف

المواد الخام التي تدخل في الصناعة الدوائية هي مستوردة من الخارج، ويضاف لتكلفتهـا رسـوم   

  .  3المعابر و الأرضيات في الموانئ و المطارات و رسوم الفحص الأمني لتلك المواد

نتاجية على ملاءمة أسعار المنتجات الدوائية مع التشريعات فـي الأسـواق   ويؤثر ارتفاع التكلفة الا

الدولية، فلكل دولة سياستها الخاصة في تسعير الأدوية المستوردة، و من الأمثلـة علـى سياسـات    

التسعير التي تفرض على المنتجات المستوردة، سياسات التسعير في المملكة العربيـة السـعودية،   

ت السعودية على الدول التي ترغب بتسجيل منتجاتها الدوائيـة فـي السـوق    حيث تفرض التشريعا

من سعر اخر منتج منافس سجل في السوق السعودي، فاذا % 95بنسبة  تسعر منتجاتهاالسعودي أن 

دولار  9.5دولارات، فيتم تسعير اول منتج منافس يسجل بعده بسعر  10كان المنتج الأصلي قيمته 

اما في دول شمال افريقيا فسياسة التسعير . وهكذا  9.5من ال  %95يره بقيمة و الذي يليه يتم تسع

تختلف بحيث تفرض الدول المستوردة على الشركات المصدرة سياسة سعرية تتمثل في وضع سعر 

، و في دول أخرى يجب وضع السعر حسـب أسـعار   Medianضمن المعدل للأصناف المنافسة 

  .2الدول المجاورة 

بريطانيـا،  : السعر في الدول الاوروبيـة التاليـة   متوسطحدد السعر من خلال ايجاد وفي الأردن ي

  ).www.JFDA.jo(فرنسا، اسبانيا، ايطاليا، بلجيكا، اليونان، وهولندا 
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-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
  21/12/2008 مقابلة شخصية، مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، /زياد أبو الرب 1
 26/11/2008والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  المدير الفني /دولة أبو دويح 2
  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 3

  : حجم الشركة

حجـم  أكدت الشركات الثلاثة على أن حجم الشركة يؤثر على اختيارها للأسواق الدولية، فيعتبـر  

 قدرتها الانتاجية ومواردها البشرية والمالية،، ويشمل كل من 1الشركة مؤشرا على توفر مصادرها

، وبالتـالي  2فكلما كبر حجم الشركة، كلما كانت مصادرها أفضل للانخراط في الأعمـال الدوليـة  

  .3تستطيع الشركة أن تختار الأسواق التي تتناسب مع حجمها

  

  : دوليةخبرة الشركة في الأسواق ال

الدخول لتلك  وطريقة للأسواق الدولية هاخبرة الشركة في الأسواق الدولية على اختيارتؤثر 

  .الأسواق، وهذا ما أجمعت عليه الشركات الثلاثة

فالخبرة المسبقة للشركة والمدراء في الأسواق الدولية تؤثر على قرار اختيار الأسواق الدولية 

من خلال العمل مسبقا في سوق معين أو في التسويق الدولي بشكل المناسبة، وتأتي هذه الخبرة اما 

  .الدولية في تقليل تكاليف خدمة السوق الجديد الأعمالعام، كما تساعد الخبرة في 

وحيث أن جميع شركات الأدوية الفلسطينية تعتبر هذا العامل مؤثرا على اختيارها للأسواق الدولية، 

الشـركات   حيـث أوصـت  ) 2003أفرام، (الشركات من دراسة  الا أنه ينقصها، ويمكن أن تستفيد

بضرورة الاستفادة من خبرات الشركات المتميزة في أدائها التصـديري، والتـي تتمتـع بخبـرة     

تصديرية كبيرة، حيث يمكن للشركات الحديثة نسبيا الاستفادة من كيفية دخول هذه الشركات الناجحة 

  .  ع الظروف المختلفة والمتغيرة في هذه الأسواقالى الأسواق الدولية وكيفية تعاملها م
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  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /اياد مسروجي 1
  21/12/2008 مقابلة شخصية، مدير التسويق في شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، /و الربزياد أب 2
 26/11/2008المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  /دولة أبو دويح 3

   :جودة المنتج

الفلسطينية تؤثر على اختيار شركات الأدوية  عند الاستفسار عما اذا كانت جودة المنتجات الدوائية

  . الفلسطينية للأسواق الدولية، فكانت الاجابات أنها تؤثر

  

التي ترغب بتصدير منتجاتهـا   شركة الأدويةفمن متطلبات التسجيل في الأسواق الدولية، أن تكون 

هـي  و ISO 9001 شهادةعلى شهادات الجودة المتعارف عليها دولياً مثل حاصلة للأسواق الدولية 

نظام عليه ينبغي ان يكون  س وتتضمن هذه الشهادة الدولية مايشهادات المنظمة الدولية للمقاي ىاحد

للمنتج والخدمة مـا بعـد الييـع     الهندسي عملها من مرحلة التصميم أالجودة في الشركات التي يبد

التكـافؤ  دراسـات  دات وشها GMPالممارسة الجيدة في التصنيع وشهادة ، وتجديد وتحسين المنتج

  . 1للمنتجات التي ترغب بتصديرهاالحيوي 

 ISO 9001شهادة على  وعليه فان شركات الأدوية الفلسطينية التي دخلت الأسواق الدولية حاصلة

 من وزارة الصحة الفلسـطينية  GMPعلى شهادة الممارسة الجيدة في التصنيع كما حصلت مؤخرا 

فـي الأردن وتتكبـد    الدراسات الاكلينيكية والتكافؤ الحيويراكز ، الا أنها تستعين بم 2 2007عام 

  .1مبالغ طائلة من أجل الحصول على شهادات التكافؤ الحيوي لمنتجاتها

ويجب أن ننوه هنا الى أن حصول هذه الشركات على الشهادات المذكورة لا يشكّل ضمانا لـدخول  

 GMPتمثّل بحصول الشركة على شهادة أي سوق دولي، فللسوق الأوروبي مثلا متطلبات خاصة ت

الأمريكـي لـدخول    FDAالأوروبي، كذلك الأمر في أمريكا، فيجب حصول الشركة على شهادة 

  .2أراضيها

وحيث أن ذلك يشكل عائقا في دخول الأسواق الأوروبية و الأمريكية الا انه يجب أن يحفز 

   .الشركات لتحسين نوعية وجودة منتجاتها لدخول تلك الأسواق
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 26/11/2008المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  /دولة أبو دويح 1
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  : الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق الخارجية
 

التي تحصل عليها شركات الأدوية الثلاثة تأثيرا كبيرا  المعلومات الخاصة بالأسواق الخارجيةتؤثر 

لها علـى المعلومـات علـى    الشركات في حصوهذه حيث تعتمد على اختيارها للأسواق الدولية، 

، وتعتبر هذه المعلومات جزءا من المعلومات اللازمـة لتكوينهـا حـول    1الوكلاء في تلك الأسواق

السوق المستهدف، وبعد الحصول على المعلومات الأولية، توفد الشركة ممثلا عنها غالبا ما يكـون  

  . 2الشركة في ذلك السوق مدير التصدير لعمل دراسة واقعية للسوق لتكوين فكرة أفضل عن فرصة

 IMS   (Intercontinental فـي كـل سـوق دولـي مجلّـد     ومن مصادر المعلومات المتوفّرة 

Marketing Services)يحتوي على معلومات شاملة عن جميع الأدوية التي تس ، حيثق في تلك و

أشهر الا انه مكلف الدولة، و عن المنافسين و أسعار الأدوية و يتم تحديث المعلومات فيه كل ثلاثة 

  . 3جدا حيث تصل كلفته في بعض الدول الى عشرين الف دولار

تعتبـر  و تسهم هذه المعلومات في تحليل الوضع التنافسي في الأسواق الدولية، وعلى وجه العموم، 

الخارجيـة   منها بالمنافسة يتعلق ما وخصوصا متوفرة، غير شركات الأدوية الفلسطينية أن المعلومات

  .والأنظمة انينوالقو
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 17/11/2008 البريد الالكتروني،مدير التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، أجاب على الأسئلة عبر / يوسفمحمد  1
  30/11/2008 ،مقابلة شخصية ،مدير عام شركة القدس للمستحضرات الطبية /وجياياد مسر 2
  26/11/2008المدير الفني والاداري لدائرة التصدير في شركة بيت جالا لصناعة الأدوية، مقابلة شخصية،  /دولة أبو دويح 3

