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Objectifs

:عند الانتھاء من ھذا المحور سیكون الطالب ملما بأھداف المحور بناء على مستویات بلوم المعرفیة

:مستوى التذكر -1

یتوقع من الطلاب في ھذا المستوى أن یستعیدوا المعلومات من الذاكرة (مكتسبات قبلیة)، وان یقوم الطلاب بحفظ واسترجاع التعریفات المرتبطة
بالتسویق بصفة عامة والتسویق الدولي خاصة، ویتم طرح أسئلة متعددة الخیارات وملء الفراغات ھدفھا استحضار المكتسبات المتعلقة بمفھوم
.التسویق الدولي

:مستوى الاستیعاب-2

یقوم الطلاب بتحدید الخصائص الأساسیة التي تسمح بتحدید مختلف مراحل تطور التسویق الدولي، وھنا نعطي بعض الأسئلة المتنوعة بأسلوب
.مقارن بین المراحل انطلاقا مما تم فھمھ في الدرس

:مستوي التطبیق -3

یتعرف الطلاب على مختلف المفاھیم المتعلقة بالتسویق الدولي، ویطلب من الطالب تشخیص دوافع و عوائق الدخول إلى الأسواق الدولیة وكیف
.یمكن حل ھذه العوائق انطلاقا من دراسة عناصر البیئة التسویقیة الدولیة

:مستوى التحلیل -4

یستخدم الطلاب مستوى التفكیر محدود لتحدید العناصر الرئیسیة ودراسة كل جزء من أجزاء التسویق الدولي، و كیف انتقل من التسویق المحلي
.إلى التسویق الدولي، تحلیل الفروق بینھما والذي یتمثل في اختلاف البیئة التسویقیة

:مستوى التركیب -5

یقوم الطلاب بتنظیم المعلومات المقدمة في التسویق الدولي وتركیبھا لحل المشكلات بطرق جدیدة ، مثال یبحث الطلاب عن الفرق بین التسویق
.المحلي والدولي، واسباب الدخول إلى الأسواق الدولیة انطلاقا مما استفاد منھ المحاضرات المقدمة

.مستوى التقویم: وضع تمرین نھائي متنوع الأسئلة، یحدد فیھ مختلف ما تم تقدیمھ محاضرات التسویق الدولي -6
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Introduction

شھد العالم خلال العشریة الأخیرة سلسلة من التحدیات السیاسیة و الاجتماعیة و الاقتصادیة, في ظل الأوضاع الاقتصادیة العالمیة الجدیدة,
وخاصة بظھور التكتلات الاقتصادیة, المنافسة الدولیة, انتشار الشركات المتعددة الجنسیات, الأدوار الجدیدة للمنظمات العالمیة... كما ظھرت في
ھذه الفترة ثورة تكنولوجیة سریعة تمثلت أساساً في التطور السریع في عالم الاتصالات, المواصلات, المعلومات, و اتساع مجالھا, إضافة إلى ما
ترتب عنھ من سرعة فائقة في جمع و تخزین المعلومات, وانتقالھا السریع بین أبعد نقطتین في العالم, مما ساھم في تحقیق "عالمیة السوق", بحیث
.لم یعد ھناك سوق وطنیة, أو لإقلیمیة, بل اندمجت معظمھا في سوق واحدة في عدد كبیر من السلع و الخدمات

ً منھا في غزو كل ھذا أدى بالاھتمام بضرورة التسویق بصفة عامة, و التسویق الدولي بصفة خاصة, و الحاجة إلى المعلومات التسویقیة سعیا
أسواق الدولیة, و ھذا طبعاً بعد تطویر منتجاتھا ووجود وسیلة فعالة و شاملة لكافة الوظائف لتضمن انسیاب و تدفق السلع و الخدمات إلى الداخل و
(الخارج. (مكتسبات قبلیة
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Exercice : مكتسبات قبلیة I

ما ھو تعریف التسویق الدولي باعتباره احد اھم المفاھیم التسویقیة؟
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دوافع التسویق الدولي II

من المعروف أن التسویق یھدف إلي تحقیق ھدف الوصول إلي العمیل أو السوق، والتسویق الدولي یھدف أیضاً إلي الاستفادة من الفرص التسویقیة
المتاحة في الأسواق الدولیة والنمو في مجال الصناعة، وعلى ضوء ذلك یمكن تحدید بعض دوافع التسویق الدولي

