المحور الرابع: استراتيجيات  ش.م.ج

1- الهيمنة والانتشار:

لم يكن بإمكان الشركات المتعددة الجنسيات التوسع والنمو بالطريقة التي عليها اليوم لولا قناعتها بفكرة الهيمنة التي تنطلق من المراقبة المركزة على نشاطات جميع الفروع الإنتاجية. وتتجلى القاعدة العامة في ممارسة الرقابة الفعلية من قبل المركز الرئيسي في البلد الأم بشكل أساسي في اتخاذ القرارات الهامـة التي تتعلق بأنشطتها، وغالبا ما تكون سرية. فالقرارات المتعلقة بالتخطيط والاستراتيجيات والبحث والاستثمارات تختص بها الشركة، الأم بينما تختص الفروع في ميادين السوق والتموين، وتظهر هيمنة الشركات المتعددة الجنسيات على الاقتصاد العالمي. كما هو الحـال بالنسبة لشركة " كوكا كولا Coca-Cola " التي كانت بداية نشاطها سنة 1866، وشهدت اتساعا كبيرا، ففي سنة 1998 تجاوز رقم أعمالها 16 مليار يورو،  وفي سنة 2009 بلغ  21.622.640 مليار يورو، من خلال مبيعاتها لأصناف المشروبات المختلفة، وتمتلك أصولا تقدر 92800 مليار يورو.
إن ما يبين قوة الشركات المتعددة الجنسيات، هو ضخامة حجمها وتنوع نشاطاتها وإمكانية اختراقها الحدود، وقد أصبحت تمثل رقما صعبا في التجارة الدولية، وقد تزامن تطورها مع تطور النظام الرأسمالي، إذ أصبحت العملية الإنتاجية فيها تتسم بالبعد الدولي بدلا من اقتصارها على البعد الوطني، فبعد الحرب العالمية الثانية انتشر هذا النوع من الشركات بشكل مذهل.
من أبرز صفات الشركات المتعددة الجنسيات اتساع تأثيرها ليطال الجانب الاقتصادي والسياسي والمالي في العديد من الدول، واتجاهها على المستوى العالمي يدل على عولمة الإنتاج عن طريق إنشاء مصانع في كل مكان حسب الشروط الأكثر ميزة وتنافسية، فتدويل الإنتاج أصبح ممكنا بفضل تطور تكنولوجيا المعلومات والاتصال وسرعة التنقل ومحاولة الاستفادة من أية ميزة نسبية في أي دولة دون أفضلية لبلد المقر (Home-Country) القانوني بنشر نشاطها في عشرات الدول، حيث تكاد العملية تمحو أية صلة خاصة بين الشركة وحكومة اقتصاد بلد المقر.
إن دور الشركات المتعددة الجنسيات سيتعاظم في ظل وجود منظمة التجارة العالمية(World Trade Organisation) التي تعتبر كأداة رئيسية تجسد العولمة بكل أبعادها من خلال قواعدها وإجراءاتها.
 وتتبع الشركات المتعددة الجنسيات عدة طرق في الانتشار والهيمنة منها: 

أ- الانتشار داخل الشركات: 

في هذا النموذج تعطي الشركة الأم أقصى درجات المرونة في التخلص من أي مصنع لديها، فيمكن عند اللزوم (في حالة ضغوط سياسية) مثلا أن يتوقف الإنتاج ويغلق المصنع ببساطة، وينتقل الإنتاج إلى مصنع من النوع نفسه في دولة أخرى، وهذه الطريقة تتحقق على مستوى الشركة الأم التي تراقب شبكة الفروع المنشأة في عدة دول، والتحويل هنا يعتبر داخلي بالنسبة للشركة بغض النظر عن البعد الدولي. وقد سجل هذا النوع بفرنسا سنة 1933 عندما قررت شركة Hoover غلق مصنع إنتاج السفاطة (مكنسة كهربائية). وتحويله إلى اسكتلندا نتيجة لقبول نقابة العمال البريطانية لشروط العمل المرنة والأكثر ملائمة للشركة من تلك الشروط بفرنسا.

