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  التسويق الدولي

  

  مقدمة:
ض و جعل الأرزاق موزعة فيھا بشكل يجعل الإنسان يسعى ليحصل خلق الله ( سبحانه تعالى ) الأر  

ً لموقعھا الجغرافي ، و سعى الإنسان  ً و قبائل و و لكل منھا ما تنتجه ارضھا وفقا عليھا ، و جعل فيھا شعوبا

ً لإحتياجاته و رغباته ، و مع تتابع الحضارات و اتصالھا ببعض اصبحت   للحصول على ما يحتاجه وفقا

بشكل ادى الى تعاظم احتياجاتھا مما ادى الى البحث عنھا في مجتمعات اخرى من خلال  متطورةمجتمعات 

  وسائل عدة مثل الحروب و التجارة.
دية, في ظل اقتصلااعية و اجتملااسية و السيات التحدياسلسلة من  ينخيرلااقدين لعال لم خلاالعاشھد   

ت الشركار انتشالدولية, افسة المنادية, اقتصلاات لتكتلااصة بظھور الجديدة, وخالمية العادية اقتصلااع اوضلاا

  لخ.المية... العات الجديدة للمنظمار ادولاات, الجنسيالمتعددة ا

ت, لااتصلاالم السريع في عالتطور افي  اساسالفترة ثورة تكنولوجية سريعة تمثلت اظھرت في ھذه  اكم

ت, المعلومائقة في جمع و تخزين اترتب عنه من سرعة ف ام الىفة اضا, الھاع مجاتسات, و المعلومات, صلاالموا

ك سوق وطنية, السوق", بحيث لم يعد ھنالمية ايق "عقھم في تحاس الم, ممالعابعد نقطتين في السريع بين االھانتقاو

  ت.الخدمالسلع و احدة في عدد كبير من افي سوق و اندمجت معظمھاقليمية, بل او ا

 الىجة الحاصة, و الدولي بصفة خالتسويق امة, و التسويق بصفة عام بضرورة اھتملااالى  ىدا اكل ھذ

لة و اووجود وسيلة فع اتھابعد تطوير منتج اطبع الدولية, و ھذاق اسولااغزو  الىامنھ اسعي التسويقيةت المعلوما

  رج.الخاخل و الدالٮات الخدمالسلع و اب و تدفق انسيائف لتضمن الوظافة املة لكاش

خص لااتية, و بالخدماعية و الصنارية, و التجانشطة لاالمستمر في مختلف التقدم التطور و ا ال ھذمن خلاو 

في نفس  يشالذي يتمالتجديد ار و ابتكلااع و ابدلاا علىلقدرة ا مدىس بافسية تقالتنالميزة اصبحت التكنولوجية, ا

ق اسولاالكثير من ام اقتحات و المؤسسام اماسعة للنمو ات ولاافتح مج ارجية, ممالخاق اسولاات الوقت مع متطلبا

لمية, و العاق اسولاات في دخول المؤسساح النج الذي يعتبر محددالدولي, الغة للتسويق الباھمية لاابفضل  او ھذ
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 ييتجل ام اق, و ھذاسولاافي  عاليةءة وفافس بكفان تنامتطورة تستطيع  تسويقيةنشطة التي تملك ات المؤسساه فعلٮ

  لخ.انية, ... ابالٮانية, الملاامريكية, لاات المؤسسالمتقدمة كالدول ات الذي حققته مؤسسالكبير اح النجافي 

  ة:الٮلتاغة الصيالبحث يتمثل في ا اة لھذيالشكالذي يمكن طرحه كاسي اسلاال السؤان اقع, فالوااضمن ھذ

  لدولي ؟ا لتسويقاھو ام

 أھمية الدراسة

  ة:الٮلتات ؤلاالتسا انناذھا الىدر ال تتباشكلااافي ضوء ھذ

  لدولي ؟التسويق المقصود باھو  ام -١

 ھميته ؟اھي  ام -٢

 لدولي ؟التسويق التسويق و الفرق بين اھو  ام -٣

 لدولي؟التسويق المتعلقة بات اسالسياھي ام -٤

   :مشكلة الدراسة

  : تكمن مشكلة الدراسة ھنا في الإجابة على بعض التساؤلات الآتية

  ..... و ماھي وسائله ؟ الدوليما ھو التسويق  .١

 ما ھو الفرق بين التسويق و التسويق الدولي ؟ .٢

 ماھي السياسات المتعلقة بالتسويق الدولي؟ .٣

  : حدود الدراسة

  تركز الدراسة ھناعلى ثلاث موضوعات - الحدود الموضوعية :

 و التسويق الدولي كحالة.  –التسويق 

  و تحليل البيئة التسويقية الدولية. العلاقة بين التسويق الدولي و بحوث التسويق

 السياسات المتعلقة بالتسويق الدولي والإجراءآت الدولية المنظمة لعملية التبادل التجاري.

  :الحدود اللغوية 

، كذلك بعض  اعتمدنا في دراستنا على ما صدر باللغة العربية من كتب و أبحاث تتعلق بموضوعات الدراسة

  .رجمة الى اللغة العربية بتصرفالمصادر الإنكليزية و المت
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   :منھج الدراسة 

 التبادل التجاري الدولي  و   التسويق الدوليلإيضاح مفھوم   على مراجع رصينة اعتمدنا على المراجعة النظرية

  بحوث التسويق و نظم المعلومات و سيايات التسويق الدولي و إجراءآت التبادل التجاري بين الدول .و تناول 

  

  :من الدراسةالھدف 

التسويق الدولي ،  ماھي الياته ،  الفرق بينه و بين التسويق الدولي في التصميم و السياسات و التعرف على مفھوم 

  الإجراءآت المتعلقة به و ماھي خصوصية البيئة التسويقية الدولية.

  

  تي :اي البحث كماستكون منھجية  الذ

 لدوليالتسويق اھية اول : ملاالفصل ا
 لدولي.التسويق ا ول : تعريفلاالمبحث ا -

  لدولي.التسويق ارة اداني :الثالمبحث ا -

 لدولي .التسويق ات سلوك انظري: لثالثالمبحث ا -

 لدوليه.اه التسويقيلبيئة ا تقييم:المبحث الرابع -

 لدوليالتسويق اني :بحوث الثالفصل ا

 لدوليه .ات المعلومام التسويق ونظاول :بحوث لاا المبحث -

 لدوليه .ا البيئة التسويقية تقييم ني: الثا المبحث -

 لدوليه .اق اسولاار اختياو تقييمت اتيجياسترا لث :الثا المبحث -

 لدولي.الترويجي للتسويق المزيج الث : الثالفصل ا
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 لدوليه .ات المنتجات اساول :سيلاا المبحث -

 لدوليه .التسعير ات اساني: سيالثا المبحث -

 لدوليه .الترويج ات اسالث:سيالثا المبحث -

 لدوليه .التوزيع ات اسابع :سيالرا المبحث -

 لدولية.ارة التجادل في التبات اءاجرابع :الرالفصل ا

 ريالتجادل التبات اءاجراول : لاا المبحث -

 لدولي.ادي  المالتوزيع اني : ھيكل الثا المبحث -

 لدولي.اري التجادل التبالمتعلقة بتنظيم ات التعليمانظمة و لاالث: الثا المبحث -

  تمة الخا

  الإستنتاجات

  جعالمرا
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  وللاالفصل ا

  لدوليالتسويق اھية ام

  

  ول لاا لمبحثا

  )٢٠٠٧(الضمور، لدوليالتسويق اھية ام 

  

  لدولي :التسويق اتعريف 

تعتمد دراسة التسويق الدولي على تعريف ماھية التسويق والانشطة التي يتالف منھا. فلقد وضحت كتب  .١

على ( انه انجاز   AMAتعريفات مختلفة ومتعددة للتسويق. فقد عرفته جمعية التسويق الامريكيةالتسويق 

اضافت جمعية 1985 المستھلك) . وعام  الىانشطة الاعمال التي تصاحب تدفق السلع والخدمات من المنتج 

لع والخدمات لخلق التسويق الامريكية تعريف جديد على ( انه عملية التخطيط وتسعير وترويج وتوزيع الس

) التسويق بانه ( اداء   Cateora.1990التبادل الذي يحقق اھداف المنظمات والافراد.). وعرف كاتوريا (

المستھلكين او المستخدمين في اكثر من  الى الانشطة التجارية التي تساعد على تدفق سلع الشركة وخدماتھا

النشاط من الاعمال الذي يركز على عناصر تخطيط  دولة واحدة).وبذلك يعرف التسويق عامة علٮانه (ذلك

وخدمة المستھلك النھائي من المنتجات (سلع وخدمات) التي  )وتطوير المنتج والتسعير والتوزيع والترويج

  تلبي طلباته واحتياجاته في اكثر من دولة واحدة. 

  

  لدولي :التسويق اصة بالخات التعريفاھم  ا

ط ارة عن نشايعدو كونه عبلدولي لاالتسويق انه " الدولي بالتسويق ا"  PHILIP  KOTTERيعرف "  .أ 

ن ادين ث ع ر للبح تھلك اميكي مبتك ز بالقالمس وق تتمي ي س د ، و قلتعاوت و التفانع ف ول اي ىلوص  ال

 )Philip 1984(  ".هتاع رغباشبالمستھلك و ااھذ
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ه : ( عبا" ب STANTONيعرف "  .ب  وني ارة عن نشان ق من   GLOBAL  ACTIVITYط ك ينطل

زيج تسوياسترا ة ، يتنلاابر للحدود اي عقتيجية كونية لم دراغم و يتفاقليمي رج اكية خستھلاات اعل مع ق

وطني ، بھدف المشروع اق و حدود انط بال لع ت من خلاالرغباو ات اجالحاع اش دمال طرح س ت او خ

 ت).الرغبات و اجالحاسب مع ھذه اتتن

لدولية, بھدف الحدود التي تتم عبر ادل التبات اعملي الى" مصطلح يشير  نه:ان بالدٮيعرفه عمرو خير   .ج 

تتغير  سية للتسويق, فھي لااسلاالطبيعة التعريف اانية". نلمس من ھذانسلاات الرغبات و اجالحاع اشبـا

وجه  الدولية, و ھنـالحدود الدولي يتم عبر التسويق ان الاالدولي, التسويق الٮالمحلي التسويق امن 

 ينتج عنهام احدة, و ھذاكثر من بيئـة وامل في التعالدولي التسويق ا, حيث يتطلب اف بينھملخلاا

ءم مع , لكي يتلاالمؤسسـة, و تعديل سلوكھا علىلدولية اث احدلااثير  اتناتجة عن ت عديدة مشكلا

 )١٩٩٦ن، لدٮخير ا( لمستھلك.ايرغبه  المختلفة, و تحديد مات افالثقا

لتي تقوم انشطة لاالدولي ھو تلك التسويق ال " المجاا" في ھذAllain Ollivierو يقول كذلك "  .د 

ث ثلا الى" يقسمه Allain Ollivierنّ "الااق". اسـولاالربحيـة و اقة بين د علاايجاجل لـمؤسسة لااابھ

  )٢٠٠٧(الضمور  ت رئيسية: اخطو

نوني, القالمحيط اء, الوسطـافسة, المنالتحليل للطلب و احظة و لملااق باسولجيدة للاالمعرفة ا )١

  دي, ...اقتصلاالتقني, ا

سة احسن وضعية لسيالبحث عن ار, و اري كعمل مستھدف و مختالتجالغرض او تعريف اتحديد  )٢

  لتوزيع.السعـر, المنتوج, ا

  A. Ollivierلتوزيع, و حسب "ال و اتصلااسة الجيدة لسيات ات و للخدمالجيد للمنتجالتسويق ا )٣

  سية لتسويق.اسلااعد القوافھي تعتبر 

لمستھلك, و المنتج و السلع بين ادل اخلق تمويل تب الھلتي يتم من خلاالعملية ان :" بايعرفه عمر سلم  .ه 

لتصدير, اعملية  علىن يركز ان عمر سلمالتعريف, اامن ھذ ادية". و يتضح جلياقتصلاالتنمية ا

رة التجاق اھم في توسيع نطالعملية تسان ھذه الدولي, حيث التسويق امن  امـاھ اجزء ارھاعتباب

  )٢٠٠٧الضمور، ( ديـة.اقتصلاالتنميـة ارجية, و الخا
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د   .و  رف فري ويق ار النجايع دولي بالتس ة ال ه (مجموع ودان ويقيةات المجھ بلموجھة لاالتس ت اجاع حاش

ة تسويام ، لاالرئيسي للشركة افية للمركز الجغرالحدود ارج المستھلك خا ر قي في بيئ ي تعمل اية غي لت

ركة اافيھ ة ، لاالش رلمنتج ق قض تحاغ دلااي ويقيةاف اھ ن التس و و اح و مبيعاربالمخططة م ت و نم

  )١٩٩٨(النجار،  . )ت و غيرهمشكلاالر و حل استقرا

ه :  .ز  د الضمور" بان اني حام ى عناصر تخطيط  تطوير  يعرفه " الدكتور ھ ذي يركز عل ك النشاط ال ( ذل

ائي ( او المستخدم الصناعي) من المنتجاتالمنتج ، التسعير، التوزيع و     الترويج و خدمة المستھلك النھ

 )٢٠٠٧الضمور، ( ( السلع او الخدمات ) التي تلبي طلباته و احتياجاته في اكثر من دولة واحدة ).

  )١٩٩٨ابو قحف، (سين :اساملين اع الىف ختلالااالدولي ، و يرجع ھذالتسويق اريف اتعددت تع او ھكذ

  اعتبار التسويق الدولي امتدادا للتسويق المحلي . الاختلاف بشان مدى  .أ 

ى الاختلاف بشان مدى  .ب  اد عل د  الاعتم دولي في تحدي ي و التسويق ال ين كل من التسويق المحل روق ب الف

  ھذاالاخير .

  

ة لانشطة لااحد انه يعتبر الااته ائم بذالدولي علم مستقل قالتسويق اف بكون اعترلاارغم   دلفرعي لتسويق من ار يم

لقديمة في النظرة احثين من ھذه الباب و الكتاجع لعدم تخلص بعض ار الدولي ، و ھذالقديمة للتسويق النظر اوجھة 

نه ليس ا علىلتي تنص ا"ليندر"نظرية  اصة منھالدولي خالتسويق ا اعلىثيرھالدولية  و تارة التجات ابعض نظري

ذه  اعلىمحلي اك طلبالم يكن ھن اذارج الخا الىن يصدر سلعة معينة اي بلد افي مقدور  ك اھ لعة تل م الس ب اسبلااھ

ي ا ىدت الت دم  ال ف ائم بشالقاق اتفلااع ويق ان تعري ر التس دولي ، غي تمد ال ه يس ن ان ه م د اھميت م اح ل العواھ م

ت ات من عمليالشركالدول و ادة استفاحب ذلك من ايص الدوليين و مار استثملاارة و التجاسية لتنشيط حركة اسلاا

تھايمكن مم لا التسويقيةنشطة لاان اذلك ف اعلىسيسالقومية ، و تالحدود ارج ار خاستثملاالتصدير و ا من  لاا ارس

  .المحيطة بھـــالدولية الظروف ال خلا

  ة:الٮلتانشطة لااب القيامر اعتبلااخذ بعين لاالدولي يجب التسويق اس تعريف اسأ علىو

 لمتوقعة.اة والٮلحالدولية اق اسولااسة ادر •
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 لمستخدم).المستھلك,ارجية(الخاق اسولاالمطلوبة في المرغوبة وات المنتجاتخطيط وتطوير  •

 ئمة.لملاالدولية التوزيع ات ال قنوت من خلاالخدمالسلع واتوزيع  •

 ت.المنتجالترويج عن ا •

 ت.اح للشركاربلاائد من المنفعة للمستھلكين وتحقق عاو قيمةلالمختلفة تبين التسعير اتحديد طرق  •

 .الزبائنء ارضء لاالشراو قبل ا(فنية وغير فنية) بعد  تالخدماتقديم  •

  

  )٢٠٠٧(الضمور، لدوليالتسويق المحلي والتسويق اف بين ختلالاالشبه واوجه ا

ية للتسويق واسلااصر العنادئ والمبان ا .٢ دولي  متشالتسويق اس ر وھي( دورة حيابھة ومتطال د كبي ة لح ة ابق

ين ختلالاان ا.) .التسويقيةكل المشام لحل العالمنھج ا –لتقليدية التسويق ائل السلعة,وسا ي التسويق اف ب لمحل

دولي التسويق او ىل رغم من ا عل ي  ابه بينھمالتشال ة للتسويق  الميكانب الجواف ي الاانيكي ه يختلف ف ة ان لبيئ

ة ا ه المحيط ري في ذي تج ط ال ويقيةلخط راف ختلااف التس يط يف ي  افختلااض لمح دخل واف لوب لاالم س

ام.واھتملااو ن علٮ ويقيةت اطالنشان الرغم م ي  التس وق اف ي الس ة قالخاو المحل ي بيئ ذ ف ة ارجي تنف نوني

ة عن السوق اوتشريعية ولكن تختلف  ة (لوجود تشريعالخالمحلي وارجي م ات وق ة) الخارة التجانين تحك رجي

ة اك عواوھن ل بيئي رىم كل  أخ ين  افختلاا تش ويق اب ي والتس يالمحل دولي وھ ل العوا( ل دية  ،  اقتصلاام

ىفسة). والمناو التكنولوجيافية ، الثقاعية واجتملاامل العوا ول لمشايجان اس فاسلاااھذ عل لتسويق اكل اد حل

  :الىلتاة اعالدولية يجب مرا

دى  .أ  ي ل د دول ود بع در وج ذاء ام رون لھ ث ينظ ويق بحي ىلم العاالتس ه ا عل زان وق اعاقتطاو اء اج ت لس

 حدة.او

 لسوق.اء اجزالمستھدفة وكذلك اق اسولااو السوق ا تقييم  .ب 

ىلشركة اعد ايس اوھذ، لدوليالمحلي والسوق اقة في لعلاات المحيطة ذالبيئية امل العوا تقييمسة وادر  .ج   عل

 ن.امكلاابقدر  افھاھدالتي تحقق الطريقة اب التكيف مع بيئتھا

  )٢٠٠٧(العمر، ة : الٮلتاب اسبلمحلي للاالتسويق اكثر صعوبة من الدولي التسويق ان اكذلك نجد 

 التكيف معھا. يق للبيئة الدولية بھدفقيام بتحليل دلقالشركة ا يفرض التسويق الدولي على  .أ 
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 بة.الرقالتخطيط و ات ابعملي القيامكبيرة ،و  تسويقيةت ارالدولي مھالتسويق ايتطلب   .ب 

ىج ايحت  .ج  ث امج ال ن حي رة م ة كبي تثملاازف ول اس ولاار ،و دخ وير منتجاس دة للااق و تط وت جدي ق اس

 لدولية.ا

ة عوامو  .د  ي اجھ رة ف ق كثي ة ، ولالااق اسولاائ يمجنبي ا يفا س ديخص تحصيل  م دفع و اون ، طرق يال ل

 لمتعددة.االھاشكاية بالحمات و لعملااتحويل 

  

 :أبعاد عملية التسويق الدولي

ة, إن العناصر الرئيسية لعملية التسويق  .٣ الدولي أو عملية التبادل الدولي, ھي القدرة على فھم الفرص الخارجي

دمات,  ات, و الخ تراتيجية المنتج ميم اس اس لتص ا, و كأس ة و تحليلھ رص المربح د الف تيعابھا, و تحدي و اس

ت ار, ... لتحقيق أحسن تبادل تجاري،الأسع ابه و الاخ  لاف في أنشطة التسويقإلا أننا نتساءل عن أوجه التش

د عفيفيدرجات متفاوتة من الالتزام لغزو الأسواق الدولية. وحسب  الدولي, لوجود مكن إدراج  يصديق محم

  )١٩٨٧(عفيفي، ة:الٮأھم أبعاده في النقاط الت

ة  .أ  ا بخارج الحدود الوطني د للبحث عن عملاء لھ ك تب ، عدم قيام المؤسسة بأي جھ مؤسسة ع اليو مع ذل

  ھا بأنفسھم.اليو ھم الذين يسعون  بعض منتجاتھا لعملاء أجانب،

ـة  بصفة مؤقتة, قد تلجأ المؤسسة لتصريفه في نتاجعند وجود فائض من الإ  .ب  ة, دون الني الأسواق الخارجي

  التصدير . الى

ة، قد تفكر المؤسسة في أن تستمر في محاولات التسويق خارج حدودھا تبعاً للمرحلة السابقة ،   .ج  الوطني

ى  شكل لتحقيق عائد أكبر على ى أن المؤسسة تحاول الحصول عل ة, بمعن ر منتظم ود و صفقات غي عق

 صفقات البيع في الأسواق الخارجية و لكن دون أن يكون لھا تمثيل دائم.

ية دائمة, مع استخدامھا لوسطاء دائمين للقيام بعمليات التسويق الخارجي, أي إنتاجامتلاك المؤسسة طاقة   .د 

وج إذا تطلب بھدف توسيع سوق المنتجات التي يتم  ى المنت تسويقھا محليا, مع إدخال بعض التعديلات عل

 الأمر ذلك, بھدف مراعاة ذوق المستھلك الأجنبي.
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ي المؤسسة   .ه  ة, و تكتف ك المؤسسات المحلي ا في أسواق تل تج بموجبھ ة لتن راخيص لمؤسسة أجنبي نح الت م

ه  ا قامت ب ك م رة , حCoca Colaالمرخصة بعائد الترخيص, و خير مثال عل ذل ذه الأخي يث قامت ھ

ة لإ ي دول مختلف ة ف ات أجنبي دة مؤسس راخيص لع نح ت اجبم فات و  نت نفس المواص وج, و ب س المنت نف

وج للمستھلك  وفير المنت ة و ت الخصائص, و تحت نفس العلامة التجارية, و ھذا بغية غزو الأسواق الدولي

 , مصـر, العربية السعوديـة...إلخ.بنفس الخصائص (الذوق,...) في كل مكان مثلما فعلته في الجزائـر

دولي, فھي تنظر افي ھذه المرحلة تظھر فكرة   .و  ة بفضل نشاط التسويق ال ة فتصبح العولم لحدود الوطني

 للعالم بأكمله على أنه سوق لمنتجاتھا.

 

 )١٩٨٧(عفيفي، :مبادئ التسويق الدولي

يعتبر علم التسويق الدولي أحد فروع المعرفة التي نشأت حديثاً كاستجابة في الآونة الأخيرة نحو دخول أسواق  .٤

 أجنبية, و قد تطور ھذا العلم في إطار عدد من المبادئ الرئيسية ھي: 

  التخصص و تقسيم العمل:   .أ 

ة  تاجإنيقوم التبادل أساساً على مبدأ التخصص الدولي, حيث تتخصص كل دولة في  سلعة أو مجموعة معين

ة بظاھرة التجارة  دول المختلف ين ال من السلع و تتبادلھا مع غيرھا من الدول, و ترتبط ظاھرة التخصص ب

ادة الإ ى زي ؤدي إل اً, فالتخصص ي ا وثيق ة ارتباط اجالدولي ن نت ة م ل دول تمكن ك م ت ن ث اج, و م لع  إنت الس

ي  ا اإنتاجالمتخصصة ف ن حاجاتھ ر م ات أكب ا بكمي رك ھ ا تت تھلاكية, كم اجلاس يس  إنت ي ل لع الت ديھالس ا ل

ي  وق ف دول الأإنتاجتخصص أو تف ا ال ى أساس  خرىھ دول عل ذه ال ين ھ ادل ب تم التب ذات التخصص و ي

  تخصص كل منھا.

د ليشمل  د يمت ا ق و تجدر الإشارة إلى أن مبدأ التخصص و تقسيم العمل قد لا يقتصر على دولة واحدة, بينم

بينھا ما يسمى بالاتحاد الإقتصادي, و الذي بموجبه تزال كافة القيود على حركة السلع فيما  عدة دول تكون 

ا فيما , و تتوحد السياسات الإقتصادية نتاجو الخدمات و عناصر الإ بين الدول الأعضاء, و يتم التنسيق بينھ

م المإنتاجبھدف وضع ھيكل منتجات تتخصص في  د أھ ة, و تحدي دول مجتمع ذه ال ة ھ يتم ي ي س نتجات الت

ى أسس إنتاجرار الخاص باختيار المنتجات التي سيتم و يكون الق ,خرىاستيرادھا من الدول الأ ا عل ھا مبني
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اليفاقتصادية و  د  التك دول الأعضاء, عن تتحملھا ال ي س ة الت اجالكلي ة  إنت ة بتكلف ة مقارن لعة أو خدم كل س

ين  ة و مالٮاستيرادھا.و مثال ذلك الإتحاد الإقتصادي الذي نشأ ب ا الجنوبي ان و كوري نغافورة و الياب ا و س زي

ذه خرى بينھا في مواجھة دول العالم الأنتاج فيما تايوان و ھونغ كونغ, لتنسيق ھياكل الإ , حيث استقرت ھ

اجا في الدول مجتمعة على تركيز جھودھ زة  إنت ة و الأجھ دات الكھروبائي منتجات الغزل و النسيج و المع

ذه  الالكترونية و تصديرھا إلى الأسواق الخارجية, و قد ظھرت بوادر النجاح لھذا الإتحاد حيث أصبحت ھ

  المنتجات مبيعا و الأقوى منافسة في أسواق العالم المختلفة.

  

  توازن ميزان المدفوعات:  .ب 

ى  الىھو إجمميزان المدفوعات  ة, و ينقسم إل ة معين رة زمني معاملات الدولة مع العالم الخارجي, خلال فت

فقات الرأس ابات الص م حس اري, و قس اب الج م الحس فر  ماليةقس دي... و تس اب النق م الحس راً قس و أخي

دفوعات زان الم ائض في مي د وجود عجز أو ف , و العمليات الإقتصادية المبرمة مع العالم الخارجي إما عن

  في كلتا الحالتين (عجز أو فائض) يتعين على الدولة تسوية قيمة العجز أو الفائض مع الخارج.

ى  ا في الحصول عل ي تتركز أساس ا التصدير الت و لما كان التسويق الدولي يتيح للدولة الإستفادة من مزاي

المدفوعات, و كذا الاستفادة من النقد الأجنبي الذي يستفاد منه في تمويل الاستيراد و سداد العجز في ميزان 

م  ن أھ دفوعات م وازن الم دأ ت إن مب ه ف ان, و علي ي بعض الأحي ائض ف وية الف ي تس ي, ف تثمار الأجنب الاس

  المبادئ التي تحكم أنشطة التسويق الدولي و مساھمتھا في تحقيق ھذا التوازن.

و قروض و مصروفات الشحن و ما يخرج من الدولة من قيم واردات و فوائد  الىبمعنى أن يتوازن إجم  

ى  الىما يدخل إلى الدولة من إجم الىالتأمين مع إجم الصادرات خلال العام, كأحد المعايير الھامة للحكم عل

  التسويق الدولي. عاليةمستوى ف

  توازن المزيج التسويقي:  .ج 

لتركيز على أحدھا يقصد به الإھتمام بجميع عناصره الأربعة (المنتوج, السعر, التوزيع, الترويج), دون ا  

ام الرئيسي خرىعلى حساب العناصر الأ ا إذا تركز الاھتم زيج التسويقي متوازن ر الم ه لا يعتب ى أن , بمعن

ة  للشركة على عنصر السعر مثلاً  و إھمال العناصر الثلاثة, و يراعي أن توازن المزيج التسويقي من وجھ
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وى نظر التسويق الدولي لا تقتصر على ذلك فحسب, بل تشمل أ ا لق زيج التسويقي ملائم يضا أن يكون الم

دراتھم  ة و ق ة الأجنبي تھلكين في الدول ا لأذواق المس د أن يكون ملائم السوق الخارجية, و بمعنى أكثر تحدي

  للمزيج التسويقي المقدم من جانب منافسين آخرين. عاليةالشرائية, و كذلك يكون مواجھا بف

وج دوليأخرىو من جھة  وج فحسب, و , فإن نجاح المنت يس المنت زيج التسويقي ككل و ل ي نجاح الم ا يعن

ويقي بشكل  الىبالت زيج التس ذ لعناصر الم توجب بالضرورة تصميم و تنفي ا يس وج دولي ويق المنت إن تس ف

ي السوق  وة المنافسين ف ي و ق تھلك الأجنب ة المس ين خصائص و ثقاف ع الاختلاف ب ا يناسب م وازن بم مت

  الدولية.

  ية للمنتوج:الميزة التنافس  .د 

المنتجات التي  إنتاجيضيف ھذا المبدأ بعدا جديداً و ھاما لأنشطة التسويق الدولي, حيث لا تقوم الدولة ب  

ھا محليا أقل من تكلفة استيرادھا فحسب, بل الأمر يمتد إلى أبعد من ذلك, حيث تختار إنتاجتكون تكلفة 

  ھة المنتجات المنافسة لھا في الأسواق الخارجية.الدولة المنتجات التي تحقق لھا ميزة تنافسية في مواج

و تمثل التنافسية على مستوى الإقتصاد الجزئي قدرة المؤسسة على مواجھة المنافسة مع المؤسسات 

في داخل البلاد و خارجه, و ذلك بالمحافظة على حصتھا من السوق المحلي و الدولي. أمّـا على  خرىالأ

فسية الاقتصاد الوطني فتكمن في قدرته على تحقيق فائض تجاري بصفة مستوى الإقتصاد الكلي, فإن تنا

  مستمرة, و ترتبط المنافسة بعدة عوامل تصنفھا النظرة الاقتصادية إلى مجموعتين:

ا يحددھا منافسة بالأسعار )١ د و خارجه) و م : و تأخذ بعين الاعتبار التطور المقارن للأسعار (بين البل

اليفمن عوامل و  اليفالأجور للوحدة المنتجة, و  تك ة و تطور الإ التك ة و الاجتماعي اجالجبائي و  نت

  سلوك المؤسسات و تطور أسعار الصرف...الخ.

د المنافسة الھيكلية أو المنافسة بغير الأسعار )٢ ده البل ذي يعتم : تتوقف ھذه المنافسة على التخصص ال

ة للشركات الدٮو على ا ة و التجاري ز المنتجات و البحث ناميكية التكنولوجي داع و تميي لمصدرة (الإب

ا البشرية  يير مواردھ عن النوعية و الخدمات ما بعد البيع...) و نوعية تسيير الشركات, و خاصة تس

  وقدرتھا على التكيف مع المحيط التنافسي.
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قل من تكلفة سلعة القمح مثلا بتكلفة أ إنتاجو على سبيل المثال قد تكون جمھورية مصر العربية قادرة على 

ا لإ ن مواردھ ر م زء الأكب ه الج ا و توجي ز جھودھ ل تركي د تفض ه ق ارج, إلا أن ن الخ تيرادھا م اجاس  نت

ة  وي في الأسواق الخارجي المنسوجات و السلع الغذائية, لما لھا من ميزة نسبية تجعلھا في موقف تنافسي ق

سة, و بذلك تضاف سلعة القمح إلى ھيكل أو أسعار منخفضة بالنسبة للسلع المناف عاليةإما في صورة جودة 

تيرادھا من دول  يتم اس ي س ل الإأخرىالمنتجات الت ة لھيك لع الغذائي اج, و تضاف المنسوجات و الس و  نت

ى التصدير و غزو الأسواق  ة إل ھيكل الصادرات معا, و يتضح من ھذا المبدأ أن توجه الجھود داخل الدول

  وق المحلية فقط.الخارجية و ليس مجرد سد احتياجات الس

  القوة الشرائية في الدولة المستوردة:  .ه 

ى أي مدى    ى أساسھا يتحدد إل ي عل ة المستوردة, و الت يرتبط التسويق الدولي بمدى القوة الشرائية للدول

ى  درة المستورد عل القوة الشرائية ق ل. و يقصد ب يكون دخول السوق الأجنبي أمرا مجديا في الأجل الطوي

ة ال دفع بالعمل ة ال ة بعملات أجنبي ة المحلي ذه العمل ل ھ ة و سعر تحوي م أخرىمحلي ذلك يتحدد حج ا ل , ووفق

ة  راخيص لشركات وطني نح ت السوق و مدى جدوى دخوله و تحديد أي الأشكال سوف تنتجھا الشركة أو م

  في مشروعات مشتركة. أخرىأو الدخول مع شركات 
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  المبحث الثاني

  ادارة التسويق الدولي

International Marketing Management  
  مقدمة

يط  .١ ة التخط ركة ، إلا ان مرحل ة  للش ة و التجاري طة الإداري ف الأنش ى مختل ة عل ار ھام دولي آث ويق ال للتس

ة  ام المتحقق راءة الأرق ة ، و ق دي للعملي رة من التطور التقلي د فت دولي لا تظھر إلا بع الإستراتيجي للتسويق ال

تم  ك ي د ذل ى على ضوء الأعمال التي تم تنفيذھا خارج الحدود ، و بع دير المسؤول ، و عل د القسم و الم تحدي

ى الشركة  ك يفرض عل دولي ، لأن ذل ضوء ھذه المتغيرات التنظيمية سيبدأ التخطيط الإستراتيجي للتسويق ال

 )٢٠٠٧(العمر، القيام بالتخطيط و إعادة التفكير المستمر بخطط التنظيم و الرقابة. 

 

  )٢٠٠٧(الضمور، :التخطيط للتسويق الدولي 

  ة:الٮادارة التسويق الدولي عمليا اتخاذ القرارات الاساسية التتواجه  .٢

 لدولية. اق اسولدخول للااو عدم الدخول ار اقر  -أ 

 .  المحتمل دخولھاق اسولاار يتعلق بنوع وعدد اقر  - ب 

ذي يجب ام النظاو اق اسولاار في كيفية خدمة ھذه اقر  - ج  ائنت الخدمالسلع وال ايصن يستخدم لاال  للزب

 رجية. الخاق اسولاافي 

 

 ھذه القرارات متداخلة ومرتبطة وتؤثر على بعضھا بعضا. و كما يلي:

 .  المحتمل دخولھاق اسولااحة قد تستخدم لتحديد عدد ونوعية المتارد الموات وانيامكلاا  .أ 

ة   .ب  ة ونوعي ولااطبيع ة اق اس تھدفة (تركيب ع المس ويقيلتوزي وفر التس ة ا, ت ة البني لتحتي

 وغيره) .رية(بنوك,نقل,تخزين التجا

 .السياسات الحكومية   .ج 
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ر  من  م الاشكال الرئيسية للتسويق لذا نجد إن مھمة إدارة التسويق تتضمن إدارة النشاطات التسويقية و التيتعتب اھ

 :ھي ة الدولي

  لتصدير .ا  أ 

  خيص.الترا  ب 

  .المشتركر استثملاا  ج 

  شر.المبار استثملاا  د 

  : التخطيط

يق الھدف المحدد مسبقا يسمي قالتسويقية او الوسائل المستخدمة لتحان عملية التخطيط والتنسيق بين السياسات  .٣

ويق زيج التس امج الم تخدمة  ي،ببرن ائل المس ويقية او الوس ات التس ين السياس يق ب يط والتنس ة التخط و عملي وھ

يطرة علقلتح ركة الس ن للش ة لا يمك رات خارجي اك متغي بقا. وھن دد مس دف المح ق الھ راتيي ذه المتغي ا وھ           ھ

 )٢٠٠٧(الضمور، .)( العوامل الجغرافية الاقتصادية والاجتماعية,الثقافية والسياسية والتكنولوجية

ر  ة و غي ائج العناصر الخارجي ؤ بنت تقبل من خلال التنب يشكل التخطيط الإسترتيجي وسيلة رسمية للتنبؤ بالمس

ام إن التخطيط ل ارات و أھداف الشركة ، بشكل ع ى الواضحة حول مھ ه عل ام ب تم القي ي ي نشاط تسويقي دول

د الأھداف مستوٮثلاثة  ق بتحدي ات مختلفة ،على مستوى النشاط العام للشركة  يتم على المستوى الطويل و يتعل

  ات الثلاث كما يلي:مستوٮ، و يمكن تحديد ال)٢٠٠٧(العمر، العامة و الجوھرية.