  )1( مالملحق رقأسئلة القسم الثالث من مقارنة بين اجابات الشركات الثلاثة على  3.3.5

  

بين اجابات شركات الأدوية الفلسطينية على تـأثير  مقارنة  الجدولين التاليين اجراءيمكننا من خلال 

  .العوامل الخارجية والداخلية على قرار اختيارها للأسواق الدولية

  

  العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 5.2جدول 

  

  

 دار الشفاء  القدس  الابيت ج 

  :عوامل اقتصادية

  نعم  لا  نعم  الدخل الفردي 

  نعم  نعم لا  البنية التحتية 

  لا  لا  نعم   استقرار سعر الصرف

  :عوامل ثقافية واجتماعية

 لا  لا  لا  الاختلافات الثقافية والاجتماعية 

 لا  لا لا  اختلاف اللغة

 لا  لا لا  وتفضيلات المستهلك العادات والتقاليداختلاف 

  :عوامل سياسية وقانونية

  نعم نعم نعم  المتطلبات والتشريعات والقوانين 

  نعم نعم نعم  مواقف الحكومة من الواردات

  نعم نعم نعم  مباشرةال وغير المباشرة التجارية العوائق

  :جاذبية السوق
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  لا  لا  لا  البعد الجغرافي 

  نعم نعم نعم  الدوائي السوق حجم

  نعم نعم نعم  وائيةالدالمنافسة 

  نعم نعم نعم  الدولي كلفة خدمة السوق

  نعم نعم نعم  في السوق الدولي توفّر الوكلاء

  

  

  العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 5.3جدول 

  

  

  دار الشفاء  القدس  بيت جالا  

  نعم  نعم  نعم  وجود المصادر المالية

  نعم  نعم  نعم  لموارد البشريةوجود ا

  نعم  نعم  نعم  خبرة الشركة في الأسواق الدولية

 نعم نعم نعم  تكيف المنتج مع السوق الدولي

 نعم نعم نعم  وجود ميزة تنافسية للمنتج 

تأثير الادارة العليا للشركة في اختيار الأسواق 

  الدولية

 نعم نعم نعم

 نعم نعم نعم  الاستراتيجيالتخطيط 

 نعم نعم نعم  درة الانتاجية الق

 نعم نعم نعم  التكلفة الانتاجية

 نعم نعم نعم  حجم الشركة 

 نعم نعم نعم  جودة المنتج 

الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق 

  الخارجية

 نعم نعم نعم
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  :الدراسة نتائجملخص  5.4

 :سواق الدوليةعلى صعيد دوافع توجّه شركات الأدوية الفلسطينية للأ) 1

صـغر حجـم   (التهديدات التالية التي تواجهها شركات الأدوية الفلسطينية في السوق المحلي تشكل 

وجود الكثير مـن المنتجـات الفلسـطينية البديلـة     ، السوق الدوائي الفلسطيني والمنافسة العالية فيه

اب السـوق الفلسـطيني،   المحلّي يفوق قدرة استيعالدوائي الانتاج وجود فائض في ، لبعضها البعض

، بـالجودة والأسـعار  للصناعة الدوائية الفلسطينية منافسة الشركات الأجنبية والاسرائيلية والعربية 

علـى   بسبب الاعتمـاد  ارتفاع تكلفة الانتاج ، انخفاض أسعار الكثير من الأدوية الأجنبية المستوردة

  .  للأسواق الدوليةأهم الدوافع لتوجه هذه الشركات ) استيراد المواد الخام

  

على صعيد العوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شـركات الأدويـة الفلسـطينية للأسـواق     ) 2

  :الدولية

في الأسواق الدولية ) الدخل الفردي، البنية التحتية واستقرار سعر الصرف(للعوامل الاقتصادية )  أ

اق الدولية، حيث يعتمد تـأثير كـل   تأثير متفاوت على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسو

 .هذه العوامل على سياسة الشركة وأهدافها عامل من

من أهـم محـددات ومتطلبـات    مجتمعة في الأسواق الدولية العوامل السياسية والقانونية تعتبر ) ب

مواقـف  ، المتطلبات والتشريعات والقـوانين (دخول الصناعة الدوائية الفلسطينية لتلك الأسواق 
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، حيث تؤثر هذه العوامل في ) مباشرةال وغير المباشرة التجارية العوائق، من الواردات الحكومة

  .توجيه شركات الأدوية الفلسطينية لاختيار الأسواق الدولية

الاختلافات الثقافيـة  ( مجتمعة تعتبر شركات الأدوية الفلسطينية أن العوامل الثقافية والاجتماعية)  ج

ؤثر على اختيارهـا للأسـواق   تلا  )دات والتقاليد وتفضيلات المستهلكالعا، اللغة، والاجتماعية

  . ، وهذا يتعارض مع ما جاء في أدبيات الدراسةالدولية

النمو،  ومعدل السوق حجم(التالية تعتبر شركات الأدوية الفلسطينية أن عوامل جاذبية السوق )  د

مـا البعـد   أيارها للأسواق الدولية تؤثر على اخت) المنافسة، توفّر الوكلاء، كلفة خدمة السوق

 .فلا يؤثر الجغرافي

  

  :المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية الداخليةعلى صعيد العوامل ) 3

توفّر الموارد المصادر المالية، (تعتبر شركات الأدوية الفلسطينية أن العوامل الداخلية التالية مجتمعة 

الادارة العليا، التخطـيط،  الميزة التنافسية،  ،تكيف المنتج، ارات التسويق الدوليوجود مهالبشرية، 

الحصول و جودة المنتج الدوائي، حجم الشركة، توفّر عامل الخبرة ،التكلفة الانتاجيةالقدرة الانتاجية، 

مل علـى  ، وبالتالي فان العتؤثر على اختيارها للأسواق الدولية) على المعلومات الخاصة بالأسواق

تقييم جميع هذه العوامل الداخلية تعتبر من أهم متطلبات دخول شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق 

  .الدولية
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 الاستنتاجات  5.5

  

على أسـئلة  التي شاركت في عمل هذه الدراسة إجابات شركات الأدوية الفلسطينية  ما يليسنحلّل في

، بحيث سنستنتج الدوافع الرئيسية وراء توجه هذه ) 1(الملحق رقم في  القسم الثاني والثالث الواردة

الشركات للأسواق الدولية، كما سنستنتج تأثير العوامل الخارجية والداخليـة علـى اختيـار هـذه     

الشركات للأسواق الدولية، بحيث سنتوصل الى أهم محددات ومتطلبات دخول شـركات الأدويـة   

  .يةالفلسطينية للأسواق الدول

  

  : شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية دوافع دخول 5.1.5

  

مليون  105فهو سوق صغير يقدر حجمه ب  ،تحليل واقع السوق الدوائي الفلسطينيمن خلال 

من احتياج السوق، وما يزيد % 55شركات محلية لانتاج الدواء تغطي  7تتنافس فيه دولار أمريكي 

وجود الكثير من المنتجات الفلسطينية البديلة لبعضها البعض، فأصبح الانتاج من حدة المنافسة محليا 

المحلّي يفوق قدرة استيعاب السوق الفلسطيني، ناهيك عن منافسة الشركات الأجنبية والاسرائيلية 

  .والعربية التي تنافس بالجودة والأسعار

  

ها تعتمد بشكل أساسي على استيراد ومن التهديدات التي تواجهها الصناعة الدوائية الفلسطينية أن

فيلاحظ أحيانا المواد الخام، و ذلك ينعكس على ارتفاع تكلفة الانتاج وبالتالي على أسعار المنتجات، 

ارتفاع سعر الدواء الفلسطيني أكثر من الاسرائيلي أو الأجنبي، فشركات الأدوية الاسرائيلية تتبع 
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نية عن طريق خفض أسعار المنتجات المنافسة لها وتقديم أسلوبا جديدا في منافسة المنتجات الفلسطي

للصيدليات يهدد المنتجات الدوائية الفلسطينية، أضف الى ذلك انخفاض  )بونص(عروضات ونظام 

أسعار الأدوية أو يقل عن أسعار الكثير من الأدوية الأجنبية المستوردة مما جعل بعضها يقارب 

