
د.جــوامع لبــيبة                                محاضـــــــــــــرات في مقياس إدارة الأعمال الدولية                         

 

 
1 

  :الثامن الفصل

  

  دوليـــــــویق الــــالتس

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  محاور المحاضرة:

 تعریف التسویق الدولي 

 فلسفات الاستجابة للأسواق الخارجیة 

 دراسة وتحلیل الأسواق 

 سیاسات المزیج التسویقي 

 تسویق الخدمات 

  



د.جــوامع لبــيبة                                محاضـــــــــــــرات في مقياس إدارة الأعمال الدولية                         

 

 
2 

  تمهید:

  السؤال المطروح هو: على الشركة الدولیة أن تتبع التنمیط أم التشكیل ؟

یرى البعض أنه بالرغم من أن هناك سلعا تنفع فیها إستراتیجیة التنمیط عالمیاً، إلا أنه ما زالت 

المزیج  هناك سلعاً وأسواقاً تتطلب معاملة مختلفة ولا یمكن إتباع نفس الإستراتیجیة أو تطبیق نفس

بالتالي تبقى مشكلة التسویق الدولي هي: متى نتبع إستراتیجیة التنمیط، أي نفس  التسویقي فیها. و

  .حداالإستراتیجیة والمزیج في كل دولة؟ ومتى نشكل ونصمم لكل سوق أو مجموعة أسواق على 

  

ینصب في العدید من التعاریف للتسویق الدولي، لكن معظمها  هنالك.تعریف التسویق الدولي: 1

القیام بالأنشطة الهادفة إلى تخطیط، وتسعیر، وتوجیه والترویج، " نفس السیاق، حیث هناك من یعرّفه بأنه

(إبراهیم  في أكثر من قطر مع تحقیق الربح". شركة إلى المستهلكین والمستخدمینلتدفق سلع وخدمات ال

، وتعرّفه جمعیة التسویق الأمریكیة بأنه عملیة تتم خارج البلد )317-316، الصفحات 2007الخضر، 

المنتج في عدة مراحل وهي (التخطیط، التسعیر، الترویج، والتزوید) للمنتجات والخدمات مما یؤدي إلى 

  )03، صفحة 2018(فیصل التمیمي،  الوصول لأهداف كل من الشركات و المستهلكین.

  

  )65، صفحة 2010(عبد الرحمان أحمد،  فلسفات الاستجابة للأسواق الخارجیة:.2

 لكل شركة طریقة معینة تتعامل بها عند قصدها الدخول في الأسواق الخارجیة و الإنتاج فیها،

سندرس هنا استجابة كل شركة للأسواق الخارجیة والتي تتأثر بدورها بفلسفتها الخاصة التي تعتمد  ذنإ

فیما یلي نجد أهم ثلاثة فلسفات والتي  علیها في نشاطها ونظرتها الخاصة لأعمالها وأسواقها الدولیة. و

  عادة ما تأتي كمراحل متعاقبة من قبل نفس الشركة.

  

هذه النظرة إلى الأسواق الخارجیة تمثل المرحلة الأولى، و أول ما تبدأ  المحلي الإضافي:أ.فلسفة السوق 

به الشركة في طریقها إلى العالمیة، وفي العادة هي انعكاس لممارسات الشركات الصغیرة. وتفترض هذه 

السوق الفلسفة أن الأسواق الخارجیة هي شيء ثانوي أو إضافي للسوق المحلي في الوطن الأصلي. ف

  المحلي هو عماد أعمال الشركة، أما السوق الخارجي فهو عمل هامشي.
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تفترض الشركة الدولیة هنا وفقا لهذه الفلسفة، أن كل سوق ب.فلسفة مجموعة الأسواق المحلیة المتعددة: 

یختلف عن الآخر ویستطیع المساهمة في تحقیق أهداف الشركة، وأنه بالإمكان تحقیق وفورات بتنسیق 

وتكامل نشاطات الشركة في كل سوق، وذلك للاستفادة من المیزة الإنتاجیة التي تتمتع بها في كل سوق. 