توى الإدارة ال  .أ  ى مس تم عل تراتيجي : ي توى الإس ى المس دى عل ى الم داف عل ق بالأھ ركة و يتعل ا للش علي

 الطويل و المتوسط.

اكل تخصيص   .ب  ة بمش داف الخاصة و المتعلق طة و الأھ د الأنش ق بتحدي ي: و يتعل توى التكتيك ى المس عل

ن خلال الإدارات  تم م ركة، و ي واق الش ف أس ي مختل داف ف ق الأھ ل تحقي ن أج ال م كل فع وارد بش الم

  التنفيذية.

  دة مراحل ھي :يتم ذلك من خلال ع

 مرحلة تحليل و إختيار الأسواق بحسب أھداف الشركة و إمكانياتھا. )١

 مرحلة تكييف الغرض التجاري ( المزيج التسويقي). )٢
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 إعداد الخطة التسويقية. )٣

  مرحلة التنفيذ و الرقابة و تقييم الخطة. )٤

  

  )٢٠٠٧(الضمور، International Markets Entry Dimensions:ابعاد الدخول للاسواق الدولية

  ة :الٮوھو درجة التزام الشركة بالعمل في الاسواق الدولية حسب اشكال الدخول للاسواق الدولية الت .٣

ل نسبة Exportingالتصدير   .أ  دخول للاسواق الخارجية.لتضمنه اق : ويعد التصدير من ابسط اشكال ال

لبيا او  مستوىوحسب  خرىمخاطر مقارنة مع البدائل الأ د يكون التصدير نشاطا س نشاط الشركة , فق

  ايجابيا.

ات Foreign Licensingالترخيص الاجنبي   .ب  رام اتفافي ق اب ة عن طري : وفيه تدخل الشركات الخارجي

اح  إنتاجمع مؤسسات تسويقية اجنبية من اجل  وتسويق او تسويق منتجاتھا في الخارج وتقسم نسبة الارب

  بين المرخص والمرخص له.

ين شركتين  Joint Ventureالاستثمار المشترك   .ج  اون ب دولي وھو تع : وھو اكثر التزاما في التوسع ال

  وبناء او بناء انظمة توزيعية للوصول للاسواق الخارجية. إنتاجاو اكثر على الاستثمار ب

ر   .د  تثمار المباش ى Direct Investmentالاس يطرة عل ركة بالس ة الش و رغب اج: وھ ا  إنت منتوجاتھ

  ية للشركة بالخارج.إنتاجوتسويقھا في الخارج  وذلك بانشاء فروع 

  

  )٢٠٠٧(الضمور، :الدور الانمائي للتجارة الدولية

ة العامل المھم التجارة الدولية  تعتبر .٤ ر التجارة الدولي ة) .اذ تعتب في الاقتصاد القومي لاي دولة ( متقدمة او نامي

ع الاحدي الركائز الاساسية في التن ا في رف ة الاقتصادية وھي تساھم مع غيرھ ة  مستوىمي المعيشي ورفاھي

ة  دول النامي زداد المجتمع وھذا ھو اصطلاح التنمية الاقتصادية.وتزداد اھميته في ال الي ت ة التجارة  وبالت اھمي

ادة صادراتھا والحيلو ذلك زي تيراد وك ى الاس درتھا عل ي مق دافھا ف ق اھ تطيع ان تحق ي تس ة حت ة دون الدولي ل

ة ٮآبمعن،ي مقدرتھا على الاستيراد مرتفعةقتدھور معدلات تبادلھا لتب خر كلما زادت نسبة صادرات الدول النامي

ادة الاستث دل النمو الاقتصاديكانت ھذه الدول اقدر على زي ادة مع ة ، مار وزي م ان التجارة الدولي ذا نفھ من ھ
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 نتاجراس المال الثابت, وھذا ما يزيد من القدرة على الإ الىية عن طريق الاضافة نتاجتزيد من طاقة الدولة الإ

ا  ،في الفترات اللاحقة ادل التجاري) كم ومن اھمية الفوائد التي تعود على الدول من الاستيراد والتصدير ( التب

  يلي:

تيراد   .أ  ن الاس تفادة م دو: الفBenefits From Importingالاس ة ائ لع  المتوقع تيراد الس ن اس م

تيراد السلع  يؤدي الى ية تتضمن انخفاض السعر وزيادة العرض والتنويع في السلع. وكذلكالاستھلاك اس

، و يمكن أن تكون الفائدة الأساسية ليست في تحصيل قيمة وتنويعه نتاجالاستھلاكية الضرورية لزيادة الإ

  ھا محلياً.إنتاجالصادرات ، بل في الحصول على بعض السلع بكلفة أرخص من 

ل Benefits From Exportingمن التصدير  الاستفادة  .ب  د التصدير احدي الطرق الرئيسة لتموي : يع

ى فالتصديرواردات الدولة بالطريقة التي لاتؤثر سلبيا على ميزان مدفوعاتھا الخارجية.  لا يعمل  فقط عل

ة وتخفيض  ماليةتوفير مورد مستمر للاستثمارات الراس ة الصناعات المحلي ى تنمي ف لكولكن يعمل عل

ةرفع القوة الشرائية للمستھلكين ويتم ذلك من خلال دفع اجور يؤدي الى . مما نتاجالإ املين في    عالي للع

لصادرات في الدول النامية دوراً كبيراً في النمو الاقتصادي من خلال مساھمتھا في لصناعات التصدير. 

، كما تؤدي الى إعادة التوازن  لمتاحةنمو الدخل القومي من حيث الاستغلال الامثل للامكانات والموارد ا

  .يزان المدفوعات عن طريق الحصول على العملات الصعبةمالى 

التبادل التجاري  عملية: Increasing Productivity And Efficiencyية نتاجة والإيزيادة الفاعل  .ج 

دول بعض ال ى  ل ؤدي ال تغلال عناصر الإ ت اجاس اءة وف نت ةبكف ة ، عالي ارة عملي نيع والتج ة التص فعملي

ر  اجالإ طرقديناميكية متداخلة بعضھا ببعض حيث تتغي ة و نت اليبتبرزفي الصناعات القديم ة  أس حديث

بب وجي بس دم التكنول ى  التق دف ال ذي يھ ادة الإال اجزي ة ، نت ات حماي ن بعض الحكوم ب م ذلك يتطل ل

اججديدة سواء في الإ أساليبة وباستخدام ينتاجبالطرق التي تساعد على زيادة الإالمحلية  الشركات او  نت

  ه.تكاليفوتخفيض  نتاجالتسويق والقدرة على تحسين نوعية الإ

دولي   .د  ؤدي : International Specializationالتخصص ال اريت ادل التج ة التب ى  عملي د  ال فوائ

لعفالتركيز على ، عن عملية التخصص الدوليتجة تكتسبھا الدول من تلك العملية النا ا  الس الممكن إنتاجھ

ويقھا بصورة  ى تحأوتس اعدھم عل تھلكيھم يس ل مس ن قب ة م لع المطلوب تيراد الس ق فاعلقفضل واس ة يي
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تخدام العناصر الإ ي اس ر ف اءة اكث ؤثر نتاجوكف ة ت ق تجاري اك عوائ ن ھن ة. ولك ىي دى التخصص  عل م

 وسبب ذلك لعدة اھداف:

  توفير الحماية المحلية للصناعات الناشئة. )١

  فع سياسية وذلك للتاكد من وجود توزيع متكافئ بين الدول المصدرة والصديقة سياسيا.دوا )٢

  

  )٢٠٠٧(الضمور،  Goals Of Individual Business Unitھدافه:أدوافع التوسع الدولي و

ةيقھا من وراء الانقن الاھداف التي تسعي الشركات لتحان ھناك العديد م .٥ ، خراط والعمل في التجارة الخارجي

  ومن اھم ھذه الاھداف:

و  .أ  ربح والنم داف ال راء Growth And Profit Goalsاھ و ج ربح والنم ه تسعي الشركات لل : وفي

ات التسويق  ذ عملي اك بعض المخاطر لتنفي ي او الخارجي.الا ان ھن العمليات التجارية في السوق المحل

الظروف  ة المحيطة ك ة الدولي وتنشا ھذه المخاطر بسبب العوامل البيئي الاقتصادية,السياسية والاجتماعي

  وغيرھا.

تقرار في حجم المبيعات والإقتح  .ب  اجيق اس :  ان العمل في Sales And Production Stabilityنت

ؤدي ل ة ي قالتجارة الدولي اجا تحقي تقرار في حجم المبيعات والإنت ة تساعد  ،س والعمل في اسواق مختلف

  الشركة على التغلب على التغيرات التي قد تحدث في سوق ما.

ن من محفزات الشركة للعمل إ: Outlet For Excess Capacityية الفائضة نتاجاستغلال القدرة الإ  .ج 

وارد والفائضة عن حنتاجفي التجارة الدولية ھو استخدام القدرة الإ تغلة في الم ر المس ة غي اجة السوق ي

  المحلية.

اة السلع   .د  داد في دورة حي تح Extent Of Product Life Cycleامت تراتيجيات التسويق ف : من اس

ا  دة او تطويرھ واق جدي ن ، اس ل م دة مراح ر بع لع تم ان الس روف ف و مع ا ھ وكم

  الحياة(الظھور,النمو,النضوج,الانحدار) فيتم البحث عن اسواق جديدة.
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ة الفرص التسويقية   .ه  ة جاذبي وفر إ: Foreign Market Opportunitiesفي الاسواق الخارجي ن ت

ة من  ن حافزاً ِّالفرص التسويقية في الاسواق الخارجية تكو قوياً لدفع الشركة للعمل في الاسواق الخارجي

  اجل استغلالھا.

توإ:  Others Goalsأخرىھداف أ  .و  ع مس ى رف ة يساعد عل راد  ىن العمل في الاسواق الدولي ادارة الاف

اج تخطيطالوالتسويق في الشركة وكذلك يساعد على  ا يالسأسلع و لإنت دة وتطويرھ ا ب تسويقية جدي ,مم

دراء الفرصة ، رفع مستواھا التنافسيالى يؤدي  فنجاح الشركة في معالجة المشاكل التسويقية يعطي الم

 متنوعة لمعالجة ظروف مختلفة. أساليبوالقدرة على اعطاء افكار جديدة و

  

 )٢٠٠٧(العمر :التطور الدوليمراحل 

ة  .٧ تم بمراحل تدريجي ات سلوك التصدير ي ة حسب الدراسات والنظري إن قرار البدء أو التوسع بالأعمال الدولي

ين خصائص الصناعة  ة ب ى العلاق احثون عل يمكن تقسيمھا. ومن خلال دراسات السلوك التصديري ركز الب

ة وا ،  والشركة والنشاطات الدولي م يلق نھم ل ة ولك ة والنشاطات الدولي رات البيئي ين المتغي ة ب ام بالعلاق أي اھتم

بعينات  ى الس مية حت ات تل، بصورة رس دأت الدراس ث ب ىي الضوء قحي ا  عل لعة والتكنولوجي رات الس متغي

وقد أعطت البحوث المتوفرة في ھذا المجال دور متخذي  ، كعوامل محددة تساھم في عملية التوسع التصديري

دالقرارات للعم ة والشخصية للم ين الخصائص الإداري ة ب ى وجود علاق ة عل رين وسلوك يل بالأسواق الدولي

م, يحيث قدمت دراسات مختلفة لخصائص المدراء مثل( العمر, مدى ونوع التعل ،  التسويق التصديري للشركة

رارات ال علىمكان الولادة, العضوية في الاتحادات التجارية والمھنية.) كمتغيرات تؤثر  رح ق د اقت تصدير. وق

دولي  من قبل بعض الباحثين في مجال التطور الدولي على بعض الأمثلة لبعض التصنيفات لمراحل التطور ال

 في الدول المتقدمة صناعيا وھي:

ام  1981نموذج كوفيزل (  .أ  وفيزل ع رح ك دولي حسب  1984): اقت ا لتنصيف مراحل التطوير ال نموذج

  الملتزمة ). –د ميز ثلاث مراحل ( التجريبية, النشيطة درجة التورط في عمليات التصدير وق
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ك من  المرحلة التجريبية )١ ة وذل ا" بسيطا" لتطور العمل بالسوق الخارجي ارس التزام : والتي تم

ة ، خلال الاست ة للأسواق جابة فقط لأوامر الطلب الخارجي ويمارسون سياسات التسويق المحلي

  وإدارية لأنشطة التصدير. ماليةصيص موارد القريبة وتكون درجة التردد عالية   لتخ

يطة )٢ ة النش ف المرحل ة وتكيي واق الخارجي ن الأس تمكن م اء  وال ي البن دراء ف ا يرغب الم : وفيھ

ذ نشاطات التصدير  التسويقي عناصر المزيج  ة وتنفي حسب الحاجات المحددة للأسواق الخارجي

  أسس المنظمة يكون أكثر . على

ق : وتحدث المرحلة الملتزمة )٣ ط عن طري حينما تبحث الشركة في نشاطات أخرى دولية وليس فق

روع ،  التصدير وكذلك من خلال طرق عمليات خارجية أخرى تثمار في المبيعات وفي ف كالاس

  يق أھداف طويلة الأجل.قإنتاجية في الخارج وھذه تشتمل على وضع وتح

ل التطور الدولي التدريجي لأكثر من تم البحث في فرضيات مراح : ) 1982ثانيا: نموذج بيلكي وتيسار(  .ب 

ة واحدة واستخدم بيلكي وتيسار إطار  400 شركة صناعية صغيرة ومتوسطة الحجم في منطقة جغرافي

ار مركب اشتمل  ى معي د عل ى ست مراحل تعتم عمل أكثر تفصيلا" في تقسيم مراحل التطور الدولي إل

ة على ( طول الخبرة الزمنية بالتصدير  ,  نسبة حجم مبيع دول –ات التصدير من المبيعات الكلي عدد ال

  المصدر لھا....الخ) والمراحل ھي:

  :عدم اھتمام الإدارة بالتصدير وحتى أنھا لا تستجيب لأوامر الطلب الخارجية. المرحلة الأولى )١

ود للكشف عن جدوى المرحلة الثانية )٢ : تملا الإدارة أوامر الطلب الخارجية ولكن لا تبذل أية جھ

  التصدير.

  :تبدأ الإدارة بالبحث وبذل الجھود للكشف عن الجدوى الاقتصادية للتصدير.المرحلة الثالثة )٣

ى أساس المرحلة الرابعة )٤ ة عل دول القريب بعض ال ة ول ى أسس تجريبي : تبدأ الشركة بالتصدير عل

  البعد النفسي.

شارة لھا في : تصبح الشركة خبيرة في التصدير للسوق أو الأسواق التي تم الإ المرحلة الخامسة )٥

  المرحلة الرابعة.
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: تبدأ الإدارة بالكشف عن جدوى التصدير إلى دول أخرى أكثر بعدا.وقد بينت  المرحلة السادسة )٦

ى مجموعات متجانسة حسب  ة إل ه يمكن تصنيف الشركات المختلف تھما ان ائج دراس ودعمت نت

 بيعة السلعة.مراحل التطور التصديري دون استخدام اتجاھات الإدارة وحجم الشركة وط

  

 :فوائد دراسة مراحل التطور الدولي

ة العوامل المحددة  .٨ ى معرف رارات عل إن تصنيف الشركات حسب مراحل التطور الدولي سيساعد متخذي الق

ومما يساعد على إحداث التغيرات المطلوبة سواء في الھيكل التنظيمي والإداري أو بالنشاطات  ،بكل مرحلة

ةالتسويقية المطلوبة من اج ة التصنيف حسب مراحل  ، ل الانتقال إلى مرحلة تصديرية متقدم وتساعد عملي

ة ة كل مرحل وتناسب  ، التطور الدولي الحكومات على بناء ورسم البرامج التشجيعية التي تتناسب مع طبيع

ال التسويق  طبيعة احتياجات ومتطلبات الشركات التي تشترك بنفس المرحلة من اجل البدء والتوسع في أعم

  الدولية.
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  المبحث الثالث

  نظريات سلوك التسويق الدولي 

International Marketing Behaviour Theories 
  

  

  

  )٢٠٠٧)(العمر، ٢٠٠٧(الضمور، تحكم عملية التسويق الدولي نظريات عدة ، أھمھا ما يأتي:

   International Marketing Behavior Theoriesلدوليالتسويق ات سلوك انظري .١

ي أو خارجي )  من عملية التبادل التجاريتي تحققھا الدول لان الفوائد ا ان داخل اك  ( سواء ك داً ولكن ھن رة ج كبي

ي  ة ف ات ذات العلاق د من فحص النظري ذه العوامل لاب ة ھ ة .ولمعرف ذه العملي ي ھ تحكم ف دة ت رة ومعق عوامل كثي

ة  رجية ومن اھم ھذه النظريات الاقتصادية في ھذاالمجالالتجارة الخا (النظريات الكلاسيكية للتجارة الدولية, نظري

دوافع والمحددات  دورة حياة السلعة في تفسير التبادل التجاري وغيرھا.) وقد ركزت ھذه  الدراسات على راز ال اب

  شركات الاعمال. ىمستو الاساسية لعملية التبادل التجاري على

  

  The Classical Theory Of International Trade:نظريات الكلاسيكية للتجارة الدوليةال  .أ 

ا وتفسر ھذه النظرية اسباب التبادل التجاري الدولي على ة  اساس الاختلافات في المزاي الاقتصادية للدول

ا في دول وفيھا تقوم الدولة بتصدير السلع التي تنتجھا بصورة افضل واكثر رخصا من ، المتبادلة إنتاجھ

اك  ة. وھن أخرى وتستورد السلع التي يمكن الحصول عليھا بتكلفة اقل من تكلفة إنتاجھا في السوق المحلي

  والسعر واھمھا: تكاليفعدة نظريات تقليدية في شرح الفروق والميزات لل

 Absolute Advantage: دة المطلقةئمبداالفا )١

كلاسيكي الذي بحث في التفسير المنطقي وراء التجارة ادم سميث,اول اقتصادي  –لعل الاقتصادي 

د ة وھذاالمب ارة الدولي ير للتج ة كتفس دة المطلق م" مبداالفائ روة الام ه "ث ي كتاب ة وف ن إأ  "  الخارجي
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ى ا عل ون كلفتھ ي تك لعة الت ة ان تصدر الس دول الأ الدول ن ال ل م رىاق تورد  خ ل ان تس وبالمقاب

ا بنفسھا و انتجتھ ا ل ي تكلفتھ ة  السلع الت ر من دول اليفختلاف إن إ". أخرىاكث دول  التك ين ال ب

ة)  نتاجالفائدة المطلقة يعود لاختلاف عوامل مدخلات الإأ حسب مبد دي العامل ة الاي وخاصة ( تكلف

دول  نتاجوھذه الخاصية تمثل المحددات الرئيسية لتكلفة الإ ة ومفي ال اجخلات الإدالمختلف د  نت تعتم

بة(مھارات و ة) ومكتس ة,ثروة طبيعي ة (مناخ,ترب ا طبيعي ى مزاي اليبعل اك  أس ة). وھن متخصص

  ادم سميث, تھتم بھماالتجارة الخارجية: –وظيفتين حسب راي 

  له بشئ اخر ذو نفع اكبر. استبدإالفائض عن حاجة الاستھلاك المحلي و نتاجريف الإصت •

ة تفترض ان التغلب على ضي • ق السوق المحلي. وفي نظرية ادم سميث  في التجارة الخارجي

ي  ات الت بة للمنتج ة بالنس زة مطلق ود مي و وج ة ھ ارة الخارجي ي لقيامالتج رط الاساس الش

درھاالدولة ات ،  تص ع الامكاني م جمي وفر لھ ب ان تت ة يج ذه الدول ي ھ ين ف اي ان المنتج

ا تمكنوا من إنتاجيل) لوالمقومات (الارض,راس المال,العما لعااًكثر مم المنتجون في نتجھي س

  ه.أخرٮإنتاجدولة 

  

  Comparative Advantage: نظرية النفقات النسبية )٢

اردودي اقتصلااسم اب ( و يطلق عليھا الميزة النسبية) لنظريةاترتبط ھذه  د ريك دمھا  ": ديفي ي ق  الت

ذي العرض اردو عن اولم يعترض ريكئب. الضراسي والسياد اقتصلاادئ المشھور" مبابه افي كت ل

ة اري بالتجادل التبارجية وعرف الخارة التجام ايقدم سميث في تفسير اقدمه  وق دول ه " حيث تتف ن

ة  اعلىم ً تفوقأخرٮدول ً مطلق ا ي  ا اجف لعة م إنت رىو، اس ي  أخ اجف لعة  إنت رىس ام أخ رة التجا لقي

ن يكون الضروري النظرية فليس من اوحسب ھذه  ،لدولتين"الكل من  امربح اً مرا ارجية بينھمالخا

ة مان كاف أخرىدولة  علىتفوق مطلق  الدولة م ق  ان لدول وق مطل ىتف ة  عل اجفي  أخرىدول  إنت

دة ات فالسلع ستكون ذاجميع  ذه ادل التباختلفت نسبة ااذائ ة وھ ي في كل دول دعي " المحل زة ت لمي

ذه ، لنسبية"الميزة ا زة حينماوفي ھ وفر  المي ة تخصصت في اتت تصدير أو إنتاجلظروف في دول

لع ا ة بھالس ون بھ ،المتفوق لع تك تورد س ة ضعيفة نتاجلإااميزتھ اوتس ة ا ام، أي رىلدول ى الأخ  عل
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ع سلعفي  الرغم من عدم تميزھا اج جمي تفلااتستطيع  انھإلاإ اھإنت ق اس لتخصص في ادة عن طري

لرغم من ا على، واھإنتاجلتي تستطيع السلع ارنة مع المقاب التي قد تتفوق بھالسلع اوتصدير  نتاجلإا

ة ريكا يكلااردو ان نظري ت ھ يط قترح ً بس حاو ا ً ض ة  ا ة والخارة التجالنظري ن اجارجي ت ع ب

ل( متاصة بالخاسية اسلاات ؤلاالتسا وم  ىلموضوع مث ة, ومالخارة التجاتق ي ا ايالمزاھي ارجي لت

ن  د ع ة الخارة التجام ايقتتول ة نتيج ة الاالتخصص ) ارجي زة ان نظري ن المي و م م تخل بية ل لنس

  :اھمھالتي من او اھياللتي وجھت ات ادانتقلاا

م ت، اتسمت به فروضھالذي المعيب التبسيط ا • ين افھي ل دي امل العال ادخإر اعتبلااخذ بع لنق

ر ابين  نتاجلإامل ال عوانتقإلة استحافترضت اوكذلك  ف ياللتكالدول وكذلك تفترض عدم تغي

ئق العوالنقل واف يالھل تكاوتتج، لخبرة الكبير وا نتاجلإاف نتيجة ياللتكاض انخفا مدىوتغفل 

 رية.التجا

 .الدولي بين دولتين مختلفتين ريالتجادل التبالتي تحكم معدل ايود قلالم تبين  •

ىلتي تعود اايالمزالرغم من ا علىرجية الخارة التجا قيامئج ان نتاردو اھل ريكاتج  • دول ا عل ل

ي  انھإلاإ ؤثر ف رلاات واعالجمات ى  داف وف عل ارة للوق ة التج ة حري تدعي مناقش ذه تس ، و ھ

 .التأثيرات المحتملة التي تؤثر على المجتمعات

  

    The Factor Proportion Theory:نتاجنظرية نسب عوامل الإ )٣

تند  يكية للتجلكلاات النظرياتس يرھالخارة اس ي تفس ة ف بلا ارجي امب اس ة الخارة التجا قي ىرجي  عل

اجلإائص ات في خصالفروقاس اسا دولي وعا نت ين نتاجلإامل ال ة ب دول اف اطراي ة. المتبال  امادل

رت ضمناخر ولآات من بلد لنفقاف ختلاافية النسبية لم تفسر بدقة كات النفقانظرية  تعكس  انھااعتب

ً فختلاا ي  ا واف ة للتخصص ارة والمھاع ان د نتيج ة عوالجھ ل ذاو نتيج ة خام ل اتي ل العواصة مث م

ة المتبالدول اف اطرالنسبية بين ات النفقاف ختلاافتفسر  نتاجلإامل انظرية نسب عو ام،ألطبيعيةا دل

تلااس اسعلٮا ن عنات الكمياف خ ل عنصر م ن ك وفرة م اجلإاصر المت ذه نت رتبط ھ ة ا. وت لنظري

  :اسيين ھماساملين اية بعنتاجلإاف ختلااب اسباولين" حيث فسرت ات" ھكشر و ابابكت
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اجختلاف درجة ندرة او وفرة عوامل الإإالعامل الأول • ة لأ نت ة  خرىمتجھ وداخل الدول

دة فمثلاً  ون ،الواح ي الارض وتك وفرة ف بلاد ذات ال ي ال ة ف عار الارض منخفض اس

د عوامل الإ اجالاسعار منخفضة يكون عائد الارض والربح منخفضا نسبياً عن عوائ  نت

ى راس في ھذه الدول ،  خرىالأ دة عل ال مثل الاجور والفائ ال ، الم ذلك عامل العم وك

ربح)  د الارض (ال بة لفوائ بياً بالنس ة نس ورھم منخفض ون اج وفرة تك ون مت دما تك عن

 وراس المال (الفائدة) .

اجالذي يؤثر في نفقات السلعة ليس مجرد اختلاف نسبة توفر عوامل الإالعامل الثاني •  نت

اإنتاجاحتياج بعض السلع في  بل ھو عامل فني , يتوقف على ة  الىھ نسب مزج مختلف

اجمن عوامل الإ ة الإ نت اج" دال اج نت ى" بعضھا يحت ر من راس  ال عنصر الارض اكث

ر من الارض والعمل.  –المال مثل  زراعة القمح,اماالمنسوجات فتحتاج لراس مال اكب

د اساس اختلافات في الاسعار ان اسعار ال ويقول ھكشر و اولين انه على سلع في اي بل

ة إنتاجوامكانيات  عليھاية الطلب مية بكتتحدد في النھا اد علٮاربع داخل بالاعتم ا في ال ھ

  :أخرىعوامل 

  مطالب واذواق المستھلكين . -

  .نتاجشروط ملكية عوامل الإ -

  .نتاجالمعروض من عوامل الإ -

 ).نتاج( نسبة امتزاج عوامل الإ نتاجالشروط الفنية للإ -

  

  : يةمن عيوب ھذه النظر

ل  • ة عوام ذه النظري ل ھ رىتتجاھ افس  أخ ة تن ام الحكم,درج رة ( نظ كثي

توٮالسوق,و وة العاملة,مس بة للق ارة المكتس ة المھ توىالتعليم والثقافة,درج ة  مس المعرف

احوال الإ ة ب ة( نتاجالفني يطرة الاجنبي تحكم الخارجي,الس ة ال فات الادارة,درج ,ص

 اقتصادية او سياسية).
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ة  • ذه النظري ل الإان ھ ت عوام اجعرف ا  نت ة) مم دي العامل (الارض, راس المال,والاي

يجعل من الصعب تحديد اي من ھذه العوامل ھو لھدف تفسيرھا , حيث ان عدد عوامل 

 غير محدود. نتاجالإ

  

 :نظرية دورة حياة المنتج في التجارة الدولية )٤

The Product Lifecycle Theory Of International Trade 

باب  ير اس ي تفس ابقة ف ات الس دم قفشلت النظري رعة التق دول بسبب س ين ال اري ب ادل التج ام التب ي

لعة اة الس ة دورة حي ا في نظري ادة عدد الشركات الكبيرة.ام د من سلع  ،التكنولوجي وزي ان العدي ف

و الشركات تمر بمراحل حياتية وخلال ھذه العملية التي يمكن وضعھا بعدة مراحل (الظھور ثم ال نم

اة السلعة في تفسيرھا للتجارة  ى دورة حي د اعتمدت عدة دراسات عل ثم النضوج ثم الانحدار) وق

ز , ان الاداء والسلوك 1971وھيرش  1968الخارجية ومنھا دراسة (ويل ائج علٮ ) حيث بينت النت

ى اثر بخصائص السلعة. وعل ى لتفسير اسباب  التصديري للشركة يت ة الاول رغم من انھاالنظري ال

 ة :يالالشركات الاانھا تعاني من المشاكل الت مستوى التبادل التجاري على

 ليس من الضروري ان تمر جميع انواع السلع في المراحل نفسھا. •

الاخص السلع  • ركزت في تفسيرھا لسلوك التسويق الدولي علٮانواع معينة من السلع وب

  .عاليةذات التقنية الفنية ال

ل الأ • ن العوام د م ت العدي ركة خرٮتجاھل فة الش داف وفلس ة باھ ة ذات العلاق الداخلي

 وخصائص متخذي القرارات.

ين  • ة تحس ة امكاني ين كيفي م تب توٮل ددة مس ل المح ركات والعوام ديري للش الاداء التص

 لنجاحھا.

 Export Marketing Behavior Theory:نظريات سلوك التسويق التصديري )٥

كية في التجارة الخارجية قد حاولت ان تفسر لماذا يض من النظريات الكلاسيقالن ھذه النظرية على

ة الال ي الطبيع اط التصديري وبخاصة ف ي النش ركة ف ل الش ف تعم ذايوكي ل  ة لھ اط ومراح النش



  
  

 التسويق الدوليبحث 
  
  

  طالب الدكتوراه : أنمار أسعد السامرائي
  
  

 ١٣٦من٣٠صفحة
 

ع  ى دواف ي  عل كل  اساس ديري بش ويق التص لوك التس ات س زت نظري دولي. ورك ور ال التط

ديرية  ركة التسويقيةالتص درات الش دير وق تراتيجيات التص ي واس ل ف ة العم ع بيئ ا م وتفاعلھ

اطات  ية لنش ددات اساس ات كمح وفر المعلوم دى ت ل وم اطر العم ور مخ واقالخارجية وتص الاس

دولي ا تطور  ،التصدير وكذلك مفھوم عملية التطور والتوسع ال ة التطور علٮانھ د عرفت عملي وق

ي  ب ف واق  أمتعاق ي للاس ع الجغراف ركة التصديرية يتضمن التوس اط الش ال نش ي عم ع ف والتوس

ركة  فة ادارة الش ي فلس رات ف لع وتغي ي الس وع ف ويقية والتن طة التس ات والانش رق العملي ط

ذا،  الوضع الحالىى وسلوكھاالتنظيمي منذ بداية التصدير حت ة  اي ان ھ ة زمني التطور ھو وظيف

زداد  ا ت درجة تتراكم فيھا خبرات الشركة في مجال العمل في الاسواق الخارجية والتي من خلالھ

واق ذه الاس ي ھ ل ف ة العم ا كيفي ة  ، تعلمھ ن كيفي ؤال ع اك س ور قوھن ل التط اس مراح ي

  عدة معايير .ويمكن التمييز بين نوعين من المعايير (كمية,نوعية): ؟ھناكالتصديري

  المعايير الكمية وتتضمن:  .أ 

  لشركة.اامل معھالتي تتعالدول اعدد  )١

  .لدوليةات اطالنشالشركة في اى ملين لدالعاعدد  )٢

  رجية.الخات المبيعاحجم  )٣

  رجية.الخات المبيعامعدل نمو  )٤

  رجية.الخال اعملاار في استثملاا علىئد العانسبة  )٥

بية ( ارد) الموامطلقة (حجم  امالكمية ايير المعائص اس خصايقن يتم ابمعني   دىو نس  م

  رجية).الخالتسويق ات اطانش علىلشركة اثير ات

تم بالخصائص   .ب  ة: وتھ ايير النوعي ة المع ا ، درج لادارة العلي دولي ل ه ال لوكية ،  التوج الس

ا ،  ، الخبرة في الاعمال الخارجية ومثل ھذه المعايير يحتوي علٮالعديد من المشاكل اھمھ

 ياسھا.قصعوبة توحيد 

ذه  نظريات أخرى دولي  ، ھ : ھناك نظريات أخرى لم يتم شرحھا لضعف تأثيرھا على التسويق ال

 )١٩٩٨(ابو قحف، النظريات ھي :
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 نظرية الحماية . •

 نظرية السوق المعدل. •

  نظرية عدم إكتمال السوق •

  

  )٢٠٠٧(الضمور  Export Motives: مستوٮالشركات دوافع التصدير على .٨

ل. اعملاات اشرك مستوى علىلدولية اية قلتسويال اعملااط بانخرلمحددة للاا القوىقشة امن علىلتركيز ايتم 

ث  ن ارت اشاحي د م لوكية للتصدير ات اسالدرالعدي ىلس ذه  ال ن ھ ة م وىمجموع زة وا الق دفع المحف ي ت لت

ذه اف نتختلاإورغم ،  لدوليةالتسويقيةات اطالنشاو للتوسع في اء للبدء ات سوالشركا ت حول اسالدرائج ھ

ك  التي تمت بھالبيئة اسة والدراف عينة ختلالإ اً نظر اتھياعلف مدى ه بصفة عألاا،  تاسالدراتل ة قسمت ان م

ة امل العوابفعل  ان مصدرھاكإن  الإستجابةبة وشكل استجلإافع حسب سلوك الدواھذه  ة الدالبيئي و بفعل اخلي

  :االىھمو كلااجنبي) لاالسوق المحلي والسوق ارجية (الخالبيئية امل العوا

  

  Pull Factors:عوامل ساحبة  .أ 

  اعتمدت عدة شروط كما يلي:

، لتصدير ام باھتمت للاالشركالتي تحفز القوٮاھم النمو من الربح وافع اعد دوت :ھداف الربح والنموأ )١

ة كمصدر محتمل لزيات ارة للمبيعادلااحيث تنظر  لسلوكية  ات اسالدرارت اشأو، احھاربادة الدولي

د من ا اجل يعد ذلاالرغبة للربح قصير إن اللتصدير  رة للعدي صة اعية وخالصنات الشركاھمية  كبي

  لحجم.المتوسطة الصغيرة وا

زة) )٢ لعة ممي وجي (س وق تكنول ي مجات اسالدرارت اشا: تف لوكية ف ين إنلتصدير ال الس تج مع  لمن

وفر الشركة ا وجي وتت وق تكنول ك تف ي تمتل ديھالت زة مق ل لعة ممي ة بماس ي المنايعرضه  ارن فسون ف

  لدولية.التسويق ال اعمالشركة بان تنخرط ھذه المحتمل الدولي من السوق ا

ل افز للشركة للعمل بمجالسوق حات عن المعلومان ا:استثنائية عن السوق الاجنبيةتوفر معلومات  )٣

ائنئص ات تتضمن خصالمعلوماوھذه  ،لتصديرا ل الخاق اسولاال احوانب , واجلاا الزب ة ومث رجي
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ت ارالزيال و من خلاالدولية البحوث ا علىد اعتملاالشركة باصة قد تنتج عن رؤية الخالمعرفة اھذه 

  سب.المنالوقت ان والمكاموجودة ب او من كونھارجية الخاق اسولااصة بالخات لااتصلااو

د )٤ ات الم دت اھاتجلإ: رينياتجاھ ماح اتھم دوراوتوقع يرينالم د  اس ي تحدي ديري اط النشاف لتص

رك ت اللش زة ات اسالدرات , ودل لوكية مي ةائص الخصالس ر, ا(  لفردي يملعم ذي ا.....التعل خ) لمتخ ل

ة والتجات اداتحلاالعضوية في او ،  الدوليةق اسولاالعمل بالشركة وبين ار بالقرا ة لھاري دور  المھني