طن الفلسطيني يميل لشراء الدواء الأجنبي والاسرائيلي أكثر من الفلسطينية، فكثيرا ما نرى أن الموا

المنتج الفلسطيني، فكلّ هذه الحقائق شكلت تهديدا لشركات الأدوية الفلسطينية وحثّتها للبحث عن 

  . أسواق جديدة من أجل استمراريتها

  

  

لأسواق الدولية لينية شركات الأدوية الفلسط دخولدوافع  تنقسم: مما سبق، فيمكننا أن نستنتج ما يلي

  :الى مجموعتين رئيسيتين وهما

  

لتوسع والتقدم، حيث تعتبر هذه الشركات أنه في ا دوافع ناتجة عن الرغبة ،المجموعة الأولى) أ

يوجد لها فرص حقيقية في الأسواق الدولية لزيادة حجم مبيعاتها وأرباحها نظرا لما توصلت له من 

  .من ايجاد أسواق جديدة لمنتجاتهاصناعي، فكان لا بد تطور وتقدم على المستوى ال

  

دوافع نتجت بفعل نقاط الضعف والتهديدات التي تواجهها هذة الشركات  المجموعة الثانية، فهي) ب

  .في السوق المحلي فكان لا بد من البحث عن أسواق بديلة وجديدة لمنتجاتها من أجل استمراريتها
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  لعوامل الخارجية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدوليةا 5.2.5

  : فيما يتعلّق بتأثير العوامل الخارجية، فقد توصلت الدراسة إلى ما يلي
  

  :العوامل الاقتصادية) أ

  :دخل الفرد

تـي تسـعى   يعتمد على سياسة الشركة وأهدافها الخاصـة ال  الدولين تأثير دخل الفرد في السوق إ

وهنا يجب التـذكير   .، فتأثير دخل الفرد اما أساسي أو ثانويتلك الأسواقاختيار  من خلاللتحقيقها 

بأن دخل الفرد يعتبر من أهم العوامل المؤثرة على استهلاك السـلع والمنتجـات فـي أي سـوق،     

الـدواء   فالمستهلك هو الذي يقرر شراء ما يتناسب مع دخله حتى وان كان دواء، فان كـان ثمـن  

  .مرتفعا فحتما سيبحث عن البديل

  

  :البنية التحتية

يعتمد تأثير البنية التحتية في السوق الدولي على الطريقة التي تختارها الشركة لدخول الأسواق، 

فشركتا القدس ودار الشفاء دخلتا الأسواق الدولية بأكثر من طريقة، مثل التصدير والاتفاقيات 

فتتبع طريقة التصدير غير شركة بيت جالا  باشر في الأسواق الخارجية، أماالتعاقدية والاستثمار الم
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المباشر للأسواق الدولية، لذلك فهي لا تهتم لهذا العامل، حيث يقوم الوكيل بجميع الأعمال التسويقية 

  . للمنتجات

صادر وم من وسائل النقل، نظام الاتصالات كلتشمل البنية التحتية  وهنا لا بد من التذكير بأن

في السوق الخارجي  لتصنيعايحد من امكانية لا الطاقة، فاذا كانت البنية التحتية سيئة، فان ذلك 

فتقييم البنية  فيه ستتأثر أيضا حتى وان كانت من خلال وكيل، الترويج وتوزيع السلعبل فان ، فقط

لمختلفة، كذلك في ساعد في وضع استراتيجيات الترويج الدعائي للمنتجات عبر الوسائل ايالتحتية 

بين المدن يخفض من قيمة نقل المنتجات ويساعد وسائل النقل السريعة تحديد سعر المنتجات، فتوفّر 

  .في التوزيع

  

  :سعر الصرف

يختلف تأثير سعر الصرف في الأسواق الدولية على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية لتلك 

  .الشركات مع الوكلاء في الخارج الأسواق اعتمادا على تفاصيل العقد الذي تبرمه

  

  ): البعد الثقافي والاجتماعي(العوامل الثقافية والاجتماعية ) ب

لا تؤثر العوامل الثقافية والاجتماعية في الأسواق الدولية اطلاقا على اختيار شركات الأدوية 

  .لنا من وقفة لتوضيح بعض الأمور الفلسطينية لتلك الأسواق، وهنا لا بد

  

  :فات الثقافية والاجتماعيةالاختلا

هناك اختلافات ثقافية واجتماعية بين الدول، وعلى الشركات التي تبحث عن أسواق خارجية 

 لتسويق منتجاتها، أن تقيم بعناية هذه الاختلافات، حيث أن أحد المكونات الأساسية للمزيج التسويقي

ة للشركة مع الثقافة البيئية في كل ، فيجب أن تتناسب السياسة الترويجي Promotionهو الترويج 

سوق، فيمكن اتباع سياسة ترويجية من خلال اعلانات أو نشرات في المجتمعات الغربية لا تتناسب 
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، فيجب مراعاة Productالمنتَج أيضا مكونات المزيج التسويقي ومن مع الثقافة الشرقية، 

الألوان فهناك اختلاف في تفسير ولونه،  الاختلافات الثقافية والاجتماعية عند تصميم غلاف المنتّج

بين الثقافات، فبعض الألوان في بعض الأسواق تبعث بالتشاؤم لدى المستهلكين وبالتالي عدم الاقبال 

على شراء تلك المنتجات، فيجب على الشركات أن تصمم وتروج لمنتجاتها حسب ما يتناسب مع 

  .ثقافة كل سوق

  

  :اللغة

غة في الأسواق الدولية في أن بعض المصطلحات والكلمات قد تحمل معانيَ تبرز أهمية اختلاف الل

أو مفاهيم تختلف كليا بين الأسواق الدولية خاصة في الأسواق التي فيها اللغة الانجليزية ليست اللغة 

من أبرز الأمثلة العملية على ضرورة تقييم  Coca Colaما قامت به شركة ولعل الأساسية، 

على منتجاتها  Diet بدلا من Lightين الأسواق الدولية، فقامت الشركة بكتابة كلمة اختلاف اللغة ب

في الثقافة الفرنسية تعني الصحة  Dietويعود السبب في ذلك الى أنه كلمة في السوق الفرنسية، 

الهزيلة، فمن المهم أن تقيم الشركات اختلاف اللغة عند اختيارها للأسواق الدولية، حيث يساعدها 

  .ذلك في اختيار أسماء تجارية لمنتجاتها تتناسب مع الأسواق المختلفة

  

  :العادات والتقاليد وتفضيلات المستهلك

  

من الأخطاء الشائعة التي تقع فيها الشركات عند دخول الأسواق الدولية اعتقادها أن المنتج النـاجح  

الصـناعات بمـا فيهـا     في سوق معين سينجح في جميع الأسواق، وينطبق ذلك على جميع أنواع

صناعة الأدوية، حيث حاولت الكثير من شركات الأدوية الأمريكية تسويق الأصناف الناجحة فـي  

الولايات المتحدة في الخارج وتوقعت لها نفس النجاح، الا أنه نتيجة لعدم اجـراء أبحـاث تتعلـق    

لخارجية، ونورد هنـا  بالزبائن من حيث العادات و التفضيلات، فشلت تلك الأصناف في الأسواق ا

عنـد  ) GlaxoSmithKline(مثالا تطبيقيا حصل مع ثاني أكبر شركة لانتاج الأدوية في العـالم  

اختيارها لدخول سوق الصين، حيث لم تبحث هذه الشركة بخصائص المستهلكين في الصـين مـن   

ء مع شـركة صـينية لتصـنيع دوا    Joint Ventureحيث العادات وتفضيلات المستهلك، وعملت 
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بسعر رخيص وبجودة عالية، وتوقعـت الشـركة أن   ) Inhaler(لعلاج الأزما على شكل استنشاق 

مليون شخص صيني يعاني من الأزما، الا أن المفاجأة تمثلت بفشل هذا الصنف نتيجة  60تستهدف 

لأن المستهلكين الصينيين يفضلون استخدام طرق العلاج التقليدية كالحبوب والحقـن، ولـم تجـن    

ثمارها في هذا العلاج في الصين الا بعد سنتين من الترويج المكثّـف والحمـلات   تة ثمار اسالشرك

  . (Javalgi, and Wright, 2003)الاعلانية الموجهة للمستهلك

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  :العوامل السياسية والقانونية) ج

