
التسويق الدولي - المستوي
المتقدم

المقدمة

يتطلب التسويق الدولي اتخاذ ستة قرارات رئيسية،
يتناول هذا الكورس القرار الأول والأخطر وهو:
تحليل بيئات التسويق الدولية. كما يستعرض
عشرات الأمثلة الواقعية لكيفية تحليل الأسواق
الدولية، ومنها قرارات خاطئة لأنجح الشركات
العالمية، لعل ذلك يزيل من قلوبنا الرهبة التي

تشكلها منافستنا لشركات عملاقة، ويمنحنا الفرصة
لأن نوقن أن نجاح التسويق لا يقاس بقوة الموارد

المالية، بقدر ما يقاس بعمق التحليل وإبداع الحلول.

القرارات الرئيسية في التسويق
الدولي
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العمل محلياً أسهل وأكثر أماناً.

لا نحتاج لتعلم لغة وقوانين أجنبية.

لا نحتاج للتعامل مع العملات غير
المستقرة التي تواجه عدم الثبات

السياسي والقانوني.

خطط التصدير

تحسين فعالية عملية تخطيط
الصادرات

التخطيط الاستراتيجي عملية صعبة
ولكنها تستحق.

النظر في الأسئلة التالية طوال العملية
يحسن جودة التحليل:

هل التصدير متناسق مع رؤيتنا
ورسالتنا؟ هل نعتبر أنفسنا

مصدرين متقطعين أم منتظمين؟

هل سيتم استخدام مواردنا بشكل
أفضل في تطوير أعمالنا المحلية؟

هل سيضع التصدير مطالب غير
ضرورية على الإدارة والإنتاج

والتمويل والتسويق (إنشاء أقسام
جديدة)؟

هل تدعم مزايانا الداخلية أنشطة
التصدير (الجودة وأوروبا)؟

هل توفر أسواق التصدير
المستهدفة مزايا الموقع (إلى
أمريكا)؟ هل يتناسب التصدير مع
المزيج الحالي من قدرات
وكفاءات الموارد؟

ما هو أداء السعر النسبي للمنتجات
المنافسة (التركي والثلاجات)؟ ما هي
تكلفة توصيل المنتج إلى الأسواق
الخارجية (الخضار إلى فنلندا)؟

هل تتجاوز الفوائد الاستراتيجية
المالية للتصدير تكلفتها المباشرة

وغير المباشرة؟
التجارة المكافئة

تستخدم الأطراف للمتاجرة في
المنتجات عبر المعاملات (التي
تستخدم عملة أو ائتمان محدود) أو

بدون عملة

أنواع التجارة المكافئة

المقايضة: يتم تبادل المنتجات
مباشرة لمنتجات ذات قيمة
متساوية دون استخدام النقد أو

الائتمان (الأمثلة السابقة).

الشراء المضاد: تبيع الشركة منتجات إلى
بلد أجنبي، وتتعهد بإجراء شراء مستقبلي

لمنتج معين  مصنوع في ذلك البلد.

إعادة الشراء Buy Back: يوافق
مورد المعدات على قبول الناتج
المستقبلي الناتج عن الاستثمار

كدفعات مالية.

العوض / الإزاحة: يبيع المُصدر
المنتجات نقداً، ثم يقوم بمساعدة
المستورد على إيجاد فرص لكسب

العملة الصعبة.

التبديل: تبيع شركة إلى أخرى التزامها
بشراء شيء ما في بلد أجنبي.  عادة
يتضمن الترتيب تبديل الوثائق ووجهة

البضائع أثناء نقلها.

تحديد الأسواق التي تدخل إليها
يجب على الشركة تحديد:

أهدافها وسياساتها التسويقية.

حجم المبيعات الأجنبية التي
تريدها.

عملية المسح

لماذا استخدام المسح؟ دراسة
ومقارنة الدول حول المؤشرات

العامة للفرص والمخاطر.

المسح والتحليل التفصيلي

الإحصاءات المباشرة: "ما هو أعلى
معدل ضرائب هامشية؟" تتوفر
المعلومات المباشرة من جداول

الضرائب.

مؤشرات غير مباشرة: "ما هي
المبيعات المحتملة لمنتجي؟" يجب
أن تستخدم التقديرات مؤشرات
غير مباشرة، مثل تلك التي تعتمد
على نصيب الفرد من الناتج

المحلي الإجمالي وحجم السكان.