  رجي.الخاط النشانحو  يرينلمدرات اھاتجاسلوك و علىثير التاكبير في 

وفر الجدوٮالاقتصادية )٥ د ت دوى: عن ي اقتصلاا الج اجلإادية ف ع ان وعلالااو نت ة نشاو التوزي ت اطاي

ة أخرى ى الأسواق الدولي دخول ال ة لل رارات جريئ ع اتسان ا,، يؤمن فرصاً كبيرة للمديرين لإتخاذ ق

ق اق انط ن طري وق ع يض الس ؤدي لتخف دير ي دياللتكالتص ةات اف للوح س ت،  لمنتج ثير اويعك

اليفن التصدير فال لحجم ومن خلاالمرتبطة باءة الكفادية طبيعة اقتصلاالجدوٮا ة الثا التك تجة النابت

ة إنتاجت اوحد اعلىلتطوير يمكن توزيعھالبحث والموظفين واجھزة ولاات ولتسھيلاارة وادلااعن  ي

  كثر.ا

ة وان ا: يةقالمزاياالتسوي )٦ ويالتخصص المعرف ين قلتس يھالمصدرة ومنالشركة اي ب وفر  افس ةوت  قيم

 فز للتصدير.اتعمل كحو  عاليةم خدمة فنية اءة ونظات كفاذ تسويقيةوبنية  عاليةت ارات مھابيعيه ذ

ثير قوي ات تارجية قد تكون ذالخاق اسولاالفرص في ان توفر إرج : الخافي  التسويقيةلفرص اتوفر  )٧

تفلضرورية للاارد المواتوفير  علىلشركة لدٮالقدرة اتوفرت  اذالتصدير والشركة بارغبة  على دة اس

 لفرص .امن 

لاء  )٨ رأوك ع التغي ر ات المؤسسا: تلعب و دواف مية وغي مية دورالرس ي الرس ً رئيس ة  ا ي تنشيط وتنمي ف

د تعطي ات المؤسسافمثلا، التصديرل اعما ة ق نح وضماءاعفالحكومي روض انة ات ضريبية وم لق

نظم الخاق اسولاات عن التصدير وتعطي معلومال اعملا ة التجارض المعارجية وت وم اري ة وتق لدولي

 رية وغيره.التجات افياتفلاارية وعقد التجام المھاركة في المشالتمويل و اب
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 )٢٠٠٧(الضمور Push Factors:العوامل الدافعة  .ب 

دء ابة استجاتي اقد ت ر التسويقيةل اعملاالتوسع باو الشركة للب ة بفعل متغي ة ضات وعوالدول غطة امل بيئي

  :اھمھاومن  المسبق لھالتخطيط اودون 

ت ار ومنتجاسعانب عن اجلاا الزبائنلتي تصل للشركة من ات المعلومان ا: اوامر الطلب الخارجية )١

ون ا د تك ركة ق ر الش يوعاكث رق ش ً لط دھا دد  ا, وعن دىيح وفر  م رص ات ويقيةلف ي  التس ولااف ق اس

ةالخا ذه ،  رجي ون ھ د تك ة المعلوماوق ي علالاات نتيج ة التجات لمحلاان ف ة اري ل و من خلاالمحلي

  .أخرىئل اية وساو الدولية ارة التجارض اك في معاشترلاا

رد الموالقدرة في ادة اعند زي جدوىت ارجي ذالخالتوسع ا: قد تصبح عملية زيادة القدرة في الموارد )٢

  لتصدير.الغير مستغلة للبدء في ادية المالبشرية وا

ة يلعب دوراق اسولاالقرب من انئ  والمواو الزبائنلقرب من ان الدولية :اق اسولاالقرب من ا )٣  اً لدولي

ً مھم   لتصديرية للشركة.ات اطالنشافي  ا

د تولاالحا: في بعض تنويع المخاطر )٤ ل من اطر سوفية المصدرة مخات الشركاجه ات ق ت الشركاق

ع بان اق منوعة , ومن ثم فاسوامن  الديھالغير مصدرة وذلك بسبب ما ل من اسوالبي د يقل ددة ق ق متع

  ي سوق.البيع في اح اربالمرتبطة بتدھور اطر المخا

ل صنالصنات اعالقطا: بعض  حجم المبيعات الموسمية للسلعةزيادة  )٥ لنسيج ابس ولملااعة اعية مث

لسوق الطلب في او نتاجلإالموسمية في ظروف اف،  ال من غيرھاعملاات اومة لدوراقل مقاقد تكون 

ذلك يتجه للتصدير من الخالسوق اف اكتشبق لااعة معينة قد تعمل كمؤشر سالمحلية لصنا ة ول رجي

سبة للتكيف مع المنات اتيجياسترلاات الشركاع اتبالذلك فيتوقع ،  نتاجلإالتذبذب في دورة الة ازاجل ا

  ت.المتغيراھذه 

ة الشركالحلية يدفع بالسوق ان صغر حجم ا:  صغر حجم السوق المحلية )٦ رجي  الخالتصدير ات لعملي

سلوب ات مشتركة في ام صفلديھلذين الدوليين اكية للمستھلكين ستھلاالتي تنتج سلع ات الشركاوتتبع 

 ق.اتفتيجية معدة للااسترالدخل كاة والحيا
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ود  )٧ يأرك وق المحل دھور الس بع إ:  و ت وق ان تش ي بالس لع المحل ة محليالس ون ح المنتج د يك  اً فزاق

رك دةاللش رص جدي ن ف ث ع ع اف،  ت للبح بح الخالتوس د يص ترإرجي ق دوىت اتيجية ذاس  ج

 لمحلي.السوق اتدھور ياحينم

ي افسة المنات اللشرك االسوقيةن حصتھالشركة من فقدان خوف ا:  المنافسة ضغوط )٨ تفالت دت من اس

دى وقد تخش،  لدوليةالتسويقيةات اطالنشامن  عليھالتي حصلت ادية اقتصلاالجدوٮا ق اسولاان امن فق

ة بصورة دلاا ة للمناجنبي ين ائم ين بافس دخول للاالمحلي ول ةق اس ة  ،الدولي ين المناورؤي ين افس لمحلي

 ق.اسولااللدخول لھذه  اقد تدفعھالسوقيةلحصة اظ باحتفلاالدولية ومعرفة سھولة اق اسولدخول للااب
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  الفصل الثاني

  بحوث التسويق ونظم المعلومات الدولية

Marketing Research & Int. Information Systems 
  

  

  الأولالمبحث 

  الدوليةبحوث التسويق ونظم المعلومات 

  

  

  )٢٠٠٧(الضمور :طبيعة بحوث التسويق الدولية واھميتھا

ة , عل .١ ويق الدولي ة بحوث التس ة اھمي ايلدراس ث ع ن ويق , حي رف المقصود ببحوث التس ة ران نع ه الجمعي فت

ة  ات "للتسويق  AMAالامريكي ل البيان ع وتسجيل وتحلي ي تجمي ة ف ة العلمي ه الطريق الاحصاءات, عن –بان

ايلور(. وقد عرف  "المتعلقة بتسويق السلع والخدماتالمشاكل  وم بحوث التسويق ) كينير وت بشكل علمي مفھ

ا  ا "  (Marketing Research , Applied Approach , McGraw Hill, 1998)في كتابھم بانھ

ا ، قراراتتزويد ادارة التسويق بالمعلومات المفيدة لعملية اتخاذ الو البحوث المنتظمة والموضوعية لتطوير  كم

دولي مرھون  ، الفرص التسويقية لتقييم مھمة جداً  بحوث التسويق و نتائجھا إن حيث ان النجاح في التسويق ال

التقييم واق ب ك الاس ل تل ري داخ ا يج م وادراك م ى فھ د عل ذي يعتم رص , وال ك الف ليم لتل يم،  الس           وتقي

اھي يالالفرص التسويقية يكمن في الاجابة عن الاسئلة الت م المستھلكون؟ م ي؟ من ھ اھو حجم السوق الكل ة: م

  قدراتھم وعاداتھم التسويقية؟ ماھي العوامل التي تؤثر على تسويق السلع؟.

  

  

  



  
  

 التسويق الدوليبحث 
  
  

  طالب الدكتوراه : أنمار أسعد السامرائي
  
  

 ١٣٦من٣٦صفحة
 

 :وجه الاختلاف بين بحوث التسويق المحلية وبحوث التسويقأ

تختلف  المحلية الاانھاب وادوات بحوث التسويق الدولية لا تختلف عن المستخدمة في بحوث التسويق يالان اس .٢

ةع تلاف البيئ ي اخ ا ف ة  ،  نھ ة  فالبيئ دد ماھي اھيميالالادوات والاس تح ي  ب والمف ا  يجب   الت ى  تطبيقھ  عل

  :ھي سباب اساسيةأ الىالسوق الدولي.ويعود الاختلاف 

ه   .أ  دولي يواج ويق ال ي التس دة: فف رات جدي اد ومتغي ود ابع وم أوج ل الرس دة مث ة جدي اد بيئي بع

  الوثائق التجارية.و  تھا, وسائط النقلقيم ركية,العملات الاجنبية والتغير في الجم

م   .ب  ة وفھ ة الدول ة ثقاف اج الشركة لمعرف ه تحت اأالتعامل مع بيئات جديدة: وفي السياسية والاقتصادية  نظمتھ

 الاستقرار بالاضافة لفھم الانظمة الاجتماعية واللغة السائدة. ودرجة قدرتھاعلى

ين  المتداخلة: على عدد العوامل  .ج  رات والعوامل في الاختلاف ب ين المتغي الادارة ان تفھم عملية التفاعل ب

 الاسواق.

ة:دخول المناق اع نطاتسا  .د  وق افس ركة للس دولي يعرضھالش ة اللمن ال ف عنھافس ي تختل ي  الت وق اف لس

 ت.اطالنشائل والوساف في ختلاالمحلي وكذلك ا

 

  نظرة عامة على عملية بحوث التسويق:

  تبدا بحوث التسويق بتحديد الاھداف ومن ثم تستطيع تحديد نوع المعلومات المطلوبة واھم خطوات البحث: .٣

  لحل.اعدة في المطلوبة للمسات المعلوما: تحديد نوع  تحديد المشكلة  .أ 

يبذل والوقت الجھد وا: تحديد تحديد مدٮاھمية المعلومات و قيمتھا  .ب  د الفوالذي س ع ائ ه يعللحصول المتوق

 .ارنة بينھاقلماو

ة والثات انالبيا: تحديد تحديد نوع البيانات وأساليب وطرق جمعھا  .ج  يعتمد اسية الدرات المسوحانوي ي س لت

 .عليھا

 طية.اسقلاالطرق او ات اناستبيلاايتم إستخدام وكيف لخاصة بھاقيم اال: ويتم تحديد ياسقختيار أساليبالإ  .د 

 سة.الدرا: تحديد نوع وحجم مجتمع ختيار العينةإ  .ه 

 لمطلوبة.ات المعلوما علىلحصول اجل امن للتحليل سبة المنالوسيلة ا: تحديد ختيار طريقة التحليلإ  .و 
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  لبحث.ابقة في شكل مشروع السائج النتا: ويتم تلخيص عداد وكتابة التقرير النھائيإ  .ز 

  

  :متطلبات ومجالات بحوث التسويق

ة .٤ ويق المحلي ن بحوث التس مل م م واش ة اع ويق الدولي ات  ، ان بحوث التس ام معلوم ركة لنظ اج الش ذلك تحت ل

ى ى تستطيع من خلاله التعرف عل ؤثرة عل ى مجموعة من العوامل الم ذلك عل ة وك رارات  الاسواق الدولي الق

  التسويقية:

 عية . اجتملاافية والثقامل العوا  .أ 

 دية.اقتصلاامل العوا  .ب 

 نونية.القالتشريعية وامل العوا  .ج 

  .اونوعيتھ الدولية وشدتھااتھايمستوفسة من حيث المنامل اع  .د 

  

  المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات التسويقية:

 يحتاج المخطط للتسويق الدولي الى معلومات للإجابة على الأسئلة التالية: .٥

ى  جانحتفي ھذه الحالة المحلية:ق اسولاا على يقم نبا ارجاھل نسوق خ  .أ  لمي العالطلب ات عن امعلومال

 لدولية .المحلية وافسة المناة اعامرلمحتملة ,مع الشركة اوحصة 

نتعاق اسولااھي ام  .ب  ي س ة العاق اسولااويتطلب ترتيب  :امل معھالت من حيث  اذبيتھاج اعلىداعتمإلمي

 ئدة.الساسية السياع اوضلاالمحلية, افسة المنالوضع و ا

دخل   .ج  تھدفة باق اسولااكيف ن ا لاالتصدير , بالمس اجلإاب أم  زمتٮ م  :نت ة حج ق السوق , عوايجب معرف ئ

 سي.السيار استقرلامدٮالحكومة وات المحلية, متطلبافسة المنالنقل, اف يالرجية ,تكالخارة التجا

والتنات ارسالممالمشتري, اق: يجب معرفة سلوك اسولااكيف نخدم ھذه   .د  ع ات افسية, قن ة, لملاالتوزي ئم

 ق.اسولاالشركة في اخبرة  وئمة لملاالترويج ائل اوس
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  التسويق الدولية:مشاكل بحوث 

  تظھر في التسويق مشاكل لا تظھر في التسويق المحلي وتتلخص في: .٦

ر من التعا  .أ  ع عدد كبي ة: ( الخاق اسولاامل م ت, العيناء تركيب اخطاء, اداء اخطاء تعريف, اخطارجي

  .بة)استجلااء عدم اخطات, العينار اختياء اخطا

 .ت)المعلوماوت دقة اھيم, تفالمفاف ختلاانوية:(الثات المعلومالنقص في امشكلة   .ب 

 بة).استجلااعي, درجة اجتملاالتنظيم ات , اللغاة:( يالاولت انالبيالصعوبة في جمع ا  .ج 

 لخ)البريد... التلفون وات ولااتصلاائل ات, وسصلاالموالنقل وائل التحتية: (وسالبنية ايود ق  .د 

  

  :طرق التعامل مع مشاكل بحوث التسويق الدولية

  المشاكل كما يلي: ھناك طرق للتعامل مع .٧

  ل.ارتجلاا  .أ 

 لدولية.ات الشركاعدة ات جديدة لمساتوفير خدم  .ب 

 رسة.الممالتعلم با  .ج 

 لطلب.اط انماتحليل   .د 

 لزمنية).السلسلة اسلوب العرضي, المقطع اسلوب الجزئي.(ابه التشاس بايقلا  .ه 

 ر.انحدلاامل اتحليل مع  .و 

                                 Y=A+Bx1  .ز 

  = كمية المنتجات المستعملة لكل نسبة من السكان. Yحيث 

X       .معدل الدخل الفردي =  

  

  مجموعات متميزة من المتغيرات: الىتم فيھااختصار الاسواق يو :التحليل الجماعي  .ح 

  والتنقل. نتاجمتغيرات الإ )١

  متغيرات الاستھلاك. )٢
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  بيانات تجارية. )٣

 متغيرات عن الصحة والتعليم. )٤

  

  تسويق الدولي:مصادر المعلومات لل

  ھناك عدة مصادر للمعلومات عن السوق الاجنبية منھا: .٨

اك مصادر عدة   .أ  ا , وھن ا وانخفاض تكلفتھ ز بسھولتھا وسرعة جمعھ ة: وتتمي مصادر المعلومات الثانوي

  للمعلومات الثانوية لاغراض التسويق الدولي منھا:

  لحكومية.الحكومية وشبه ات المؤسسائر والدوا )١

 لدولية.ات المؤسسا )٢

 ل.اعملاارية والتجات اداتحلاا )٣

 ت.الخدمات امؤسس )٤

 لبيع.ات امعلوم )٥

 .أخرىت اشرك )٦

 : تقييمالمعلومات

  ھناك معايير لتقييمالمعلومات الثانوية الدولية وھي: .٩

  ٠نوعية المعلومات : وتقيم  حسب ( الحداثة , الدقة ,المقارنة)  .أ 

  ارتباط المعلومات بحاجة متخذ القرار.  .ب 

 المعلومات.تكلفة   .ج 
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  الثانيالمبحث 

  الدولية التسويقية تقييم البيئة 

International Environment Evaluation 

  مقدمة

إن نجاح الشركة في العمل ساء في السوق المحلي أو الدولي يتوقف على مقدرتھا على التطيف مع 

جه من ار و تواستمراو متحركة بل في بيئة متغيرة اعملاات اتعمل شركالعوامل البيئية  المختلفة ، إذ 

، و حة المتاطر المخالفرص و ان تحلل التسويق، وال اعمفرص لا الھت و تخلق من خلاالتھديداطر و المخاالھخلا

  بالتالي تحدد الإتجاه أو البيئة التي يمكن العمل بھا.

ر ، استقرلاالتغير و عدم اتتسم ب(محلية ودولية)  معينة تسويقيةر بيئة اطاعملية تتم في  لااھو  التسويق ماو 

  رجية.الخاق اسولاالشركة للعمل في اسلوك  علىك قوي بيئية ودولية مؤثرة اوھن

  Economy Enviorinment البيئة الاقتصادية : 

ؤثر  .١ ة ات ي نجاقتصلاالبيئ ل اح ادية ف ركاو فش ن الش ىثير التات م ب و ا عل ذلك الطل رض و ل ىلع  عل

ع ال و تحدده واعملاعلٮالذي سوف يؤثر ادي اقتصلااثير التان تحدد درجة ات الشركا ة اد ابعلاان تدرس جمي لبيئي

ة في ا التسويقية لھالبيئة ات في افختلالاا. فالتسويقية ة وتكون ناق اسولااھمي دية اقتصات افختلااتجة عن الوطني

ل خص ة امث كائص وتركيب م الس كان( حج ع جغرالس كان, توزي ي للس تھلالااط انمان, اف ل س ره) تمث د اك وغي ح

ذلك دخول اقتصلااسية للبيئة اسلااصر العنا رلاادية ،وك درتھم اصر العناد من اف ي تحدد ق ىلت ذلك الشرا عل ء وك

 أخرىدية اقتصامل اثر بعوالتي تتائع البضاك ونوع ستھلالااط انماھي ات ، و مالخدمالسلع والطلب من ا مستوى

 . امل معھالتعاد المراريس) للدولة التضاخ والمنافية,الجغرالطبيعة اف ختلااتجة عن (ان
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دىلمجتمع و التغيير في ال اشكالتي تحدد امور لاافية من الجغرائص الخصاسة او تعتبر در ىثيره ات م وع و  عل ن

ة و الثقات الخدمعلٮال اقبلاان تؤثر في الدخل يمكن ادة ان زيالطلب حيث احجم  ك افي ؤثر تل رالصحية و ت ت التغي

  ية . نتاجلإالسلع اعن معظم  كية فضلاستھلالاالسلع اق اسوالكثير من افي 

د الخالتسويق اف،  رجالخاب التسويقيةت العمليا تقييممل في اتعد ع التحتية ونوعيتھالبنية ان توفر ا ىرجي يعتم  عل

دما ي ات الخ ة ف وق المقدم ة كالس ل, المحلي ن الطال, اتصلاالنق ب م ة .ويطل ىركة المشات المؤسساق ھيل  عل تس

  لتسويق).ان,وبحوث علالاا, وماليةلارية, والتجات المؤسسا( ك التسويقيةئف الوظا

  

  تطور السوق والتركيبة الاقتصادية للدولة:

دول  .٢ م ال دم الاقتصادي للدولة.وتقس دى التطور والتق ى م ال عل از الاعم تم انج ي ي ائل الت ال والوس اثر الاعم تت

  :الىحسب اسواق التصدير 

  )انيالما,ماليةلشا امريكان,ابايالمتطورة (دول   . أ

  من)يالردن,مصر,لاامية:( مثل ادول ن  . ب

 ن,ھونغ كونغ).ايوازيل,تالبرامية متطورة (ادول ن  . ت

  يلي: اكثر تفصيل كماقترح روستو تصنيف ا

 انھا اعلىشبه منعدم. و يمكن تصنيفھ التكنولوجيام استخداية ,ونتاجلإادة ازي علىتقدر  : وھي دول لائيةالبدالدول ا

د ، قنطلالظروف للااء ادول في مرحلة بن ذه  احيث تب دول باھ د التكنولوجيام استخدال ة ابتطوير  اوتب ة البني لتحتي

 .الأخرىت اطالنشامن  الصحة وغيرھاو التعليمو

و وتطور ث ادياقتصا اً :وھي دول تحقق نموقنطلالاالدول في مرحلة ا و سريع في ان ھنا اكمبت اوتحقق نم ك نم

 عي.الزراعي والصنالتسويق ا

 .التكنولوجيام استخدالدول نحو ا: حيث تتوسع لنضوجاه نحو اتجلاادول في مرحلة 

دول ذوا م ال تھلاات حج رس ه لاك كبي ي دول تتج تھلا: وھ دماك س لع ات والخ تھلالاالس د س رد اكية ويزي دخل للف ل

  لتسويقاو نتاجلإانظمة اع مختلفة من انوادي يمثل اقتصلاالتطور المرتفع. فالدخل اد ذوي افرلااد نسبة اوتزد
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  حسب المتوسط القومي لكل فرد كما يلي: ١٩٨٥وتم تصنيف اخر للاقتصاد العالمي عام 

  يتي.ا,ھالدخل : بورمادول منخفضة 

 زيل.البرا–لفلبين النفط : المتوسط لمستوردي الدخل ات ادول ذو

 دور.اكولاا–ق العرالنفط: المتوسط لمصدري الدخل ات ادول ذو

 لكويت .ا–لسعودية النفط: المرتفع لمصدري الدخل ات ادول ذو

 .انيابريط–ن ابالٮاعي :الصنالسوق ا

 بق.الساتي السوقيد اتحلاا,اريا: بلغ السوقيةكية غير اشترلاااوروبادول 

ذاسور للدخول للاالقراذ اتخر لااو معياعدة اتستخدم كقت مفيدة  ولكن لاالتصنيفاتعد ھذه  م استخدايجب  اق ، ل

  فية.افية وديموغراعية وثقاجتمادية واقتصات انام بياستخداحيث يتم  السلعة م اخطة تصنيف لتقييم سوق م

  

  

   BlocsEconomic campaign  :التكتلات الاقتصادية .٣

ً نمط الىلحالقرن ايشھد  ر ات تناك جھالدولية , وھنادية اقتصلاات اقلعلاامن  اً جديد ا ة من ارة التجادي بتحري لدولي

ين  ام اونياتع اقاتفاو ا اداتحانه الذي يقصد به ادي واقتصلاامل التكاھرة ائق وقد ظھرت ظالعوالفيود وا و ابين دولت

ه ترتيبا علىدي اقتصلاامل التكالنظر لخطط اويمكن ، كبرادية اقتصاوحدة  اكثر بحيث يشكلوا ة ات صممت لغان ي

  رجية.الخارة التجالسلبية في ائج النتار اثالتي تؤدي لتخفيض او اسيابين عدة دول سيادية ماقتصلاابط الرواتوحيد 

  اشكال التكتلات الاقتصادية:   - أ

  يلي: التي ترغب في ذلك كمالدول ادية بين اقتصلاات لتكتلاال من اشكاك عدة اھن

  The Free Trade Zones:لحرةارة التجاطق امن )١

دول اوفيه تتفق بعض   ىء اعضلاال ة وازا عل ع الغال ة واجز الحواء جمي ىلجمركي لسلع ال انتقا عل

ة بحقھاحتفامع  اخل حدودھات دالخدماو ة الرسوم ابفرض  اظ كل دول ىلجمركي دول ات ارداو عل ل

 علىلجمركية الرسوم اء الغلا ١٩٨٨ماع المتحدة وكندات ايلولااق اتفاق.مثل اتفلااء في اعضلااغير 

  ر.الغيات وقطع ارالسيادل اتب
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 Customs Union:لجمركياد اتحلاا )٢

واردات  ى ال ة عل ود الكمي ة والقي ويتفق ھذا الشكل مع المناطق الحرة من حيث الغاء الرسوم الجمركي

دول  ى ال ة موحدة تفرض عل ه جمركي اع تعرف دول الاعضاء باتب زم ال بين الدول الاعضاء, ولكن يل

ز  اء, ويتمي ر الاعض ادة غي كلة اع ه مش ه لا يواج رة بان ارة الح ة التج ن منطق ي ع اد الجمرك الاتح

 التصدير .وعند عقد اتفافيات يجب اخذ الموافقة من دول الاتحاد .

  General Market: السوق العام )٣

ى ضافة لإوھو شكل متقدم نحو التكامل الاقتصادي وفيه تندمج اقتصاديات الدول الاعضاء اكثر فبا ال

ىيود قالرسوم والحدود الجمركية وتوحيد التعرفة الجمركية يتم الغاء اللغاء إ تحركات الاشخاص  عل

ات الاقتصادية وال ي السياس ل ف يق الكام دول الاعضاء واضافة للتنس ين ال وال ب ةورؤوس الام  مالي

 مثل السوق الاوربية المشتركة والسوق العربية المشتركة.،  والنقدية للدول الاعضاء

 

  Economic Unoun:دياقتصلاا داتحلاا )٤

ه لا ين التعايقتصر  وفي دول اون ب ىء اعضلاال ة ازا عل ود قلال ىلمفروضة اي ري التجادل التبا عل

ى ايضال ويشمل امولاات رؤوس اوحرك ك اج ال ةلات اسالسيانب ذل دول او مالي ة لل ء. اعضلاالنقدي

 لعربية.ادية اقتصلاالوحدة اق اتفامثل 

 The FullEconomic Integration:ملالكادي اقتصلااج اندملاا )٥

ين وكاد اقتصاوفيه تصبح  ه واي دولت دول وتكون ا احدة تشكلھاو ايعلته سلطة اساحد تحدد سيان ل

  .الوحدة بين مصر وسورياء .مثل اعضلاالجميع  اتھاراملزمة لقر

  

  المزايا الاقتصادية والتسويقية للتكتلات الاقتصادية:.ب

ذلك النھالسلع اق اسوائد جمة ففيه يتم دمج الدول له فوادي بين مجموعة من اقتصان تشكيل تكتل ا ة وك ئي

  يلي: ام ايالمزا, ومن ھذه  نتاجلإامل اق عواسوايتم دمج 
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م اتسا )١ وقاع حج ون ا: علس ي ادة تك وق ف ة الس يقة ولاالوالجول دة ض ع م ح توعب جمي ه  اتس تنتج

ذه المشا ي ھ ول اريع ف ن دخ ة وع ع دول الدول ة م رىلدول ي تك أخ ل اف ؤدي اقتصام ع اتسالٮادي ي

 نتاجلإاويؤدي للتخصص في  نتاجلإادة في السلع وكذلك يؤدي لزياع سوق اتسالٮاو التسويقيةلفرص ا

يم  ين اوتقس ل ب دول العم دم فاعضلاال د ق ماء. وق ر ارمر ورش دي اقتصلاامل التكائج ان نتا(ن تقري

 .)تالمبيعادة حجم اوزي التكاليفض انخفا الىملة يؤدي العات الشركعلٮا

دلاارتفا )٢ و ات ع مع زددياقتصلاالنم و اد فرص ا: ت دول اقتصلاالنم ل اعضلاادي لل ة تنق د حري ء عن

ولاارؤوس  دي لاال وام ة العاي ىھرة المامل دىلا عل ل م بب ،  الطوي ك بس ق اع اتساوذل وق وخل لس

 ية.نتاجلإاريع المشادة في عدد ونوعية ات مختلفة وزيلاات في مجاراستثمفرص جديدة للا

دول ارب بين اء يؤدي للتقاعضلاالدول ادي بين اقتصلاامل التكان ا: ريالتجادل التباتحسين شروط  )٣ ل

ة والتجات ملاالمعاي فء اعضلاا تطيع  ادية وھناقتصلااري روطھاتس رض ش   اعلىلبھاومط ان تف

د في ، ء اعضلاالدول غير ا تحكم و تزي ذلك ت اجوك د إنت ةالھالسلع اول بعض اوت تحكم ايضاو،  م    ت

ر مرارجي بشروط الخالم العالسلع من العديد من اء افي شر دول اة لمصلحة اعاكث ء حيث اعضلاال

 حدة.او اتمثل سوق

  

  مشاكل التكتلات الإقتصادية  .ج 

 اجھھالتي توامة الھات لمشكلاالعديد من اك اھن لاادية اقتصلاات لتكتلااالتي تحققھاايالمزالرغم من اعلى 

  : ال نفسھاعملاات اشرك

ركة داب )١ بة للش ل النس تواخ ل س ة اجه منالتكت ل افس ن قب دة م ر ح ركاكث ي المنات الش ة ف دول افس ل

  لتكتل.اء في اعضلاالأخرٮا

ل اصعوبة غزو سوق  )٢ ل لااق ارج نطات من خالشركالتكتل من قب ء تتجه اعضلااالشركات  نلتكت

 ء.اعضلاارة مع غير التجاب احس علىابينھ فيما رة التجالتنمية 

بة لرج )٣ وق عمومال بالنس ون ھن الس ل لاايك رك مي ع التجاض افت ي جمي زانس ف وقاء اج وق  لس (ف

لسوق اخل اف حتمي وكل سوق فرعية دختلالااين والتبان ا لاابه التشاك بعض اقومية) وقد يكون ھن
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ة اق اسولاا، ام منفصل ومميزھتمج لااتحت ة اموغريالدئص الخصالوجود فالمنفصلة ليست معدوم في

 .لدولة ھي من تكتل ان اتتغير بمجرد  لسوق لاالتي تحدد افية الثقاعية واجتملاامل العواو

د ولا  )٤ ية دات سياعاصر ان تنشاب رور اخل اس ع م ل م دية لرجل اقتصات لوقت تسبب مشكلاالتكت

 لدولي.التسويق ا

لتسويق ارجل  اعلى, لذ اً كثر نموالقومية واق اسولااميكية من اكثر ديناق فوق قومية واسولأاتختلف  )٥

دولي ا ه ان يصمم برنال ويقيمج تلاالشكل اب التس ذي ي ة ظروف ل ع طبيع تلااءم م دية اقتصلاات لتك

  لممكنة.المرونة اوب

  

  البيئة الاجتماعية والثقافية:

ة الثقاعية واجتملاالبيئة اتؤثر  .٤ ىفي ذلك ات اوتصرف عل تھلكين وك ىلمس درا عل ذون اء الم ذين يخططون وينف ل

تھم و سلوكھم اھاتجايمھم و قد و افرلاات و المنشافة اعية من كاجتملاالبيئة اوتتكون لدولي. التسويق امج ابر

م ؟ و اد افراو يعني معرفة  ن يتوالمجتمع من ھ ي تتضمن اتھم و اجدون ، و كيف يعيشون حياي ت اءانتمالت

فتھم و عا تھلكين و فلس ي  ادھم و مالٮتھم و تقادالمس يم   ا لاھ ن ق ون م ي يعيش ؤثر  اجلھالت ة ا؟ و ت لبيئ

ل اصة بالخا التسويقيةت ارالقرافية في الثقاعية و اجتملاا ر ،لشركة مث و السعر او ات المنتجاغة ات صياراق

ك زيالترويج و من التوزيع و افذ امن ة ذل ىثيره اسبوعية و تلااحة الرام ايادة امثل زه و قضات ادوا عل ء التن

يالسفر و السريعة و ات الوجبعلٮاد اعتملاادة ازي الىة المرادة عمل ازي يداغ و الفراوقت  ت احة و خدمالس

 لترفيه .ا

دخل الحيالتؤثر التق  ع ال ى توزي ؤثر عل ورسم السياسات ي ، قيقد على الانماط الاستھلاكية و الجماعات و ت

ة ؟ علىالتسويقية الدولية بالدرجة الاولى  اھي الثقاف راث تفھم الثقافة, وربما يتساءل الفرد م ة ت ي الثقاف و تعن

انيتھم في  ة و مدى امك ات الاجتماعي اة و العلاق ين في الحي ذي جعل للمجتمع نمط مع المجتمع الموروث ال

نعكس في شكل الىالتكيف مع البيئة و يتاثر النشاط التسويقي  يم   حد كبير بھذا التراث الذي ي اداتق و  و ع

ان استھلاكھايالتق ات و زم تھلكة و كمي ة السلع و الخدمات المس ى نوعي نعكس ايضا عل ة ،  د ي و من الامثل

راح و  ة الاف ي و الاسلامي ، المناسبات الاجتماعي الم العرب ى حجم الاستھلاك في الع الواضحة المؤثرة عل
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تھ ين و اس وع مع ن ن ات م داد حلوي ريف و اع وي الش د النب اد ، المول د الاعي ي عي وم ف ن اللح ة م لاك كمي

يج  ا قالاضحي و استھلاك كمية من الملابس البيضاء في دول الخل ىياس ا ال ةقب دول العربي د ي ال ، وفي الھن

لام و  ي الساعات ، الأق ة ف دايا المتمثل دم الھ ي المكسيك تق ا ، و ف ي أعيادھ ات ف تستھلك الكسرات و الحلوي

  سنة  .في اعياد رأس ال ولاعات السكاير الذھبية

ةافة تتغير بمرور الثقان المعروف اومن  رالاا،  لوقت بصورة بطيئ د تحدث تغي ه ق ذلك ات سريعة للثقان ة ل ف

دولي المسوق اج ايحت ىل ة  ال رامعرف ة وكيف تتفالثقات التغي ذه افي راعل ھ رالتغي ع ق ويقيةتھم ارات م  ،  التس

ؤدي  أخرىفية امل ثقاوعو التعليمنظمة ات وانايالدت واللغاف ختلاان اف أخرىومن جھة  ىت ط انماظھور  ال

ً حدة قد نجد تنوعالوالدولة اخل اد يمورثة مختلفة وحتقيم   ت واداوع   فة.الثقافي  اً كبير ا

دولي , فالتسويق ارة ادايتعلق ب ام اما دو من ال ه يب تعلم الثقاسة افضل درلاان ي ل ط من منظور كل يس فق ة ل ف

ود لعلاات ار ذافكلااذج والنما ق بجھ ةومنتج تسويقيةقة بل من منظور جزئي لسلوك يتعل سة اودر ، ات معين

زود الثقا ة ي ركة بمعلوماف ن شالش دھا انھات م م   ان ترش ي رس ترلااو ت اسالسياف ويقيةت اتيجياس    التس

بة لعمليالمنا ع ات اس د التوس ة وتحدي ة ومعرف ى لدولي ن  مت تخدايمك س اس ترلاام نف ت التكتيكات واتيجياس

  لمستھدفة.الدول افي  امھاستخداد نو عالتسويقيةا

  

  الثقافة والاتصال:

ا ھو  .٨ ا كل م يم   كل ثقافة تعكس في لغتھ راد ق ود ،  للاف ا ھي عم ة او يتحدث بھ ة سواء اكانت مكتوب فاللغ

ة كال الاتصال،  الثقاف ن اش و شكل م لوك ھ ة .فالس ذ شكل اللغ ى رجل  ،  الا ان الاتصال لا ياخ ويجب عل

دول  ال في ال ذ وممارسة الاعم ل تنفي التسويق ان يفھم ويحلل المعاني والدلائل المختلفة من اللغة الصامتة قب

ه في  ا عن ا؟" تختلف في امريك يا. ويجب التوسع في آالاجنبية . فسؤال الوقت " لماذا لا تاتي في وقت م س

ى ،  تساعد على تنفيذ الاعمالالمعارف الاجتماعية وبناء الروابط الشخصية لانھا  تم عل العقود ت ة ف اء الثق وبن

ون  خرىوكذلك مقدار المسافة بين المتعاقدين تختلف من بلد لأ ،  اساس المصافحة ة العي وكذلك الاتصال بلغ

  .خرىابان. وكذلك الالوان لھا تاثيرات على التجارة الخارجية من بلد لأيالفي امريكا تختلف عنھا في 
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  السياسية والقانونية:البيئة 
ة و تؤ .٦ ال في الدول ة للاعم د القواعد العام رارات التسويق بواسطة تحدي ثر البيئة السياسية و القانونية في ق

اط الإ ويق و النش ات التس ى عملي ة و عل ات التجاري ى المنظم ؤثر عل ي ت اجالت القرارات نت ة .ف ي الدول ي ف

ال  ع التسويقية الدولية التي تتخذھا شركات الاعم ى جمي ة عل اثر بتصرفات وسلوك التشكيلات الحكومي تت

توال ةات الادايمس ة،  ري ي الدول ائد ف ام الاقتصادي الس ة بالنظ ويق الدولي رارات التس اثر ق م وتت  ,الى( راس

وميإسلامي, إ وع التنظيم الحك اثر بشكل ون ى التشريعات  شتراكي) وكذلك يت ( ملكي,جمھوري,....) وعل

ة لرجالقانونية( قانون عام, د مھم ة تع ة الوطني نظم القانوني ات في ال التسويق  لقانون دستوري). فالاختلاف

راد ووضع ، الانظمة والتشريعات القانونية من بلد لاخر  ى انف ي كل عل ذلك يجب دراسة كل سوق اجنب ل

  لاجنبية.التفاصيل القانونية المناسبة في جدولة خاصة كمرجع عند اتخاذ القرارات بالتعامل مع تلك الدول ا

  

  دور الحكومة:

ة  .٧ دولي , الحكوم ويق ال ال التس ى اعم ؤثر عل ة ت وة بيئي ة إذ كق كال مختلف اد باش ي الاقتص ة ف دخل الحكوم تت

دخل تصنف  كال الت اطات واش ذه النش جيع, وھ ة والتش يط والمراقب اركة والتخط ىكالمش ات  ال لاث مجموع ث

  اساسية:

  لدولي.التوسع ات او تسھل عمليا) Promoteلتي تنشط (اتلك   .أ 

 لدولية.التسويق ات ا) عمليImpedeلتي تعيق ( اتلك   .ب 

 لدولية.التسويقيةات العمليات في الشركان او تحل مكا)  Competeفس (التي تناتلك   .ج 

دخل انشطة اع من انولاارس ھذه اوتم ىلت ع  عل درجات ايمستولاجمي ة ولكن ب ةات متفالحكومي ة من الغاو ،  وت ي

دولي اري التجادل التبات اتشجيع وتسھيل عمليلحكومة ھي ات اتصرف ك من خلا، ل دھات افياتفلإال وذل ي تعق  الت

ين الثنافية اتفلاا.مثل  أخرىت دول احكوم راردن ولاائية ب م  ١٩٨٧ق الع لعة  ١٢٥تصدير  اعلىق فيھاتفلااوت س

  ردن.سلعة للا ٥٤قالعراصدر ياق .وردني للعراومنتج 

  

 التجارة الخارجية:شكال التدخل الحكومي في أ
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ى اان معظم دول الع .٨ لم تتدخل بشكل او باخر في حرية التبادل التجاري , حيث تلجا لوسائل متعددة للسيطرة عل

  يق اغراض معينة وتتمثل ھذه الوسائل بما يلي:قالصادرات والواردات لتح

 : متطلبات الحصول على الرخصة

  ة:ياليق الاھداف التققد تكون لتح ( الإستيرادية / التصديرية)  دول لطلب الحصول على الرخصةأالتلج .١

ذلك ماو المصدرة الكمية ارية من حيث التجات العملياطبيعة  علىلسيطرة تحقيقا )١ صد قلمستوردة ك

  ئي.احصاري وادادل كھدف التبالسلع موضع ا

 لمحلي.اك ستھلالاات ايالمدعومة لغالسلع اخص لاالضرورية وبالسلع امنع تھريب  علىلعمل ا )٢

  ھا او يستورد منھا يسمح التعامل معھا , وذلك لاسباب سياسية.يالالتاكد بان الدول التي يصدر  )٣

  يود على العملة وتحويلاتھا.قالعمل على منع تھريب ثمن السلع المصدرة ك )٤

ق  )٥ ل وف م التعام ة اذا ت ريبية والجمركي اءات الض ى الاعف ول عل در للحص ة المص ن اھلي د م التاك

  اتفافيات تجارية دولية.