لدولية من أهم وبالأخص التشريعات الحكومية في الأسواق ا العوامل السياسية والقانونيةتعتبر 

العوامل المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية لتلك الأسواق واختيار طرق الدخول 

  . المناسبة لها

  

فان ما تفرضه التشريعات والقوانين الحكومية في الأسواق الدولية على الواردات الدوائيـة يشـكل   

خاصة لتسجيل الشركة أولا ومن ثم  عقبة في وجه شركات الأدوية الفلسطينية، فلكل سوق متطلبات

منتجاتها في ذلك السوق، فيعتبر حصول شركات الأدوية الفلسطينية على شهادة ممارسة التصـنيع  

من أهم المتطلبات اللازمة لدخول الأسواق الدولية، حيث بحصـول هـذه   الأوروبي  GMPالجيد 

ية، كمـا وتسـاعدها هـذه    الأوروبي يمكنها دخول الأسواق الأوروب GMPالشركات على شهادة 

 GMPالشهادة بدخول بعض الأسواق العربية التي تعتبر حصـول الشـركات الفلسـطينية علـى     

الأوروبي دليل على كفاءتها وجودة منتجاتها وبالتالي تعفيها من متطلبات التفتـيش علـى مبانيهـا    

ول علـى هـذه   وخطوط انتاجها ، الا أن شركة واحدة فقط من بين هذه الشركات تمكنت من الحص

  .الشهادة، في حين تسعى الشركات الأخرى للحصول عليها
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  : جاذبية السوق) د

  :البعد الجغرافي

لا يؤثر البعد الجغرافي للسوق الدولي على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسـواق الدوليـة،   

ق، وذلـك لأن  حيث أن هذه الشركات لا تستفيد من ميزة القرب الجغرافي عند اختيارهـا للأسـوا  

دخول الأسواق المجاورة وغير المجاورة يتطلب تسجيل الشركة في وزارات الصـحة فـي تلـك    

ب سوق لفلسطين من حيث البعد الجغرافي، الا أن التشـريعات  فالسوق الأردني مثلا هو أقرالدول، 

  .  ضيةوالقوانين الأردنية فيه، حالت دون دخول الشركات الفلسطينية اليه طيلة السنوات الما

قبل التوسع  هاالخبرة فيها جغرافيا باكتساب قريبة عليالسواق الا أنه يمكن للشركات الاستفادة من الأ

، كما أنه كلما زاد البعد الجغرافي زاد البعد النفسي وزادت الاختلافات الثقافية لأسواق أبعد

كلما زادت مصاريف النقل  والاجتماعية بين الدول، ويجب أن لا ننسى أنه كلما زاد البعد الجغرافي

والشحن، وبالتالي سيترتب عليه تسعير المنتجات بسعر أعلى، مما يؤثر على الشركات في امكانية 

   .التنافس السعري في الأسواق الدولية

  

 : النمو ومعدل السوق حجم

 ـ بالرغم من يؤثر حجم السوق الدوائي في الأسواق الدولية على اختيار تلك الأسواق، و ذا تـأثير ه

من السـوق الـدوائي   حجما لسوق القطري والذي يعتبر أصغر ا تدخل هذه الشركات الا أنالعامل 

ولكننا نعي أن سبب ذلك يعود للاستفادة من التسهيلات الحكومية القطريـة للصـناعة   ، الفلسطيني

  .الدوائية الفلسطينية

  

  : المنافسة

لأدوية الفلسطينية لتلك الأسـواق، خاصـة   تؤثر المنافسة في الأسواق الدولية على اختيار شركات ا

وأن العديد من شركات الأدوية العربية والأجنبية سبقتها لتلك الأسواق، كما أن المنافسـة الحقيقيـة   
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التي تواجهها هذه الشركات في الأسواق الدولية هي المنافسة السعرية، وخصوصا أن لكـل سـوق   

  .مستوردةسياسته الخاصة في آلية تحديد أسعار الأدوية ال

  

 : كلفة خدمة السوق

يعتمد تأثير كلفة خدمة السوق الدولي في اختيار الأسواق الدولية على طريقة الدخول التي تختارها 

الشركة، فالاستثمار الأجنبي المباشر يكلف أكثر بكثير من استخدام موزعين في الأسواق الخارجية، 

تزيد التكاليف نتيجة لزيادة عمولات ) رىأي من جهة لأخ(كما أن استخدام قنوات توزيع طويلة 

  . السماسرة

  

  

 ): وسطاء التصدير(توفّر الوكلاء 

يؤثر توفّر الوكلاء في الأسواق الدولية كثيراً على اختيار الشركات لتلك الأسواق، حيث تعتمد هـذه  

الا أن الشركات على الوكلاء في جمع المعلومات عن الأسواق الدولية وفي توزيع منتجاتها فيهـا،  

قد يكونون سببا في الاختيار الخاطئ للأسواق الدوليـة،   ووكلاء الصعوبات في ايجاد أحيانا  هناك

وحيث أن الشركات تتلقى أحيانا اتصالات من أشخاص يعرضون المساعدة في دخول أسواق معينة، 

المنافسـة  فان ذلك الشخص قد يتصل بجميع الشركات الفلسطينية في نفس الوقت وبالتالي قد ينقـل  

  . القائمة في السوق المحلي بين الشركات الفلسطينية للأسواق الدولية
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  :العوامل الداخلية المؤثرة على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية للأسواق الدولية 5.3.5

  : فيما يتعلّق بتأثير العوامل الداخلية، فقد توصلت الدراسة إلى ما يلي

  

  :المصادر المالية
  

إن توفّر المصادر المالية للشركات يؤثر على اختيارها للأسواق الدولية وطرق الدخول اليها، كما 

أن للشكل القانوني للشركة كونها مساهمة عامة أو خاصة تأثيراً على توفّر مصادرها المالية، 

سواق تتبع طريقة التصدير غير المباشر فقط في دخول الأ) مساهمة خاصة(فاحدى هذه الشركات 

) مساهمة عامة(الدولية نظرا لقلة التكاليف المترتبة على هذه الطريقة، في حين أن شركة أخرى 

دخلت الأسواق الدولية من خلال التصدير غير المباشر والاستثمار الأجنبي المباشر في الأسواق 

ارات المطروحة مما سبق نستنتج أنه كلما زادت المصادر المالية للشركة، كلما زادت الخي. الدولية

أمامها لاختيار أسواقها الدولية بطرق دخول مختلفة تتناسب مع التشريعات والقوانين في تلك 

  .الأسواق
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  :البشرية الموارد

شـركات  المؤهَّلة والمدرَّبة على القيام بنشاطات الأعمال الدوليـة فـي   توفّر الموارد البشرية يؤثر 

إلا أن هذه الشركات لا توظّف الخبرات والكفاءات الدولية، على اختيار الأسواق الأدوية الفلسطينية 

لمتابعة أعمال دوائر التصدير نتيجة لعدم توفّرها في السوق الفلسطيني، وتعتمد على موظفين مـن  

في المـوارد البشـرية    اًتخصصات أخرى للقيام بمهام هذه الدوائر، نستنتج مما سبق أن هناك نقص

  .دولي لدى هذه الشركاتالمتخصصة في مجال التسويق ال

  

  :وجود مهارات التسويق الدولي

يؤثر على اختيارها للأسواق شركات الأدوية الفلسطينية  لدى ن وجود مهارات التسويق الدوليإ

في الأسواق الدولية، فبدأت دار الشفاء بتصدير أول الدولية، الا أن هذه الشركات تعتبر حديثة العهد 

، 2002، وشركة القدس دخلت السوق الأردني عام 1993في عام شحنة الى روسيا وبيلاروسيا 

على الوكلاء في ، وتعتمد هذه الشركات 2005وشركة بيت جالا دخلت السوق الأردني أيضا عام 

في الخارج، وبالتالي فان خبرتها في الأسواق الدولية تكاد  بنفسها تسوق منتجاتهاالأسواق، ولا تلك 

هارة تكتسب من خلال الخبرة، نستنتج مما سبق أن شركات الأدوية تكون متواضعة، وحيث أن الم

   .الفلسطينية لا يوجد لديها مهارات التسويق الدولي

  

  : ف المنتجيتكي

هـذه الشـركات    ات الدوائية على اختيار الشركات للأسواق الدولية، حيث تقوممنتجالف يؤثر تكيي