التقييم النوعي: "ما هي فلسفة
القادة السياسيين المستقبليين
بشأن التجارة الدولية؟" تحليل

مفصل (اليمين الراديكالي / ترامب
مع الصين)

الفرص: توسيع المبيعات

العوامل الديموغرافية (مصر -
المنتج الاقتصادي).

العوامل الاقتصادية (الخليج - المنتج
الغالي).

عندما يكون التفاوت في الدخل
مرتفعا؛ً تكون أرقام الناتج المحلي

الإجمالي للفرد أقل معنى.

تقدير الطلب في بلد ما بناءً على
الحالة في دول أخرى مماثلة.

الطلب على الضروريات مقابل
الكماليات (مصر قبل 2010).

يشتري الناس الضروريات
(الطعام) أولاً، وبالتالي تؤثر تكلفة
الضروريات على الطلب على
الاختيارات. على سبيل المثال:

اليابان.

الاستبدال: يمكن للمستهلكين
استبدال منتجات أو خدمات معينة
بشكل مختلف في بلد ما عن

البلدان الأخرى.

العوامل الثقافية والذوق

عوامل التحليل فيما يتعلق
بالمخاطر

المخاطر السياسية العالية: التي قد
تترك الشركة أكثر عرضة للمخاطر

التنافسية

طريقة الانخراط في الأسواق
الخارجية

بعد اتخاذ قرار الاستثمار يجب
تحديد طريقة التشغيل الدقيقة.

غالباً ما تعتمد المخاطر المتعلقة
بالعمل في الأسواق الأجنبية على
مستوى السيطرة التي تمتلكها

الشركة،  إلى جانب مستوى الإنفاق
الرأسمالي الذي تجاوزه.

استراتيجيات دخول السوق العالمية

التصدير (مباشر / غير مباشر) الوكيل /
أو الموزع  الترخيص / أو الامتياز

التحالفات الاستراتيجية المشروع المشترك
(Sony Ericson) الدمج Joint Venture

والاستحواذ

(FDI) الاستثمار المباشر

تحديد كيفية دخول السوق

وضع دخول السوق "التصدير":
أبسط طريقة لدخول السوق
الأجنبية. تصدير الفائض من وقت
لآخر، أو الالتزام النشط لتوسيع

الصادرات إلى سوق معينة.

التصدير غير المباشر: العمل من
خلال وسطاء تسويق دوليين
مستقلين (الخبرة والخدمات)

مخاطر أقل.

التصدير المباشر: يتعامل البائع مع
الصادرات الخاصة بهم. يمكن
إعداد قسم للتصدير، أو فرع
مبيعات خارجي أو إيجاد وكلاء

أجانب للقيام بالنيابة عن الشركة.

تصدير

ينطوي التصدير المباشر على شحن
البضائع بشكل مباشر إلى السوق

الأجنبية، تستخدم الشركة التي تستخدم
التصدير غير المباشر قناة / وسيطاً،
والذي بدوره سينشر المنتج في السوق

الخارجية.

من وجهة نظر الشركة يتكون
التصدير من أقل المخاطر، وذلك
لأنه لم يحدث بالضرورة إنفاق

رأسمالي،  أو إنفاق أموال الشركة
على الأصول الجديدة غير الجارية.

مناهج التصدير

التصدير المباشر تبيع مباشرة إلى
وسيط مستقل: وكيل أو موزع أو

بائع تجزئة.

التصدير غير المباشر: تبيع الشركة
منتجاتها إلى وسيط مستقل في
السوق المحلية، والذي يقوم بعد
ذلك بتصدير المنتج إلى وكلائه

الأجانب.

هناك مخاوف كثيرة تحفز الحكومة
على مراقبة أنشطة التصدير التي
تتراوح من تتبع المعاملات إلى

حماية الأمن القومي.

هم عبء الإبلاغ عن التدفقات
التجارية يقع إلى حد كبير على

التاجر.

نرى هنا مجموعة فرعية صغيرة من
النماذج التي يكملها المصدرون للامتثال
للولايات المتحدة (الجمارك وحماية

الحدود والأمن الداخلي).