الرخصة  علىكشرط للحصول  خرىر او المستورد لمتطلبات الحكومة الأدالتاكد من استيفاء المص )٦

  , مثل دفع ضريبة الدخل.

  النظم الجمركية:

ة السياسية والاقتصاديةمعروف بان الجمارك ضريبة عامة تفرض لغرض اھ .٢ اك ،  داف الدول ولكن ھن

ة ايالبسبب التق ابضائع تمنع استيرادھ ا لاسباب صحية ويلدد الاجتماعي ع ادخالھ ة وبضائع يمن  أخرىني

  تمنع لانه خطر على البضائع الوطنية ومن اھم الانظمة الجمركية :

  .عليھالجمركية الرسوم اويتم دفع  ادھاستيرات:وھي سلع يسمح اردالوام انظ )١

 لمفروضة.الجمركية اللرسوم  او جزئيااكلي ات: وھي سلع تستورد دون خضوعھاءاعفلاام انظ )٢

,  أخرىلدولة  الدولة في طريقھاعة معينة عبر حدود ام يسمح بمرور بضانزيت: وھو نظالترام انظ )٣

 :انزيت وھمان للتراك نوعاوھن

 دي .العانزيت الترا •

 ت دولية.انزيت بمستندالترا •
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ً كم انونياجنبية وتحدد قلاائع البضاد استيرام يسمح بالمؤقت : وھو نظال ادخلاام انظ )٤ ً ونوع ا ضمن  ا

تم اد لبلااعة من البضاد تصدير ان يعاو ا،  لجمركية لزمن معينالرسوم اشروط معينة ومع دفع  و ي

و للتشغيل التصدير ادة اعالتصنيع وات اياد لغاستيرلااية من الغاو ،  الجمركية عنھالرسوم اء استيفا

  لفترة زمنية معينة.

دروبالرسوم " ام رد انظ )٥ ع ادخام اوھو نظك" : ال تم دف ة الرسوم ال مؤقت وي ئع البضعلٮالجمركي

ت العمليال بعض ادخائع بعد البضادة تصدير اعالرسوم عند ام تسترد ثاالدولة , ردة عند دخولھالوا

 .اھيعلعية الصنا

  

  تفرض النظم الكمركية ضوابط تتمثل في الرسوم التي تدفع تحت المسميات التالية :

 :التعرفة الجمركية

ين  .٣ ا وفي زمن مع ة م ي دول ة ف ة المطبق ىوھي مجموعة الرسوم الجمركي واردات عل ،  الصادرات وال

ية  دافھا السياس ة واھ ة للدول ة الاجتماعي ة حسب الظروف الاقتصادية والحال ة الجمركي ف التعرف وتختل

  ومدى الحاجة للسلعة وتحت ظروف المنافسة الخارجية.

 لجمركية:اسة السياف اھدا )١

ا لدرجة التطور الاقتصادي  خرىف السياسة الجمركية من دولة لأتختلف اھدا ة ، تبع دول النامي فال

ا  ن وراءھ دف م ىتھ ورد مقتح ال ق م دف  الىي ة تھ دول المتقدم ى, وال ا قتح ال ة منتجاتھ ق حماي ي

  المحلية .

  من ھنا ھناك ھدفين للرسوم الجمركية :

  لمحلي.ا نتاجلإاية احم •

 .الىد مايرايق قتح •

 

د ، لدول ابعض  الھ التي تلجاق اغرلااسة اومة سيالجمركية لمقالرسوم اسة الدول لتطبيق سيابعض  اوتلج وق

ىلصرف اض سعر انخفالجمركي لتعويض الرسم ايكون فرض  دول ات امنتج عل ي خفضت عملتھال ،  الت
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تفيد من اعن طريق تخفيض  الأخرىلدول ات مع اقلعلاابع تشجيع الجمركية طالتعرفة اخذ اوقد ت لرسوم لتس

  لجمركية.ات لتفضيلاام التخفيض وھو نظااھذ

  :انواع الرسوم الجمركية )١

  م رئيسية:اقساثة ثلا الىرية ادلااحية الناتنقسم من 

  .خرىلسلعة, وتختلف من سلعة لأقيمةالتي تقرر بنسبة مئوية معينة من اية: وھي قيم رسوم  •

وزن اس ( اسعلٮالسلعة اوحدة  علىبت يفرض ارة عن مبلغ ثارسوم نوعية: وھي عب • لحجم ا–ل

 لعدد).او ا

  كبر.ا ايھماو احد ان واي ونوعي في قيم س اسا اعلىمالرسوم ارسوم مزدوجة : وتكون  •

  :انواع التعرفة الجمركية )٢

  تعرفه جمركية تجارية وتطبق على جميع الواردات. •

  التجاري فيھا. تعرفه جمركية تفضيلية: وتطبق على دول معينة رغبة في تنشيط التعامل •

امتعرفه جمركية اضافية: وتضاف نتيجة لتدھور الاسعار للعملة او   • الاغراق  قي دول ب بعض ال

 او دفع اعانات التصدير. وتكون التعرفة بھذه الصفة وسيلة مفاوضة للاتفاقات التجارية.

  

  :  نظام الحصص 

ى ،  زمنية معينةوھو تحديد كمية (او قيمة) السلع الاجنبية المستوردة خلال فترة  .٩ ذا النظام يكون عل ق ھ وتطبي

  ثلاث مجموعات: الىاساس عالمي او على اساس دولة/دولة.ويصنف نظام الحصص 

  بصورة مطلقة. او تصديرھا ادھاستيرالممكن الكلية الكمية المطلقة: وھي معقدة وتحدد الحصص ا  .أ 

بية الحصص ا  .ب  تم خلااو حصص النس ة: وي ماالھلتعرف تيراح بالس ة اد كمياس وم جمركي ددة برس ت مح

 .اعلىلمسموح له تفرض رسوم جمركية اي كمية تزيد عن امنخفضة و

الحصص التطوعية: وھي مختلفة الاشكال وتفرض لحماية الشركات المحلية لتاخذ الوقت اللازم لاجراء   .ج 

 تعديلات لاعادة قوتھا التنافسية في الاسواق الخارجية.
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  : امختلفة منھف اھدايق قلحصص لتحام ايستخدم نظ

  .المحلية في فترة ماعة الصناية احم )١

دفوعان ازن ميزاتحسن في تو تحقيق )٢ ع ات الم دھور  العجز خوفاو لمن ة امن ت ة نتيجة العمل لوطني

 د.استيرلاا علىلتي تنفق اجنبية لاالعملة انقص في 

 .ماليةلكاد للسلع استيرلااو تفيد اجنبية ات عملا افر فيھان معينة تتوالتصدير لبلدالتوجيه  )٣

دول اوضي مع اح تفيستخدم كسلا )٤ ي تفرض ال ودقلت تح ا اتھادراص اعًلىي ك لف ة وذل   ق اسوالوطني

  لمحلية.الدولة للسلع اتلك 

  لحصص :ام ات نظادانتقا

  ر.احتكقد يؤدي للا )١

 لدول.ايؤدي للتمييز بين  )٢

 د للسلع.استيرلاالدولة عملية اتحتكر  )٣

 اعلىضانخفات ويحدث المدفوعان اميز علىثير امه للتاستخدادي في ان للتماحيلاايؤدي في بعض  )٤

 .الأخرىلدول امن  هكسالمعالفعل ات بسبب ردود ادرالصافي  للتدخل أخرىصور 

  

 الضرائب الاضافية : 

ه يحد  .١٠ دخل الحكومي الا ان د ال ذه الضرائب تزي وتفرض على انواع معينة من المنتوجات على الرغم من ان ھ

 الاستيراد ويؤثر على التصدير.من 

  

  

  

 الرقابة على الصرف: 

ة  .١١ دولي وخاص ويق ال اطات التس د نش ة  لتفي لات الاجنبي ب للعم رض والطل ى الع ة عل ة الحكومي تم الرقاب وت

ي, حيث  ،  التصدير ة لادارة الصرف الاجنب وع من المركزي ى الشراء من الخارج ويجد ن درة عل ويحدد الق
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ا عملية  تعھد لسلطة مركزية  ذا الصرف وفق ع ھ ذه السلطة بتوزي وم ھ م تق ي , ث تجميع موارد الصرف الاجنب

  ة:يالالاھداف الت تحقيقونظام الرقابة على الصرف يسعي ل ،لقواعد موضوعة

  الوطني. نتاجحماية الإ  .أ 

  تحديد اولويات الاستيراد من السلع المختلفة بحسب حاجة البلاد لھا.  .ب 

  

  يود النوعية: قال

ذه ال وھي تحدد .١٢ ة المصدر وتتخذ ھ ا , قربحي ى شھادة المنش ل اشتراط الحصول عل ود عدداً من الاشكال مث ي

 ف مرتفعة على تخزين البضاعة, تحميل المستورد نفقات التفتيش..الخ.يالاجراءات الجمارك, فرض تك
  

  صور أخرى للتدخل :

  لاسباب عديدة اھمھا:وفيه تمنع الدولة استيراد والتصدير وھذه تسمي سياسة الحظر والمنع  .١٣

  قد يكون الحظر لاسباب صحية. )١

  ادوية).–احتكار الدولة الحق للاستيراد بعض السلع( اسلحة  )٢

  حظر الدولة التعامل مع رعايا دول الاھداء. )٣

  لاسباب اقتصادية , منع التبادل التجاري الخارجي في الدولة وان تعيش في حالة اكتفاء ذاتي. )٤
  

  عمال التسويق الدولي:نشاطات الحكومة التشجيعية لا

وة  .١٤ دولي كق ويق ال ال التس يط اعم دعم وتنش ة ل ة مھم ات الحكومي ا المؤسس ي تتبناھ ات الت رامج والسياس ان الب

وة  للمنافسة في الاسواق  ر ق مؤثرة في البيئة التسويقية. فالحكومة وبشكل مباشر تحاول ان تجعل منتجاتھا اكث

  ومية ذات الاھمية: العالمية. اما بالنسبة للتصدير فان ھناك نوعين من الانشطة الحك

  تجارة الدولة .  .أ 

  منح الاعانات.  .ب 

  

  الاغراق كاحد اشكال اعلانات التصدير:
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وھي سياسة تھدف لبيع السلعة في الاسواق الاجنبية باسعار تقل عن اسعارھا المحددة وفي الوقت نفسه   .أ 

 في السوق المحلية.  المطلوبة  وبنفس الشروط

 شروط عملية الإغراق

  ة:الٮالاغراق توفر الشروط التيشترط لوجود  )١

  البيع بثمنين احدھما مرتفع في السوق الداخلية ,والاخر منخفض في السوق الاجنبية. •

  ين الداخلي والخارجي.قان تكون شروط البيع واحدة في السو •

رة • ؤدي  ،مرونة الطلب في السوق الخارجي تكون كبي ا ي د امم ى تزاي ى السلعة في ال لطلب عل

  .إنخفاض الثمنالخارج وذلك نتيجة 

  اتباع الدولة سياسة جمركية تمنع استيراد السلع من الخارج. •
  

 :انواع سياسات الاغراق

  ھناك نوعان من السياسات المتبعه في الإغراق ھما: )٢

ائض الإ • تخلص من ف ي ال ة ف ة للرغب ر بظروف طارئ اجالاغراق العارض: ويظھ ي  نت لعة ف لس

  نھاية الموسم مثلاً.

تح  تحقيقالاغراق قصير الاجل: يھدف ل • اء الغرض ( خفض سعر لف غرض معين وينتھي بانتھ

افس من السوق ) وھو يحمل المغرق  ة, او طرد من ة طارئ ة اجنبي ع منافس ي, او لمن سوق اجنب

  خسارة كبيرة.

اس تحمل الخسائر. ويقوم الاغراق الاغراق الدائم : وھي سياسة دائمة ولا يمكن ان تقوم على اس •

 الدائم على وجود احتكار في السوق الوطنية .

  

 الحكومية: ماليةالنشاطات والمساعدات ال
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ل العضوية في  الىوتقوم الحكومة بدور الممول الم  .ب  دور مث ذا ال ا ھ ذ بھ ي ينف من خلال بعض الطرق الت

ات ال ةالمؤسس دولي,بنك ا مالي د ال ندوق النق ل( ص ة مث ة الالدولي ة الدولي الم, والمنظم ةلع ر مالي ,) وتعتب

  اً.يالالاعانات التي تمنحھا الحكومة نشاطاً ترويجياً م

 تخفيض قيمة العملة الوطنية:

نخفض قتتم ب  .ج  يام الدول بتخفيض قيمة عملتھا بالنسبة للعملات الاجنبية,  ويؤدي ذلك لزيادة الصادرات وت

م الىالواردات, وتخفيض القيمة الخارجية لعملة دولة معينة  يم    جعل اسعار منتجاتھم رخيصة بالنسبة لل ق

ة , ويحد من  زداد صادرات الدول ى السلعة فت ال عل واردات, لان اسعار ين في الخارج يشجعھم للاقب ال

  السلع الاجنبية مقومة بعملة تلك الدولة فتصبح مرتفعة الثمن.

 خدمات المعلومات:

ب  .د  ت المناس ي الوق حيحة ف ات ص وفر معلوم دم ت تحيلة لع ليمة مس رارات الس اذ الق ون اتخ زود ،  يك وت

د عل رارايالحكومات الوطنية بالكثير من المعلومات الضرورية التي يعتم اذ ق ا لاتخ ة  تھ التسويق الدولي

  .ومن اھم انواع المعلومات المتوفرة والتي تقدمھا العديد من الدول الصناعية تشتمل على:

  لدول بصورة منفردة.افية عن اعية. وثقاجتمادية, اقتصات انابي )١

 جنبية.لاات الشركاصة بالخارير التقا )٢

 ت في دول مختلفة.المنتجالمتوقعين لمختلف انب اجلاالمشترين اوين اء وعناسمائمة باق )٣

 لدولية.ا التسويقيةت الصفقاي الجمات ملخصة ومفصلة عن انابي )٤

 رج.الخاخل والدالصلة في ات الحكومية ذات  التعليمات والتشريعات تتعلق بامعلوم )٥

ركة اعد ات تسامعلوم )٦ ىلش ل معلومالخا اتھارة عمليادا عل ة مث ن ارجي رات ع ب يالسات واءاج

 ق معينة.اسولتصدير لاا

  

  

  نشاطات التسويق الدولية التسھيلية: 
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ھناك عدد من الانشطة الحكومة الوطنية للحث على اعمال التسويق الدولي والتي تدعي بانشطة التسويق   .ه 

  الدولي التسھيلية وخاصة اعمال التصدير وھذه تتضمن:

  رج.الخارة بالتجاتب لتطوير اء مكانشا )١

 ل.العمال ارية لرجالتجات البعثاتمويل  )٢

 جنبي.لاالسوق او المحلي السوق ارية في التجارض المعاركة في تنظيم المشاو العمل ا )٣

 رجية. الخاق اسولاارية في اكز تجاء مرانشا )٤

  :الحرة ومنھاطق المنات الحكومية ھي خدمات اطالنشالتي تنتمي لھذه ات الخدماومن 

  المنطقة الصناعية  الحرة. )١

  المناطق التجارية الحرة. )٢
  

  تجارة الدولة:

ة عن اھداف اصحاب تجارة وھي  .١٥ ة, وتختلف اھداف تجارة الدول ال التسويق الدولي ة في اعم دخل الحكوم ت

  المؤسسات الخاصة و لان الشركات تھتم بتجارة الدولة لعدة اسباب منھا:

  التسويقيةمجھم ابر علىت تعديلا إجراءلمصدرين علٮادي يعني استيرار احتكاء انشان ا  .أ 

 مل معھم.التعاو افس التنايستطيعون  لدوليين لااين قلمسوارية ,فاحتكاةقو لديھملدولة ار اتج  .ب 

  في الدول الاشتراكية  تكون الاسعار محددة وثابتة من قبل حكومات ھذه الدول.  .ج 

  ة:ياللتاف اھدلااكثر من او احد او تحقيقلدولة لارة اوتستخدم تج

  سية.اف سياھدايق قتح )١

  ت.المنتجائض من مختلف الفاتنظيم  )٢

  جنبي.لاالصرف علٮابة الرقا )٣

  لدول.اع عن الدفامن ولاعلٮاظ الحفا )٤

  ت.المدفوعان اتحسين ميز )٥

  لخطط.اغ في ھذه الفرات لملئ اء منتجالمحلية وذلك بشرالتخطيط امج ابر مستوىرفع  )٦
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وة الح المصاعدة امس )٧ ة لاافسة المناوض ضد التفالمحلية وذلك عن طريق تحسين ق ة الحماو اجنبي ي

  .امنھ

  )٢٠٠٩(قدو )٢٠٠٧(الضمور التنافسية:البيئة 

ر  التعريف .١٦ : تلك العناصر والقوى التي تقع خارج المنظمة ولھا تاثير على استمراريتھا وھي اما مباشرة او غي

ا من  ى مخرجاتھ رة ومعلومات وعل ة مھ ة وعمال وارد مالي ة وم واد اولي مباشرة على مدخلات المؤسسة من م

رامج التسويقية و ذ الب ى رسم وتنفي ؤثر عل ز بامعلومات وافكار وسلع مصنعة وخدمات ت ة يلدتتمي ذا ناميكي ، ل

 يتطلب منا المعرفة بالأمور التالية:

 ھيكل المنافسة و عدد المنافسين.  .أ 

ي   .ب  ة ف ة المنافس دراء مراقب ى الم ب عل ذا يج ويق)، ل زيج التس لعة ( م ة بالس ين و المتعلق لوك المنافس س

 الأسواق باستمرار. 
 

  )٢٠٠٧(الضمور :   عوامل البيئة التسويقية .١٧

تقبلية وانية السكات التغيرالتنبؤ بام باھتملاابد للمسوق : لا فيةاموغريالدلبيئة ا  .أ  ة الخطط لمواد اعدالمس جھ

ذه  راھ تفلاات والمتغي ن اس رص ادة م ويقيةالف دھالتس م عواو التي توج و ا: (  املھاھ كالنم ل الس ني , ھيك

 )  مستوٮالتعليمسرة , لاان , حجم السكات ار , توزيعاعملاا

 )٢٠٠٧)(العمر ٢٠٠٧(الضمور :املھاھم عوا:  البيئة الاقتصادية  .ب 

 .دالكساش ومرحلة انكملااو ار ازدھلاادية مرحلة اقتصلاالدورة ا )١

 .ت الخدماللسلع و قيمةالسوقيةلاد ودي للبلااقتصلااء ادلااس ايقلقومي وھو مالدخل ا )٢

 .د افرلاايستلمه  ار مالشخصي مقدالدخل ا )٣

 .لنقودائية لوحدة الشرالقوة النقص في التضخم وھو ا )٤

 .كستھلالاانمط  )٥

 السكان و مستوى الدخل. )٦

 البنية التحتية. )٧
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  )٢٠٠٧(العمر : و تتميز بعناصر تختلف من دولة الى أخرى و ھي كما يأتي:  البيئة الثقافية  .ج 

 اللغة. )١

 الدين. )٢

 العادات و التفاليد. )٣

 الأخلاق. )٤

 طبيعة المجتمع. )٥

  .ارھاستقرالدولة وا:وضع  سيةالسيالبيئة ا  .د 

ذ العلوم لتطوير طرق ووساتطبيق  التكنولوجيا:  لتكنولوجيةالبيئة ا  .ه  ة في تنفي ؤثر من اعملاائل حديث ل ت

ر مبان ة للمجتمع ومبيالة الحياعلٮاثيرھاشر بتاحيتين غي اجلإاب يالسافي  اثيرھاشر بتاومي لتخزين او نت

  غليف.لتاو

ة ا  .و  ةالقالبيئ وا: وتشمل  نوني ة لاانين والق ي تصدرھانظم وع من الحكومة لضماالت وفر ن ي المنان ت فسة ف

ع  و ماك مصال وھناعملاامجتم ة وھ ر حكومي يم غي م ادر تنظ ذالتنظيم يايس ع  تيال ات المجتم ( منظم

ذه المؤسسالمجتمع وتضع ات بالمؤسساط ارتبال واعملاامع تطور  تبرزالمدني)و التي   ة لاات ھ نظم

  .لحكومة التقلل من تدخل 

لتي يتوقع ارد اللمو اد بديل لھايجاولة الحديد ومحالبترول والطبيعية كارد الموام استخدا: بلطبيعيةالبيئة ا  .ز 

 .انضوبھ

  : وھي اربع مستويات : البيئة التنافسية  .ح 

 .السعر يكون موحدانسة وائعين يقومون بيع سلع متجالبامة : وجود عدد كبير من التافسة المنا •

نھم لاائعين في البالكثير من ارية : وجود احتكلاافسة المنا • ئع انسة فكل بايبيعون سلع متج لسوق لك

 .نالاخرٮيميز سلعته عن 

رة من حجم ائعين وكل بالبالقلة: وجود عدد قليل من ار احتكا • تحكم في نسبة كبي ت وكل المبيعائع ي

 .الاخرىركة تختلف عن ام

 لبريد اء والكھربالتليفزيون واحد للسلعة مثل ائع وار: وجود باحتكلاا •
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  لثالمبحث الثا

  استراتيجيات تقييم واختيار الاسواق الدولية

Evaluation & Selection Strategey of International Markets  
  

  استراتيجيات تقييم واختيار الاسواق الدولية

: التسويق فلسفة وفن, حيث يجب ان توجه كل انشطة وجھود الشركة نحو احتياجات ومتطلبات السوق , مقدمة .١

وايجاد افضل السبل التي يمكن بھا تلبية واشباع حاجات المستھلكين .وكل ذلك من خلال عمليات التخطيط 

  وتطوير المنتجات , واختيار طرق التوزيع المناسبة.

  ت:اث تطبيقلتوجه للسوق بثلاار واختيلاالتسويق اء الولي تتطلب من مدرالتسويق ات اتجياستران ا

و سوق ار كل سلعة اعتبلااخذ بلاالدولية , بل يجب ااقھاسوات متفرقة وامنتج علىلتركيز ايجب عدم   .أ 

  ر عمل كلاطاخل اد

مور لاالتركيز عل اتيجي, واسترلاالتخطيط املة عند اييس شالدولية تتطلب مقاق اسولاار اختياعملية   .ب 

 ق.اسولاالتفصيلية لتجزئة وتنويع ا

    لتسويقاھيم امف علىسي اسان يعتمد بشكل الدولي , المسوق اج من اتيجي تحتاسترلاالتخطيط اعملية   .ج 

 لسلعة).اة السوق, ودورة حيا, تحديد السوقيةلحصة ا( 

 

  مفھوم عملية تقييم واختيار الاسواق الدولية:

  (الاختيار والتوجه) نوعان من القرارات التي ترتبط ببناء استراتيجية التسويق الدولية. .٢

التسويقيةالتي تؤدي لاختيار الاسواق الاكثر جاذبية حسب امكانيات  الفرص الاختيار: ھي عملية تقييم  .أ 

  استغلالھا. ىوقدرات الشركة عل

الشركة لمكانتھا في  التوجه:وھو قرار التوجه في السوق الخارجية , والاستراتيجية التي تبحث عنھا  .ب 

 السوق الخارجية , البناء, البقاء, ام الھدم.
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  مفھوم القطاعات السوقية:

وھي تقسيم السوق الى قطاعات متجانسة من المستھلكين, بحيث يمكن النظر الى كل قطاع علٮانه ھدف  .٣

تسويفي يجب تحقيقه عن طريق المزيج التسويقيالمناسب,ويمثل تقسيم السوق عنصر ھام في الاستراتيجيات 

لمعلومات في تصميم وتعديل حيث انه بعد تحديد السوق ودراسته تستفيد من البيانات وا ،التسويقية لاي شركة 

 ضالمزيج التسويقي, تكون عملية التقسيم ذات جدوى عند تحليل سلوك السوق المستھدف عن اعتماد بع

 العوامل: قنوات التوزيع, قطاعات الزبائن, البعد الجغرافي....الخ.

 

 تقسيم السوق الدولية:

ات يالاختلاف مستو لثقافية بين الدول وايضاان اختلاف البيئات السياسية , الاقتصادية ,والاجتماعية , وا .٤

  الدخل, وتنوع انماط الحياة والسلوك الاجتماعي من اسباب تقسيم الاسواق الدولية.

لطبقة الجنس وافية واموغرالدٮمل العوافية, الجغراطق المنالمختلفة ( امل العواس من اسا علىلسوق اوبذلك يقسم 

بد من توفر لسوق لااتيجية تقسيم استراح اة. ولنجالحياسلوب النفسية وامل العواس اسا علىو اعية). اجتملاا

  ة :الٮلتالشروط ا

  س.ايقلانية امكا  .أ 

 ق.اسولااع الوصول لقطانية امكا  .ب 

 لربح.ا تحقيقنية امكا  .ج 

 لتنفيذ.انية امكا  .د 

  

  

, ١:اوھملشركة يعتمد نوعين ائص السوق وعل خصاظروف  علىلسوق يعتمد المستخدم لتقسيم ار المعيان اي ا

  لمحددة.المنتج ات ا, مؤشر٢م. العالسوق ات امؤشر
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  اسس وقواعد تقسيم السوق الدولية .٥

  لمحددةالمنتج ات امؤشر  مالعالسوق ات امؤشر  لتقسيما مستوى

لسوق ا مستوى

  لكلي(للدولة)ا

فية: اموغريالدمل العوان والسكائص اخص

ئص الخصالسوق. والسوق, توزيع احجم 

  سية.السيافية,والثقاعية,اجتملاادية,واقتصلاا

ل احوانونية,وادية,قاقتصات امحدد

فية, الثقائص الخصالسوق, واوظروف 

  لسلعة.اول اة بتدالحياسلوب اعية واجتملااو

 لسوقا مستوى

  )للزبائنلجزئي(ا

لعمر , ا,  للزبائنفية اموغرالدٮئص الخصا

عية , اجتملاائص الخصالخ. الجنس...ا

لخ. ا..التعليملوظيفة,والدخل, افية , والثقاو

  لشخصية.ائص الخصاو

ت اداط وعانمالسلوكية وائص الخصا

ت و اھاتجلااك, ستھلالاال , استعملاا

  لسلعة.المرتبطة باء لولااط انماء, وارلاا

  

  سياسات اختيار التوسع الدولي :

ننظر لعدة ابعاد تشتمل حيث تقدم الاسس اللازمة لاتخاذ القرارات المتعلقة بالمزيج التسويق الدولي. وفيھا  .٦

على طبيعة نشاطات بحوث التسويق في اختيار الاسواق, واجراءات غربلة الاسواق الدولية, وكيفية توجيه 

  الجھود الادارية ومدراء الشركة بشكل بلائم مختلف الاسواق الدولية.

  اجراءات اختيار السوق الدولي:

  : ھناك نوعان من الاجراءات لغربلة الاسواق الخارجية .٧

سوق محلي او سوق دولي)  ويتم اختيار السوق عبر الزمن ٠طريقة التمدد: وتتم باختيار نقطة البداية   .أ 

  علٮاوجه التشابه بين بناء السوق الوطنية السياسية , الاجتماعية, الاقتصادية, الطبيعة الثقافية.

الوطنية , حيث تقسم الى طريقة التقلص:ويتم الاختيار الافضل للسوق حيث يبدا من مجموع كل الاسواق   .ب 

مجموعات اقليمية عل اساس سياسي, اقتصادي , لغوي او اي اسس أخرى.وتتم غربلة الاسواق ويتم 

حذف الاسواق الغير واعدة والتحري اكثر عن الاسواق الواعدة.ومن العوامل التي تستخدم في عملية 

  حذف الاسواق ھما:

 م .العالسوق ات امؤشر )١
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  لمحددة.المنتج ات امؤشر )٢

  

  اجراءات غربلة الاسواق الدولية: .٨

  التقسيم الجغرافي:  .أ 

  م.العالسوق ات امؤشر )١

 لمحظورة.).السوق ات المحددة. ب, صفالمنتج ات ا, صفالمحددة ( المنتج ات امؤشر )٢

 لمحتملة.اق اسولاا تقييم )٣

  الاقتصادي: –التقسيم الاجتماعي   .ب 

  ت كمية).ات نوعية. ب, مؤشرا,مؤشرالطلب( اط انما )١

 م).علالاالتوزيع. ج,افسة. ب,المنا,العرض( اط انما )٢

  تقدير المبيعات المحتملة:  .ج 

  ق.اسولااحسب  )١

 ت.اعالقطاحسب  )٢

  تقدير الربحية المحتملة:  .د 

  ت.اعالقطاق واسولااترتيب  -١

 ق.اسوئي للاالنھار اختيلاا -٢

  التخطيط الاستراتيجي.  .ه 

  

  استراتيجيات التوسع الدولي:

  ھي: السوقياھم البدائل الاستراتيجية للتوسع  .٩

  لتركيز.اتيجية استرا  .أ 

  ر.انتشلااتيجية استرا  .ب 

ً ماھ اً رايعد قر السوقيلتوسع اسة ار سياختيا   ة:ياللتاب اسبلدولي وذلك للاالتسويق افي  ا
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  حدوث تطورات مختلفة في الظروف التنافسية في اسواق مختلفة عبر الزمن.  .أ 

استراتيجية التركيز منه في حالة استراتيجية توزيع الجھود والموارد في كل سوق ستكون اعلى في حالة   .ب 

 استثمارات المزيج السوقي في البنية التحتية التسويقية. وھذا له تاثير على،  الانتشار السوقي

  

  التركيز والانتشار:ة سسيالمشاكل في المفاھيم والتحليل  .١٠

  ق؟.اسولاان تستخدم لتحديد عدد التي يجب الطريقة ا  .أ 

  ق؟.اسولاالعدد  ان نضع مفھوماكيف يمكن   .ب 

م مؤشر استخدالدولية, ويتم ذلك عن طريق اق اسولاالتسويق بين الصعب تحديد كيف يتم توزيع انه من لأو

  جنبية:ات في دولة المبيعانسبة  تمثل  تانه مجموع مربعالمؤشر بااعرف ھذيال , وھيرفند

  

 س   =     ن 

  لدولا(ن) ,٢, ١م=     ٢) ع م∑ (

  لدولي للشركةالسوقيالتركيز اس =        مؤشر 

 ١= ٢رجية (عالخااتھالدولة م  من مجموع مبيعالٮارجية للشركة الخات المبيعاع م = مجموع نسبة 

دولة  الىلشركة ات ادراتتجه جميع ص ا) ويحدث حينم١(س= السوقيللتركيز  علىلاالحد ان ا) .

رجية الخالشركة ات امبيع الىمجايكون  ا/ن) ويحدث عندم١دني للتركيز (س =لاالحد احدة , واو

  ق.اسولااعدد من  علىموزعة 

  

  الدولي العوامل المؤثرة في اختيار استراتيجيات التوسع السوقي

الخارجي ومنھا ( عوامل الشركة , السلعة , السوق,  ھناك العديد من العوامل التي تؤثر علٮالتوسع السوقي .١١

 :والعوامل التسويقية

  عوامل الشركة:   .أ 

  الادارة العليا للمخاطر.تصور  )١
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 مدى توفر المعلومات عن السوق. )٢

 تحقيق ھدف النمو. )٣

  عوامل السلعة:  .ب 

  لسلعة.ات اماستخدا )١

 ت.المبيعاحجم  )٢

 لطلب.ار اتكر )٣

 لسلعة.اة ادورة حي )٤

 لمنتجاسة اسي )٥

  عوامل السوق:  .ج 

  ت.اعالقطاق واسولااحجم  )١

 ر.استقرلاا )٢

 ق.اسولاابه في التشادرجة  )٣

 فس.التنادرجة  )٤

 در.المصام بالتزلاادرجة  )٥

  ء.لولاادرجة  )٦

  عوامل أخرى  .د 

  الاتصالات باضافة الاسواق. تكاليف )١

 المناولة باضافة الاسواق. تكاليف )٢

  التوزيع المادي باضافة الاسواق. تكاليف )٣

  :التسويق ھماتيجية استرثنين لااك بعدين اوھن

  منافسين)القوة السوقية, حصة السوق النسبية( مجموع مبيعات الشركة/ مجموع مبيعات ال  .أ 

  الجاذبية السوقية,ومعدل نمو السوق.  .ب 
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  فوائد تحليل الاسواق الدولية

  تتلخص فوائد التحليل للاسواق الدولية الى: .١٢

التحليل يجمع ما بين ابعاد القوة والضعف الداخلي للشركة, والفرص والتھديدات في بيئة الاسواق الدولية,   .أ 

وادائھا لتوزيع الموارد بين خيارات الاسواق الاستراتيجية ويركز عل التدخلات بين القرارات المختلفة 

  والبديلة.