شكل: دوافع التسویق الدولي

شكل: دوافع التسويق الدولي

الربح والنمو .1
تسعي الشركات إلي تحقیق أھداف الربح والنمو من وراء عملیاتھا التجاریة سواء في الأسواق المحلیة أو الخارجیة. وتمارس الشركات نشاط
التسویق الدولي باعتباره الطریق إلي الوصول للأسواق الخارجیة وتوسیع فرص الاستثمار أو العمل داخل تلك الأسواق الخارجیة.- استغلال
القدرة الانتاجیة الفائضة

تحقیق استقرار في حجم المبیعات والإنتاج .2
من خلال ممارسة الشركات الدولیة نشاط التسویق والقیام بتوزیع منتجاتھا في أسواق متعددة فإنھا تضمن بذلك تصریف كمیات معینة من
.المنتج، ویساھم ذلك في ثبات حجم المبیعات والقدرة على المحافظة على استقرار الطلب

استغلال القدرة الانتاجیة الفائضة .3
نتیجةً لوجود موارد غیر مستغلة في المنشأة أو الشركة أو المؤسسة مثل الموارد المالیة أو البشریة أو المعدات والآلات فإن التسویق الدولي یتیح
الفرصة للشركات أن تستغل ھذه القدرات الإنتاجیة في زیادة حجم الإنتاج وتحقیق التوفیر لتخفیض التكالیف

زیادة حیاة دورة المنتج .4
تساھم الأسواق الجدیدة في إتاحة أكبر فرصة ممكنة للمنتجات المحلیة للاستمرار في الحصول على قبول السلع والخدمات، وینعكس ذلك على
دورة حیاة المنتج حیث یساھم في زیادة بقاء السلع والخدمات في الأسواق الجدیدة أطول فترة ممكنة قد تزید عن فترة بقاء السلع أو الخدمات في
.الأسواق الداخلیة
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جاذبیة الفرص التسویقیة في الأسواق الخارجیة .5
یعتبر نشاط التسویق الدولي من الأنشطة التي تتیح الفرصة للعاملین لاكتساب الخبرات الخارجیة في مجال التصدیر والاستیراد والاحتكاك
بالأسواق الخارجیة والتعرف على كیفیة التعامل مع تلك الأسواق. كما تساھم الأسواق الجدیدة في إتاحة أكبر فرصة ممكنة للمنتجات المحلیة
.للاستمرار في الحصول على قبول السلع والخدمات في الأسواق الداخلیة

6. Exercice : مستوى التحلیل
ما ھي أھم دوافع ممارسة نشاط التسویق الدولي؟

          

دوافع التسویق الدولي

7



عوائق التسویق الدولي III

ً وكیف تساھم المؤسسات الموجودة في الأسواق في وضع العوائق ویمكن أن نذكر بعض التحدیات التي تواجھ المؤسسات الداخلة للمنافسة حدیثا
أمام الداخلین الجدد

التكلفة المرتفعة .1
یصادف الشركات الداخلة للأسواق الجدیدة مشكلة زیادة التكلفة الاقتصادیة لمنتجاتھا مقارنة بالمنافسین وربما یكون السبب في ذلك ارتفاع
أسعار المواد الخام التي تستخدمھا الشركة أو زیادة تكالیف الإدارة الأمر الذي یجعل الشركة الجدیدة في موقف غیر تنافسي ویمنعھا من
.الدخول

رأس المال المستثمر .2
یواجھ الشركات الداخلة من جدید للأسواق الدولیة زیادة رأس المال المستثمر في الصناعة وھذا یؤدي إلى ضرورة الاستثمار بمبالغ تعادل ما
.یستثمر بھ المنافسون أو الداخلون من قبل

الإجراءات الحكومیة .3
تشكل الإجراءات الحكومیة عقبة أمام الشركات الجدیدة خاصة من الحكومات في الدول المستوردة حیث تضع عراقیل أمام المنتجات الأجنبیة
.أو لا یتوافر لدیھا المناخ الاستثماري وبالتالي فإن الشركات الداخلة قد تمتنع عن الدخول نظراً للظروف والإجراءات الحكومیة

محدودیة منافذ التوزیع .4
نظراً لحداثة الفترة التي تدخل فیھا الشركات الحدیثة للأسواق الدولیة فإنھا تفتقر إلى وجود قنوات توزیع منتشرة مماثلة للشركات الأخرى التي
.سبقتھا في الدخول للأسواق لذلك فإن ھذا الأمر یعیق قدرة الشركة الجدیدة من الدخول للأسواق الدولیة