بوليصة الشحن: إيصال بالبضائع المسلمة
للناقل المشترك ووثيقة ملكية - يحتاج
العميل عادة إلى المستند الأصلي كدليل

على الملكية قبل توليه الملكية.

شهادة المنشأ: يشير إلى نشأة
المنتجات، وعادة ما يتم التحقق من
صحتها من قبل وكالة معينة محلياً، مثل
غرفة التجارة - يساعد موظفي

الجمارك على تحديد جدول التعريفة
الجمركية المناسب.

فاتورة تجارية: فاتورة للبضائع من
المشتري إلى البائع تصف البضائع
وعناوين المشتري / البائع والتسليم
وشروط الدفع - تستخدمه الحكومات
لتحديد قيمة البضائع عند تقييم الرسوم

الجمركية.

فاتورة القنصلية: في بعض الأحيان تطلب
الدول مراقبة الواردات التي تستخدمها

الحكومات لتتبع  التدفقات التجارية.

معلومات التصدير الإلكترونية: مستند
التصدير الأكثر شيوعاً، حيث يصرح

المصدر عن العناصر الرئيسية للمعاملات
مثل الأطراف المعنية، والتواريخ،

والمرسل إليه النهائي، ووكيل الشحن،
والتدمير النهائي، ورصيف التحميل - يوفر
إحصاءات التصدير ويثبط الرقابة على

الصادرات.

قائمة التعبئة التصدير: يقوم بتفصيل
المادة في كل عبوة فردية، ويشير إلى
نوع العبوة، ويتم إرفاقه بالخارج من
العبوة - تستخدم من قبل الشاحن

ومسؤولي الجمارك للتحقق من البضائع.

الفاتورة الأولية: مستند من المصدر إلى
المستورد يوضح شروط البيع والسعر
والتسليم كما لو كانت البضاعة قد

شحنت بالفعل.

الحد من مخاطر التصدير

إجراء واستلام المدفوعات الدولية:
هناك طرق دفع مختلفة متاحة
لإعداد معاملة تجارية دولية:

الدفع مقدماً: مخاطر عالية على
المستورد  فتح حساب (علاقة جيدة

وطويلة)

مخاطر عالية على المصدر  النقد
(CAD) مقابل المستندات

DAP خطاب الاعتماد (تدفق
المستندات والمدفوعات) التنازل
عن المخاطر التي تواجه المستورد
والمصدر، ولكن لا يضمن جودة

السلع

ملخص عملية الدفع

MT799 :نحن
MT760 : RWA جاهز لإصدار

POP / PB : MT 760 جاهز لإصدار
شمال غرب سعادة: POP / PB البنك

O. LC دفع سعادة: شيب. المستندات. البنك: MT103

لماذا قد لا يكون التصدير والاستيراد
كافيين

تحديد موقع الإنتاج في بلد آخر - على عكس التصدير  تمنع
الحكومات استيراد المنتجات الأجنبية

يفضل المشترون المنتجات القادمة من بلد معين  يجب تغيير
المنتجات والخدمات بشكل كبير

تكاليف النقل مرتفعة للغاية  الإنتاج في الخارج أرخص من
المنزل

استراتيجيات دخول السوق
العالمية

التصدير (مباشر / غير مباشر) الوكيل / أو
الموزع

الترخيص / أو الامتياز  التحالفات الاستراتيجية

Sony) الدمج Joint Venture المشروع المشترك
(FDI)  الاستثمار المباشر fb  والاستحواذ (Ericson

يزيد مقدار الالتزام والمخاطر والسيطرة والربح
المحتمل

الوكيل والموزع

الوكيل (J&J & Blink)  شركات صغيرة / لا ملكية / تقوم على
العمولة / لديك المزيد من التحكم / تأتي طلبات المبيعات /
العملاء إلى المصدر من خلال الوكيل، ولكنهم سيقومون بعد

ذلك بتسليم الفواتير وتحصيلها مباشرةً من العملاء.

الموزع (توفير الوقود / ناغي)  شركات أكبر / يضع اسمه على
المنتج / لديه مخزون حيث يدفع هو قيمة البضاعة / يتولى تحديد

السعر/ يتولى التسويق والبيع.