سوق دولي محددة في الاطار الدولي ( ادارة النقد,  لرئيسي لكليساعد ھذاالتحليل في تحديد الدور ا  .ب 

  المساھمة في النمو, المساھمة في زيادة الإنتاج ,او ايقاف توسع المنافسة).
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  الفصل الثاني

  المزيج التسويقي الدولي 

International Marketing Mix  

  

  المبحث الأول

  سياسيات المنتجات الدولية 
  

  :مقدمة

تج  .١ ذلك سياسة المن ة فل ة احتياجات المستھلك في الاسواق الخارجي يدور موضوع التسويق الدولي حول تلبي

  الدولية ھي الحجر الاساس الذي تدور حوله اوجه الانشطة التسويقية.

ة والمافع الكلي للمنالمجموع اھو  تعريف المنتج: ية ادي ي يحصل النفس الت و اء المشتري كنتيجة للشرا عليھ

  )٢٠٠٧(الضمور .دلالتباو ام استخدلاا

بع  ي تش ا و الت ة بھ ة المرتبط ر الملموس ة و غي ن الخصائص و الصفات الملموس ه م و مجموع تج ( ھ المن

  )٢٠٠٧(العمر .  إحتياجات و رغبات المستھلك)

  

 إعداد المنتجات للأسواق الدولية     

ة حيث أن  .٢ ي الأسواق الخارجي رار بسيط حول السلع الصادرة إل اذ ق من المعروف أنه ليس من السھل اتخ

الأسواق الخارجية تتأثر بجملة من العوامل الداخلية والعوامل الخارجية، لذلك فإن من المھم إعداد السلع لكل 

رض بعض الأمور التي يجب سوق من الأسواق بما يضمن تحقيق احتياجات السوق والمستھلك وسوف نستع

 )١٩٨٧عفيفي (أخذھا بعين الاعتبار عند إعداد المنتجات للأسواق الخارجية. 

 تصميم المنتج.  -أ 
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 الكفاءة والجودة.  - ب 

 الاسم التجاري والعلامة التجارية.  - ج 

  التعبئة والتغليف.  -د 

       التبيين.  -ه 

  الضمان.  -و 

 خدمة ما بعد البيع.  - ز 

  تمييز المنتج.  - ح 

  

  سياسة التوحيد مقابل التكييف

ل المسوق  .٣ ا من قب ي يجب اتخاذھ رارات الت تج ھي من الق ان مسالة التوحيد او التكييف التي تشكل خط المن

  ا بينھا بالنسبة للشركة وھي كالتالى:ھالدولي.وھناك بدائل يمكن الاختيار  قيم

  لدولية.اق اسولااھو في  المنتج كمابيع   -أ 

 م.الٮقلاالدول وات لمختلف المنتجاتعديل   - ب 

  جنبية.لااق اسوت جديدة للااوتطوير منتجتصميم   - ج 

و التغليفاو في الخ) اللون...الوظيفية, الحجم, ادي للمنتج(المالجوھر التكييف قد تحدث في او التوحيد اسة افسي

  عدة. المسات الخدما

  لمصنعة.السلع نصف ام, الخاد المواعية, الزرات المنتجالنسبة لبعض ائعة بالتوحيد شاسة ان سيا -

 ت معينة.انع , وفي خدمالمصاء, والبناجھزة ائعة في بعض التكييف فھي شاسة اسي اما -

 )٢٠٠٧(الضمور :التكييف منھاسة او سيالتوحيد اسة ام سياستخدالتي ترجح امل العوالعديد من اك اھن

  :عامل المنافسة  -أ 

  شدة المنافسة. )١

 المركز التنافسي للشركة في السوق. )٢

  :عوامل السوق  - ب 
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  س.النات انس في رغبالتجا )١

 .للزبائنئية الشرالقوة ا )٢

 م.استخدلااظروف  )٣

 ت.المنتجابل تنويع الدفع مقاب الزبائنت ارغب )٤

 لمستھدفة.اق اسولاالسلعة في ات مشبعة من قبل اجاح )٥

  :عوامل السلعة  - ج 

  ك.ستھلالاادية في اقتصلاالجدوٮاھمية ا )١

 لمبتكرة.السلعة اكمية صغيرة من  إنتاج جدوىلفرصة للتعلم من ا )٢

 لسلعة.انوع  )٣

 لترميز.ا )٤

  :عوامل الشركة  -د 

  لدولي.التوسع ادرجة  )١

 لشخصية.اية, نتاجلإا, ماليةلات انيامكلاارد والموا )٢

  

  لتعديلالتوحيد ضد امل اجدول يوضح عو

  العوامل التي تشجع سياسة التعديل  العوامل التي تشجع سياسة التوحيد

  لمنتج.ات بحوث وتطوير اد في نفقاقتصلاا )١

 لتسويق.او نتاجلإادية في اقتصلاالجدوٮا )٢

 لمنتج.البلد اع عن انطبلاا )٣

 عية.الصنات المنتجا )٤

  لمية.افسة عامن )٥

  م.استخدلااف ظروف ختلاا )١

لمستھلك.ات سلوك اداط وعانماف ختلاا )٢

 لمحلية.افسة المنا )٣

 لحكومية.انونية والقات اثيرالتا )٤

  كية.ستھلالاات المنتجا )٥
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  خصائص المنتج في الاسواق الدولية:

رارات، تمتد سياسة المنتج الٮابعد من المنتج نفسه,فصفاته  .٤ التكميلية تمثل العوامل الھامة و المؤثرة في إتخاذ الق

 )٢٠٠٩)(قدو ١٩٩٦)(خير الدين ٢٠٠٧(العمر )٢٠٠٧(الضمور  و ھي :

 .Brandالماركة و العلامة التجارية   -أ 

 .Packing التغليف   - ب 

 .  Product Specificationsمواصفات المنتج    - ج 

 . Contry Of Origin Effectتأثيرات بلد المنشأ   -د 

 .Warrantyالضمانات  -ه 

 . Serviceالخدمة     -و 

 .Product Name & Contains Descriptionالتسمية و التعريف بالمحتويات   - ز 

  

  تخطيط وتطوير المنتج للاسواق الدولية:

ى عمق وطول فيه يتم التركيز على عملية تخطيط وتطوير  .٥ ؤثر عل السلعة والعوامل الخارجية والداخلية التي ت

   الخط المنتج في الاسواق الدولية وھناك اربعة اشكال رئيسية لتطوير المنتج وھي:

د  تطوير او اضافة منتج جديد:  . أ ي تمكن الشركة من اضافة خط منتجات جدي ھناك العديد من الطرق الت

  لخط منتجاتھاالحالٮة واھمھا:

ك  ائھعملا التي يعتبرھارجية الخاق اسولاات في المنتجاتسويق  )١ فع اتحقق من انھاق باسولاافي تل

  ت جديدة.اعاشباو

 رجية محتملة.اق خاسوا ات توجد لھاتمتلك منتج أخرىت شركة اج شركة مع بعض عملياندما )٢

ر ا(ھذه  أخرىت شركة اتعرضه عن طريق نسخ منتج ات لمالشركة منتجاتضيف  )٣ د غي ة تع لطريق

 نونية).اق

 لتقديم.او التسويق التطوير قم اثم  تقييملنتاجالٮالإامن فكرة  اخلية , وتبدات داتطوير منتج )٤
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  ة:يالتعديلات في المنتجات الحال

الاسواق الدولية يتعلق بتغيير   ان تعديل وتطير المنتج , وخاصة في مجموعة البضائع المسوقة الى  - ب 

  اجراءات تطوير المنتجات الجديدة:و عليه يمكن تحديد  المنتج عن المنتج الذي يسوق محلياً.

  لفكرة.ا إنتاج )١

 ةالاولٮلغربلة ا )٢

 ري.التجالتحليل ا )٣

 .لمنتج اتطوير  )٤

 لمنتج.ار اختيا )٥

 ري.التجالتسويق ا )٦

  

 استخدامات جديدة للسلع الموجودة:

حياة السلعة. ان وھي ايجاد استعمالات جديدة للمنتجات الحالٮة حيث تكون وسيلة ھامة لامتداد دورة   - ج 

 الاستخدام الجديد يحتاج الى بعض التعديلات.

  

  الغاء او حذف السلعة:

ان ھناك توجه من قبل الشركة للتخلص من المنتجات القديمة او الضعيفة, حيث ھناك ظاھرة "عدم   -د 

 التناسب" حيث ان نسبة معينة من المنتج تنتج نسبة غير كافية من المبيعات والارباح. وتسمي ظاھرة

% من المبيعات ٧٥توفر نت من المنتجات كا ١/٣.حيث وجدت بعض الدراسات بان٢٠, ١٠مبدا 

  والارباح.

  

  : استراتيجية تطوير المنتجات واھداف التسويق الدولي

تختلف استراتيجية تطوير المنتجات بما يتصف مع البيئة التي تتعامل معھا وفي الوقت نفسه تحقق  .٦

  )٢٠٠٧(الضمور  الاجل.اھداف التسويق الدولي حسب استراتيجية التطوير كما يلي:اھدافھاالتسويقية طويلة 
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لمنتج , وتقديم تشكيلة ات جديدة لنفس لااستعما: تطوير اذا كان ھدف الشركة دخول السوق الاجنبية  -أ 

  لمقدم للسوق.المنتج اكبيرة من 

ذبية في اكثر جا اة لجعلھياللحات المنتجادة تصميم اعا: اذا كان ھدف الشركة تنمية السوق الاجنبية  - ب 

 .رجي لهالخالتصميم المنتج واء اجزمل لااير شوفسة, وتطالمنات المنتجاجھة امو

ت ل تعديلاادخاة مع الٮلحات المنتجار استمرا: السوق الاجنبية اذا كان ھدف الشركة الحفاظ على  - ج 

 لقديمة.التشكيلة او تشكيلة جديدة للمنتج محل ال شكل حلاافسة, والمنات المنتجات في لتعديلاابسيطة مع 

  

  قرارات المزيج السلعي الدولي

وھي مجموعة العوامل والمحددات الداخلية والخارجية التي تؤثر على قرارات عمق وطول خد المنتج في  .٧

  الاسواق الدولية:

وھي عوامل ناتجة عن الشركة نفسھا(التفوق التكنولوجي, المھارات الادارية  :المحددات الداخلية )١

 والتسويقية, فلسفة الادارة حول جدية التفكير بالعمل بالتسويق الدولي).

  وتنشا من خارج الشركة وتؤثر على قرارات خط الإنتاج واھم العوامل: :المحددات الخارجية )٢

  .تسويقيةي جھود اءة اكف علىفي كل سوق تؤثر  الزبائنت ات ورغباجاطبيعة ح تاثيرات الزبائن: )٣

فسين المنالمقدمة من قبل ات المنتجمدٮاھو  الخصوص,مابة عنه باجلاال يجب اك سؤاھنالمنافسة: )٤

شبع من قبل الموجود لسلعة معينة قد الطلب ال ھل ا؟وكذلك سؤالمستھدفة ونوعھالدول اق اسوافي 

 فسين؟المنا

  

  ج  في الأسواق الدولية  دورة الحياة المنت

ى  .٨ ال عل نخفض الإقب ة تشبع حيث ي ي مرحل ى تصل إل لكل منتج دورة حياة تبدأ بتقديمه للسوق لأول مرة حت

ا السلعة  ي تبقي فيھ ة الت دة الزمني السلع في الأسواق مع مرور الوقت.  والمقصود بدورة حياة المنتج ھي الم

تج في الأسواق وتحظي باھتمام العملاء، وتبدأ دورة حياة السلع حينما تست ديم من ة تق طيع إحدى الدول المتقدم

ي  تناداً إل ة اس ي الأسواق الخارجي تج إل ذا المن وجي وتصدير ھ ا التكنول تفادة من تفوقھ د من خلال الاس جدي
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حجم 
 المبيعات

 الوقت

 البلد (أ)
 

السوق 
 المحلي

 

 تنازل المبيعات نضوج السوق مرحلة النمو تقديم السلعة 

البلد 
 (ب)

 

ا  ي يمر بھ الميزة التنافسية التي حققتھا الشركة في مجال الابتكار والتطوير وھناك مجموعة من المراحل الت

دولي ھي أن يتم تقديمه إلى الأسواق كمنتج جديد  المنتج خلال دورة حياته منذ تج ال اة المن ، مراحل دورة حي

 )٢٠٠٩(قدو كما يأتي :

 .مرحلة الابتكار المحلي  -أ 

  .مرحلة الابتكار الخارجي  - ب 

 .مرحلة النضج   - ج 

  .مرحلة التقليد العالمي  -د 

 .التراجع أو الانعكاس  -ه 

  

  شكل يوضح مراحل دورة حياة المنتج الدولي
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من الاستراتيجيات التي تستعين بھاالشركات لزيادة حجم المبيعات في الاسواق الدولية عن طريق دورة حياة 

  )٢٠٠٧(الضمور يلي:المنتج كما 

  ين.الٮلحالمستخدمين اكثر للمنتج بين ام استخداتشجيع   -أ 

 ين.الٮلحالمستخدمين اكثر بين ات متنوعة اتيجياستراتطوير   - ب 

 د مستھلكين جدد للسلعة.ايجإ  - ج 

 ت جديدة للسلعة.اماستخداد ايجإ  -د 

 لسلعة.ات في اث تغيراحدا  -ه 

  

 عوامل خارجية أخرى:

  كما يلي:ھناك العديد من العوامل المؤثرة  .٩

  تركيبة وبناء السوق الحالٮة للتوزيع.  -أ 

  يتعلق بالمواصفات والمقاييس.فيماالتشريعات والقوانين الحكومية    - ب 

  الظروف المناخية والتضاريس.  - ج 

  مستوٮالتطور الاقتصادي في الاسواق الدولية.  -د 
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  المبحث الثاني

  سياسيات التسعير الدولية 
  

  

  ياسات التسعير الدوليةس

يمثل السعر أحد المكونات الأساسية في المزيج التسويقي ، إذ يھتم كل من المُنتج والموزع و المستھلك  .١

بالسعر ، حيث يكون عامل مقارن يوضح العائد بالنسبة للمُنتج و الكلفة بالنسبة للمستھلك  وبينھما الموزع إذ 

ان فلسفة وممارسة بسبب صعوبة تحديده  ، يمثل لديه سھولة التوزيع ، و تكمن أھمية تسعير المنتج الدولي 

 ، جنبيبناء السعر الدولي لا تختلف من حيث الاساس عن تلك التي تتبع في بناء السعر المحلي او الا

فالتسعير ھو عنصر من عناصر المزيج التسويقي ,لذلك فان قرارات التسعير يجب ان تكون متكاملة مع 

قرارات العناصر الأخرى في المزيج التسويقي.وحيث ان السعر ھو احد خواص السلعة, جنباالى جنب مع 

 )٢٠٠٩)(قدو ٢٠٠٧(الضمور  خواص أخرى مثل النوعية, والخدمة.

  

  التسعير الدولي:قرارات  يف ؤثرة العوامل الم

يدات التسعير الدولي ھي دراسة المواقف التسعيرية والقرارات التي تواجھھا قان افضل طريقة للتعامل مع تع .٢

من المھم معرفة طبيعة ھيكل السعر لذلك نحتاج الى معرفة العوامل ، إذ أنه الشركة في التسويق الدولي 

 )٢٠٠٩(قدو  ير الدولية , واھم العوامل ھي:الاساسية التي تؤثر على وضع سياسة التسع

  العوامل الداخلية :و تشمل:  -أ 

  التكاليف )١

  الأخرى عناصر المزيج التسويقي )٢

 التكنولوجيا. مستوى )٣

 سمعة الشركة. )٤

 مواصفات السلعة. )٥
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 أھداف الشركة. )٦

 كفاءة الإدارة . )٧

 

 العوامل الخارجية : و تشمل:  - ب 

 خصائص السوق. )١

 دوافع الشراء لدى المستھلك. )٢

 تكرار شراء السلعة.معدل  )٣

 مرونة الطلب على السلعة. )٤

 المنافسون في السوق الدولية. )٥

 الظروف الإقتصادية و القانونية و السياسية في السوق /البلد. )٦

  النواحي الأخلاقية في التعامل. )٧

  

  علاقة الاسعار التصديرية بالاسعار المحلية:

دف الٮالربح طويل الاجل وتحقيق مكانة عندما تلتزم الشركة بالتصدير بشكل منتظم ومستمر , فھي تھ .٣

تنافسية في السوق, فالشركة التي تلزم نفسھا بالتسويق الدولي ستواجه عدد من الاسئلة, وخاصة العلاقة بين 

  الاسعار التصديرية والاسعار المحلية كالتالى:

  : ومن اھم الاسباب التي تدعم ھذه السياسة مايلي:سعر التصدير اقل من السعر المحلي  . أ

  ه في الاسواق المحلية.يان المنتجات يمكن لا تكون معروفة في الاسواق الخارجية مما ھي عل )١

 المنافسة الخارجية قد تفرض خفض الاسعار. )٢

الإنتاجية , اي عرض المنتجات باسعار   الاعتقاد بان زيادة الإنتاج تساعد على تخفيض التكاليف )٣

 متدنية في الاسواق الخارجية. 
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  :توازي اسعار السوق المحلي اسعار التصدير

ان سياسة تحويل السعر المحلي الٮالسوق الخارجي يتطلب اجراءات خاصة" بالمنتج او الشركة التي   - ب 

الشركة التنبه لانخفاض الاسعار والمنافسة واخذھا بعين  تتعامل بالتصدير لاول مرة. ويجب على

الاانه يجب  اساس ان الاھداف متشابھة. ىالاعتبار ,لان اسعار التصدير ھي نفسھاالاسعار المحلية عل

  ان ندرك بان اھداف الشركة وظروف السوق لا تكون نفس الشئ عبر الاسواق المتعامل معھا.

  اسعار التصدير اعلى من اسعار السوق المحلية:

الاولٮة لاعداد الشركة   من احدي الاسباب التي يتكرر تقدمھا في تفضيل ھذه السياسة زيادة التكاليف  - ج 

البيع في الاسواق الخارجية اعلى من الاسواق  لدخول في حقل التصدير. حيث يحتمل ان تكون تكاليفل

             , , اختلاف الجمارك التجارية يد الاجراءات, صعوبات في الضمانقالمحلية بسبب تع

  اختلاف الاجراءات القانونية واذواق الزبائن في السوق الدولية.

 التفاوت السعري:

  ظروف مكملة لاختلاف الاسعار بين الاسواق الخارجية اھمھا: ھناك  -د 

  اختلاف مرونات الطلب. )١

 الانقسام الواضح للاسواق. )٢

  

  بدائل التسعير: 

ان القرارات التسعيرية يفترض اتخاذھا داخل اطار اھداف معينة وسياسة محددة وفي حالة عدم وجود اھداف  .٤

  يلي:التسعير واضحة ,فان ھناك اخطاء ومخاطر كما 

  و غير مرغوبة.ائج غير متوقعة اطئة بحيث تؤدي لنتاسة قد تكون خالسيا  -أ 

 لسوق.ائد وحصة العوات والمبيعا علىلذي تحدثه اثير التا مدىف اكتشسة لاالسيالسيطرة اصعوبة   - ب 

 به.اسباذه واتخانعرف كيف تم ربك بحيث لامر محير والقراقد يكون   - ج 

  لتسعير.ات ارانوية للوصول لقرالثالرئيسة واف اھدلااجحة تستخدم توليفة من النات الشركالكثير من ا  -د 

  :ار منھاختيلاان للتسعير يمكن ان رئيسيتاستاتوجد سي
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ً للتكاليف  . أ :ويسمي احيانااًلتسعير زائد التكلفة" (وھو احتساب التكلفة لكل وحدة من الإنتاج التسعير وفقا

  لتحديد السعر).ومن اكثر الطرق لتطبيق ھذه الطريقة ھي: وتضاف نسبة مئوية او زيادة مطلقة عليھا

  :وھي مجموع التكاليفالمتغيرة والمصروفات العامة الثابتة .التكلفة التسعير وفقا لاجمالى )١

  لطريقة:ات ھذه اومن مميز

ً فالتكلفة مضافة بنود المنتج تغطية كاعي تحديد سعر اير •   لمستھدف.الربح امش اھ ا

و مستورد من افس ايوجد له من رجية ولاالخالنسبة للسوق المنتج جديد بايكون  ايستخدم عندم •

  رج.الخا

  لطريقة:اعيوب ھذه 

مل التي تتعا التسويقيةئية للشريحة الشرالقدرة ادلة (المعالطلب من انب ار جاعتبلااخذ في اي لا •

  رج).الخالشركة في ا امعھ

حة يحد من المتالتجريبية ات انالبيالتقدير ونقص امة يتطلب حسن العات المصروفاتخصيص  •

  لتخصيص.اقعية او

 التسعير وفقا للتكلفة المباشرة: )٢

لكلية وتتضمن ا التكاليف امالسلعة.التي تدفع في صنع العمل اد والمواشرة ھي تكلفة المبالتكاليفا

  :اذارية.)ادلاالبيعية وات النفقامين,التار,ايجلاافية مثل: اضلااء اعبلاا( شرة +المبالتكاليفا

  لربح.امش افية +ھاضلااء اعبلااشرة + امب تكاليفلتسعير= ا

  لربح .امش ابت + ھالثا التكاليفلوحدة من المتغيرة + نصيب ا التكاليف=          

  

  التسعير وفقاً للتكلفة الحدية: )٣

دة اعند زي التكاليفي الجمالتغير في ار اط معين. وھي مقداتجة عن تنفيذ نشالنالمتغيرة التكلفة اوھي 

  ة:الٮلتات لاالحالحدية في التكلفة اوتستخدم ،  احدةلمنتج معين بوحدة و نتاجلإاحجم 

  . م لاالتصدير ان سيتم اك اذااتقرير م •

 لمربحة.المربحة وغير الخطوط التميز بين اه معين عن طريق اتجالبيع في اتقرير تركيز جھد  •
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 بديلة . إنتاجر من بين عدة طرق اختيلاا •

 .ائھاو شرات المكوناتقرير تصنيع  •

  التسعير وفقا لنقطة التعادل والعائد المرغوب. •

فة نسبة اضانه يمكن السلع فاوبيع  نتاجلإ ماليةجلاا التكاليفتم تحديد  انه كلماس اساى وھي تقوم عل

  رية.المعياعة المباو المنتجة ات الوحدالذي نرغبه مع عدد من ائد العامئوية تمثل 

  

  و تشمل: :التسعير وفقا للسوق  - ب 

: تعتمد ھذه الطريقة على تقدير حجم المبيعات باسعار ساس الطلبأ طريقة التسعير على )١

يق قمختلفة.(فرض سعر عالى عند الطلب للمنتج وخفض السعر عند انخفاض الطلب).والتنبوء الد

  السلعة يتطلب: للطلب على

  الخبرة في السوق. •

  تحليل السلع البديلة وتاثيرھاعلى حجم الطلب. •

  معرفة عدد المستھلكين المھتمين بشراء السلع وقرتھم الشرائية. •

  يتعلق بارقام المبيعات والاسعار. ايمف تحليل سجلات الشركة السابقة  •

  اساس الطلب: ومن اشكال طريقة التسعير على

: ويعتمد التسعير على تقدير الطلب في السوق لعدد من تحليل الطلب ونقطة التعادلاولا:  •

الاسعار ,ثم تحسب نقاط التعادل لكل مستوى سعري والايرادات الاجمالية عند كل مستوٮات 

  .مستوى سعري كذلك

ا:  • ىثاني عير عل ةأ التس تھلك: ساس القيم د المس ة عن تھلك المدرك درك المس ف ي ة كي وھنا معرف

تھل ر يضع السعر اما ليوازي القيمةيمدالقيمة لھذه السلعة او الخدمة. وال د المس ك او المدركة عن

 ياسھا.قاقل منھا وھذا يعتمد على مرونة الطلب و
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ة:  - ج  عير بموجب المنافس ى التس ة عل ة مبني ذه الطريق ىأ ھ لوك الفعل اس الس ين.  س ن المنافس ع م او المتوق

  والاشكال الرئيسية لھذه الطريقة ھي:

ائدة )١ بة الس ب النس عير بموج داً التس در عائ ث ي ين بحي عر مع ى س اع عل و الاجم ولاعلى: وھ  معق

  المنتجات: الاستثمار.وھناك وسائل للتاثير في نمو الطلب المستقبلي على

تج ليختلف عن ايمكن تغيير صورة  • ق المنات المنتجالمن ق ولاانعلالاافسة عن طري ء ت وخل

  ركة.المالھذه 

 لبيع.افية البيع ومصدابعد  التسليم وخدمة ماتحسين  •

  و تغييره.المعقد المنتج ادة  تنفيذ تطوير تكنولوجي في ازي •

ا :ھذه الطريقة التي توجھھا التسعير بموجب العرض )٢ افس فيھ ي تتن  المنافسة تستخدم في الحالات الت

ة راسمالية ى،  الشركات على عقدھا لتوريد معدات اصلية ان طبيع دم عل  والمنافسة ھي السعر المق

ىأ يس عل دھا ل اليفاس ساس كيفية اختيار المنافسين لاسعارھم وتحدي ة السعر بتك الشركة   اس علاق

  وتقديرات الطلب.

  

  استراتيجيات تسعير الصادرات: .٥

  استراتيجية قشط السوق السعرية:  . أ

  ح في زمن قصير.اربلاا علىلحصول اجل اتيجية من استرلااع ھذه اتبسي لااسلاالھدف ا )١

لقلق من وضع اسعر ممكن لسلعة مميزة في زمن قصير دون  اعلىتيجية وضع استرلااتتضمن ھذه  )٢

 جنبية.لاالسوق الطويل في ا مدىلا علىلشركة ا

 جنبية.لااق اسولاائم في او داغير مستقر  اتھان مستقبل منتجالمؤسسة اشعرت  اذاتستخدم  )٣

ىلطلب اء حجم ابقإ علىلتسعيرية اسة السياع ھذه اتباعد ايس )٤ درا عل لعة في حدود ق لمشروع ات الس

 لتقديم.اصة في مرحلة اية وخنتاجلإا

 عة.الصنالمحتملين دخولھم سوق افسين امل مثبط للمنالسعرية كعاسة السياتعمل ھذه  )٥

 لسعر.افي وضع  الخطانية امكاتيجية تعمل للتحوط بقوة ضد استرلااھذه  )٦
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 سية للسعر.اقل حسالطلب ايكون  يسة حتالسياتتبع ھذه  )٧

  

  ة:يالظروف التال اتباع السياسات التسعيرية المرتفعة تكون ذات جدوى في ظل ان

  شرة.اي مبفاشرة وفسة مبايتوقع منجنبية بحيث لالاالدول افي  انونياومحمية ق السلع فريدة في نوعھا )١

ً ميعلٮت اماھتمالجديدة يتطلب اجنبية للسلعة لاالسوق اقبول  )٢  ترويجية . اً وجھود ا

 . اً جنبي يكون صغيرلاائي للسوق النھالحجم ا )٣

 لدولية.اق اسولاالتوسع في ا علىيقدر  محددة فلا ماليةرد المنتج يمتلك موا )٤

 لفنية.ات الصعوبالمحتمل وذلك بسبب اجنبي لاالطلب اتتوسع بسرعة لتلبية  ت لاالمخرجا )٥

  

  استراتيجية الاسعار الاخترافية (التمكن):  . ب

د اسع وللتاد سوق وايجر بصورة منخفضة, لااسعلااتتضمن تحديد  )١ ىكي ةلا عل يس  قيم د اول ة عن لتكلف

  لتسعير.ا

 سوق كبيرة. علىلحصول ان وضع سعر منخفض يھدف ا علىض افترلااتتضمن  )٢

رض ب )٣ ة ان اتفت ب يتصف بمرون ةلطل تھلك ان او عالي ترون لاالمس ي يش ىجنب عر اس اسا عل لس

 لمنخفض.ا

  

  ة:الٮلتالتسعيرية للظروف السوق اتيجية قشط استرامن  ارستھاكثر ربحية لممالتمكن اتيجية استران ايبدو 

  لمرونة.اطلب شديد  المنتج ذان اك اذا -١

 ت كبيرة.اكمي إنتاجل ه من خلايعللحصول الوحدة يمكن ا تكاليفتخفيض معين في  -٢

 نزوله للسوق دشرة بعافسة شديدة مباجھة منالتوقع للمنتج موا -٣

  :اشيئين ھم تحقيقلمنخفض يمكنه السعر ا

  قل .امش ربح السعر يعني ھان لدخول للسوق ,لاا علىن الأخرٮيشجع  لا .١

  .ة ذلك مستقبلاً ارافسين مجايمكن للمن ي لاالسوق , احصته في  علىفظة المحا .٢
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  ھيكل السعر التصديري:

ي سعر المستھلك وھيكل السعر  .٦ وھو يعطي صورة تفصيلية عن كل عناصر التكلفة من بوابة المصنع ,وحت

  )٢٠٠٧(الضمور  يجعل المنتجين او المصدرين قادرين على:

  ئي مرحلة مرحلة.النھالسعر اتكوين   -أ 

 فسة.المنار اسعلاالسعر عند كل مرحلة بارنة امق  - ب 

  كثر.او افي عنصر  التكاليفلتوفير من انية امكار لمعرفة اسعلااتحليل   - ج 

  

  )٢٠٠٧(الضمور :لتصديرانموذج ھيكل سعر 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  تكلفة المصنع الخاصة بالمنتج.  - أ
 ربح المنتج .( أ+ب =السعر عند بوابة المصنع).  -  ب
  التعبئة والتغليف ووضع العلامات للتصدير. - ج
  التحميل في المصنع. -د
  نفقات النقل للميناء أو محطة السكك الحديدية أو المطار. -ه
  مصروفات ورسوم المناولة بالميناء أو لمحطة سكة الحديد أو المطار. -و
  تكلفة المستندات (قائمة الشحن , قائمة الشحن الجوي). - ز
  وتصديق الفواتير من القنصلية.شھادة المنشأة  - ح
  الرسوم الجمركية للتصدير إن وجدت. -ط

 FOBمن(أ وحتى ط ) = سعر الفوب  
  تكلفة بوليصة التامين وقسط التامين. - ي
  مصروفات الشحن الجوي أو البري. -ك
  مصروفات ورسوم المناولة والتداول بميناء الوصول أو السكك الحديدية أو المطار. -ل

 CIF) السعر سيف  من( أ حتى ل
  مصروفات التفريغ في جھة الوصول. - م
  رسوم وضرائب الاستيراد. -ن
  أتعاب التخليص الجمركي. -س

  من(ا وحتى س ) = السعر تسليم رصيف الميناء
  النقل إلي مستوي المستورد. - ع
  ھامش المستورد أو زيادته علي السعر. - ف
  ھامش تاجر الجملة أو زيادته علي السعر. - ص
  امس تاجر التجزئة أو زيادته علي السعر.ھ -ق
  من ( أ حتى ق) = السعر المستھلك  
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  قضايا تحويل العملة في التجارة الدولية:

ة المستعملة في عرض الاسعار .٧ ق بالعمل رار المتعل ة ھو الق فالمصدر ،  من الصعب في تحديد الاسعار الدولي

ا  ، المشتري او عملة أخرى لدولة أخرىيستطيع استخدام عملته او عملة  فالمصدرون في الدول النامية غالبا م

ى يحتاجون الى ال بالدرجة الاول ائھم في الاعم دات لاجل ابق زة والمع ،  العملة الصعبة من اجل شراء الاجھ

ا ائر  وبم ن الخس ويض ع عار للتع تخدام الاس ن اس ه يمك ة الافضل الاان اھي العمل ن تصنيف م يس ممك ه ل ان

ة ،رالمحتملة لتحويل الاسعا ا ، وللتخفيف من المشاكل الناتجة عن تعويم اسعار الصرف العالمي م تطبيقھ ي ت الت

  )٢٠٠٧(الضمور  :ھي كما يأتيفقد اتخذت شركات عالمية مجموعة اجراءات  ١٩٧٣عام

  بة.الرقاكبر من أ ارس قدرالشركة تماسة اصبحت رئوأ كثر مركزية ,ات ارالقراذ اتخإصبح أ  -أ 

 لمستندية.اات داعتملااتقليص شروط   - ب 

 مد.لاالعقود طويلة اكثر في اوض ادة تفاعات وشروط اطاحتياك اصبحت ھنا  - ج 

 ر.اسعلاائم اجعة قوادة مراعار اتكر  -د 

  لفردي.السعر اس اسا علىت المبيعادة نسبة ازي  -ه 

  

  شروط التسليم  في التجارة الخارجية:

ر تع .٨ د اكث عار الصادرات تع ك قان اس ن تل داً م يي ع المحل ي البي تعملة ف دة طرق, فالأ ،  المس بس بع عار تقت س

ي  تخدام ف ائع الاس ام الرئيسي الش اس إوالنظ ذه ألأسقتب دة ان ھ ة والقاع ارة الدولي ود التج ي عق عار معروف ف

ا  ، المصطلحات اختيارية غير ملزمة وعند اتفاق المصدر والمستورد على شروط التسليم فانھم يلتزمون نظامي

  )٢٠٠٧(الضمور  وجه ھامة من المعاملات التجارية:باربعة ا

  لمصدر؟ا اسيدفعھ ايھمالمستورد واالتي سيدفعھا التكاليفھي ام  -أ 

 نفقة من؟ علىلمصدر وعليھاالتي سيحصل ات المستنداھي ام  - ب 

 لمستورد؟ا الىلمصدر امن  اعة ومسئوليتھالبضاتنتقل ملكية  متى   - ج 

 ئع؟البضاين سيتم تسليم او متى   -د 

   International Chamber Of Commerce  . ICCأصدرت غرفة التجارة الدولية 
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  المتبعة في التجارة الدولية  ٦٠٠رقم  نشرة الأصول والأعراف الدولية الموحدة

 Uniform Customs and Practice On Documentary Credits, 2007, ICC Publication N 600  ،

ً صدرت طبعة   Internationalو التي ھي بعنوان الإنكوتيرمز  ( مختصر  ٢٠١٠( و حاليا

Commercial Tearms  مصطلحات التجارة الدولية   ((Incoterms 2010)   توضح ھذه النشرة

   :مصطلح  و مفرداتھا كما يأتي ١٣شروط تسليم البضائع في التجارة الدولية و ھي 

  )٢٠٠٧(الضمور Ex Works  ،EXW   :لعملان اتسليم مك )١

  مسئوليات البائع: •

  عداد وتجھيز البضائع حسب المواصفات المطلوبة.إ -

تري  - رف المش ت تص اعة تح ع البض دما يض ائع عن ئولية الب ي مس تنتھ

  في(الورشة,المصنع,المستودع...الخ).