بما في ذلك السوق المحلي له نفس الأهمیة المولاة للأسواق الأخرى،  ن وفقاً لهذه الفلسفة فإن كل سوقإذ

أهدافها هو تكامل وتنسیق والسوق المحلي ما هو إلا سوق آخر من أسواق الشركة، وما یقتضیه تحقیق 

النشاطات وفي جمیع الأسواق. وبالتالي تعمل الشركة هنا لاستغلال الفرص الموجودة في كل سوق 

  بالكامل، مما یعني تفصیل مزیج تسویقي لكل سوق على حدى لیلائم وضع ذلك السوق وخصائصه.

  

تتبنى هذه الفلسفة فلسفة المنظومة الكاملة أو الشاملة للتسویق محلیاً أو : ج.فلسفة السوق العالمي

خارجیاً. فهنا لا یُنظر إلى كل سوق على حدى،  ولكن  تركز على أهمیة المساهمة النسبیة لكل سوق في 

سواق تحقیق أهداف الشركة الكلیة. ولا تفرق هذه الفلسفة بین السوق المحلي أو الأجنبي، بل تختار بین الأ

المختلفة كجزء من حافظة استثماریة، وكل سوق وحجم مساهمته في تحیق الأهداف الكلیة على المدى 

  الطویل. 

  .دراسة وتحلیل الأسواق:3

تبدأ دراسة الأسواق بتحدید حجم السوق قبل اختیار المزیج التسویقي المناسب، أي تقدیر حجم 

ومتوسط نصیب الفرد منه، ودرجة نموه، ومعرفة  السوق المحتمل، ویكون ذلك بتحدید الدخل القومي،

تركیبة الواردات والصادرات، وحجم الإنتاج المحلي، ومبیعات السلعة التي تتعامل فیها، وعدد المنافسین 

وحجم إنتاجهم.. وعملیة تحلیل كل هذه المعطیات باستخدام أسالیب التحلیل والتنبؤ المختلفة للحصول 

  لسنوات القادمة مما یمكننا من تحدید حجم السوق.على تقدیرات المبیعات في ا

  

  .سیاسات المزیج التسویقي4

بالموازاة مع الفلسفات التسویقیة السابقة، یمكننا تصور فلسفات أو سیاسات  :أ.سیاسات المنتج

  )66صفحة  ،2010(عبد الرحمان أحمد،  تجاه المنتج الذي ننتجه وتكون تتماشى معها:

هنا لا یبذل أي مجهود لتصمیم أو إعادة تصمیم المنتج أو  . سیاسة نحن نبیع ما نصنع:1أ.

السلعة لتلائم السوق الخارجي، إذ بالنسبة لها هنا هو مجرد سوق إضافي لتصریف أو التخلص من 

  الإنتاج الفائض. 



د.جــوامع لبــيبة                                محاضـــــــــــــرات في مقياس إدارة الأعمال الدولية                         

 

 
4 

العالمیة بطریقة سلبیة لیس هذا الأمر یحدث عندما تكون بدایة دخول الشركة في الأسواق 

الغرض منها التفاعل والاستجابة لمتطلبات السوق، فتكون بذلك الاستجابة هنا لطلب من الخارج لم تسعى 

الشركة للحصول علیه، بل أتى من تلقاء نفسه. وتقوم الشركة عادة یتنمیط منتجاتها بناءاً على الطلب في 

سي. والتنمیط یمكّن من الاستفادة من اقتصادیات الحجم سوقها المحلي فقط والذي یعتبر سوقها الأسا

الكبیر حیث تتحقق وفورات بإنتاج أكبر كمیة من المنتج بدون تغییر في المواصفات، والتي تكون ثابتة 

  .حیث المكونات والحجم والعبوة لكل الكمیة المنتجة، من

لمبیعات، أو كان سوقاً مجاوراً قد تنجح هذه الاستراتیجیات إذا كانت التكلفة والسعر مهیمن في ا

  وتابعاً للسوق الأصلي للشركة.

  

هنا تتوازى هذه الفلسفة مع فلسفة الأسواق المتعددة، حیث تنظر  .فلسفة نحن نصنع ما نبیع:2أ.