الترخيص والامتياز

الترخيص  مقابل رسوم أو حقوق ملكية المرخص له الحق في
استخدام عملية التصنيع الخاصة بالشركة، والعلامة التجارية،

وبراءة الاختراع، والأسرار التجارية

الامتياز التجاري
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التحالف الاستراتيجي
التحالف الاستراتيجي Apple و IBM على حد تعبير IBM كل شيء

جديد

المشروع المشترك

المشروع المشترك هو جهد مشترك بين كيانين تجاريين أو أكثر بهدف تحقيق
المنفعة المتبادلة  من نشاط اقتصادي معين، غالباً ما تفرض بعض الدول أن
تكون جميع الاستثمارات الأجنبية داخلها من خلال مشروعات مشتركة (مثل

الهند وجمهورية الصين الشعبية).

المشروع المشترك هو جهد مشترك بين كيانين تجاريين أو أكثر
بهدف تحقيق المنفعة المتبادلة  من نشاط اقتصادي معين، غالباً ما
تفرض بعض الدول أن تكون جميع الاستثمارات الأجنبية داخلها من
خلال مشروعات مشتركة (مثل الهند وجمهورية الصين الشعبية).

التعاقد الإداري: حيث تتعاقد الشركة مع الشركات المصنعة في
السوق الخارجية لإنتاج المنتج أو تقديم الخدمة.

ملكية مشتركة: التي تنضم فيها الشركة إلى المستثمرين في
السوق الأجنبية لإنشاء شركة محلية  تشارك الملكية والسيطرة

المشتركة

الاندماج والاستحواذ

Sony الاندماج: سوني إريكسون هي مشروع مشترك بين
وشركة Ericsson السويدية.

Sony Mobile الاستحواذ: شركة باسم
Communication \الاستحواذ: للحصول على بعض
الموارد الحيوية التي قد تكون نادرة أو يصعب تأمينها

(السويدي) أو للتنوع / أو  للتكامل الأفقي.

التأجير: تأجير بعض الأصول في الخارج شائع في صناعة
الضيافة، وعقد الإيجار هو عقد يحدد الشروط التي
بموجبها يوافق أحد الطرفين على تأجير الممتلكات
المملوكة لطرف آخر، والمدفوعات المنتظمة لفترة

محددة في التبادل.

FDI الاستثمار الأجنبي المباشر

دخول السوق الأجنبية من خلال تطوير منشآت تجميع أو تصنيع في
الخارج.

مزايا  قد يكون للشركة تكاليف أقل في شكل عمال أو مواد أولية،
وحوافز حكومية أجنبية، ومدخرات شحن. الشركة قد تحسن

الصورة عن طريق خلق فرص عمل.

سلبيات  قد تواجه الشركة العديد من المخاطر مثل القيود أو
انخفاض قيمة العملات أو هبوط الأسواق أو التغيرات الحكومية.

الشركة ليس لديها خيار سوى قبول المخاطر.

في هذا الوضع ستقوم الشركة ببناء أصل ثابت / غير متداول
مباشرة داخل بلد أجنبي بهدف تصنيع  منتج داخل السوق

الخارجية.

التصنيع: غالباً ما يصنع مصنعو السيارات جميع الأجزاء داخل
مصانعهم.

التجميع: يشير التجميع إلى تجميع الأجزاء لبناء منتج نهائي.

عقود الإدارة

استلام على المفتاح

برامج التسويق العالمي

المزيج التسويقي المعدل
استراتيجية تسويق دولية لضبط عناصر المزيج التسويقي
لكل سوق مستهدف دولي يتحمل المزيد من التكاليف، ولكن
على أمل الحصول على حصة أكبر من السوق والعودة

توحيد المزيج التسويقي
استراتيجية تسويق دولية لاستخدام نفس المنتج والإعلان
وقنوات التوزيع وعناصر المزيج التسويقي الأخرى في جميع

الأسواق العالمية للشركة

يمكن للشركات اعتماد نفس استراتيجية الاتصال التي استخدمتهاالدولي والعالمي
في السوق المحلية أو تغييرها في كل سوق.

السعر

الإغراق: سعر أقل من تكلفته.

البت في التسويق العالمي برنامج
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تحديد منظومة التسويق العالمي

تدير الشركات أنشطتها التسويقية الدولية بثلاث
طرق مختلفة على الأقل:

قسم التصدير

التسويق الدولي

ثم تصبح منظمة التسويق العالمية



المستندات التجارية المطلوبة
للتصدير