  شعار المشتري بالتاريخ الذي يتم وضع البضاعة تحت تصرفه.إ -

  مسئوليات المشتري: •

  لبيع.احسب عقد  اتھقيم ه وتسديد علٮلمتفق التسليم اعة في نقطة البضام ستلاا -

ع  - ل جمي ة النار اخطلاات والنفقاتحمي ىجم ن منشا عل يل م ول ان ائع لمكالباة التوص لوص

 لمطلوب.ا

  مسؤولية تحميل البضاعة على واسطة النقل وتخليص البضاعة جمركيا للتصدير. -

ات  - ة النفق ل كاف ؤولية تحم ىمس ة عل ة  المترتب ھادات الخاص ائق والش دار الوث حن بااستص لش

  والتخليص.

  

  FCA ,Free Carrier: قلالناتسليم  )٢

دة اعة ,مخلصة جمركيالبضايضع  التسليم عندمامه بالتزائع يفي بالبان اقل النايعني تسليم  • , في عھ

  لمعينة.النقطة او ان المكالمشتري في المعين من قبل اقل النا

 ل.اشكلاالمتعدد النقل ا افيھ النقل بمائل اية وسيلة من وسالمصطلح في اال ھذاستعمايمكن  •
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ذ النقل : ھو اقل في عقد النا عبارة تعني • د بتنفي ل شخص اي شخص يتعھ ة او توكي ذ عملي خر لتنفي

 .)أخرىئل نقل او وساخلية الداه الميات او ممرالجو ,البحر ,بالبر, بالحديدية, بالسكك ا(ب لنقلا

 قل مثل"وكيل شحن".اشخص غير ن الىعة البضان يسلم ائع بالبالمشتري بتوصية ام اق اذا •

ة النھات اويالحاو محطة الشحن,او محطة الحديدية, السكك ائية" محطة النھالنقل اتعني "محطة  • ئي

 بھة.ام مشستلااية نقطة او اض اغرلاالمتعدد ائية للشحن النھالمحطة او ااتھاحاو سا

ة ح • مل كلم ة اتش ىوي د  عل تعملة لتوحي يلة مس ع اوس ل جمي حن مث والش ت قلاالناو ات اويالحاع ان

  ديق.الصناو ات المقطوراو المسطحة ا

  Free Along Side Ship   ،FAS:خرةالبانب اتسليم ج )٣

  لرصيف.ا علىلسفينة انب اعة بجالبضاعة ينتھي عند وضع البضائع بتسليم البام التزايعني  •

 للتصدير. اعة جمركيالبضان يخلص المشتري اويتطلب من  •

 لنھري.او البحري النقل التي المصطلح في حاايستعمل ھذ •

 لرصيف.الشحن واء اسم مينائع بالبار اشعالمشتري ا على •

ه اخفاو المحدد الوقت السفينة باعدم وصول  علىلمترتبة افية اضلاات النفقافة المشتري كايتحمل  • ق

 لمقررة.السفينة ا علىئع البضافي شحن 

 .المنشادة افي ذلك شھ ادية بمالعالشحن ائق المشتري بوثائع تزويد البا على •

تلزمات والنفقاطر والمخافة المشتري بكار اخبائع البا على • ة لاات المس ة اتملمطلوب تيرام عملي د اس

 عة.البضا

ليم ايالمطلوبة لغالسليمة وائق الوثار استصدا علىلمترتبة اريف المصائع البايتحمل  • عة البضات تس

 لسفينة.انب اج الى

  

  Free On Board   ،FOB:لسفينةاتسليم ظھر  )٤

  لشحن.اء السفينة في ميناجز اتعبر ح يعة حتالبضال ارسالمصدر بايلتزم  •
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ب ھذ • د اايتطل املعق در با قي تخرالمص دير واريح  اج تصاس يص التص ىلتخل دة اعة البضا عل لمع

 لسفينة.اظھر  علىلتحميل اريف اللتصدير , وتحمل مص

  

  Cost And Freight   ،C&F :لشحناجور ات والنفقا )٥

لشحن اجور ات اه دفع نفقعلٮلمحدد والوصول اء ارصيف مين علىعة البضالمصدر بتسليم ايلتزم  •

  لمحدد.الوصول اء امين الىعة البضال ايصلضرورية لاا

ن  • ب م ل ك اعة جمركيالبضان يخلص المصدر ايتطل ة اللتصدير ويتحم طر المخاريف والمصاف

 عة.احبة للبضالمصا

ل  • ىئع والبايتحم ه  عل رار استصدانفقت د ائق الوثاخيص والت مية وتزوي تري بھالرس بسرعة  المش

 .المنشات اداوتزويده بشھ

تورد كايتحمل  • ة المس اليفطر والمخاف ذ وضع للاا التك ة من ي مينالبضازم ء اعة تحت تصرفه ف

  زن.اللمخ الھارساى لوصول وحتا

  Cost Insurance &Freight    ،CIF:لشحناجور امين والتات والنفقا )٦

لبحري امين التا أجور اھيال افا"مضC&Fلشحن"ات والنفقات امالتزالمصدر نفس علٮان اويعني  •

  لنقل.ال عة خلاالبضايلحق قد لذي الضرر ان والفقداطر اضد مخ

ى • تري ا عل زم باائع حسب ھذالبان احظ ن يلاالمش ر مل دود  لاامين التاء اجرالمصطلح غي ي ح ف

ة ا دنيالتغطي ى  ال د تصل ال ة ق الات تخص بضائع معين ي ح ادة  ١١٠% أو ١٠٠( إلا ف ا م % كم

 .السكر)

 للتصدير. اعة جمركيالبضان يخلص ائع البايتطلب من  •
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  Carriage Paid To   ،CPT: ىلنقل مدفوعة حتاجور ا )٧

لوصول اء افي مينلمشتري اتحت تصرف  اوضعھ يعة حتالبضاشحن  تكاليفلمصدر ايتحمل  •

ين ل و،  المع تري مخا يتحم داطر المش ف او ان الفق ذي التل د ل ق ق دمالبضايلح ع  اعة عن توض

  لمشتري.اعة في عھدة البضا

ل  ويتحمل الناية اتحت وص التكاليفلصة اعة خالبضاي وضع اقل النابه مع مصطلح تسليم ايتش • ق

 لجمركي .التخليص ا

ئولية يعللمتفق الوصول ان المك عةالبضاقلين لنقل اقب عدة ناتع اذا • ل مس ىلخطر اه تنق دة  عل عھ

 عة.البضاتوضع  اول عندملااقل النا

 للتصدير. اعة جمركيالبضالمصدر تخليص ايتطلب من  •

 ل.اشكلاالنقل متعدد ا افيھ النقل بماسطة انت واك العقد مھما ايستعمل ھذ •

  

 Carriage &Insurance Paid To     ،CIP:ىمين مدفوعة حتالتالنقل واجور ا )٨

اليففة اضا" ولكن مع CPTبه مع عقد "ايتش • ىمين التا تك ى اوصولھ يعة حتالبضا عل ء امين ال

ن امين, والتالشحن وا تكاليفقل مع تحمله لالناية اعة تحت وصالبضان يلتزم بوضع او ، الوصول

ذ وضع  تكاليففة المستورد تحمل كا علىلجمركي , والتخليص ا تكاليفيتحمل  عة تحت البضامن

  لتخليص.امين والتالشحن وا تكاليفء استثنا" بFCAتصرفه مثل عقد "

ى • تورد ملاا عل ه يترتب احظة لمس ىن ق ھذا عل د "االمصدر وف ام" CIPلعق لحدود امين بالتاب القي

 للتغطية. الدنيا

 ل.اشكلاالمتعدد النقل ا افيھ اية وسيلة نقل .بمالمصطلح في اال ھذاستعمايمكن  •

  

  Delivered At Frontier  ،DAF: لحدودام ستلاا)٩     

يلتزم المصدر بوضع البضاعة تحت تصرف المستورد وخالصة رسوم التصدير في المكان المتفق  •

  الحدود. ه  علىيعل
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ة  يستخدم ھذا • ة , ويمكن استخدام كاف العقد عندما يتم نقل البضاعة بالطرق البرية او السكك الحديدي

  وسائل النقل.

  المخازن.ى الحدود وحت المستورد كافة التكاليف منذ الوصول للنقطة المحددة علىيتحمل  •

  

 Delivered Ex Ship   ،DES :لسفينةام ظھر ستلاا)١٠   

ليم ام التزايتضمن  • ة اعة خالبضالمصدر بتس ط الصة تكلف ىلشحن فق فينة في ماظھر  عل ء اينلس

ىلجمركي التخليص الوصول, ويتحمل رسوم ا د ات, ومخادرالصا عل عة البضاو تلف اطر فق

  لوصول.اء اللمستورد في مين اتسليمھ يحت

ل  • تورد ايتحم اليفلمس غ وا تك يص التفري ي التخل ىلجمرك وا عل حب وات واردال ة الس اليفي  تك

 لوصول.اء السفينة في ميناظھر  علىعة البضامنذ تسلمه  أخرى

 لنھري فقط.او البحري النقل التي افي ح لاالمصطلح اايستخدم ھذلا •

  

 Delivered Exquay (Duty Paid)   ،DEQ: لرصيفام ستلاا)١١   

غ امين والتالنقل والصة تكلفة الوصول خاء ارصيف مين علىعة البضالمصدر بتسليم ايلتزم  • لتفري

  لوصول.اء ات في ميناردالوا ايضات. وادرالصا علىلجمركي التخليص او

وم ان بالطرفارغب  اذا • يص ان يق تورد بتخل ً عة جمركيالبضالمس تيرللا ا دفع اس ومد وي ،  الرس

 لمدفوعة".الرسوم ا" من "  لرسوم غير مدفوعة" بدلاارة " ايستعمل عب

ب  اذا • تثنيان بالطرفارغ ن  ان يس اليفئع بعض البات امالتزام دفع ا التك ي ت ىلت تيرا عل د اس

 ) .VATفة /المضقيمةالا( مثل ضريبة  عةالبضا

 لنھري فقط.او البحري النقل التي افي ح لاالمصطلح اايستعمل ھذلا •
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 Delivered Duty Unpaid   ،DDU:  لمدفوعةالرسوم غير ام مع ستلالاا)١٢

ام • د قي ة  يتضمن العق ة المستورد, ويتحمل كاف ان الوصول بدول ليم البضاعة في مك المصدر بتس

ان  اعة للمك ول البض ي وص احبة حت اطر المص اليف والمخ ة االتك ه بدول ق علٮ تورد المتف  لمس

ى ة عل وم  باستثناء الرسوم الجمركي ة الضرائب والرسوم الأخرى والمستورد يق واردات وكاف ال

  الواردات وكافة التكاليف والرسوم لتسلمه البضاعة. بالتخليص الجمركي على

ة وتحملو حسب الإتفاق ،أ اذا رغب الطرفان • ام الاجراءات الجمركي اليف  ن يقوم البائع باتم التك

    .توالمسئوليا

اليف • ائع بعض التك تيراد البضاعة  اذا رغب الطرفان ان تتضمن التزامات الب د اس دفع عن ي ت الت

VAT . 

  المصطلح بصرف النظر عن طريقة النقل المستخدمة. يمكن استعمال ھذا •

  

  Delivered Duty Paid    ،DDP: لمدفوعةالرسوم ام وستلالاا) ١٣

ع (يتشابه ھذاالعقد مع  • د البي ان المتفق  DDUعق ليم البضاعة في المك زام المصدر بتس ) في الت

ى واردات والضرائب  علٮه في دولة المستورد , ويقوم المصدر بدفع كافة الرسوم الجمركية عل ال

  اللازمة لاستلام المستورد البضاعة في المكان المحدد. والرسوم الأخرى

  ه.ي) اكبر التزام علDDPويمثل مصطلح ( البائع التزام على ىدن) اEXWيمثل مصطلح ( •

  اجازة الاستيراد. الحصول على المصطلح اذا كان المر غير قادر على يجب الايستعمل ھذا •

ع الرسوم فيجب  • تيراد ودف ا للاس اذا رغب الطرفان بان يقوم المشتري بتخليص البضاعة جمركي

  ) DDUاستعمال مصطلح ( 

  

  )٢٠٠٧(الضمور   :لميةالعالشركة التحويل بين فروع ار اسعأ

ر  .٩ تقلة, وتعتب ا شبه مس روع لھ ي شركات او ف قد يمتد نشاط الشركة عبر الحدود السياسية للعديد من الدول فتبن

ركل شركة ا رز مشكلة  عو ف ا تب تقلة , وھن ا بصورة مس ائج اعمالھ ى نت تقلة , وتحاسب عل ة مس وحدة تنظيمي
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رع  ع لشركة شالتسعير للمنتجات في حالة تحويلھا من ف تم البي ائل : ھل ي ا نتس نفس الاسعار  قلاخر, وھن يقة ب

ع لشركات أخرى ة البي ة في حال يم المطبق ة تقي اھي طريق ال كل من الشركات الش ام لا؟ وم ان قاعم يقة اذا ك

 السعر مختلفا؟ً وماھي حدود الاختلاف؟ وكيف يتم تحديدھا؟

  تنقسم اسعار التحويل الى قسمين:  -أ 

على سعر البيع النھائي للمنتج بصرف النظر عن اھمية سعر التحويل  التي لا تاثير لھاسعار المحددة وألأ )١

  في علاقته بسعر البيع.

 سعار التحويل التي تؤثر في سعر البيع النھائي.أ )٢

  

  اھداف سياسة اسعار التحويل الدولي كما يلي:  - ب 

  لفة.لمختالدول ابعة في التات الشركارد بين ادي للمواقتصلاالتوزيع انة اضم -١

 بعة.التات الشركارة في كل من ھذه ادلااة ياعلس فايقر موحد لاوضع معي -٢

 .نتاجلإات اوفور تحقيق -٣

 ل.اعملاا علىجنبية لاالمحلية وايود قلار اثاتقليل  -٤

 لدولية.السوق اق اتوسيع نط -٥

 فسي للشركة.التنالمركز اتحسين  -٦

 لجمركية.الرسوم ائب والضراتخفيض  -٧

  

  :التجارة الدوليةالتمويل وطرق الدفع في 

ل وا .١٠ دفع التموي رال رة بان مبان مرتبطام عير اش دوليالتس ران ا ، ل ل ات اءاج م تطويرھالتموي ي ت زود  الت ت

ة بخدماق السواملين بالمتعا دفع مقلسية اسات ادوات والدولي ل ال وك ان اومع  ،ادولي اجر بھالمتائع البضاب لبن

ي  دور ف وم ب ل اتق ي التحوي دف جن دولي بھ دمان الااح , اربلاال دمھات الخ ي تق د معين الت ياسا اتع دل اس ر يم

  )٢٠٠٧(الضمور  لدولي.التسويق ا
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  طرق الدفع في التجارة الدولية :

دھان طرق ا .١١ د تحدي ل يعتم ة  التموي ة معين ىبدرج ة  عل يطرة لادرج دلس ويق ار يم دولي التس ىل ت المنتجا عل

  )٢٠٠٧(الضمور  لطرق :اھم ھذه اومن  للزبائن ايرغب منحھلتي ان ائتملزمنية للاالفترة ا علىلمصدرة وكذلك ا

د -١ دم اً نق د امق تم الطرق بافضل ا: تع ث ي بة للمصدر حي حن النس ل ش دفع قب د وصولھاعة البضال  او عن

ذه امولاار استثمادة اعادة في استفلااله حيث يمكنه اموعلٮالمصدر اويحصل  ة في ال. وتستخدم ھ لطريق

 ة:الٮلتات لاالحا

  لمستورد.اسي في بلد ار سياستقراعدم  )١

 .المستورد مشكوك فيھاسمعة  )٢

  سية.اكل سياو وقوع مشاوجود  )٣

  لمستورد للمصدر.اعند وجود ثقة من قبل  )٤

م البضا -٢ ةاملااعة برس ذه ن تم عا: ھ ة  ت حب حوالطريق ق س ن طري ة ادة ع ىل دون ا عل تورد ب ي المس

ة البنك ام علااع يتم لدفالطريقة مقنعة للمستوردين للدفع وعند عدم ات.وامستند لتحصيل الذي يتولي عملي

  لدول بسبب:اخطرة في بعض  انھالاابذلك 

  لمرسلة.اعة البضانونية ملكية اعدم وضوح ق )١

 في.الجغرالبد المرسلة بسبب اعة ائع للبضالباقبة الصعب مرامن  )٢

  عة.البضالدفع من قبل مستلم الصرف عملية ار اسعا علىبة الرقاقد تعيق عملية  )٣

ة في ات اءاجرلاالدولية يتم بنفس ارة التجال امل به في مجالتعا: لمفتوحاب الحسا -٣ ة, ارة التجالمتبع لمحلي

ة  ق حوالحساويتم تغطي ل اب عن طري ة من قب ل او بسحب حوالمستورد ال ة مسحوبة من قب لمصدر ال

م  . لمشتريشرة لاعة مبالبضال ارسائع بالباشرة للتمويل حيث يقوم المستورد.وھي طريقة غير مبعلٮا ث

  :اتھالملكية. من مميزاسند  علىبھد ذلك يحصل 

  ئعالبضام ستلاات والمستندالطرق لتسليم اسرع ا )١

  .الأخرىلطرق ارنة بالبنك تكون محدودة مقاريف ان مصلطرق تكلفة لااقل ا )٢

  ت للدفع.اناي ضمائع اتقدم للب لا انھا:  اومن عيوبھ
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تندا -٤ ل ات مقالمس ة المواب ىفق ع  عل ةالحوادف ول) ل ل القب دم :( مقاب حب  اعن تم س ة مقالحواي ول ال ل قب ب

ع اسعلٮان يمنح للمشتري ائتملاان ات , فالمستندا ه دف ة محددة ومكالحواس قبول رة زمني ة ضمن فت ن ال

  محدد.

ليم  )١ تنداتس ل ات مقالمس دفعاب ع اى عليجب  ا: وفيھل ةلالمشتري دف ل اسمية للحولاا قيم ة قب تلاال مه س

  ئع).البا( لمسحوب لهات من اميعلبت اناحيائع والبضائق نقل ملكية الوث

تح ايقوم  ا: وفيھلمستندياد اعتملاا )٢ دىري اتج يالد ماعتمالمشتري بف وك احد ا ل ة ويكون البن لمحلي

ة اولت،  ئعالبالمشتري وابين  عليھاق اتفلاالتي تم الدفع امحدود بشروط  دم امين عملي دفع تق ئق الوثال

ة بالضرورية ا لعة المتعلق ق حوالس حونة وترف حوبة المش ة مس ىل ك وا عل ت اط اذالبن تندابق ت المس

 . قيمةلامل البنك ويقوم بدفع كا اللشروط يقبلھ

،  لجويالشحن ات الدولية  سوي بشركارة التجافي  ائعة كثيرالة ليست شالحا: ھذه لتسليمالدفع عند ا )٣

 لمستورد.امن قبل  اً لفوري نقدالدفع ابل اعة مقالبضال ايصا اويتم فيھ

ة الدفع, ويحدث في حالنقد عند امن  اً و جزءا ائع نقدالبا: وفيه يطلب لطلبالدفع عند ا )٤ ل وجود احتمال

 ري.التجادل التباو الثمن اطرة في تحصيل امخ

  

  اجراءات التحويل

ة عدد اق اسولااملين باتتوفر للمتع الذ ،جنبية لااق اسولاات ايل مبيعولدفع وتمائل طرق اض بداستعراتم  .١٢ لدولي

ا يف ر اختيت لااءاجرلااكبير من  ذه اوع ابينھ م ةأنواعلطرق في ادة يمكن تصنيف ھ ي ثلاث (الضمور  :ةرئيس

٢٠٠٧(  
 :  الاعتماد المستندي

ال ,  وھو مستند يصدر من البنك ويبين ان فاتح الاعتماد موافق على  -أ  غ من الم الدفع للمستفيد المذكور مبل

  معينة.الاطراف المشتركة  في تنفيذ الاعتماد المستندي:وذلك عند تحقيق شروط 

  د.اعتملاالب فتح المستورد: وھو طا )١

  د.اعتملااصلي من لاالمستفيد المصدر: وھو ا )٢
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  لمستورد.امل مع الذي يتعالبنك اد : وھو اعتملااتح البنك فا )٣

  .المستفيد لحاد لصاعتملاا لديهلمفتوح اسل المرالبنك المبلغ: وھو البنك ا )٤

  :لمستنديةات اداعتملااع انوا

  بل للنقض.القابل للنقض وغير القالمستندي اد اعتملاا )١

 لمعززة.المعززة وغير اد اعتملاات اباخط )٢

 بل للتحويل.القاد اعتملاا )٣

 ر.الدواد اعتملااب اخط )٤

 بل.المقاد اعتملاا )٥

  الكمبيالات :

مر ارة عن الدولية .وھي عبارة التجال اسع في مجاق وانط علىلمستخدمة التمويل ائل اھم وساوتعد من   - ب 

لمسحوب اخر وھو ( احب) يطلب فيه من شخص الساوھو ( ادر من شخص مالدفع صاغير مشروط ب

  و ھي على أنواع :ريخ محدد.او تالطلب ابه عند او لحسامله ال لحالمامن  امحدد ان يدفع مبلغاه)علٮ

  .عليھاع طلالاابمجرد  اتھقيم لمستورد بدفع اع : يقوم طلالاالة اكمبي )١

ل اض اغرھي تسحب لاولقبول اه بعلٮيع قلتوالمستورد باصلي: يقوم لاالدفع او القبول الة اكمبي )٢ لتموي

 جل.لااقصير 

  :( الحوالات) السحوبات

  اريخ معالتالزمنية والفترة او باع طلالااو بائق الوثالمدعمة باو النظيفة ات بالسحوباع انوايمكن تحديد   - ج 

  ، و أنواعھا ھي : اعرتجاو بدون ا

حوب )١ ة اس حوبات نظيف ة باو س تندات مرفق ة الكمبيان ا: تالمس ن ال وع م ي ن ة ھ حب المرفق ذي الس ل

ة لاائق الوثافة اك علىيحتوي  ة اكملمطلوب ة الكمبيا امالتصدير.ال عملي تندال ة بمس ر مرفق تم الغي ت ي

 ف ھي:اھدالعدة  ارھاصداجنبية ويتم اللتحصيل في دولة  اتسليمھ

  ب مفتوح.التحصيل من حسا •

 ت.اسھم ومستندابيع  •
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 ت.ابل خدمالدفع مقا •

 ئق شحن واج لوثاتحت لتي لاالدولية ارة التجاوھي  أخرىت اعملي •

  ت نظيفة وبدون عيوب.التكميلية ھي سحوبات السحوبا*

  :و زمنياع طلالاات باسحوب )٢

رة اع وتسمي طلالاام محددة من اياو بعد عدة اع طلالاان تسحب عند ات ايمكن للسحوب ة الفت ي الزمني لت

تم  دفع فيھاي ة اب ال ي بعض المھل ة للسحب. وف دالعرفي وم البل حوب ان يق ع اه بتعلٮلمس لسحب امين دف

  عة.البضالفوري لحين وصول الدفع المشروط با

  

  )٢٠٠٧(الضمور  :التجارة المتقابلة

ت او خدمادل سلع اه بتبان بمقتضالطرفاو غير حكوميين ويقوم اق بين طرفين حكوميين اتفا انھا علىتعرف  -١٣

  :ھي انواع التجارة المتقابلةوت .ارداللو الأخرىت وادراللص اھماحدان, تٮئمافي ق اجھادرايتم 

ة مبالمقايضة  -أ  لعة ا:تتضمن عملي لعة بس ة س ز أخرىدل ي امن ومتساوبشكل مت ة ولااوي ف يترتب  لعملي

  .ماليةت ية تحويلاعليھاا

ل  - ب  ذالشراء المقاب دمالتجالنوع من اا: يحدث ھ د ارة عن ع ات اقاتفاو مجموعة ان ن منفصلاايوجد عق لبي

 بل.المقاء الشرازية لعملية الموالنقدي ا

زة ات بتصدير الشركاحدي ا قياملتعويضية ارة التجا: وتتضمن التجارة التعويضية او اعادة الشراء  - ج  جھ

ىلحصول الشركة با, وتقوم أخرىو دولة  اشركة  الىع اختراو حقوق ا ماليةسات راومعد جزء من  عل

 من قبل. التي صدرتھات المعدقيمةال اً دالمشروع سدااتج ھذان

ة  -د  ار الثلاثي ة الاتج ة لثلاار اتجلاات ا: تتضمن عمليعملي ين ثلااتفلااثي ة ق ب راث ع اط دم بي د ع ف , عن

 عة.البضقيمةالث الثالطرف اء.ويدفع الشرالث ليقوم بعملية اق مع طرف ثاتفلااكن يمف عة البضا

وم التعا أساليببسط ا: من نظام الاوفست  -ه  ه المصدر بتضمين منتجامل حيث يق ه من علٮمتفق  مستوىت

ة اصة في حام يظھر بصفة خالنظا المستوردة .وھذالدولة اسطة المنتجة بوات المكوناو اد الموا ود ال لعق

 ت.الحكومابين 
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  المبحث الثاني

  سياسيات الترويج الدولية 

  

  
  مقدمة: 

لشركة الذي يفصل النفسي افي والجغرالبعد ابسبب  ، لدوليالتسويق امة في الھامور لاال ھو من الفعال اتصلاا .١

ن السكايدعدد او تز اتنادين حيالعلمي في ميالتكنولوجي و التطور الزمن و ا. مع مرور الزبائنء والوسطاعن 

،  لمالعان ات في جميع بلدالمنضمافسة بين المنا لكبير، و تحسنت نوعيته، و ظھرتا نتاجلإارع، ظھر المتسا

 نالسوق في معظم بلداصبح الظروف افي ظل ھذه  ، السريعلنقل ال و اتصلاا تادواصة بعد تطور او خ

رة اء سيالذي يريد شرا لمستھلكاف عليھالطلب اكبر من ات المنتجاصبح عرض ا، حيث  لم سوق مستھلكالعا

 .لسوقاو نسبة من اكبر حصة اول كسب اتح اجميعھ لمنتجةات الشركائل، و البدات امه عشراماصبح امثلا

  

  الترويج والاتصال التسويقي:

ه للقيام باستجابة يالمسوق بقصد اعلام المستھلك المحتمل واقناعه والتاثير عل عملية اتصال يقوم بھا ھي .٢

منتج معين او ظاھرة كشراء المنتج او حو نوقد تكون الاستجابة خفية مثل تحسين اتجاھه ، البائع  يرغب فيھا

 لة.الرساثير ات مدىلة وتبين الرساحب الص معينٮةت التعامل مع محلا

مل اك عوان ھنالاالمشتري ائع والبال بين اتصلاالتي تسھل عملية التكنولوجي والتطور الرغم من علٮا

  لدولي:الترويج ال واتصلاعاليةاف علىكل تؤثر اومش

  للغة.ات افختلاا  -أ 

 لحكومية.انظمة لاانين والقوا  - ب 

 ن.علالاائل اتوفر وس  - ج 

 ت.اھاتجلااق واذولاا  -د 
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 ت.لاالوكاتوفر  مدى  -ه 

  

ته اثيراكبر , ويدرس تالسوق بدقة ان يحدد الجمھور , وان يتعلم عن المرسل يجب ان اري , فالتجالترويج اففي 

 قيم   لات  وانايالدف ختلااللغة واف ختلاان ااكم ، لترويجاتيجية وحملة استرافع قبل وضع الدوالخلفية وا

ً مھم اتلعب دور البيئية ھذه كلھامل العوافية والجغراخ والمنامل اوعو   د ياللتقاو ع معينة انولطلب لاافي تشكيل  ا

ب اسبل للاالدولية غير فعاق اسولاالمشترين في ال مع اتصلااوقد يكون  ئمة.كثر ملالاات  الخدمائع والبضامن 

 ة:الٮلتا

  لة للمستھدف .الرساعدو وصول  •

 .المرسل لھالة مفھومة بنفس فھم الرساتكون  لا •

 لمرسل.اسب من قبل المنالمطلوب واذ كل اتخلمستقبل لاالة الرساتغري  قد لا •

  

   التفاوض الدولي:

ت امعلومدل اقة تبء علااھم لبنأساليب ان يكيفوالتسويق اري يمد علىخر ووض مختلفة من بلد لاالتفان عملية ا .٣

  )٢٠٠٧(العمر  )٢٠٠٧(الضمور  رج.الخاء بالشركاو الزبائنمل مع التعافي  الكي ينجحو

  مراحل عملية التفاوض:

  لعرض.ا  -أ 

 لمبدئية.ابلة المقا  - ب 

 تيجية.استرلااء ابن  - ج 

 وض.التفا  -د 

  لتنفيذ.ا  -ه 

  

  الدولي: استراتيجية الاتصال التسويقي

  يلي: ات وھي كماعدة خطو علىلدولي تعتمد ا التسويقيل اتصلاات اتيجياستران ا .٤
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  .التسويقيل اتصلاافرص  تقييم  -أ 

  .التسويقيل اتصلاارد اتحليل مو  - ب 

  .التسويقيل اتصلااف اھداتحديد   - ج 

  تيجية.استرلاائل البدتقييماو اتطوير   -د 

  .التسويقيل اتصلاام اتحديد مھ  -ه 

  لترويجي" .المزيج ال تسمي " باتصلاامج ات وبراتيجياسترلااء الدولي لبنالمسوق التي يستخدمه ائل الوساف
  

  )٢٠٠٧(الضمور  الدولي : المزيج الترويجي

  يتكون المزيج الترويجي من العناصر الأساسية التالية: .٥

  ن.علالاا  -أ 

 لشخصي.البيع ا  - ب 

 ية.الدعا  - ج 

 لبيع.اتنشيط   -د 

 )١٩٩٨(النجار  المعارض التجارية   -ه 

    )١٩٨٧(عفيفي المزيج التسويقي كوسيلة للترويج    -و 
  

 الاعلان التجاري:

ين الدوليين, ان مناخ الاعلان ھو وليد مجموعة من قالاعلان من اكثر الطرق شيوعا واستخداما من قبل المسو .٦

  العوامل العاملة داخل النظام الاجتماعي ,الاقتصادي والثقافي ومن اھم ابعاد المناخ الاعلاني مايلي:

  :فيةالثقاعية واجتملاادية واقتصلاا العوامل )١

  دي.اقتصلاام النظا )١

 عي.اجتملااء البنا )٢

  فية.الثقالخلفية و ا )٣

 ني.الدٮخ المنا )٤
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  :نونيةالقاسية والسيامل العوا )٢

  ري.احتكلاالوضع ا )١

 ت.المطبوعاقبة امر )٢

 ن.علالاا علىت اتحفظ )٣

  

  وسائل الاعلان الدولية:

  :ام وھمعلالااك صنفين من اوھن خرىنية من دولة لأعلالاائل الوسائص ال وخصاشكاوت اتتف .٧

  كثر.او افي دولتين  او رؤيتھااھاوسم التي يمكن نشرھانية علالاائل الوسالدولية: وھي ائل الوسا )١

 .أخرىو تري في دولة اقد تسمع  المحلية في دولة مائل الوساجنبية:فلاا , لمحليةائل الوسا )٢

  

  اھداف وسائل الاعلام:

  م وھي:علالاائل اوس قيميير تاك معاھن .٨

  لوصول.ا )١

 ن).الدورار (التكرامعدل  )٢

 رية.استمرلاا )٣

 لحجم.ا )٤

 .اتوفرھ مدى )٥

  .التكاليف )٦

  

  حالات الإعلان الدولي: .٩

  لدولي:ان علالمركزية للاات لاالحا  -أ 

  لشركة.اق اسوافة احد وله عدة فروع تغطي كامل مع وكيل دولي والشركة تتعانت اك اذا )١

 .اقھاسوان موحد في علاا لديھالشركة انت اك اذا )٢
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 ق.اسولاابھة بين الوسيلة متشالسوق وانت ظروف اك اذا )٣

  

  لدولي:ان علامركزية للا للاات لاالحا  - ب 

  لرئيسي للشركة.المركز ايستدعي تدخل  لا امم ان صغير جدعلالاال واعملاان حجم اك اذا )١

 لمختلفة.اق اسولاافي  ال مع فروعھاتصلااكل في اني مشالشركة تعانت اك اذا )٢

ن تحقق صورة ذھنية علالااجة بات للحارالقراذ اتخاح للفروع بالسمان الشركة تشعر انت اك اذا )٣

 لشركة.ابية عن ايجا

ملين العاد افرفز للاالحامن  ات يخلق نوعارالقراذ اتخالمحلية باح للفروع السمان الشركة اشعرت  اذا )٤

  .لفروعافي تلك 

  البيع الشخصي:

لتسويق من افي  الشخصية دورامور لاا تأخذ ،ود افرلاال من خلا لااتتحقق  ي عملية تسويق دولية لاان ا .١٠

  لدولية ھي:اق اسولااين في قسية للمسواسلاائف الوظاھم ان من او ،و فشل اح انج

  تھم.اطلبي علىلحصول او للزبائنت المعلوماي توصيل ا,  علىلفالبيع اط از نشانجا  -أ 

 لترويجية.امج البران وعلالاالتي تفيد في تخطيط اللشركة  ات وتوصيلھالمعلوماجمع   - ب 

 .الزبائنت مع اقلعلاامة اقا  - ج 

خذ ادة يالدولي, وعا مستوىلا علىھميته اد الترويجية وتزدات ادولااھم الشخصي من البيع اويعد 

  ة:الٮلتاب اسبنية للاالميزاكبر من لاالنصيب ا

  نية.علالاالوسيلة اتوفر  مدىن , وعلالاا علىلمفروضة ايود قلا )١

 لبيع.ال اعدد كبير من رجلدول يسمح للشركة بتعيين اجور في كثير من لااض انخفا )٢

  

  الدعاية والعلاقات العامة: 

ل اتصامة ھي وظيفة العات اقلعلاالشركة, وامة بالعات اقلعلاات اطاسية لنشاسلاات المكوناحد اية ھي الدعا .١١

  يلي: امة كمالعات اقلعلاات اطالنش التسويقيلھدف ان ام. العاي الرامج مصممة لكسب قبول اتنفذ بر تسويقية
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  .الأخرىل اتصلاائل اعن طريق وس اھتحقيقيمكن  لتي لااف اھدلاتحقيقا -

 لثمن.المدفوعة ات انعلالاام استخدامن  نية مخططة بدلاعلاام حملة استخدا -

 لشركة, ).ات ازانجالصحف, فتح فروع جديدة, ائل( الوسالعديد من ام استخدا -

 محلي. لشركة كموظفالمحلي ودور اد اقتصلاا علىبي للشركة ايجلااثير التا -

  

  وسائل تنشيط البيع:

حة المتائل الوساھم البيع. ومن ائل تنشيط ات كوساطالنشاسعة من الدولي تشكيلة واوفيه تتوفر للمسوق  .١٢

  يلي:ام

ت ان,كميالولاال,اشكلاام,احجلاالمطلوبة من( ات المعلوما: وتكون فيه جميع جنبيةلاات الوجالكتا  -أ 

  يلي:اجنبي ملاالوج الكتاف اھداھم الدفع). ومن التسليم والشحن,     شروط ا, زمن التغليفلتعبئة,ا

  لجيدة.اعة الطبان,والولاام استخداء عن طريق القراه انتبام وجذب اھتملااخلق  )١

  لمصدر.او المنتج اح وتصوير شخصية ايضا )٢

  لم.العاق اسوالدولي في المسوق او المنتج انقل سمعة وشھرة  )٣

  ء.الشراتسھيل مھمة وعملية  )٤

  ك.متلاللا لرغبةاخلق  )٥

  ئع للمشتري.الباالتي يقدمھائق الحقادعم جميع  )٦

ل من خلا عليھالحصول ايتم  لتي لاالكيفية الشكل والمشتري فكرة عن ان تعطي ا: يمكن للعينة تالعينا  - ب 

  .لصور ا

  مجلات الشركة والجريدة المنزلية.  - ج 

  الافلام والشرائح.  -د 

  الاسواق والمعارض التجارية.  -ه 

  اماكن نقاط الشراء.  -و 

 استخدام المزيج التسويقي كنوع من انواع الترويج.  - ز 
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 : المعارض التجارية

المعارض عنصر ھام من عناصر المزيج الترويجي وبخاصة على نطاق دولي وھي أداة فاعلة لتنشيط  .١٢

المبيعات وعلى النطاق الدولي بشكل خاص، وتحرص الشركات العالمية على المشاركة في المعارض لتحقيق 

 المزايا التالية: 

فرصة لجمع أكبر عدد ممكن من العملاء لتعريفھم بالسلع وإطلاعھم المباشر على المنتجات وخصائص   -أ 

  تلك المنتجات.  