بحيـث يتوافـق مـع التشـريعات     ) واللاصق الكرتون(بعمل تكييف لمنتجاتها على مواد التغليف 

  . والقوانين في الأسواق الدولية

وهنا لا بد من الاشارة الى أن تكييف المنتج يجب ألا يقتصر على مواد التغليف فقط، بـل يجـب   

الأخذ بعين الاعتبار تكييف المنتج للمناخ العام في كل سوق، حيث أن هناك اختلاف فـي درجـات   

  .ختلفة، وبالتالي ظروف تخزين مختلفة لكل دواءالحرارة في الدول الم
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نستنتج مما سبق أن شركات الأدوية الفلسطينية عند اختيارها للأسواق الدولية لا تراعـي تكييـف   

  . منتجاتها من جميع الجوانب انما تهتم بمواد التغليف فقط

  

  : الميزة التنافسية

يؤثر على اختيار شركات الأدويـة الفلسـطينية    إن توفّر ميزة تنافسية للمنتجات الدوائية الفلسطينية

للأسواق الدولية، الا أن هذه الشركات كغيرها من شركات الصناعة الدوائية في العالم العربي تعتبر 

مقلّدة للمنتجات الدوائية العالمية وليست مبتكرة، وبناء عليه فانها تواجه منافسـة قويـة جـدا فـي     

  . ميزها كي تنافس في تلك الأسواقالأسواق الدولية، وليس لديها ما ي

  
  

  : العليا للشركة الإدارة

تؤثر خبرة رئيس مجلس الادارة ومعرفته بالأسواق الدولية على اختيار شركات الأدوية الفلسطينية 

  . للأسواق الدولية وعلى أداء موظفي دائرة التصدير في هذه الشركات

  : الاستراتيجي التخطيط

شـركات الأدويـة الفلسـطينية    جي من العوامل المؤثرة على قرار اختيار الاستراتييعتبر التخطيط 

فشركة القدس تخطط لاستهداف السوق السعودي، فاتبعت استراتيجية الاسـتثمار   ية،لأسواق الدولل

المباشر في الأردن من خلال شراء شركة نهر الأردن للصناعة الدوائية والتي ستدخل من خلالهـا  

  .ليجالى سوق السعودية والخ

  

  : الانتاجية القدرة

شـركات الأدويـة   رفعـت  ولذلك فقد  ،على اختيار الأسواق الدوليةللشركات تؤثر القدرة الانتاجية 

طائلة فـي   قدرتها الانتاجية من أجل تلبية حاجات الأسواق الدولية، حيث استثمرت مبالغَالفلسطينية 

لرغم من هذه الاستثمارات الضخمة الا وباتجهيز مبانيها وتوسعة مخازنها وتطوير خطوط انتاجها 

أن بعض المنتجات الدوائية الفلسطينية فقدت من السوق الفلسطيني نتيجـة للتركيـز علـى تلبيـة     
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وهذا يتعارض مع ما تناولته أدبيات التسويق الدولي التي أوضحت أن احتياجات الأسواق الخارجية، 

نتاج، فأي فائض ذلك الذي يحـرم السـوق   تلجأ للتصدير عندما يكون لديها فائض في الا الشركات

نستنتج مما سبق أنه لا زالت الطاقة  ؟المحلّي والمواطن الفلسطيني من المنتجات الدوائية الفلسطينية

الانتاجية لشركات الأدوية الفلسطينية أقل من قـدرتها لتلبيـة احتياجـات الأسـواق الدوليـة، وأن      

  .دوائية الفلسطينية تربك هذه الشركاتاحتياجات الأسواق الدولية من المنتجات ال

  

  التكلفة الانتاجية

التكلفة الانتاجية في الصناعة الدوائية الفلسطينية يؤثر على قدرة هذه الشركات في تسعير  ارتفاعإن 

خياراتهـا فـي   حد من ي منتجاتها بما يتناسب مع السياسات السعرية الخاصة في كل سوق وبالتالي

  .لأسواق الدوليةادخول 

  
  
  
  
  

  : حجم الشركة

لأسـواق  ل هاعلى اختيار) مصادرها المالية ومواردها البشرية وطاقتها الانتاجية(حجم الشركة يؤثر 

فرصـها فـي   كلما كبر حجم الشركة، كلمـا زادت  نستنتج أنه الدولية وطرق الدخول لها، وبالتالي 

  .  الأسواق المحتملة لدخولهااختيار 

  

  : ليةخبرة الشركة في الأسواق الدو

لدى الشركات في اختيار الأسواق الدولية الا أن شركات الأدوية عامل الخبرة على الرغم من تأثير 

الفلسطينية لا زالت بحاجة لمزيد من الخبرة في الأسواق الدولية خاصة وأنها تعتمد على الـوكلاء  

  . في دخول الأسواق الدولية

  



120 

 

   :جودة المنتج
  

نتج الدوائي الفلسطيني يؤثر على اختيار شركات الأدوية توصلت الدراسة الى أن جودة الم

 GMPالفلسطينية للأسواق الدولية، وأن حصول هذه الشركات على شهادات الجودة العالمية مثل 

يساعدها كثيرا في دخول الأسواق الدولية العربية والأجنبية، حيث بحصولها الأوروبي أو الأمريكي 

  . خول أسواق أكثرعلى هذه الشهادات تزيد فرصها لد

  

  

   :الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق الخارجية
  

الدولية كثيرا علـى اختيـار شـركات الأدويـة     الحصول على المعلومات الخاصة بالأسواق يؤثر 

الفلسطينة للأسواق الدولية، حيث ان جميع الشركات تحتاج لمعلومات عامة ومفصلة عن أي سـوق  

 ل الوكيل أو من خلال زيارة على أرض الواقع في كل سوق، الا أن هذهتسعى لدخوله اما من خلا

  . صعوبات في جمع المعلومات الحديثة عن كل سوق الشركات تواجه

  

  الفصل السادس
  

  التوصيات
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  :التوصيات 6.1

  

قرار هو  سواق توجه شركات الأدوية الفلسطينية الى الأسواق الدولية واختيار تلك الأرار قإن اتخاذ 

وزارة وزارة الصـحة،   نفسـها، شركات الأدوية الفلسـطينية  منها  يقع على عاتق جهات مختلفة،

الاقتصاد والغرف التجارية، وفي ضوء نتائج هذه الدراسة، فقد شملت التوصيات هذه الجهات بمـا  

 :يلي

  : توصيات إلى شركات الأدوية الفلسطينية: أولا

، وذلك من خلال تخصص كل في السوق المحلي كامل وليس التنافسنحو الت ضرورة التوجه) 1

والعمل على تنسيق الانتاج منها بخطوط انتاج تختلف عما تتخصص بانتاجه الشركات الأخرى، 

  . بينها في المنتجات البديلة لبعضها البعض
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ة للمنتجات على رفع حصتها السوقية في السوق الفلسطينيي من خلال انتاج أدوية بديل العمل )2

  . الاسرائيلية والأجنبية

الاستعانة بخبراء دوليين لتحسين نوعية الانتاج والتسويق، وذلك لرفع مستوى هـذه المصـانع   ) 3

 Current Good Manufacturing Practiceلتواكب متطلبات التصـنيع الجيـد المتطـور   

(cGMP) بحث والتطويرعلى ايرادات مالية كافية للوالحصول  الأسواق الكبيرة لدخول. 