قلة الخبرة التسویقیة .5
تعتبر الخبرة التسویقیة من أھم الأمور المرتبطة بنشاط التسویق خاصة الخبرة الطویلة، وتعاني الشركات الجدیدة من قلة الخبرة التسویقیة
ً أكبر حتى تكتسب الخبرة الدولیة في مجال التسویق ً كبیراً للشركات الجدیدة ویتطلب وقتا بالأسواق الدولیة لذلك فإن ھذا الجانب یسبب تحدیا
.الدولي

عدد المنافسین .6
نظراً لوجود فرص تسویقیة كبیرة في الأسواق الخارجیة فإن جمیع الشركات تطمع في أن تحصل على نصیب اكبر من السوق الدولي وتتجھ
أغلب الشركات للدخول ویشكل ذلك بیئة تنافسیة كبیرة ربما تعیق الشركات الجدیدة من القدرة على اختراق ھذه المنافسة بسبب عدد المنافسین
.المتزاید في الأسواق الخارجیة

العلامة التجاریــة .7
ً قد یحول دون قدرة الشركات من الدخول للأسواق العالمیة ویتطلب من الداخلین الجدد بذل تشكل العلامات التجاریة الدولیة والمتمیزة عائقا
.المزید من الجھود لاختراق الأسواق الدولیة التي لدیھا ولاء للعلامات التجاریة القدیمة والمعروفة في الأسواق الخارجیة
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كثافة الإعلانات .8
تعتبر الإعلانات الوسیلة السریعة للاتصال بالجمھور والمستھلك وتواجھ الشركات الداخلة للأسواق الدولیة كثافة الحملات الإعلانیة في
الأسواق الدولیة من قبل المنافسین وأمام ھذه الكثافة الإعلانیة لا تمتلك الشركات الجدیدة إلا أن تبذل قصارى جھودھا في سبیل تكثیف حملاتھا
.الإعلانیة ضمن الخطط الترویجیة

رد فعل المنافسین .9
حینما تدخل الشركات الجدیدة للأسواق الدولیة فإنھا تواجھ رد فعل المنافسین الذین یشعرون بالتھدید والخطر من الداخلین الجدد. لذلك فقد تفكر
الشركات السابقة الدخول في الأسواق الدولیة تغییر إستراتیجیاتھا التسویقیة ومزیجھا التسویقي في سبیل منع الداخلین الجدد من الدخول
.للأسواق وھذا یشكل تحدیاً كبیراً من التفكیر في مواجھتھ والتغلب علیھ

تمیز المنتج .10
یعتبر تمیز المنتج من أھم الاستراتیجیات التي تتبعھا الشركات الدولیة في الأسواق الخارجیة، ویصادف الشركات الجدیدة مسالة قدرة الشركات
السابقة على تطویر المنتج وتمیزه بشتى الطرق والأسالیب التسویقیة الحدیثة الأمر الذي یصعب من قدرتھا في اختراق الأسواق الدولیة
.والدخول للمنافسة

عوائق التسویق الدولي
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Exercice : مستوى التطبیق IV

خطأ صح صح

العلامة التجاریة تمثل عائقا للدخول في
الأسواق الدولیة

عدد المنافسین دولیا فرصة تسویقیة
للمؤسسة

الحواجز الجمركیة والخبرة التسویقیة
من أكبر عوائق الدخول في الأسواق

الدولیة
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أشكال الدخول إلى الأسواق الدولیة V

التصدیــر .1
ویعتبر التصدیر من أبسط أشكال الدخول للأسواق الدولیـة لأنھ یتضمن أقل نسبـة من المخاطر بالمقارنـة مع الطرق الأخرى للتصدیر
كالاستثمار المباشر والمشروعات المشتركة. ویعتبر التصدیر من أحد الوسائل التي تستخدم للدخول إلى الأسواق الخارجیـة، والتصدیر قد
یعنى أن الشركة قد تبیع للخارج دون تخطیط ( (Passive Exporting یكون نشاطا سلبیاً أو قد یكون نشاطا إیجابیاً، فالنشاط السلبي للتصدیر
مسبق إنما تنظر إلى الأسواق الخارجیـة كوسیلة للتخلص من فائض المنتجات فھي بالتالي تمارس النشاط التسویقي الدولي بالمناسبات. وینقسم
: التصدیر إلى