ب- الانتشار بالخارج: 
 يلاحظ هنا أن بعض الشركات تتخلى عن إنتاج أو نشاط معين، وتقوم باستيراد المنتج أو الخدمة التي كانت تنتج داخليا على أساس تخصصها في إنتاج عدد محدود من مكونات بعض السلع وشراء بعض المكونات الأخرى باعتماد التعاقد من الباطن على أي مكون أو أي خدمة مع أطراف أخرى خارج الشركة، وفي هذا المجال قامت شركة جنرال موتور بغلق عددا من المصانع الممونة المملوكة لها وشراء تلك المكونات من شركات أخرى من أمريكا ومن خارجها. بل حتى من شركة تويوتا Toyota اليابانية أكبر منافسيها، ويسمى هذا الأسلوب OUTSOURCING. 
ج- الانتشار بإنشاء فروع:

 يتعلق الأمر هنا بالشركة التي توقف جزءا من نشاطها داخل بلد معين وتقوم بإنشاء فرعا للإنتاج في بلد آخر بالخارج، وتحقيق هذا النشاط يعتبر ثمرة إستراتيجية التنمية، وعلى سبيل المثال قامت الشركة الفرنسية " (T.C.E) Thomson Consumuer Electric " التي أصبحت تسمى اليوم " T.Multimedia " وهي مختصة في إنتاج الإلكترونيات بتنويع مواقعها. ففي سنة 1976 تمت عملية تحويل فرع إنتاج التلفزيون أسود وأبيض إلى فرعها المتواجد بإسبانيا، ثم تبعتها إنشاء فروع أخرى بآسيا (سنغافورة، ماليزيا، الصين،...)، 
مع تزايد نوع التحالفات والاندماج برزت شركات عملاقة في صور مختلفة تستحوذ على مجالات عديدة من الأنشطة المختلفة وتسعى في نفس القطاع أن تحصل على وضعية جيدة تمكنها من تحقيق أهدافها:
- استراتجيات التكامل في الإنتاج: 

إن التكامل العمودي في الإنتاج يولد تحويلات المنتجات داخل نظام الشركات المتعددة الجنسيات، ويحدث هذا التكامل عندما يقرر الصانع أو المنتج إنتاج على الأقل بعض المواد اللازمة لصناعة المنتج النهائي. على أن التكامل العمودي بإمكانه أن يمتد إلى الخلف ويشمل المواد الأولية، لكن معظم الصناعات ما عدا الصناعات الثقيلة كالفولاذ والكيماويات، تحويل النفط، من الأفضل عدم التوسع كثيرا وأن تقتصر على إنتاج بعض الأجزاء والمكونات التي تجمع لا حقاً لتصنيع المنتج النهائي. 
الشكـل يبين أحد أنماط التحويلات للمنتج داخل الشركة المتعددة الجنسيات الحاصل من التكامل الرأسي في الإنتاج.
الشكـل التكامـــل فــي الإنتــاج


يصبح التكامل العمودي دولياً عند ما ينتج نظام الشركات المتعددة الجنسيات المواد الأولية والأجزاء الأخرى في إحدى فروعها أو أكثر، بما في ذلك الشركة الأم لاستعماله في الإنتاج من طرف فروع شركات الدول الأخرى.

حيث الشركة الأم P تحول مواد الخام الأولية إلى فروعها A2 ,.A3 ,.A4 لاستعمالها في الإنتاج، في نفس الوقت A1  وA 2   و  A3 تصنع مواد أولية لـ A 4. هذا الأخير يستعمل هذه المكونات والأجزاء لتصنيع المنتج النهائي و بيعه في الأسواق العالمية الواسعة إن التكامل العمودي يمكّن نظام الشركات المتعددة الجنسيات من كسب مزايا التخصيص الدولي والتوازن الاقتصادي كما هو أيضا بالنسبة للتكامل في التسويق، وهناك مثالين للتكامل الرأسي. إن مجمل التوازنات الكلية المحققة من طرف أكبر الشركات البترولية تتمركز معظم فروعها الإنتاجية في الدول النامية، حيث تقوم بشحن البترول الخام إلى فروعها المتمركزة بالدول المتقدمة من أجل تكريره، والتي بدورها تشحن المنتجات المكررة إلى فروعها الخاصة بالتسويق. وبالنسبة لشركة Messay–Ferguson متعددة الجنسيات بكندا، مختصة في صناعة المقطورات تقوم بجمع أجزاء النقل Transmission مصنوعة بإحدى فروعها بفرنسا، ومحركات تم صنعها في إحدى فروعها ببريطانيا والهياكل الرئيسية المصنوعة بإحدى فروعها المكسيكية، لتنتج في الأخير بالولايات المتحدة الأمريكية شاحنات جرارة لبيعها في الأسواق العالمية.