وضع الخطط والأهداف الاستراتيجية وتجنيد المصادر المالية اللازمة للحصول على شـهادات  ) 4

ــد  ــي  Good Manufacturing Practices (GMP)ممارســات التصــنيع الجي الأوروب

 أميركا الشـمالية و أوروبا الغربية( دخول أسواق الدول الصناعيةمن أجل  اليابانيأوالأمريكي أو

  .من حجم الاستهلاك الدوائي العالمي% 70والتي تشكل حوالي ) ابانوالي

العوامـل  ، لعوامل الاقتصاديةا(تحليل جميع العوامل الخارجية التي وردت في الاطار النظري ) 5

عند اختيار الأسـواق  ) عوامل جاذبية السوقو العوامل الثقافية والاجتماعية، السياسية والقانونية

 هـذه خاصـة وأن  العوامل الثقافية والاجتماعية ة كل منها مع التركيز على نظرا لأهميالدولية 

 .الشركات تسعى لدخول الأسواق الأوروبية

تعيين أفرادٍ مؤهلين ومتخصصين في مجال التسويق الدولي في دوائر التصدير، قادرين على ) 6

تقييم احتياج ة، وضرورة القيام بالمهام والمسؤوليات المتعلقة بنشاط الشركات في الأسواق الدولي

من حيث الجاهزية والدافعية سبة قبل التوجه للأسواق الدولية لموارد البشرية المناالشركات ل

حيث يمكن بهذه الطريقة أن تشخّص . تلك الأسواقلدخول اللازمة والمؤهلات الضرورية 

ن خلال الشركة أي الاجراءات التصحيحية التي يجب أن تتخذها دائرة شؤون الموظفين م

  . استقطاب كفاءات جديدة أو عمل دورات تدريبية للموظفين الحاليين

عمل على تسويق منتجاتها في الأسواق الدولية بنفسها وعدم الاعتماد بالمطلق على الوكلاء ال) 7

  .وذلك حتى تكتسب مهارات التسويق المطلوبة في الأسواق الدولية
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بر من حيث الاعلان في المجلات الطبية أو المشاركة الاهتمام بالترويج التصديري اهتماما أك) 8

في المؤتمرات الطبية المتخصصة في دول التصدير، بالاضافة الى الاعلان في الراديو والتلفاز 

 .وتكثيف المشاركة في المعارض التجارية الدولية  ،في الأسواق التي تسمح بذلك

في هذه الشركات بهدف اكتشاف خطوات والتنفيذ لسياسات تحسين البحث والتطوير  التخطيط) 9

مع الشركات  Cross-licensingتصنيع جديدة تحصل على براءة اختراع، وبالتالي تبادلها 

  .الكبرى ذات الاهتمام بالموضوع وبذلك يصبح لديها ما يميزها لتنافس عالميا

ل التعاون في الاتصال بالشركات العالمية من أجنوصي شركات الأدوية الفلسطينية بضرورة ) 10

  .مجال الانتاج التعاقدي والتصنيع بامتياز ليتم التصدير لدول المنطقة كافة

التواصل والتعاون مع شركات الأدوية الأجنبية والاستفادة من خبراتها في اختيار الأسواق ) 11

 .الدولية

يـة  الكشف عـن جـدواها وكيف   من أجل المستهدفةللأسواق ضرورة عمل البحوث التسويقية ) 12

، الدخول اليها وذلك من خلال الحصول على معلومات دقيقة وواضحة عن الأسـواق الدوليـة  

   . يعنى بأبحاث التسويق الدوليفيجب أن يتوفر في كل شركة قسم 

  

 

 :توصيات إلى وزارة الصحة الفلسطينية: ثانيا 
  

أكثر من بديل في عدم اعطاء تراخيص جديدة لانتاج المنتجات الدوائية الفلسطينية التي لها  )1

أن الوزارة هي المسؤول عن إعطاء تراخيص  ، حيثالسوق المحلّي الا اذا كانت للتصدير فقط

  . جديدة لانتاج المنتجات الدوائية الفلسطينية

  

عدم اعطاء تراخيص لفتح مصانع جديدة لانتاج الأدوية في السوق الفلسطيني الا اذا كانت ) 2

  .ميزةمتخصصة بخطوط انتاج جديدة ومت
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فقط الا اذا كان هناك أدويـة غيـر    الفلسطينيعطاءات من الانتاج الالعمل على أن تكون أدوية ) 3

   . على استيعاب الفائض من الانتاج الدوائي الفلسطيني يساعدمنتجة محليا، مما 
  
يـوي  الدراسات الاكلينيكية والتكافؤ الحأبحاث فلسطينية تعنى باجراء مراكز التوجه نحو انشاء  )4

متطلبا رئيسا لتسجيل الأدويـة  التكافؤ الحيوي خاصة بعد أن أصبحت دراسات  ،واعتماده دوليا

 .في معظم دول التصدير
 
   

  :توصيات إلى وزارة الاقتصاد والغرف التجارية الفلسطينية: ثالثا

  :من خلال عمل برامج خاصة للمصدرين تتلخص بما يلي شركات الأدوية الفلسطينيةمساعدة 

امج تعليمية، من خلال عمل ندوات، مؤتمرات، ورش عمل، محاضرات لتحسين مهارات بر) أ

التصدير لمدراء وموظفي التصدير في تلك الشركات كعمل البحوث التسويقية للتصدير 

 .واستراتيجيات تسويقية للتصدير

برامج اجرائية، من خلال تزويد المصدرين بمعلومات عن الأسواق الخارجية وفرص ) ب

تثمار فيها، وتزويد المصدرين بقوائم الوكلاء في تلك الأسواق و التشريعات الخاصة الاس

 .بالتصدير فيها

برامج ترويجية، تساعد الشركات في رفع قدراتهم التصديرية باستخدام وسائل خاصة مثل  ) ج

  .تقديم المساعدات للتصدير، الدعم المالي، واستشارة الخبراء

  :الصناعة الدوائيةتوصيات لأبحاث أخرى في : رابعا

موضوع دخـول  فأنني أوصي بإكمال البحث في  ،بناء على ما توصلت إليه هذه الدراسة من نتائج

شركات الأدوية الفلسطينية الى الأسواق الدولية ليشمل جميع هذه الشركات بما فيها تلك التـي لـم   

  .تدخل الأسواق الدولية بعد
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  :الملاحق

  
  أسئلة المقابلات ): 1(الملحق رقم 

  

  ................................ حضرة

  .................................. مدير

  تحية طيبة وبعد،

  

  

  رسالة ماجستير بعنوان : الموضوع

  ”محددات ومتطلبات دخول الصناعة الدوائية الفلسطينية للأسواق الدولية“
 

للأسواق تتجه شركات الأدوية الفلسطينية أهم الدوافع التي جعلت لتعرف على ف هذه الدراسة لتهد

هذه الشركات اختيار كما تهدف للتعرف على تأثير عوامل البيئة الخارجية والداخلية على الدولية، 

لاستكشافية و يتم اللجوء للبحوث ا ،ستتبع المنهج الاستكشافيلتلك الأسواق، لذا فان هذه الدراسة 

  .عن موضوع الدراسةعندما لا يتوفر الكثير من المعارف أو المعلومات 

  

لذا يرجى من حضرتكم الاجابة على الأسئلة المرفقة بصراحة وموضوعية لأنكم الأكثر قدرة علـى  

  . تزويدنا بالمعلومات التي ستساعدنا في تحليل هذه الدراسة

 

 مع خالص الشكر والتقدير

  

  يل عديليعلاء نب: اعداد
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  الدكتور سمير حزبون: اشراف

  

  
2008  

  : القسم الأول

  

  معلومات عن نشاط الشركة في الأسواق الدولية

  

 في أي عام تأسست الشركة؟) 1

   في أي عام بدأتم دخول الأسواق الدولية؟) 2

 ما هو دور دائرة التصدير في شركتكم، وما هي مؤهلاتهم العلمية؟) 3

  اطكم الدولي؟ ولماذا؟الى أي الدول بدأتم نش) 4

  في أي الدول تتواجد منتجاتكم حاليا؟) 5

  )دخول تدريجي أم دخول عدد كبير في آن واحد(ما هي استراتيجيتكم في دخول الأسواق ؟ ) 6

  ما هي طرق الدخول التي تتبعونها في دخول الأسواق الدولية؟) 7

الجواب نعم، لأي طريقة، ان كان  هل غيرتم طريقة الدخول لسوق معين بعد دخوله؟ ان كان) 8

   الجواب لا، لماذا؟

  كيف تختارون أسواقكم الدولية؟) 9

  

  : القسم الثاني

  دوافع الدخول للأسواق الدولية

  توجهكم للأسواق الدولية؟هل للدوافع التالية تأثير ل
 

 زيادة حجم المبيعات والأرباح •

 ايجاد فرص جديدة لبعض المنتجات •

 ياالمنافسة العالية محل •

 تطور الصناعة الدوائية المحلية •

 ارتفاع تكلفة الانتاج للسوق المحلي •
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 وجود فائض في الانتاج •

  صغر حجم السوق الدوائي الفلسطيني  •

  

  