وتطرح السؤال: ماذا یمكننا أن نبیع في هذه الدولة ؟ ومن ثم تقوم بتصمیم  االشركة إلى كل دولة على حد

م هذه السوق. وقد یعني ذلك أحیاناً الدخول في إنتاج سلع جدیدة تماماً ءأو إعادة تصمیم منتجاتها لتلا

على الشركة لخدمة السوق في دولة معینة، وهذه الفلسفة لا تتعارض بالضرورة مع فكرة تصمیم سلعة 

على العكس من ذلك فإنها تستطیع تبنیها للاستفادة من اقتصادیات الحجم  احدة لتناسب عدة دولو 

  الكبیر.

  

سیاسة التكیف هذه هي سیاسة مختلطة بین .فلسفة نحن نكیف ما نصنع لاحتیاجات السوق: 3أ.

الأهمیة، لأن عدم یلائها إالسابقتین، فلا یتم فیها تجاهل الاختلافات، لكن في نفس الوقت لا تبالغ في 

ن التركیز على نتاج سلعاً ناسبه قد یُفقِد الشركة سوقها، وفي نفس الوقت فإإالتكیف مع السوق المحلي ب

متمیزة لكل سوق بمواصفات مختلفة، یمنع الشركة من تحقیق أیة وفورات إنتاجیة أو إنتاج سلعة معینة 

  تسویقیة.

المشتركة بین الأسواق، وهل هناك شرائح لذلك في هذه الفلسفة تبحث الشركة عن الصفات 

  مستهلكین متشابهة الخصائص عبر الأسواق المختلفة، ومن ثم تصمم سلعة نمطیة لكل شریحة.
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لتحدید سعر منتَجٍ ما على المستوى المحلي تُسطر أهداف معینة وتُستخدم  ب.سیاسات التسعیر:  

  اعتبارات إضافیة مثل:طرق معینة للتسعیر، لكن على المستوى الدولي تدخل 

: ففي حالة التسعیر الحكومي، لا یُعد السعر تحت تحكم الشركة، التدخل الحكومي في الأسعار -

ولا تستطیع استخدامه كسلاح تنافسي، وإنما یجب علیها البحث عن وسائل أخرى لزیادة 

 المبیعات.

میة السعر في : تختلف حالة الطلب من سوق إلى آخر من حیث المرونة وأهتنوع الأسواق -

 الطلب، ففي بعض الأسواق یكون للسعر أهمیة كبیرة بسبب ضعف الدخول أو كثرة المنافسین.

: فكلما كان التوزیع مباشراً بین المنتِج والمستهلك كلما كان السعر أقل، أما طول القناة التسویقیة -

بسبب زیادة تكلفة إذا اعتمد أسلوب التوزیع على تعدد الوسطاء فیؤدي ذلك لارتفاع الأسعار، 

 التوزیع.

:  باعتبار أن التعامل سیكون بین الدول فإن عامل تغیر وتقلب العملة لكل دولة أسعار العملات -

نتاج وبالتالي سیجعل من التكلفة غیر ثابتة ولابد أن ینعكس ذلك سیؤثر على أسعار مدخلات الإ

 في السعر.

تحدد أي سیاسة ستختار، لفتح المجال  : فیجب على الشركة أنسیاسة السعر الثابت والمتغیر -

 للتفاوض على السعر من عدمه.

  

هو رسالة مصاغة هدفها تنشیط المبیعات، وتتمثل عناصر عملیة الاتصال في الترویج  ج.الترویج:

في: المرسِل (المنتِج أو الموزع)، الرسالة ( معلومات عن السلعة)، قناة الارسال أو الوسیلة ( الصحف، 

والمستقبِل (المستهلك). أما عناصر المزیج التسویقي فهي أربعة: الإعلان، النشر، البیع  المجلات..)،

  الشخصي، تنشیط المبیعات.

إذن لصیاغة المزیج الترویجي للشركة على المستوى الدولي، علیها أن تحدد أي عناصر المزیج 

ستین إما سیاسة الدفع، أو الأربعة ستستخدم وعلى أيٍ منهم ستركز؟ سیكون علیها الاختیار بین سیا

  سیاسة الجذب.