التصدیر المباشر .1

التصدیر غیر المباشر .2

التصدیر المباشر .1
یحدث ھذا النوع من النشاط حینما یقوم المنتج أو المصدر بالبیع مباشرة إلى مستورد ما أو مشترٍ یقع خارج السوق المحلي، ویدخل
:ضمن ھذا النوع من التصدیر كل من

الموزع الأجنبي

الوكیل الأجنبي
مكاتب البیع الخارجیـة
شركات التصدیر

.التجارة المقابلة
التصدیر غیر المباشر .2

یقصد بالتصدیر غیر المباشر قیام الشركات المصدرة التعامل مع إدارة للتصدیر في أسواقھا المحلیــة لكي تقوم نیابـة عنھا بتصدیر المنتجات
:للأسواق الخارجیـة وذلك من خلال

مكاتب تجاریة أجنبیة
شركات التجارة الدولیة
شركات إدارة الصادرات

شركات التعامل مع الصادرات
شركات التصدیر المتكامل

التعاقدات الدولیة .2
وھي عبارة " عن ارتباط طویل الأجل بین طرفین الشركة الدولیة المصنعة وشركة أخرى مستفیدة، ومن خلالھا یتم نقل المعرفة والتكنولوجیا
. دون وجود ارتباطات مالیة بین الطرفین كما ھو في التصدیر " وھناك العدید من الأشكال التعاقدیة أو الاتفاقیات التعاقدیـة

Contracts Manufacturing عقود التصنیع

Licensing Contracts عقود الترخیص

Franchising Contracts عقود الامتیاز

Turnkey Contracts عقود تسلیم المفتاح

Management Contracts عقود الإدارة
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المشروعات المشتركة .3
الاستثمار المشترك " عبارة عن تعاون بین شركتین أو أكثر وذلك على الاستثمار في إنتاج أو بناء أنظمة لتوزیع منتجات أو توفیر الوسیلة
لدخول الأسواق دون قیود أو حواجز مفروضة من الدولة المضیفة ". وعادة ما تستفید الشركة المحلیة من الاستثمار المشترك في كسر الحواجز
المفروضة على منتجاتھا بالإضافة إلي الاستفادة من خبرات الشركة الشریكة في النشاط من ناحیة التسویق والإدارة وربما الحصول على
التقنیة. وتعتبر المشروعات المشتركة من أحد أشكال الدخول للأسواق الخارجیة و ھي عبارة عن اشتراك في الملكیة بین شركة دولیة و شركة
.محلیة في سوق مستھدف لتحقیق أھداف ربحیة

الاستثمار المباشر .4
الاستثمار المباشر یعرف بأنھ " تملك أصول وأنشطة اقتصادیة خارجیة والتحكم فیھا وھو مجال كبیر لعملیات الشركات الدولیة". ویتطلب
الاستثمار المباشر انتقال رأس المال والكوادر البشریة الإداریة والفنیة بالإضافة إلي الموارد الأولیة في الأسواق الأجنبیـة لذلك فإن الاستثمار
.المباشر أكثر تعقیداً من التجارة الخارجیة وتتطلب إجراءات أكثر من غیرھا من الاستثمارات خاصة التجارة الخارجیة

أشكال الدخول إلى الأسواق الدولیة
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Exercice VI

التعاقدات الدولیة من أھم أشكال الدخول إلى الأسواق الدولیة وتمثل ما یلي

 شركات التجارة الدولیة

 ارتباط طویل الأجل بین الدول المتعاقدة

 مكاتب البیع الخارجیة

 الصادرات
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Conclusion

إنّ الاھتمام بضرورة التسویق الدولي بغرض إشباع الحاجات والرغبات الإنسانیة، وتحقیق أھداف المنشآت، والحاجة إلى المعلومات التسویقیة،
ً في البحث عن الأسواق الدولیة، من أجل تطویر منتجاتھا، ووجود من أجل اكتساب میزة تنافسیة. ھذه الأخیرة التي أصبحت تقاس في یعد مھما
وقتنا الحاضر، بمدى القدرة على تزوید المستھلك بمنتجات وخدمات أكثر كفاءة وفعالیة من المنافسین الآخرین في السوق الدولي، مما یعني نجاحاً
.مستمراً لھذه المؤسسة، وفتح مجالات واسعة للنمو، واقتحام أسواق دولیة جدیدة
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