  :القسم الثالث

  عملية اختيار السوق الدولي

يتم المسوق الدولي العديد من البدائل المتاحة عند اختياره للأسواق الدولية، وان البديل الذي سيواجه 

فهناك عوامل خارجية لها اختياره هو في العادة محصلة لتفاعل العديد من العوامل البيئية المختلفة، 

داخلية لها علاقة مباشرة بالشركة التي و يصعب السيطرة عليها، و أخرى  علاقة بالسوق الخارجي

  .وهذه العوامل يسهل السيطرة عليهاتبحث عن فرصتها في الأسواق الخارجية، 

  العوامل الخارجية التالية على قراركم في اختيار الأسواق الدولية؟  هل تؤثر على ما تقدم،  ءًبنا
  

  ملاحظات لا/نعم الخارجية العوامل

 :عوامل اقتصادية

    الدخل الفردي 

    البنية التحتية 

     استقرار سعر الصرف

  :عوامل ثقافية واجتماعية

     الاختلافات الثقافية والاجتماعية

    اختلاف اللغة

ــتلاف  ــداخ ــادات والتقالي  الع

  وتفضيلات المستهلك

  

 :عوامل سياسية وقانونية

    المتطلبات والتشريعات والقوانين 

    مواقف الحكومة من الواردات

 وغير المباشرة التجارية العوائق

  مباشرةال
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 :جاذبية السوقعوامل 

    البعد الجغرافي 

    الدوائي السوق حجم

    الدوائيةالمنافسة 

    الدولي كلفة خدمة السوق

    في السوق الدولي توفّر الوكلاء

  العوامل الداخلية التالية على قراركم في اختيار الأسواق الدولية؟ هل تؤثر 

  

  ملاحظات لا/نعم العوامل الداخلية

     المصادر الماليةوجود 

     البشرية وجود الموارد

سـواق  خبرة الشـركة فـي الأ  

  الدولية

   

     مع السوق الدوليتكيف المنتج 

      للمنتج ميزة تنافسيةوجود 

تأثير الادارة العليا للشركة فـي  

  اختيار الأسواق الدولية 

   

     الاستراتيجي التخطيط 

     الانتاجية القدرة 

     التكلفة الانتاجية 

     حجم الشركة 

     جودة المنتج 

الحصــول علــى المعلومــات 

  لخاصة بالأسواق الخارجية ا

   

  

  

لكمجزيلا شكرا   
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  علاء عديلي

  

  

  

  

  
  شركات الأدوية الفلسطينية التي لم تشملها الدراسة): 2(الملحق رقم 

 

عن شركات الأدوية الأربعة الأخرى بايجاز، حيث تم جمع المعلومات عنها مـن  فيما يلي سنتحدث 

  . مصادر مختلفة

  :شركة بيرزيت لصناعة الأدوية

ثم سيطرت على الشـركة الشـرقية    1993 ، و اندمجت مع شركة فلسطين عام1973أسست عام ت

لصناعة الأدوية والتي أصبحت تعرف باسم بلفارم، لشركة بيرزيت ثلـث الحصـة السـوقية فـي     

  .الفلسطيني GMP، و شهادة ISO 14001، و ISO 9001فلسطين، وهي حاصلة على شهادات 

اما الان فيقدر رأس المال العامل  1974دولار امريكي عام  150000بدأت الشركة برأسمال بقيمة 

  . مليون دولار امريكي 35ب 

حيث تصدر الى دول اوروبا  1997بدأت شركة بيرزيت مشوارها في دخول الأسواق الدولية عام 

  .الشرقية و اوكرانيا و بعض الدول في الشرق الأوسط

خلال عمل علاقات تعاقديـة مـع وكـلاء مـؤهلين     تسعى الشركة لتوسيع شبكتها التصديرية من 

 Internationalللحصول على شـهادة   USAIDتعمل الشركة مع القنصلية الفرنسية و خبراء، وو

GMP )حيـث زودت   2006منذ عام ) شهادة التصنيع الجيد حسب المواصفات العالميةUSAID 

صنيع الجيد حسـب المواصـفات   الشركة بخبراء في حقل التصنيع الجيد لمتابعة و تطبيق طرق الت

  ).www.bpc.ps(. العالمية
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وتمتلك شركة بيرزيت نصف شركة بترافارم الجزائرية، وتعمل حاليا على توسيع مجال صادراتها 

  . لتشمل روسيا وأوكرانيا وأوزباكستان

  )تشرين الأول 27، 2008الماضية،  التسعة الشهور خلال بيرزيت للأدوية شركة ايرادات ارتفاع(

  

  

  شركة الجليل لصناعة الأدوية

فضـل  أوقـد تـم ذلـك باتبـاع     ، بيرزيت في الضفة الغربيةمقرها في  ع، ويق2007 سست عامأت

ة انجاز المشروع بمراحله المختلف حيث عملت الشركه على ,المواصفات العالميه للصناعات الدوائيه

وذلـك بهـدف    GMP الجيـد  مسترشده بالمواصفات والمقاييس المتعلقه بقواعد التصنيع الـدوائي 

   . ة فائقةدويه ذات جودأفضل الطرق وانجاحها لانتاج أالوصول الى 

بحيث يعتبـر  نابلس  فيالوطني  مستودعوتسوق الشركة منتجاتها في السوق الفلسطيني من خلال 

  .)www.aljaleel.ps( لصناعة الأدويةموقع شركة الجليل  :المصدر. ةكالوكيل المعتمد لهذه الشر

  

  :ركة جاما لصناعة الأدويةش

في بيتونيا قرب رام االله، وفيها خطوط انتاج لكل من الأدويـة ومستحضـرات    1973تأسست عام 

شركة جاما مجهزة بالمعـدات والأجهـزة المطلوبـة لعمـل التحاليـل      التجميل ومواد التنظيف، و

تمثّل رسالة الشـركة بالسـعي   وتالكيميائية، والبكتيريولوجية والبيئية الضرورية لمختلف منتجاتها، 

 .باستمرار من أجل زيادة حصتها السوقية في السوق الفلسطيني، وتصدير منتجاتها للاسواق الدولية

ان الالتزام من قبل الادارة العليا في شركة جاما و موظفيها يعتبر ضمانا كافيا لوصول الشركة الى 

كة في انتاج منتجات ذات جودة عالية، حيث الأهداف التي تصبو لتحقيقها، ويقع محور اهتمام الشر

صـنفا    19منتجا، وتمتاز بميزة تنافسية في السوق المحلي بحيث تنفرد بانتاج  70تنتج جاما حوالي 

  ).PMI, 2008(لا تنتجها شركات الأدوية المحلية الأخرى 



140 

 

 

  )ميجافارم(م .ع.شركة معامل  الشرق الأوسط لصناعة الأدوية ومستحضرات التجميل م

كشركة مساهمة وطنية على أيدي نخبة من الأطباء والصـيادلة   1993سنة تأسست في قطاع غزة 

ويعتبر مصنع الشركة المنشأ فـي  . أربعة ملايين دولار أمريكي هالفلسطينيين برأس مال أولي قدر

ة، المنطقة الصناعية بمدينة بيت حانون صرحا يرتكز على أحدث النظم والمعايير العلمية والتصنيعي

 ).GMP(والمصمم حسب متطلبات ممارسات التصنيع الجيد 

أحدث المعايير والتقنيات العلميـة والصـناعية لإنتـاج وتسـويق الأدويـة      على تعتمد في إنتاجها 

الشركة موقعا متميزا في السـوق   احتلت. ومستحضرات التجميل داخل وخارج الأسواق الفلسطينية

و جيدة خلال السنوات الماضية والذي انعكس إيجابيا علـى  المحلي مما مكنها من تحقيق معدلات نم

 .خططها للتصدير للأسواق الخارجية

من أجل التقدم التكنولوجي ومواكبة التطور العلمي في مجال الصناعات الدوائية تتبنـى ميجافـارم   

 ISO(جودة طبقا للمواصفة القياسية الدولية النظام إدارة   ـ  )9001 ع ، والذي يتم تطبيقـه فـي جمي

كما وتسعى الشركة للحصول علـى شـهادة   . مجالات عمل الشركة مما يعزز القدرة التنافسية لديها

مما يحقق أعلى مستوى من الجودة وفـتح المجـال لاسـتهداف    ) GMP(ممارسات التصنيع الجيد 

  . الأسواق التصديرية

لمستحضـرات ذات  م جديدة وانتاج المزيد من ااتطوير خطوط الانتاج وإضافة أقسوتهدف الشركة ل

الجودة المتميزة حسب أفضل المواصفات والمعايير العالمية، ضمن إطـار اسـتراتيجيات وخطـط    

يميـة وعالميـة   للانطلاق نحو أسواق خارجيـة وإق ، كما تهدف لالتوسع والنمو التي تتبناها الشركة

 نيبمعدل نمو إيجابي، وذلك لتثبيت دعـائم الصـناعة الوطنيـة ودعـم نمـو الاقتصـاد الـوط       

)www.megapharm.ps(.  