 وهي سیاسة ترویجیة تعني التركیز على أسلوب البیع الشخصي الذي فیه تتحدث سیاسة الدفع  :

إلى المشتري المحتمل عن قرب وتقنعه بسلعتك. وتستخدم إذا كانت الشركة مثلا تمتلك شبكة توزیع 

لجملة والتجزئة باقناعهم بالسلعة ویقومون بدورهم كبیرة تتحكم فیها، هنا تستطیع السیطرة على تجار ا

 باقناع ودفع المستهلكین.
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 :وهي سیاسة ترویجیة تعني استخدام أسالیب التغطیة الشاملة في الصحف   سیاسة الجذب

والمجلات والمذیاع .. لإیصال صورة سلعتك للمستهلك. وتستخدم مع السلع الاستهلاكیة مثلا أین 

عتمد على توجیه المستهلك نحو سلعتك من خلال الإعلانات  الجاذبة دون تدخل تكون الخدمة ذاتیة، فت

 شخصي من الشركة أو مندوبیها.

 

یمثل التوزیع رابع عنصر من عناصر المزیج التسویقي، ویمكن أن یكون مادي  د.سیاسة التوزیع:

نظم وشبكات التوزیع أو غیر مادي. عندما تدخل الشركة سوقاً خارجیاً ستجد أن علیها الاعتماد على 

الموجودة فیه، والعمل من خلال الوسطاء الموجودین فمن الصعب عادة تنظیم شبكة جدیدة، أو القیام 

بالتوزیع بنفسها. أما إذا كانت هناك منافسة في السوق من المنتِجین الآخرین فستجد الشركة صعوبة في 

قد یجد الوسطاء الحالیون صعوبة في إضافة استخدام الشبكة الموجودة، لأن مساحة المناورة محدودة، و 

  سلعة جدیدة وبدیلة للتشكیلة التي یوزعونها من قبل.

لذلك على الشركة الجدیدة أن تقدم حوافز للوسطاء لیدخِلوا منتَجها ضمن التشكیلة الموجودة، كان  

بیع. أما إذا كانت تمنحهم هامشاً ربحیاً أعلى من الذي یمنحه المنافسون، أو أن تقدم خدمات ما بعد ال

السلعة باهظة الثمن أو معقدة في الاستخدام، فیستحسن تفادي الوسطاء في عملیة التوزیع واستخدام 

  أسلوب التوزیع المباشر،أو بناء شبكة توزیع جدیدة.

  

  )67، صفحة 2010(عبد الرحمان أحمد،  .تسویق الخدمات:5

شباع كخدمات التأمین، أو بأشیاء ملموسة یتولد إالخدمات تتصل بأشیاء غیر ملموسة یتولد عنها 

  احة.یشباع سویاً كالسشباع مباشر مثل المواصلات، أو أشیاء ملموسة تولد الإإعنها 

  یتمثل الفرق بین تسویق السلع وتسویق الخدمات في خصائص هذه الأخیرة، ونذكرها فیما یلي:و 

ترى الحكومات المحلیة للدول المضیفة أن للخدمات أهمیة إستراتیجیة وثقافیة، لذا  :أ.الحمایة الزائدة

تحظر بعض الحكومات الشركات الأجنبیة في مجال الخدمات وتمنح مقابل ذلك عروض كالتراخیص 

  والتوكیل مع الأجانب لضمان حمایة هذا القطاع بإبقاء سیطرتها علیه.

كثیر من الخدمات یجب استهلاكها لحظة توفرها ویتطلب ذلك اللقاء  :اشر عند التبادلب.الاحتكاك المب

  المباشر بین البائع والمشتري.
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لأن هذه الخدمات تُطلب عادة مع بعض  ج.وجود اقتصادیات في تمركز الخدمات المتشابهة جغرافیا

الاقتصادیات على الشركات أن توجد في كالصرافة والتحویل، السفر والسیاحة.. لذلك یفرِض تحقیق هذه 

 أماكن مشتركة كالمدن الكبرى والعواصم أین تتوفر على تنوع وتعدد المستهلكین وطلباتهم.

 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  


	