إجراء المفاوضات في العديد من الأمور التي تتحقق على مستوي البيع الشخصي وھى فرصة للالتقاء   - ب 

  بالمسؤولين المباشرين في تلك الشركات العارضة. 

لبيع الشخصي والإعلان عن السلعة في وقت واحد حيث يتم استخدام المطبوعات المعارض تجمع بين ا  - ج 

 الخاصة بالشركة والمنتج أو الخدمة.

  تعتبر فرصة للتعرف على الشركة المنتجة للسلعة ومميزاتھا وإمكانياتھا الإنتاجية والتسويقية.   -د 

ت جديدة بين الشركات التعرف على عملاء جدد لم يسبق لھم معرفة الشركة وبذلك تتكون تعاملا  -ه 

  والعملاء المتوقعين.

  في بعض الأحيان يتم عقد صفقات بيع مع العملاء الحاليين والمستجدين.   -و 

  

  : المزيج التسويقي كوسيلة للترويج

درسنا في السابق مكونات المزيج التسويقي ( المنتج، السعر، التوزيع، الترويج)، وفي الترويج ذكرنا أن ھناك  .١٣

ً يتمثل ف ي الإعلانات والبيع الشخصي وترويج المبيعات وذكرنا أن ھذه الأنشطة ھي أوراق مساعدة مزيجا

لتجعل المشتري يقبل على المنتج أو العكس. والشئ الذي نريد التركيز عليه ھنا أن المزيج التسويقي يؤثر على 

ختلف بين الأسواق العالمية العملية البيعية للسلع والمنتجات بشكل فعال وذلك لأن مكونات المزيج التسويقي ي

فھناك أسواق تركز على الأسعار الرخيصة وھناك أسواق تتقبل الجودة في المنتج وھناك أسواق تحتاج درجة 

 عالية من البرامج الترويجية وھناك أسواق تتطلب منافذ قريبة منھا للوصول إلى السلعة أو الخدمة. 



  
  

 التسويق الدوليبحث 
  
  

  طالب الدكتوراه : أنمار أسعد السامرائي
  
  

 ١٣٦من١٠٠صفحة
 

سويقي وكيف تستخدم ھذه المكونات التسويقية كأدوات بعض التطبيقات العملية على مكونات المزيج الت

  للترويج في الأسواق الدولية:  

  لسلعة:ا

لسلعة ا علىت لتعديلاا, وتؤثر اغيرھ علىلمستھلك يفضل سلعة الجعل  اسياساملاالسلعة عاتعد جودة   -أ 

  ة:الٮلتامور لاات في افختلالاا, وتكون المستھلك بھاع اقنلا

  لسلع.امة للكثير من الھاصر العنالتعبئة : تعد من ا )١

  .كبر ايه وقموث المية لھالعاركة المالسلعة ,حيث اذبية اج مدىوتؤثر في   :Brandركة الما )٢

تلجاالشركات لاسلوب منح الضمان  ) :  وفيهWarranty &Serviceالضمان والخدمات ( )٣

النسبة أما الالكترونية .تتبع ھذه الطريقة في حالة تسويق السلع ، كاسلوب دفاعي, بسبب المنافسة

للخدمات فان المستھلكين عادة ما يھتمون بالخدمات المرافقة للسلعة(التسليم,التركيب,الصيانة,توفر 

 قطع الغيار) وتعد الخدمات من الأساليبالترويجية الفعالة.

  

  :  Distribution التوزيع

 علىلمستھلك ھو سھولة حصوله ايھم  التوزيع ,حيث مات اتيجياسترالمحلي بالسوق ايھتم  اقليل م  - ب 

ك اوھن، لسوقالسلعة في التوزيع وذلك لدعم موقف احق  لديھالموزع الدولية فتعطي الشركة اامالسلعة. ا

  لتوزيع:انوعين من 

  لترويج.امن  اكبير التوزيع يحمل جزءام اشر: وفيه نظالمبالتوزيع ا  -أ 

 .التكاليفد اتزد الىلتالمستھلك, وبالمنتج واء بين الوسطاكبر من ااشر :يعني ذلك عددالغير مبالتوزيع ا  - ب 

  

  : Price  السعر

لسلعة اذبية اج مدى علىلمسوق يؤثر ان السعر فا, وتغيير  المستھلك كبير جدا علىلسعر اثير ان تا  - ج 

لمختلفة. وكذلك الدول المستھلكين في اسية السعر حسب حسان يكيف المسوق ا ىلنسبة للمستھلك. وعلاب

  حية ترويجية.السعر كنايستخدم 
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  استراتيجية وبرامج الترويج الدولية:

لترويجي ھو سلسلة من امج البرنالدولي, فالتسويق الدولي ھو جزء مكمل لمزيج الترويجي امج البرنان ا  -د 

ل اتصاف اھدا تحقيقو فكرة رئيسية لالمبنية حول موضوع الموحدة والمنسقة واو المخطط لھالجھود ا

  ة:الٮلتاصر العنالدولية الترويج اتيجية استرا.وتتضمن امحددة مسبق

  لترويجية .اف اھدلااتحديد  )١

 لترويجية.ائل الرسالترويج واع انواتحديد  )٢

 لترويج.ار وسيلة اختيا )٣

 لترويج.انية اتحديد ميز )٤

 لترويج.اة ياعلس فايق )٥

  

 سياسة التوحيد او التاقلم الترويجي:

اختلاف  بسبب وجود اختلافات كثيرة بين الدول والىان سياسة التوحيد ليست سائدة وبدون جدوى , وذلك   -ه 

المنتجات وطرق وضع ميزانية الترويج....الخ.ان طريقة الاعلان الدولي الموحد  , تقدم عددا من الفرص 

  للشركة عند تصميم الاعلان:

  رية.التجاامتھلسلعة وعلاا للشركة, المياع ارانتشاد عت )١

  ني.علالاامج البرناقل عند تنفيذ ا تكاليف )٢

ن المستھلك من مكائل وعند حركة الرساخل في اتد التي يكون فيھات لاالحالة في الرساتقليل تشويش  )٣

  خر.لا

تتضمن  التسويقيةت اعالقطالمختلفة واق اسولاالموحد لعدد من ان علالاائمة ملا مدىمل تؤثر في اك عواھن

  يلي: ام

  لسوق.انوع  •

 ق.اسولاانس في التجادرجة  •
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 ن.علالاائل ائص وتوفر وساخص •

 ن.علالااطبية  علىلحكومة ات اتحفظ •

 لمطبوعة.اد المواو الفنية ال اعملاا علىلحكومية التعريفة ا •

 لسوق.اع من المتوفرة في كل قطان علالاانوع  خدمة وكيل  •

  لشركة.اتنظيم  •

 

  ادارة الترويج الدولي:

  :علىنية تعتمد علالاالوسيلة ار اختيالترويج واتيجية استراتخطيط  علىبة الرقان ا  -و 

  لترويج.امج اف برناھدا )١

 لترويجية.ال اشكلاات عن المعلوماتوفر  مدى )٢

 لشركة.اد افرامعرفة وخبرة  )٣

 ن.علالااالترويج وخصوصعلٮاف اشرلاادرجة  )٤

  سب.المناء ادلااكد من اللت اف محلياشرلاا )٥

  يلي: المحلي كما مستوىلا علىلوسيلة ار اختيابوظيفة  القيامب لحسن اسبلاان ا  - ج 

  لسوق.ا اعلىثيراكثر تلاالوسيلة او لسوق ,الجيدة بامعرفتھم  )١

 لمفروضة.المحلية ائب الضرالمحلي وان علالاالحفيفي للتكلفة من حيث المعرفة ا )٢

 ن.علالااب لقيامسب لالمنان المكالوقت والجيدة بالمعرفة ا )٣
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  المبحث الثالث

  سياسات التوزيع الدولية
  

   مقدمة:

ھذه  الىفضل للدخول لاالطريقة اھي ال ( مانه يظھر سؤالمستھدفة ,فاق اسولاار اختياب لشركةان تقوم ابعد 

  )٢٠٠٧(الضمور  لطرق.ار ھذه اختيالمستخدمة في ايير المعاو ساليبلأار اعتبلااخذ بعين ان نابد ق؟) لذلك لااسولاا

  

  :  بعاد الدخول للاسواق الدوليةأ

لتسويق اسمة في الحات ارالقرالدولية ,يعتبر من اق اسوللدخول للاسب المناسلوب لاار اختياھمية ان ا -١

تتخذ  انھاجنبية, فلااق اسولاافي  اعملھ مستوىلشركة اتحدد  اق. فعندمالنطاسع ار والدولي, وھو قرا

سب للدخول المناسلوب لاار اختياإن سب. المنا التسويقيلمزيج المتعلقة بتصميم ا الأخرى التسويقيةت ارالقرا

  :اھمھامل اعدة عو علىرجية يعتمد الخاق اسوللا

لزمني مدٮالافية والجغرالتغطية مدٮاو التي ترغب بھالدولية ال اعملاالمتعلقة بحجم الشركة اف اھدا  -أ 

  رجية.الخاق  اسولااللعمل ب

  ت.المنتجات والمبيعالشركة من حيث احجم   - ب 

  لسعر).التكنولوجي, والمحتوي اعية, او صناكية ستھلاات(المنتجالشركة وطبيعة إنتاجاخط   - ج 

  رجية.الخافسة المنا  -د 

  :اھمھالدولية واق اسولدخول للااسلوب اتتعلق ب أخرىيير اك معاوھن

  ق.اسولااعدد   -أ 

 ق.اسولاالتغلغل بين ا  - ب 

 لعكسية.التغذية ا  - ج 

 لخبرة.اسطة التعلم بوا  -د 
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 بة.الرقا  -ه 

 مشية للتسويق.الھالتكاليفا  -و 

 لمتوقعة.اح اربلاا  - ز 

 ر.استثملاات امتطلب  - ح 

 رة.ادلاات امتطلب  -ط 

 د.افرلاات امتطلب  - ي 

 رجية.الخاكل التعرض للمشا  -ك 

 لمرونة.ا  -ل 

 طرة.المخا  - م 

  

  :نماذج الدخول للاسواق -٢

 تصدير غير مباشر.،  وينقسم الى:تصدير مباشر :لتصديرا .١

:ويتم البيع مباشرة للمستورد او مشتري من خارج السوق المحلية وفيه المنتج التصدير المباشر )١

  مباشرة للمشتري , لذلك لابد من وجود بعض الاقسام المحلية وھي:يستطيع التصدير 

لتصدير في بلد ات اسية مختلفة من تنظيماسال اشكاث ك ثلااھن:قسم التصدير المحلي -

  لمصدر:ا

لھيكلية. فھو اسھل في لاالتصديري ھو التنظيم النوع من اابع: ھذالتالتصدير اقسم  -

ته اقدر علىر ويمدلا علىلقسم يعتمد اح التصدير , ونجات ار مبيعمدٮيتكون من 

فضل القسم من اامعه, ويعتبر ھذ الأخرىرية ادلاات الوحداء اون مدرالشخصية وتعا

 ة:الٮلتالظروف التنظيمية للمنتج في ظل ال اشكلاا

i. لحجم.الصغر في ا  

ii. رجية معتدلة.ات خاتوقع حجم مبيع 

iii. لمحلية.السوق المستقلة في الشركة وغير ا لدىة الٮلحا التسويقيةلقدرة ا 
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iv.  رجية.الخال اعملاارة ليست موجھة نحو ادلاافلسفة 

v.  فية .اضارد امو علىلحصول الشركة اعة استطاعدم 

vi. لدولي.التسويق الجديدة في او القليلة الخبرة ا 

  

لتصدير ان قسم البسيط للتصدير ,فالتنظيم ارنة مع المقا: بقسم التصدير المستقل -

كل في المشالتصديرية بنفسه, وات اطالنشانه يقوم بمعظم احيث  اتيالمستقل مكتمل ذا

 لمستقل :التصدير اء قسم انشاب عليھالتغلب البسيط يمكن التنظيم ا

i. لمحلي انب الجالدولي وانب الجارض بين الوجود تع ماليةحتاك اليس ھن

كل المحلي في مشالتسويق اد افرالذي يقضيه الوقت ايتعلق ب ما يف للشركة 

  رجية.الخال اعملاا

ii. د ذوي خبرة افرامل من قبل اس وقت كاساعلٮالتصدير يمكن تنفيذھات اعملي

  لتصدير.ام باھتماو

iii. يتعلق بموقعه. فيما لمرونة امن  عاليةلقسم بدرجة اايتمتع ھذ 

  

خلي الدا اس تنظيمھاسا علىرجية الخات المبيعان فروع ا فرع مبيعات التصدير: -

  الفرع ابه ھذالمستقل, ويتشالتصدير اتختلف عن شكل قسم  التي تقوم بھات اطالنشاو

  ة:الٮلتاب اسبلتصدير للاات امبيع فرعء انشالتصدير وتم اقسم مع 

i. بة موحدة.ارق تحقيق  

ii. لتكلفة.الربح واقبة امر 

iii.  لمتعددة.اية نتاجلإاريع المشا علىت الطلبياتوزيع 

iv.  لتمويل.اسھولة 

v. كثر.امل ات متكاعمل خط منتج 

vi.  لضريبة.اميزة  
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vii.  جنبي:لاات المبيعافرع  

viii.  لترويجية.ال اعملاالتوزيع وات ال مبيعاعمايتولي جميع  

ix. و موزعين).ار جملة ا(تج التسويقيةت ايبيع بشكل رئيسي للمؤسس 

x.  السلعة نفسھاظ بمخزون من احتفلاايستطيع. 

xi.  لمنتج ايكون مطلوب من  ا( حينم اھمھافعة ان أخرىف اھدا تحقيقيخدم في

 ته).او جميع خطوط منتجاعرض جزء 

 

 : حيث يتوفر امام المنتج نوعان من البدائل ھما:  التصدير غير المباشر )٢

  ء):لوكلاار والتجان ( ا: ويوجد نوعالتسويقيةت المؤسسا -

i. لمحليين   :ار التجاع انوا  

  لمحلي.اجر التا -

  رية.التجالشركة ا -

ii. لمحليين :اء لوكلااع انوا  

  لتصدير.ارة شركة ادا -

  لمصدر.المنتج اوكيل  -

  ر.السمسا -

 لتصديري.اء الشراوكيل  -

  

 المؤسسات التسويقيةالتعاونية:

  ھي نقطة عبور بين التصدير المباشر والتصدير غير مباشر وھناك نوعان ھما:و  .٣

رجية الخالتوزيعية اته ضن" تسھيلاالحا"  ايقدم منتج م النوع يحدث عندماا: ھذالتسويقيةضنة الحا )١

  ته.انب منتجالمزود" بجا"  أخرىت شركة الكي يبيع منتج
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  لتصديرية:ات اداتحن للااسياسان اك نوعالتصديرية: ھنات اداتحلاا )٢

  للمنتجين . التسويقيةونية التعات اداتحلاا •

ط النشاكثر في نفس او ان ان مستقلتاتتحد شركت التصديري: وھو يوجد عندماد اتحلاا •

  لدولية:ات لتكتلااع من انواثة ك ثلاادي  وھناقتصلاا

i. وبك.لاالتقليدي: مثل  منظمة الدولي اد اتحلاا  

ii. لبة.علماغذية لاالقمح والموجودة في الدولية: مثل ات المنتجات افياتفا 

iii. لتصدير.                التي تعمل منفردة بات المؤسسات اداتحا  

  

  

 :الاختيار بين قنوات التصدير العوامل المؤثرة على

المنتج اتخاذه,  الشركة ليس من السھل على القناة التصديرية التي سوف تستخدمھاان القرار المتعلق بنوع  .٤

ياسھا ولكنھا مرتبطة بقرارات قالدولية. ھناك معايير نوعية صعب  لوجود العديد من المؤسسات التسويقية

  وتتضمن ھذه القرارات لتطوير السياسات على: استراتيجية الدخول للاسواق الدولية ,

  لتي سوف تستخدم.التصديرية ا ةالقنانوع   -أ 

بمؤسسات تسويقية.  الإستعانة  قرار الاستعانة او عدموھو يتعلق ب :الاعتبارات المتعلقة بالسوق )١

 وھناك مجموعة عوامل سوفية تعمل كمحددات لقنوات التسويق وھي:

  في.الجغرالتوزيع الحجم والطبيعة وا •

 .الزبائنت ات وطلبات ورغباجاح •

  لسوق.ادي في اقتصلاالتطور ا مستوى •

: ان طبيعة السلعة تؤثر على عملية اختيار قناة التصدير وذلك لاختلاف الاعتبارات المتعلقة بالسلعة )٢

 صفاتھا(قيمةالوحدة ,الوزن , الحجم, التعفيد الفني , القابلية للتلف) .

  .الاعتبارات المتعلقة بالوسطاء )٣
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  .الاعتبارات المتعلقة بالشركة )٤

 .لحكوميةات اسالسياب لمتعلقةا الاعتبارات )٥

 

المسوق الدولي البحث عمن يقوم بالادوار والوظائف المطلوبة عند  على:اختيار اعضاء القناة التسويقية  - ب 

  القرار بشان اختيار اعضاء القناة التسويقية.ھناك معايير اساسية لعملية الاختيار واھمھا:

  ءه.اداو الىلمالمركز ا )١

 ف.احترلاا )٢

 .التسويقيةت المؤسسات واقلعلاارة ادا )٣

 .التصدير ت احة لقنوالمتائل البدا )٤

  

  المؤسسات التابعة: تقييم

ق اسولااشرة بال مباتصبعة لھم للاام تاقساو ات امة مؤسساقلمنتجين لاالتي تدعو اب اسبلااھم امن  )٥

  يلي:ارجية مالخا

  لتصدير.ات امل في مبيعائد كالمنتج سيتمتع بعان ا  -أ 

 ت.المبيعارة ادال في وظيفة اھملاالمنتج محمي من ا  - ب 

 جنبية.لااق اسولااكثر عن المنتج يمتلك معرفة غزيرة ا  - ج 

 لمستقلة.التسويقيةات المؤسساكثر من امومة الدٮبعة بالتالتصدير ات ات مبيعاتتصف قنو  -د 

 .التسويقيةشرة للمنتج وليس للمؤسسة السلعة تعود مباشھرة   -ه 

  

  ة: الٮلتالظروف الة توفر ابعة يفضل في حالتالمؤسسة ام استخدان ا

  رية.ات تجامعلا السلعة مميزة ومتخصصة ولھا )١

  ت كبير ومستقر.اتوقع حجم مبيع )٢

  لتصدير.ا تكاليفنية توزيع امكا )٣
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  الإنتاج في الاسواق الدولية

رغبت  اذارجية الخاق اسولاافي  نتاجلإا اعلىو تجبرھالشركة التي تشجع امل العواك مجموعة من اھن .٥

  يلي:امل كمالعواو البيع فيھاب

  لسيطرة.النمو والرغبة با  -أ 

 لمشتق.الطلب ادة ازي  - ب 

 لحكومية.افز الحوا  - ج 

 

  اھم اشكال الإنتاج في الخارج: .٦

ن م, ولالاالشركة افقة اخر تحت مواجنبية من قبل منتج لاالسوق اي سلعة تنتج في ان ا:ينتاجلإاقد التعا  -أ 

التعاقد  مزايامن  .الشركة نفسھاتق اع علىلتسويق تقع ان مسئولية ا, ف نتاجلإاقد يغطي فقط التعا

  الإنتاجي:

  نع.اء مصانشت كبيرة لااراستثمجة لاالحاتجنب  علىلشركة اعد ايس )١

 لتسويق.اعملية  علىصة الخا اتركيز جھودھ علىلشركة اعد ايس )٢

 سية.السياطر المخاكل والمشاتجنب  علىلشركة اعد ايس )٣

 لمحدودة.ماليةالات القدرات اعية ذالصنات الشركاسب اين )٤

 لمحلية.الة العماكل اتجنب مش علىلشركة اعد ايس )٥

 ن.علالاالشحن وا تكاليفتوفير  )٦

 لحكومي.اء الشرات ايالغ ايعد مھم )٧

 ت خطورة.او ذالصغيرة النسبة للسوق اقل تكلفة بالعقود سھلة واء الغا )٨

  

  :لدوليا نتاجلرئيسة للإات المحددافع والدواومن 

  :التسويقيةمل العوا )١

  لسوق.احجم  •
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 لسوق.انمو  •

 .السوقيةلحصة علٮاظ الحفالرغبة با •

  عن قرب. الزبائنل باتصلاالرغبة با •

  رية:التجايود قلا )٢

  لحكومة.االتي تفرضھارة التجائق اعو •

  لمحلية.ات اين للمنتجالٮلحالزبائناتفضيل  •

  لتكلفة:امل اع )٣

  لتموين.ادر القرب من مصالرغبة با •

  ل.الماس اتوفير ر •

  لة.العماتوفير  •

  .التكنولوجياتوفير  •

  م.الخاد المواتوفير  •

  ملة.العايدي لااض تكلفة انخفا •

  .نتاجلإا تكاليفض انخفا •

  لنقل.اض تكلفة انخفا •

  ري:استثملااخ المنا )٤

  جنبي.لاار استثملاام نحو العات امحدد •

  لعملة.ار سعر استقرا •

  لعملة.المتعلقة بتمويل ات التعليما •

  سي.السيار استقرلاا •

  لملكية.ات امحدد •
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 ح مرتفعة.ارباتوقع  •

  

    ي:نتاجلإاقد التعات وعيوب امحدد

  تجة .الناح اربلااقل من انصيب  علىلمية العالشركة احصول  )١

  .أخرىمن قبل شركة  نتاجلإايتم  احينم نتاجلإاثر جودة اتت )٢

  

  الترخيص:

انجاز اتفاق الترخيص : ھو عبارة عن ترتيب ما حيث يمنح المرخص شيئا له قيمة للمرخص له مقابل   - ب 

  فالشركة العالمية تمنح الشركة المحلية بعض او كل ممل يلي:،  معين ومرسوم

  ع.اخترلااحقوق  )١

 رية.التجات املعلااحقوق  )٢

 .نتاجلإاكيفية  )٣

  الحقوق فان الرخص له يقوم بما يلي: ومقابل الحصول على

  لممنوحة له.الحقوق المغطي بالمرخص اسلع  إنتاج )١

 لمحددة.المنطقة ات في المنتجاتسويق ھذه  )٢

  ت.المبيعائد وحسب حجم العالدفع للمرخص نسبة من ا )٣

  

  مزاياالترخيص:

 .الأخرى ساليبلأارنة مع ال كبير مقاس مايتطلب رلا )١

 يعتبر اسرع الطرق واسھلھا للاسواق الخارجية. )٢

 الترخيص يخفض مخاطر تدخل الحكومة حيث المرخص له ھي شركة محلية. )٣

 الاستثمار المباشر لانه يجذب التكنولوجيا. الترخيص علىالكثير من الحكومات تفضل  )٤

 التخلص من مشاكل البحث والتطوير ومشاكل حماية حقوق الاختراع. يساعد الشركة على )٥
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  تخدم عملية الترخيص كمرحلة في التطوير التصديري للشركة. )٦

  

  محددات وعيوب الترخيص:

  لمرخصة.ائدة للشركة العاح اربلااتدني نسبة   )١

  لمرخص له.ا علىبة الرقامشكلة  )٢

 لزمنية.الفترة اء انتھالتجديد بعد اصعوبة  ماليةحتا )٣

 لدولية.اق اسولااس للتوسع باساك عليھايعتمد  لا )٤

 قد.التعالتسويق في فترة او نتاجلإاملة للمرخص له ليتعلم كيفية المرخص خبرة كاتحويل  )٥

  

  المتبعة في ادارة الترخيص: الأساليب

  مكن.ااذاز متٮا ومخططة وخطة للاضحة اسة واك سيمتلاا )١

 ء قسم.انشاو الترخيص ار يمدلشركة عن طريق الترخيص باتثبيت مسئولية  )٢

 ية .المرخص له بعنار اختيا )٣

 سية.اسلااصر العنالمرخص له باتزويد  )٤

بة الرقالزمنية,الفترة افي,الجغرالبعد ا(  وتغطية اجعتھامل ومرالتعابنود  علىق اتفلاا )٥

 ء).ادلاالنوعية,وا

  لمرخص.اسم اية بالحمارية والتجامة لعلااسم اظ بتسجيل احتفلاا )٦

  

  الاستثمار المشترك:

الاستثمار بإنتاج و,او  وھي تمثل الطريقة الاكثر في التوسع الدولي, وھو تعاون شركتين او اكثر على  - ج 

عادة % ولكنھا ٩٠% الى ١٠بناء انظمة توزيعية للوصول للاسواق الخارجية.ونسبة المشاركة تصل من

استثمارات مشتركة في نوعھما.ان  %) .ان التعاقد الإنتاجي والترخيص ھما٧٥% الى ٢٥تكون (

  الاستثمار المشترك يحقق المميزات التالٮة:



  
  

 التسويق الدوليبحث 
  
  

  طالب الدكتوراه : أنمار أسعد السامرائي
  
  

 ١٣٦من١١٣صفحة
 

  لترخيص.اه من رسوم اضايتق ارنة مع مالمقاركة بالمشاكبر من ائد محتمل اع )١

 لتسويق.او نتاجلإاعمليتي  علىكبر اسيطرة  )٢

 لسوق.افضل عن ات مرتجعة امعلوم علىلحصول ا )٣

  لدولي.التسويق اكبر في اخبرة ومعرفة  )٤

مختلفة  ان صوراجنبية , فلاالملكية المشترك مع ار استثملاالجزئية في الملكية ارنة بين المقاتتم  اوحينم

  :اجھاستنتايمكن 

  لحجم.الصغيرة ات الشركاي تشجع اقل ا ماليةرية وادارد المشترك يتطلب موار استثملاان ا )١

  لدول.اكثر من ال يمكن توزيعه بين عدد الماس اجزء كبير من ر )٢

  قل .ادرة ھي المصاطر امخ )٣

ح اربا علىتحصل  ان دولتھاتشعر ب انھلمشترك لاار استثملااجنبية تفضل لاات الحكومالعديد من ا )٤

  ئد تكنولوجية.اوفو

  

  الاستثمار المباشر " المملوك كلياً :

  بطريقتين: نتاجت للإتسھيلا علىلمية تحصل العات الشركا, وملة الملكية للشركة كاوفيه تكون   .د 

  ئم .اء منتج قاب: شراكتسلااطريقة  )١

  صة.ات ختطوير تسھيلا )٢

  ب:اكتست للاالشركالتي تدفع الطرق اومن 

  لتوزيع.ات ال قنوق من خلااسودخول سريع للا )١

  لتوزيع.ات ات وقنوالمنتجال خطوط استكما )٢

  ملة:الكالملكية اايامز

  لمية.العاملة للشركة اح كاربلااتحويل  )١

 ل سوفي.اتصعلٮالدولية وات العملياخبرة كبيرة في  علىلحصول المية العاتسمح للشركة  )٢

  رة .ادلاالعيوب في ادي اتف )٣
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  محددات الملكية الكاملة:

  لوقت.او ماليةلارد المواكثر كلفة من حيث ا )١

 لمشترك.ار استثملاالترخيص واعنه  ملة , وتطلب بدلاً الكالملكية ات الحكوماتمنع بعض  )٢

 درة .المصاطرة المخ اكثر تعرضا )٣

 لمية.العالشركة انحو  اتھاھاتجالمضيفة والدولة اسلبية  ماليةحتا )٤

  ل.اتصلاالمحلية والمعرفة الشركة من اقد تحرم  )٥
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  الفصل الرابع

  إجراءآت التبادل في التجارة الدولية
  

  المبحث الأول

  التبادل التجارياجراءآت 

  

  

  )٢٠٠٧(الضمور :  جراءات التبادل في التجارة الدوليةإ

: ان النجاح او الفشل في تصدير منتوجات شركة يعتمد كلياعلى تامين طلبات المشترين وتسليم مقدمة .١

, وھدف ھذاالفصل مناقشة الخطوات والوثائق المتعلقة بعملية  المنتجات بحالة جيدة وفي الوقت المناسب

  صدير.الت

  

  معالجة طلبيه التصدير 

  وتتناول معالجة التصدير الاجراءات التالٮة: .٢

  بة.اجلاار واستفسلاا  .أ 

 :الىلطلب : وينقسم ا  .ب 

  الطلب المرسل مباشرة من مستورد محتمل. )١

 الطلب المرسل من فرع او ممثل في الخارج. )٢

  لعقود.اتنفيذ   .ج 

  لتصدير.اد واستيرلاارخصة   .د 

  .الأخرىلبيع التمويل وشروط ا  .ه 
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  التوزيع المادي الدولي:

ويبدا عند الحاجة للتحضير للشحن والتامين واعداد الوثائق المطلوبة, ويعتبر التوزيع المادي حركة ومناولة  .٣

المنتج الى خارج المؤسسة لنقاط الاستھلاك او الاستخدام , وھناك عوامل تؤثر علٮالخطوات والاجراءات 

  والوثائق المطلوبة والعوامل ھي:

  نونية.ات قايتبع ذلك من متطلب اقليمية وماعة عبر حدود اضلبامرور   .أ 

 اصة.ت خائق ومتطلباج لوثايحت الدولية  ومالجوية الخطوط او بااًلشحن بحرا  .ب 

 لدفع.ابعة الصفقة ومتاء انھزمين لاللاافة المسالوقت وا  .ج 

  

  اھمية التوزيع المادي للادارة:

                           المحدد , ھناك تكاليف يتحملھاالمستخدمعند توزيع ونقل السلعة للمكان المطلوب والزمن  .٤

ويمكن للتوزيع المادي ان  الابداع, النقل, المناولة , مصاريف تجھيز واعداد الطلبيات).’التخزين, ( تكاليف

  يؤثر ايجابياعلى حجم مبيعات الشركة وفقا للخدمة المتوفرة مثل:

  سرعة تسليم البضاعة للزبون.  .أ 

  الثقة بمعدل السرعة في تقديم الخدمة المطلوبة. مدى  .ب 

  مدى توفر السلعة عند الحاجة.  .ج 

  عناصر نظام التوزيع المادي:

التوزيع المادي يتضمن النشاطات المتعلقة بانسياب المواد وتدفقھا ماديا من مراكز التوزيع لاماكن الاستھلاك  .٥

  واھم مكونات نظلم التوزيع المادي:

  لمطلوبة).ات المعلوما,التغليفسلوب اف, نوع ولغلاار ل(حجم القراذ اتخا: التغليف  .أ 

 عة.الصنامين الشحن وتالشحنة ووسيلة ار خط سير اختيا:لنقلا  .ب 

 :لتخزينا  .ج 

 لتخزين.ات اعدد ونوع مستلزم )١

 ت.احالمساتنظيم  )٢
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 ت. المستودعالمصنع واخل اد دالموار لحركة القراذ اتخاد: المواولة امن  .د 

 . اظ بھاحتفلااجب الوات اسب للكميالمنار القراذ اتخالمخزون: علٮالسيطرة ا  .ه 

  

  :اعداد الطلبات والوثائق المستخدمة

يجب ان تكون الوثائق المتعلقة صحيحة وسليمة لضمان نجاح حركة الشحن. نظراً للطبيعة المعقدة والفنية عند  .٦

  مؤسستين وسيطتين للتسويق الدولي: يتم التعامل معالتعامل مع بلد اجنبي للحصول علٮالموافقة للشحن 

  لمصدر.اجنبي لخدمة لاامؤسسة للشحن   .أ 

 لمستورد.ارك لخدمة الجمامؤسسة وسيط   .ب 

  

  مفھوم الانظمة

ھناك تداخل كبير في الاوجه المختلفة للتوزيع المادي, فاتخاذ القرارات بشان عنصر ما يؤثر على  .٧

ر التسويق الدولي ھو يمدبعضھاالبعض, من المفاھيم الضمنية لبدائل انظمة التوزيع المادي التي تؤخذ من قبل 

, التخزين , الجرد , التغليف ,والتامين النقل  وبالاضافة للتكلفة ھناك ( تكاليف،  تطبيق مفھوم التكلفة الكلية

الربح ويدخل ضمنھا ( فرص المبيعات الضائعة ,  وغيرھا) وھناك مصاريف أخرى مخفية تؤثر مباشرة على

وعدم الرضا بين الموزع والزبون, وتكلفة الوقت الضائع عبر الترانزيت, وخسائر التخزين والمخازن 

  نتيجة عدم التامين الشامل).المستاجرة في الدول الأخرى, والخسائر 

لذي الحجم ادل" وذلك لتحديد التعام تقنية "تحليل نقطة استخدالتكلفة يمكن المتوفرة عن ات المعلومام استخداوب

لبديل ام   النظازن والتوانصل نقطة  يم حتاحجلاائل يستعمل, وكل البداي من ال المرء غير مبايكون فيه 

  .ي بديلالوقت نفسه من افي  علىأومعدل تكلفة متغيرة  علىأبتة ايكون له تكلفة ث ن لاايجب 

  

  :ھيكل التوزيع المادي الدولي

المتخصصة من اجل تسھيل عملية تدفق المنتجات عبر  لقد تطور ھيكل توزيعي معقد من المؤسسات التسويقية .٨

  الحدود الدولية وھي كما يلي:
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  يحدد بمراعاة التوافق بين الكلفة والوقت والامان.:ان الاختيار بين الطرق المتاحة مؤسسات وسائط النقل  .أ 

  : تعمل ھذه المؤسسات كعناصر تكميلية لانظمة التوزيع الدولي واھمھا:المؤسسات التسھيلية والخدمات  .ب 

  : ويعتمد على تصنيفين اساسيين في العمل : وكلاء الشحن )١

  النھائي.يتعلق بوكلاء الشحن لتصدير الشحنة من مصدرھاالٮالمكان المقصود  •

  يتعلق بشغل الحيز المتوفر لحاملات النقل. •

: ھي توفر كل الخدمات المعتادة للمخازن مثل التفريغ, التخزين ,والتغليف , وقد  المخازن العامة )٢

تقدم خدمات أخرى ( خدمات الشحن, التامين) وكثير من المخازن العامة تعتبر كمخازن استيداع 

  للجمارك.