يحصل المصنع على المواد الخام من إحدى الشركات من نابلس التي تستوردها من الصين والهنـد  

وهولندا وألمانيا، أما مستلزمات الإنتاج فيستوردها المصنع من تركيا والهند وأمريكـا واليونـان،   

ي أربع سنوات، الا أنـه ومنـذ   وكان المصنع يصدر للضفة وفقاً لعقود مع وزارة الصحة قبل حوال

حيث أن أهم الصعوبات التـي تواجـه    عام ونصف لم يتم تصدير أي دواء للضفة بسبب المعابر،
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صناعة الأدوية في القطاع في ظل الحصار ناجمة عن إغلاق المعابر وعدم القدرة علـى إدخـال   

  .المواد الخام

، وكان رئيس مجلس إدارة 2008في عام كثيرا بالحصار الاسرائيلي على القطاع  ميجافارمتأثرت 

عن توقـف  ، 2008/9/9الثلاثاء يوم خاص بالشبكة الإعلامية الفلسطينية الشركة قد أعلن بتصريح 

  .المصنع عن العمل بشكل كامل بسب الحصار الإسرائيلي

 

  المقابلات اجراء): 3( الملحق رقم
 

  

ي تمارس نشاطها في الأسواق الدوليـة،  من أجل جمع المعلومات من شركات الأدوية الفلسطينية الت

تم إجراء اتصالات هاتفية مع المدراء العامين، مدراء التسويق، مدراء التصدير أو من ينوبون عنهم 

  : حيث تم الاتصال مع كل منفي هذه الشركات من أجل تحديد مواعيد لمقابلتهم، 

  

  :شركة القدس للمستحضرات الطبية

  اياد مسروجي، المدير العام 

 محمد زكارنة، نائب مدير التصدير  

  

  :شركة بيت جالا لصناعة الأدوية

 أنجيل زابورة، المدير العام  

 محمد يوسف، مدير التصدير  

 المدير الفني والاداري لدائرة التصدير ،دولة أبو دويح 

  

 :شركة بيرزيت لصناعة الأدوية

 والتصدير مدير التسويق  ،فراس ناصر الدين 

 ير التصدير منار شلطف، نائبة مد 

  

  :شركة دار الشفاء للأدوية
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 مدير التصدير  ،فؤاد قسيس 

  التسويقمدير  زياد أبو الرب، 

  

دائرة التسويق لاحدى هذه الشركات، فانعكس ذلك على تحديـد  وحيث أن الباحث صيدلي يعمل في 

   . مواعيد المقابلات، حيث اعتذر البعض عن اجراء مقابلة بالمطلق

  

  

  

  

  :تحضرات الطبيةشركة القدس للمس

  23/11/2008تم تحديد موعد لمقابلة الدكتور محمد زكارنة، نائب مدير التصـدير يـوم الأحـد    

وتم إرسال أسئلة المقابلة له مسبقا عبر الانترنت للاطـلاع  في مقر الشركة،  ظهرا 12.30الساعة 

مقابلة الـدكتور ايـاد   لعليها، وفي المقابلة، كانت الاجابات مقتضبة وبتحفّظ، لذلك تم تحديد موعد 

، وفي هذا في مقر الشركة ًظهرا 12الساعة  30/11/2008 مسروجي مدير عام الشركة يوم الأحد

  . اللقاء الذي استغرق حوالي ساعة من الزمن، تم الحصول على المعلومات المطلوبة

  
  
  

  :شركة بيت جالا لصناعة الأدوية

الأردن، تم إرسال أسـئلة المقابلـة لـه عبـر     نظرا لاقامة مدير التصدير السيد محمد يوسف في 

، وتـم تحديـد    17/11/2008، واستلم الباحث الاجابات بتاريخ  13/11/2008الانترنت بتاريخ 

شـركة، بتـاريخ   الالمدير الفني والاداري لدائرة التصدير في  ،دولة أبو دويحموعد لمقابلة السيدة 

الـدكتورة أنجيـل   ا تم تحديد موعد لمقابلة كمفي مقر الشركة، ً ظهرا 12الساعة   26/11/2008

في مقر الشـركة، ومـن   ً صباحا 11الساعة   2/12/2008يوم الأحد زابورة مدير عام الشركة 

خلال هذه المقابلات والاجابات، تم الحصول على الكم الأكبر من المعلومات القيمـة والضـرورية   

  .لاتمام هذه الدراسة

  

  
  

 :شركة بيرزيت لصناعة الأدوية
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والتصدير في الشـركة يـوم الثلاثـاء    مدير التسويق  ،فراس ناصر الدينالدكتور تم الاتصال مع 

وطَلب من الباحث اعادة الاتصال معه لتحديد موعد بعد أسبوع من تاريخه، الا أن   18/11/2008

  23/11/2008يـوم الأحـد   الدكتورة منار شلطف، نائبة مدير التصدير اعتذرت الرد كان سلبيا، ف

وبعـد  شركة منافسة،  مبررة ذلك أن الباحث يعمل في ،بالمطلقاجراء المقابلة عن  ظهرا 1الساعة 

العديد من المحاولات، تم الاتفاق مع الدكتورة شلطف على ارسال أسـئلة المقابلـة عبـر البريـد     

  . الا أنه لم يصل أي رد أو اجابة  17/12/2008بتاريخ الالكتروني، وتم ذلك 

  

  

  
  

  :الشفاء للأدويةشركة دار 

السـاعة     23/11/2008الأحـد   تم الاتصال مع السيد فؤاد قسيس، مدير التصدير في الشركة يوم

تحديد موعد لاجراء المقابلة، الا أنه اعتذر عن اجرائها، مبررا ذلك بعـدم امكانيـة   ظهرا ل 1.30

قـد يترتـب عليهـا     الافصاح عن معلومات تتعلق بالتصدير، متخوفا من احتمالية اعطاء معلومات

لذلك تم الاتصال مع مدير التسويق في الشركة الـدكتور  !! خروج الشركه من السوق في المستقبل

، وتم تحديد موعد للمقابلة يوم الأحـد  ًظهرا 12الساعة  4/12/2008زياد أبو الرب يوم الخميس 

ء علـى بعـض   في مقر الشركة، حيث تم الحصول في هذا اللقـا  ًظهرا 1الساعة  21/12/2008

  .الإجابات المطلوبة

 

  

  آلية اجراء المقابلات
  

عبر البريد الالكتروني للموافقين على اجراء مقابلة مسبقا، ) 1الملحق رقم (تم إرسال أسئلة الدراسة 

  .  حيث ساعد ذلك في تهيئتهم للاجابة على الأسئلة من خلال الاطلاع على طبيعتها والتحضير لها
  

تسجيل الحوار بواسطة جهاز تسـجيل  له بالسماح  المبحوثينلب الباحث من طَفي بداية المقابلات، 

لال المقابلة ولتوثيق المقابلات، وقد وافق المبحوثون علـى  صوتي وذلك لعدم اسقاط أي معلومة خ

  .  ذلك
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 ونشاطها فـي الأسـواق الدوليـة   عن الشركة عامة طُرحت الأسئلة بتسلسل، حيث تضمنت أسئلة 

 والداخلية الخارجيةجميع العوامل  وأخرى تضمللأسواق الدولية  للتوجه هادوافعن وأسئلة محددة ع

وكان الهـدف مـن    الشركات للأسواق الدولية، تؤثر على اختيارالتي والواردة في الاطار النظري 

، حيث قام الباحث بتدوين بعض الشركاتهذه هذه الأسئلة جمع أكبر قدر ممكن من المعلومات عن 

  .والاجابات عن الاسئلة اضافة الى تسجيل الحوار الملاحظات

  

  

  