: وھي مناطق تدخلھاالبضائع وتصدر منھا بسھولة اضافة الى( اعادة التغليف ,اعادة المناطق الحرة  .ج 

التصنيع او التجميع) وھي مناطق مغلقة ومعزولة وغير ماھولة بالسكان. وھناك موانئ حرة. لذلك ھناك 

 ثلاث مفاھيم اساسية للمناطق الحرة وھي:                        

 نقطة لاعادة التصدير . )١

  ة لتسھيل الاستيراد.وسيل )٢

  حلقة وصل في قنوات التوزيع. )٣

  

اھم المخاطر في عمليات التسويق الدولي ھي الخسائر او الاضرار التي تلحق بالبضائع اثناء التامين:   .د 

عملية النقل المادي.في الشكل الاساسي فان ھذاالتامين يوفر الوسيلة لتعويض المالك عن البضائع التي 

سوف تستفيد الشركة فيما.اما بشكل عمومي فان المصلحة القابلة للتامين تعتمد  نقلت للاسواق الاجنبية

من وصول الشحنة بامان وحاملھااو الضرر الذي سيلحق الشركة من خسارتھااو الخراب او الحجز او 

 التاخير الاضطراري.
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  انواع بوالص التامين البحري:

“ قسط التأمين”نظير مقابل “ المؤمن”فيه الطرف الأول ھي عقد بين طرفين يتعھد بوليصة التأمين البحري  .٩

عند حدوث “ العوض المالي”مبلغاً من المال أو ما يعاد في صورة عينية “ المؤمن له”بأن يدفع للطرف الثاني 

، ھذا رف آخر يكون المؤمن مسئولاً عنھاحادث يسبب خسارة لمصالح المؤمن عليھا أو يسبب خسارة لط

عقد بموجبه يلتزم او يتعھد العام لوثيقة التأمين ، أما بوليصة التأمنين البحري فھي ( التعريف ھو التعريف

شخص ھو المؤمن في مواجھة اخر وھو المستأمن مقابل مبلغ معين يسمى القسط بان يعوض الاضرار التي 

سب الحدث ) ، و بوالص التأمين على انواع و حتصيب ذمة المستامن نتيجة تحقق خطر من الاخطار البحرية

 ، و استعداد الشركة المجھزة أو طلب الزبون ھي كالآتي :

  عة.البضان جزء من او فقدامل الكاعة بالبضان ادية: يغطي فقدالعامين التابوليصة   .أ 

لبوليصة االتي تغطيھاسية اسلاار اخطلاالجزئية: وتغطي ارة الخسادية دون شرط العامين التابوليصة   .ب 

ن تكون امنكوبة ب انھاخرة الباحب ان يعلن صاحدة الة وافي ح لاااتغطيھ فلالجزئية ارة الخساامادية العا

 .أخرىخرة او صدمت باقد جنحت 

مة العارة الخساملة والكارة الخسار اخطالجزئية: وتغطي ارة الخسادية مع شرط العامين التابوليصة   .ج 

 ر.البحار اخطاجمة عن النالجزئية او

  ة:ياللتار اخطلاااعدفيما لبحري الشحن ار اخطار:وتغطي جميع اخطلاافة امين ضد كالتابوليصة   .د 

  لشحن.ائية قبل الغذاد المواخلي. تعفن في الداب الخرا )١

 لسفينة.اظھر  علىو انئ المواء في الشغب سوال اعماب واحزلاا )٢

  الحروب: فقد البضاعة نتيجة مصادرتھا من قبل جھات معادية. )٣

  

  :التعبئة والتغليف

بمنظورين, الاول تلك التعبئة التي يتم تجھيزھا من قبل المصدر في مصنعه او مستودعاته. ينظر للتعبئة  .١٠

  والثاني وھي التعبئة المطلوبة لاغراض الشحن.

  يلي: التعبئة ماسة اعند رسم وتطبيق سي اتھاعامور رئيسية يجب مراك اوھن
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  لمستوردة.الشحنة ا قيمةب اسبة لحسان تكون منالتعبئة يجب اعملية   .أ 

لمفروضة الفيود ات والتعليمانين والقوائمة مع ن تكون ملاايجب  اوحزمھ اعة ولفھالبضاطريقة تعبئة   .ب 

 عة.المستوردة للبضالدول امن 

 لمستورد.اخ في بلد المنائمة لظروف ملا التغليفلتعبئة وان تكون طريقة ايجب   .ج 

 ل.استبدلااو اعة للسرقة اللبض التغليفلتعبئة واح طريقة اعدم سم  .د 

 لنقل )التحميل , والتنزيل , ار ( ار تكراعتبلااخذ بعين ان تالتغليفالتعبئة  واسلوب ار اختيا  .ه 

  

  التوزين والتحجيم: 

السلع يستوفي الرسوم استنادا  نوھو الوزن والحجم الاجمالى للسلعة بما في ذلك وعاء التعبئة . فالكثير م .١١

 او حجمھا. لوزنھا

  

  التمييز :

التجارية, فمن خلال العلامة التجارية يمكن خلق تفضيل المستھلك لسلعة معينة وھو استخدام العلامات  .١٢

والمحافظة علٮالاستمرارية في شرائھا. وحسب طبيعة الشحن فبعد تعبئة الطرود وتوزيعھا وفياس ابعادھا لابد 

مة تخلق من اغلاق ھذه الطرود وتمييزھا عن غيرھا بوضع العلامات المناسبة التي تسھل مناولتھا.فالعلا

ومن طرق  شخصية مستقلة للسلعة تساعد في التفرقة بينھا وبين السلع او البضائع ذات الصفات المتشابھة.

  التمييز:

  حن.الشاو المستورد ات امم علااستخدا  .أ 

 لرسمية.ات السلطالمقررة من قبل ات املعلاا  .ب 

 عتباطية.التوجيه  في مناولة بعض الطرود والتحذير من المناولة العشوائية او الا  .ج 

  

  

  



  
  

 التسويق الدوليبحث 
  
  

  طالب الدكتوراه : أنمار أسعد السامرائي
  
  

 ١٣٦من١٢١صفحة
 

  : المناولة

وھو النشاط الذي ينتج عن تحميل البضاعة على واسطة نقل او تفريغھا. واھم العوامل التي تؤثر على طبيعة  .١٣

  المناولة:

  لسلعة.اطبيعة   .أ 

 لشحن.اطبيعة وسيلة   .ب 

 التكاليف.  .ج 

  

  التستيف " الترتيب":

وھو استغلال المساحات واملاء الفراغات على ظھر واسطة الشحن, وھناك اعتبارات تؤخذ بالحسبان عند  .١٤

  تحميل البضاعة واھمھا: 

  لسلعة.اطبيعة   .أ 

  .اعة وخط سيرھالبضارة لشحن المختالنقل اوسيلة   .ب 
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  المبحث الثاني

  الأنطمة و التعليمات المتعلقة بتنظيم التبادل التجاري الدولي

  
  :وثائق ومستندات الشحن في التجارة الدولية

، التعليمات  ٢٠٠٧، و المنقحة عام  ٦٠٠لقد اوضحت نشرة الأصول و الأعراق الدولية  الموحدة  رقم   .١٥

 منمادة ( أشبه بالمواد القانونية ) و التي تفسر آلية العمل  ٣٩الخاصة بالتبادل التجاري الدولي ، من خلال 

( بالإمكان الرجوع الى موقع وزارة ثائق التجارية المطلوبة لاغراض الشحن والتسليم الو خلال التعامل مع

التجارة الأمريكية و الخاص بالتبادل التجاري بين الدول حيث يحتوي الموقع على شروحات و نماذج للوثائق 

، حيث يمكن التعرف من خلال ھذا الموقع على تفاصيل غنية فيما )    www.export911.comالمختلفة 

، حيث تقدم المعلومات و   www.icc.orgيتعلق بالتجارة الدولية ، كذلك موقع غرفة التجارة الدولية 

ضيح للوثائق التجارية المعتمدة و التعاملات التجارية الدولية ، و في الموقعين تو التعديلات على الإجراءآت

  مايلي:عالميا و المبينة في 

  :بوالص الشحن  .أ 

بوليصة الشحن البحري: وھي وثيقة تصدرھا شركة رخص لتثبت استلامھا لممتلكات لتقلھا ,  )١

  ة:يوتخدم الاغراض التال

  وصل استلام البضاعة. •

 عقد نقل وتسليم للبضاعة. •

ن يكون مضمونھا ونصھا يثبت ملكية وثيقة تملك: وھي كضمانة للقروض في حالة ا •

  البضاعة.

  :الىلبحري الشحن الص اوتقسم بو

ج ادراه (مشحونة له) دون ياللمشحون امتعلق ب اشر: ويكون نصھالمبالشحن الص ابو •

  لبنوك.ا لدىن اعة وتكون بوليصة ضمامر) تثبت تملكه للبض(لا
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بلة امر) وھي بوليصة قشرة): وھي تتضمن ( لااول (غير مبابلة للتدالقالشحن الص ابو •

  لشحن.اصلية من بوليصة لاالنسخة ام ستلااعة بعد البضاول وتسلم اللتد

  لجوي:الشحن اخرة وتشمل بوليصة البالشحن بالص الجوي: وھي تشبه بوالشحن الص ابو )٢

  م للشحن.ستلااوصل  •

  عقد نقل وتسليم. •

  شرة.المشحون له مباسم اتشحن ب انھعة لاالبضالبوليصة كوسيلة لتملك اتعتبر  ولا 

  

وھي الاذن والسماح باستيراد البضاعة ورخصة الاستيراد وتتضمن الرخصة البيانات رخص الاستيراد:  .ب 

ة :اسم المستورد ,الكمية  ,بلد المنشا,مركز التخليص, صنف البضاعة  ,القيمة, مركز الشحن  , يالتال

  .تاريخ اصدارھا,تاريخ انتھاء مدة الرخصة

  

وتعد وثيقة محاسبية يطالب بموجبھاالمشتري بدفع قيمة ومصاريف البضاعة المتفق :التجاريةالفاتورة   .ج 

, وصف  ٣,اسم وعنوان المشتري   ٢,التاريخ  ١ة:(يعلى شحنھا وتشمل الفاتورة التجارية البيانات التال

 ٨  ,سعر الوحدة٧,الكمية    ٦, رقم العقد او الطلب  ٥,اسم وعنوان البائع٤موجز للبضاعة  

,قيمةالفاتورة ١٢, شروط التسليم     ١١, شروط الدفع   ١٠,وزن وعدد الطرود  ٩,القيمةالاجمالية 

  .النھائية)

  

:وھي تصدر عن الغرف التجارية وتتضمن البلد الذي صدرت منه البضاعة الاصل, شھادة المنشا  .د 

ية بين الدول المختلفة على وتكون مھمة بالنسبة لسلطات البلد المستورد وتنص معظم الاتفافيات الجمرك

  ضرورة تقديم شھادة المنشا بالنسبة للسلع.

  :وھي تصدر من شركات متخصصة وفيھا تحدد تاريخ ومكان ووزن البضاعة.شھادة الوزن  .ه 

  :وھي تصدر من مختبرات متخصصة .شھادة النوع والتحليل والمعاينة والصحة  .و 

  واوزانھا واححجامھا ومحتوياتھاالتفصيلية.:وھي تتضمن ارقام الطرود المشحونة قائمة التعبئة  .ز 
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  :وھو للبضائع المارة بطريق الترانزيت :منفست ترانزيت  .ح 

  ويجب ان يرد نصا صريح في بوليصة الشحن للشحنات البحرية. )١

  اماالشحنات البرية فتزود الشاحنات بمنفست ترانزيت. )٢

. ويشمل علٮاشارة واضحة فيكتفي بابراز دفتر السيارة  TIRاماالبضائع المشحونة بموجب لوحة  )٣

  للبضاعة وصنفھا ووجھتھا لاثبات مرورھاالسريع عبر الحدود.

:وھو عبارة عن امر قابل للتداول بالتظھير تصدره الشركات الشاحنة او وكلؤھا في بلد  اذن التسليم  .ط 

  المستورد.

بتقديم شھادة تبدا  –سواء واردة او صادرة  –:الاجراءات الجمركية علٮالبضائع البيان الجمركي  .ي 

اجراءات تسمي " البيان الجمركي " ويجب ان تقدم ھذه الشھادة عن اي بضاعة حتي لو كانت معفاة, 

ويتضمن جميع المعلومات والايضاحات والارقام اللازمة لتمكين السلطة الجمركية من تطبيق النظم 

  الجمركية واستيفاء الرسوم المستحقة.
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  المبحث الثالث

  الانظمة و التعليمات المتعلقة بتنظيم التبادل التجاري الدولي

  

  :مقدمة

تتفاوت تطبيقات التعليمات الخاصة بالتبادل التجاري و التجارة الدولية بن مختلف دول العالم بما يتلائم و تطابق 

ان ھذه التعليمات و  التطبيقات التي تتوافق مع موقع البلد ، طبيعة التبادل ، اسلوب التبادل و التوقيت ، إلا

ً تحت مسمى ( قانون التجارة الدولية ) ، لم يجد الباحث  الإجراءآت الناتجة عنھا وضعت تحت إطار موحد عالميا

  بادل التجاري الدولي.تاي تعليمات و إجراءآت أخرى توضح  التعليمات التي تسير و تنظم عملية ال

  )١٩٩٢(الشرقاوي  المقصود بقانون التجارة الدولية :

اكلھا  .١ ول لمش ة البحث عن حل ام بمحاول اكلھا ، بحيث أصبح الاھتم دت مش زادت أھمية التجارة الدولية ، وتعق

توى  ى المس وطنى أو عل توى ال ى المس واء عل دول س ى مختلف ال احثين والمشرعين ف ال الب ة يشغل ب القانوني

  الدولى .

م وأصبح المجتمع التجارى  الدولى ، تؤيده منظمات دولية وھيئات تجارية ، يسعى إلى خلق قواعد موحدة تحك

دول ، ودون  ة من ال ذى يسود فى دول ة النظام الاقتصادى ال دولى بغض النظر عن طبيع النشاط التجارى ال

دول ار اعتبار لطبيعة النظام القانونى الذى تتبعه ھذه الدول ، فھى قواعد تنبع من العرف التجارى ال ى دون اعتب
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انون  انون المشترك (ق ق نظام الق تراكية ودول رأسمالية ودول تطب ى دول اش الم إل ائد فى دول الع يم الس للتقس

  .) أو دول تطبق القانون المدنى المشتق من القانون   الرومانى  Common Lawالعموم 

ل على أن الحقيقة السابقة لا تصل بنا إلى حد القول أن قانون التجارة الد ولية فى مختلف الدول يعتبر موحداً ، ب

ى و. الأدق أن نقول أنه يعتبر متشابھا إذا كانت طبيعة التجارة الدولية ھى التى أدت إلى تشابه النظم القانونية الت

وط  ة من تحكمھا فى مختلف دول العالم ، فإن ھذا لا يغير من أن تطبيق قواعد قانون التجارة الدولية فى كل دول

  لطات المختصة لھا .بقبول الس

د  ولا نجد لقانون التجارة الدولية تعريفاً ، خيراً من تعريف الأمانة العامة للجمعية العامة لھيئة الأمم المتحدة عن

ى  ١٩٦٥البحث فى إنشاء لجنة لتوحيد أحكام قانون التجارة الدولية سنة  فھذا القانون ھو " مجموعة القواعد الت

انون ة بالق ة المتعلق ات التجاري ر "الخاص  تسرى على العلاق ين أو أكث ين دولت انون  والتى تجرى ب ويشتمل ق

ين  ة فى مجال مع ة المبرم ة والشروط العام ود النموذجي التجارة الدولية على مجموعة الاتفاقيات الدولية والعق

  بالإضافة إلى العرف التجارى الدولى السائد فى علاقة تجارية معينة .

  

  نون التجارة الدولية :العلاقة بين القانون التجارى الوطنى وقا

انون  .٢ نلاحظ أن الفارق بين القانون التجارى الوطنى وقانون التجارة الدولية فى دول الاقتصاد المخطط ، أن الق

ذى  ة بالنشاط الاقتصادى وال ه المؤسسات القائم الأول يعتبر جزءاً من القانون الاقتصادى العام الذى تخضع ل

ة حاسمة ،يقوم على إرادة المشرع الذى يضع  ا النشاط الاقتصادى بطريق ة يخضع لھ ة عام ا  قواعد قانوني أم

انون ارى  ق انون التج ام الق ا أحك ى لا تكملھ دين الت لطان إرادة المتعاق دأ س ى مب تند عل ه يس ة فإن ارة الدولي التج
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دول الاشتراكية عنھ دول الوطنى . ومن ثم فإنه إذا اختلفت طبيعة أحكام القانون التجارى الوطنى فى ال ا فى ال

انون  الرأسمالية ، فإن قواعد قانون التجارة الدولية تكاد تكون واحدة فى النظامين . ويؤكد ھذا المبدأ استقلال الق

  التجارى الوطنى عن قانون التجارة الدولية .

انون   إن الق ة يتضمن قواعد موضوعية ، ف ارة الدولي انون التج وطنى وق انون التجارى ال ان كل من الق  وإذا ك

دول  ة حدود ال انون التجارة الدولي الوطنى يقتصر عمله على نطاق الدولة التى تصدر فيھا بينما تجاوز أحكام ق

  ليحكم العلاقات التى تنشأ فى إقليم أكثر من دولة .

ات    ذلك تحدد الاتفاقي ة ، ل انون التجارة الدولي ام ق ا أحك ى تنظمھ ة الت وع العلاق ويختلف معيار الدولية بحسب ن

  لية عادة المقصود بدولية العلاقة التى تحكمھا ، وقد يختلف تبعاً لذلك معيار الدولية من حالة إلى أخرى .الدو

  قانون التجارة الدولية والقانون الدولى الخاص :

ا  .٣ ة ، أم ة معين م علاق ى تحك وانين الت ازع الق د تن ناد عن تھدف أحكام القانون الدولى الخاص الى وضع قاعدة أس

ى قانون التجا ة ، وعل ة فى مجال التجارة الدولي ة المبرم رة الدولية فإنه يشتمل على مجموعة الاتفاقيات الدولي

ازع  ال تن ى مج ق ف وطنى الواجب التطبي انون ال ين الق دولى الخاص بتعي انون ال ى الق ا يعن ه بينم رى أن ك ن ذل

اد قواعد موضوعية القوانين على العلاقة القانونية موضوع النزاع ، فإن قانون التجارة الدولي ى إيج ة يھدف إل

  فى شأن ھذه العلاقة تحل محل القواعد الوطنية وتقضى بالتالى على التنازع بينھا.

  الھيئات المھتمة بتوحيد قانون التجارة الدولية :

اذ  .٤ ة باتخ ات الدولي د قامت بعض الھيئ ك فق ل وشاق ومع ذل ة طوي انون التجارة الدولي ان الطريق إلى توحيد ق

  واسعة نحو إتمام ھذا الھدف . وھذه الھيئات إما حكومية أو غير حكومية .خطوات 
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م    ا ، وأھ دوبون فيھ ا من دول ، ويمثلھ والھيئات الحكومية ھى التى تتكون من عضوية حكومات بعض ال

 UNCITRALھذه الھيئات لجنة قانون التجارة الدولية التابعة للأمم المتحدة ومقرھا فيينا والتى تعرف باسم 

ا والمعروف باسم  انون الخاص فى روم  UNIDROITوسنعرض لھا فيما بعد ، والمعھد الدولى لتوحيد الق

دولى  انون ال ؤتمر لاھاى للق ة  ، وم انون التجارة الدولي وانين الموضوعية لق د الق راً فى توحي وتلعب دوراً كبي

وانين دون القو ازع الق ة لتن د الوطني د القواع ى توحي دف إل ذى يھ ارة الخاص ال انون التج د الموضوعية لق اع

  . WIPOالدولية ، والمنظمة العالمية للملكية الذھنية 

ا    ا يشتركون فيھ ة وإنم ون حكومات معين أما الھيئات غير الحكومية فھى التى تتكون من أعضاء لا يمثل

ة ات غرف ذه الھيئ م ھ ة وأھ ارة الدولي انون التج تغلين بق ن المتخصصين والمش ارة  بصفاتھم الشخصية م التج

، وتعمل على توحيد القانون البحرى على  IMC، واللجنة البحرية الدولية فى بروكسل  ICCالدولية بباريس 

  المستوى الدولى .

  : UNCITRALلجنة قانون التجارة الدولية  

انون  Clive Schmitthoffكان الأستاذ شميتوف  .٥ د ق ال لتوحي ة وجود تنظيم فع ى أھمي داعين إل من أوائل ال

ة سنة  وم القانوني ة للعل ة الدولي ا الجمعي ى نظمتھ دوة الت ى فى الن فى  ١٩٦٢التجارة الدولية وقد أبرز ھذا المعن

ذا  الم من المتخصصين فى ھ اتذة الع رز أس د اشترك أب ة اليونسكو ، وق الى من منظم دعيم م لندن بتشجيع وت

ة الم انون التجارة الدولي وان مصادر ق اب بعن جال فى ھذه الندوة ونشرت أعمالھا والبحوث المقدمة فيھا فى كت

The Sources of The Law of International Trade, Edited by Schmitthoff, 

Stevens & Sons, London 1964.  وين م المتحدة فى تك ة الأم دما فكرت ھيئ ا ، عن م يكن غريب لذلك ل
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ة ، سنة لج ر فى مجال  ١٩٦٥نة لقانون التجارة الدولي ه فى وضع تقري تاذ شميتوف لتستعين ب دعو الأس أن ت

تاذ  توحيد قانون التجارة الدولية، وفى السنة التالية قدم ھذا التقرير معتمداً على الدراسة العميقة التى أعدھا الأس

ار إلى النجاح المحدود للمحاولات المبكرة لتوحيد المذكور ، وعرض التقرير لتطور قانون التجارة الدولية وأش

ل  ى وتمث ول دول ع بقب انون تتمت د الق ھذا القانون ، وقد أبرز التقرير أنه لا توجد ھيئة من الھيئات المھتمة بتوحي

دول  ة أو ال دول المتقدم ن ال ية والاقتصادية وسواء كانت م ا السياس ى اختلاف نظمھ دول عل ع ال مصالح جمي

ى إنشاء  النامية مما راح إل يبرر ضرورة وجود ھيئة موحدة تدعو إلى التوحيد وتتمتع بقبول دولى وانتھى الاقت

ة  انون التجارة الدولي م المتحدة  لق ة الأم دة تسمى لجن ة جدي  United Nations Commission onلجن

international Trade Law.  

ى   راراً ف دة وأصدرت ق م المتح ة للأم ة العام مبر  واجتمعت الجمعي ى  ١٩٦٦ديس ة الت ذه اللجن اء ھ بإنش

يترال  م اليونس ت باس ة  UNCITRALعرف ة باللغ م اللجن ى لاس روف الأول ن الح أخوذة م مية م ى تس وھ

الانجليزية ، وضمت اللجنة عند تكوينھا تسع وعشرين دولة كأعضاء فيھا ، منھا سبع دول أفريقية بينھا مصر 

ان دول من غرب ، وخمس دول آسيوية وأربع دول من أوروبا  ة وثم ا اللاتيني الشرقية وخمس دول من أمريك

  . منھا الولايات المتحدة الأمريكيةأوروبا ومن دول أخرى 

وانين    اذج ق  Modelواقترح أن تكون مھمة اللجنة إعداد وترويج معاھدات أو اتفاقيات دولية جديدة ونم

Laws دات والأعراف التجارية الدولية .وقوانين موحدة وتقنين ونشر الاصطلاحات والشروط والعا  

نة    ع س ى ربي ذا  ١٩٦٨وف ى ھ ميتوف ف تاذ ش ار الأس ورك وأش ى نيوي ا ف اع لھ ة أول اجتم دت اللجن عق

ة  ذكر بسبب طبيع ا أنشئت دون صعوبات ت ة ، أنھ ذه اللجن م بإنشاء ھ ذى ت الاجتماع إلى أن الإنجاز العظيم ال
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ر سياسى من طب ا غي ى تشكل حجر نشاطھا باعتباره نشاطا فني ة الت ذه ھى فعلا البداي ة . وكانت ھ ة قانوني يع

  . جنة على نطاق واسع من جميع الدولالأساس للمشاركة فى أعمال ھذه الل

ل    ون مجموعات عم ة أن تك ام  Working groupsويجوز للجن ن الأعضاء للقي دود م دد مح ن ع م

د موحد بإعداد مشروع اتفاقية أو تعديل اتفاقية أو لدراسة موضوع معي ن أو لوضع نموذج لقانون موحد أو لعق

ا سنة  ة فى أول دورة لھ ارت اللجن د اخت ة . وق عدة موضوعات ١٩٦٨ثم يناقش ھذا العمل بعد ذلك فى  اللجن

  -تقوم بدراستھا وھى : 

ق الأوراق    ن طري ة ع ديون الدولي اء بال أمين والوف ل ، والت يم ، والنق دولى ، والتحك ارى ال ع التج البي

ة بالتجارة التجار وانين المتعلق دول فى الق ية والاعتمادات المصرفية ، والملكية الذھنية ، وتحريم التفرقة بين ال

ع  ة للبي ة الأولوي ررت اللجن الدولية ، والتمثيل التجارى ، والتصديق على الوثائق فى مجال التجارة الدولية . وق

  كيم التجارى الدولى .التجارى الدولى ، وطرق الوفاء بالديون الدولية ، والتح

  وقد أنجزت اللجنة حتى الآن عدداً لا بأس به من الاتفاقيات الدولية والقواعد النموذجية أھمھا :

دة  ١٩٧٤اتفاقية مدة التقادم فى البيع الدولى للبضائع فى نيويورك سنة   -أ  ة م دل لاتفاقي ، والبروتوكول المع

  . ١٩٨٠التقادم فى البيع الدولى للبضائع فى فيينا سنة 

ام   - ب  ل البحرى للبضائع لع دة للنق م المتح ة الأم امبورج  ١٩٧٨اتفاقي م قواعد ھ امبورج وتعرف باس ى ھ ف

  فيما يتعلق بالدول المنضمة إليھا . ١٩٩٢والتى ستدخل دور النفاذ فى أول نوفمبر سنة 

ا سنة   - ج  اذ فى والتى دخل ١٩٨٠اتفاقية الأمم المتحدة بشأن عقود البيع الدولى للبضائع فى فيين ت دور النف

  فيما يتعلق بالدول التى انضمت إليھا . ١٩٨٨أول يناير سنة 
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ورك سنة   -د  ة نيوي رارات  ١٩٥٨النظر فى اتفاقي الاعتراف بق ة ب ة والمتعلق ع عن عمل اللجن م تنب والتى ل

  . ١٩٥٩مارس سنة  ٩التحكيم الأجنبية وتنفيذھا وقد انضمت مصر إلى ھذه الاتفاقية فى 

وذج  -ه  انون النم و الق ى يوني دولى ف يم التجارى ال ة ١٩٨٥ى للتحك دل المصرية لجن د شكلت وزارة الع . وق

يترال  لوضع مشروع قانون للتحكيم التجارى الدولى وضعت مشروعا تبنت فيه القانون النموذجى لليونس

  ، ولم  يصدر ھذا القانون حتى الآن .

والسندات الإذنيه الدولية والتى أقرتھا اللجنة فى  اتفاقية الأمم المتحدة بشأن السفاتج ( الكمبيالات ) الدولية  -و 

  . ١٩٨٧أغسطس  ١٤اجتماعھا فى فيينا بتاريخ 

ى   - ز  ل الت ة العم ه مجموع بما أقرت آت الصناعية حس ييد المنش ة لتش ود الدولي انونى لصياغة العق دليل الق ال

  . ١٩٨٧س عام أغسط ١٤، وقد أقرته اللجنة فى فيينا بتاريخ  ١٩٨٧انعقدت فى نيويورك فى أبريل 
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 الخاتـمة :

إن أي محاولة لفھم النشاط التسويقي بصفة عامة, و التسويق الدولي بصفة خاصة, لابد أن تتم من خلال دراسة 

علاقته بكل من التجارة الدولية و العمال الدولية, و فلسفته التي يقوم عليھا, لأن التصدير يعتبر من أھم 

الأسواق الدولية, الذي يستمد بعض مبادئه من التجارة الدولية, كما أنه يشاركھا في استراتيجيات التوغل في 

  تفسير أسباب قيام التبادل الدولي, و يستفيد من نظرياتھا ويساعد على تنشيط عملياتھا.

  

نبي, أما أما فلسفته فھي نفسھا فلسفة التسويق, و تختلف فقط من حيث تأثرھا بنظرة الشركة الدولية للمستھلك الأج

من حيث تجانس سلوك المستھلكين في الحاجات الأساسية في كل الدول, أو تشابه سلوكھم في كل الدول, أو 

اختلاف سلوكھم في السوق الواحد, أو تشابه شرائح منھم لدرجة التجانس في أسواق العديد من الدول ... و من 

تدفق السلع والخدمات و الأفكار و عوامل الإنتاج  أجل ھذا يعرف التسويق الدولي بأنه كافة النشطة التي تسھل

من المنتج إلى المستھلكين في دول أجنبية, والقائمة على أساس نظرة دولية حين إرضاء حاجاتھم و رغباتھم 

بشكل يؤدي إلى خلق علاقة شبه دائمة معھم, بھدف تحقيق توافق مصلحي بين المنتج و حكومته, و دولة 

  المستھلك الأجنبي. 

  

ما يمارس التسويق الدولي أنشطته من خلال البيئة التي تحيط بالشركة الدولية, و لذلك فإن البيئة تحدد نماذج و ك

مام من قبل الشركات تيق أھداف الشركات. ولقد زاد الإھطرق تصرف اللازمة لنجاح ھذه الأنشطة في تحق

استغلال الفرص التسويقية في الأسواق وخاصة مايتعلق بالإستراتجيات و لتسويق الدوليوغيرھا بموضوعات ا

الخارجية لمواجھة المنافسة وتحديھا وكيفية التكيف مع البيئة التسويقية ومراعاة تحقيق التوازن بين التغير 

المستمر للبيئة وإمكانيات الشركة لتحقيق البقاء والإستمرار في الأسواق الخارجية مما يتطلب رؤية استراتجية 

  ركة الدولية ككل وإدارة التسويق الدولي بشكل خاص .دينامكية فعالة للش
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تم توحيد الإجراءآت القانونية و التجارية التي تحكم عملية التبادل التجاري و التجارة الدولية ، و الموضوعة من 

قبل المحافل الدولية المختصة ، كما تم اصدار التفسيرات العملية التي تحكم ھذه العملية من قبل غرفة التجارة 

  تم توحيد النماذج و الوثائق المتداولة عالمياً.و من خلال ھذه القوانين و الإجراءآت  ICCالدولية 
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  الإستنتاجات

  خلال ھذا البحث تم التوصل إلى أھم النقاط التالية : 

  أھم مظاھر الإرتباط بين التسويق الدولي والتجارة الدولية تتمثل في :  -١

  للتسويق الدولي .أن التجارة الدولية ( التصدير ) ھي أحد المجالات الأساسية   -أ 

أن كل من نظريات التجارة الدولية والتسويق الدولي يتناولان موضوع تفسير أسباب قيام التبادل الدولي   - ب 

، حيث يحلل التسويق الدولي ھذه الأسباب بدلالة عنصرين : الأول ھو حاجات ورغبات المستھلك 

  اجات والرغبات .الأجنبي ، والثاني ھو انتاج السلع والخدمات المطابقة لھذه الح

 أھم مظاھر الإرتباط بين التسويق الدولي والأعمال الدولية تتمثل فيما يلي :  -٢

أن مجالات الأعمال الدولية ( التصدير والإستثمار الأجنبي ) ھما نفس مجالات  التسويق الدولي ھذا إن   -أ 

  لم نقل أن التسويق الدولي وظيفة من وظائف إدارة الأعمال الدولية .

الأعمال الدولية والتسويق الدولي يلتقيان ويتقاطعان في فكرة وجوب تحليل وتفسير قيام  أن كل من  - ب 

  التبادل الدولي على أساس الشركات وليس على أساس الدول .

أھم فرق بين التسويق المحلي والتسويق الدولي ھو إختلاف البيئة التسويقية التي يعملان فيھا ، وما ينبني على  -٣

 النشاطات التسويقية بينھما من حيث أن نشاطات التسويق الدولي تكتسي البعد الدولي .ذلك من فرق في 

بصفة خاصة يتسمان بالدينامكية  –خاصة الدولي  –إن الأعمال الدولية بصفة عامة والنشاط التسويقي  -٤

إذ لم تعدل  –ارجية خاصة الخ -والتطور ، فعلى الشركات أن تدرك أنه لايمكنھا البقاء والإستمرار في التسويق 

من أنشطتھا ومنھا  النشاط التسويقي وفقا للتغيرات السريعة والدائمة التي تحدث في بيئة الأعمال الدولية والبيئة 

  التسويقية .

من اھم المظاھر والعوامل الأكثر أھمية في العولمة الإقتصادية ھي التجارة الدولية والاستثمار الدولي ،  -٥

املين ھما من مجالات الأعمال الدولية والتسويق الدولي فإن الشركات المتعددة الجنسيات تحتل وباعتبار ھذين الع
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وراء تكمن قلب العولمة الإقتصادية إذ أنھا المحرك الأساسي لعملية التكامل الاقتصادي العالمي ، والقوة التي 

  التحولات في النشاط الإقتصادي العالمي .

لى المعلومات بشكل منتظم ومتابعتھا وتھيئتھا بشكل مخطط ومنظم أدى إلى إن أھمية استمرار الحصول ع-٦

نشوء الحاجة إلى تطوير نظم متكاملة للمعلومات الإدارية لدى الشركة ، خاصة الحاجة إلى نظام معلومات 

ت تسويقية دولية والذي ھو عبارة عن شبكة أو ھيكل متداخل من العلاقات بين الأفراد والأجھزة والإجراءا

  المصممة لتوليد تدفق المعلومات المجمعة من مصادرھا المحددة لتستخدم كأساس لإتخاذ القرارات التسويقية .

أصبحت المعلومات جزءا من القوة الإستراتجية للشركة، خاصة الشركات الدولية ومكونا من مكونات أمنھا  -٧

قتصادي  مطلوبا فقط من الحكومات  والدول ، الإ التنافس خاصة في ظل التنافس بين الشركات ، ولذلك لم يعد 

لى معلومات عن الشركات عبل باتت حتى الشركات تعتمد  على فنيين واقتصاديين  وغيرھم للحصول 

  والمؤسسات المنافسة داخل البلد .

أن البدائل الإستراتيجية  تتمثل بصفة عامة في استراتجيات الدخول إلى الأسواق الدولية ، التحالفات  -٨

  الإستراتجية الدولية وغيرھا من الإستراتجيات لمواجھة المنافسة الدولية .

التحالفات الإستراتجية الدولية تنطوي على مجموعة واسعة من العلاقات التعاقدية التي تنشأ بين شركات  -٩

كنلوجية أو منافسة في أقطار مختلفة لتحقيق ھدف معين مثل دخول الأسواق الدولية وقد تكون ھذه التحالفات ت

  انتاجية أو تسويقية .

الھدف من التحالفات الإستراتيجية ھو الرفع من القدرات الإستراتيجية لأطراف التحالف وتخفيف التكاليف  -١٠

  وتحقيق درجة المنافسة .
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مكتبة و مطبعة الإشعاع  :لإسكندريةا، ١  ط .مقدمة في إدارة الأعمال الدولية .عبد السلام .د ,ابو قحف .١

 .١٩٩٨ ,الفنية

دار  :القاھرة .العقود التجارية الدولية دراسة خاصة لعقد البيع الدولي للبضائع .محمود سمير ,الشرقاوي .٢

 .١٩٩٢ ,النھضة العربية

 .٢٠٠٧ ,دار وائل للنشر و التوزيع :الأردن، ٤ط  .التسويق الدولي .ھاني حامد ,الضمور .٣

 .٢٠٠٧ ,دار وائل للنشر و التوزيع :الأردن .،١ط .التسويق الدولي .ضوان محمودر ,العمر .٤

 .١٩٩٨ ,مؤسسة شباب الجامعة :الإسكندرية .إدارة منظومات التسويق العربي و الدولي .فريد ,النجار .٥

 .١٩٩٦.التسويق الدولي .عمرو حسن ,خير الدين .٦

 .١٩٧٨,المطبوعات الكويتيةوكالة  :الكويت .التسويق الدولي .صديق محمد ,عفيفي .٧

 .٢٠٠٩,دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعه :عمان .،١ط .التسويق الدولي .بديع جميل .د .أ ,قدو .٨
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