فمثلا شركة ميشلان " Michelin " المختصة في صناعة العجلات المطاطية، تتواجد في ماليزيا لمراقبة وإنتـاج مادة الصمغ " Hevea " التي تستخدم في صناعة العجلات.
- استراتجيات التكامل في التسويق:

 إن نمط تحويلات المنتج بين أو داخل الشركات يبين النتائج عن التكامل في مجال التسويق. وبدلا من قيام الشركة الأم والفروع الأجنبية الأخرى بإنتاج السلع بصفة كاملة وتامة، يأخذ مسيرو الشركة الأم نمطا آخر، وهو التخصيص آخذين بعين الاعتبار ميزات العمليات المترتبة عن مزج عوامل الخدمات المتوفرة في كل بلد، بما في ذلك البلد الأصلي للشركة الأم، وتكاليف التخزين، النقل، والعراقيل المفروضة على حقوق الإستيراد، وعلى التجارة الدولية.

إن تحويل المنتجات الجاهزة بين الفروع والشركة الأم حسب الشكل رقم(20) يمكن نظام الشركات المتعددة الجنسيات من توفير منتج كامل في كل سوق بتكاليف منخفضة، وذات نوعية وجودة عالية أفضل من أن تكون هذه السلع قد أنتجها كل فرع. 
الشكل التكامــل فــي التسويــق

p      : الشركة الأم

A      : الفرع

تصدر الشركة الأم وفروعها منتجاتها إلى الدول التي تحتوي على أسواق إقليمية، والمشاركة في التجارة داخل الشركة، هذا الاتجاه نحو أسواق متعددة يمكن أن يكون إيجابي بالنسبة للنشاطات الاقتصادية المتخصصة والتوازن المستخلص من الإنتاج.

أما من ناحية التكاليف، فإن المنتجات في الشركات المتعددة الجنسيات من الممكن تطبيق سياسة التسويق في دول لها أسواق متعددة مثلا: التكاليف الخاصة بإنشاء برنامج إشهاري لشركة " اكسون Exxon’s -Tiger in your tank  " يمكن أن ينتشر عبر العديد من الأسواق الدولية. ومن ناحية الطلب فإن المنتج وتكاليفه (الاسم التجاري، الشهرة، التغليف …) تساعد على صنع منتج دولي بإمكانه إثارة الطلب عبر العالم. وأيضا كما أجرت شركة كوكا كولا بحثا على (40) ألف حرف صينــي للعثور على المثيـــل الصوتـــي للمقاطــع " كو-كوو-كو-لا Kou- Ko-Le Ko- " التــي تترجم بمعنى (( مذاق سعيد)) بعد ما كان اسم الكوكاكولا  يقرأ في البداية " كي-كوو-كي-لا -Kou-Ke-La -Ke " التي تعني بالصينيـــة " اقضم الشرغوف (الضفدعة) المصنوعة من الشمع " أو " أنثى الحصان المحشوة بالشمع "،   وبهذه الكيفية فإن الشركة المتعددة الجنسيات يمكنها الحصول على اتصالات وعلاقات بينها وبين الزبائن في دول مختلفة.

إن الشركات المتعددة الجنسيات توفر أمثلة عديدة في مجال التكامل في التسويق، فيكفي الإشارة إلى أن شركة فورد وجنرال موتورز (Ford and  Genral Motors) تقدم منتجاتها في الولايات المتحدة الأمريكية، والتي تتمثل في سيارات مجهزة من طرف فروعها بأوروبا. وشركة Singer and National Cash Register  تنتج منتجاتها القديمة بفروعها والسلع الجديدة في الولايات المتحدة الأمريكية، وكذلكCummins Engine  تصنع محرك ديزل في فروعها ببريطانيا وتبيعه عبر أنحاء العالم كله.

 استراتيجيات النمو والتوسع
 إن التنافس في الأسواق الأجنبية أمر شاق، حيث تختلف الثقافات والسكان وطبيعة السوق بشكل كبير مما يفرض تحدياً يرتبط بتكوين الإستراتيجية خلافاً مما يفرضه التنافس في الأسواق المحلية.
وتختلف احتمالات النمو السريع من حيث اهتمامات الشركات المتعددة الجنسيات بالأسواق التي تستخدمها والمنتجات التي تقدمها والتركيز على الجودة أمام السعر، وأيضا الاعتماد على قطاع سوقي محدد أو أكثر من قطاع وعلى نشاط محدد أو أنشطة منتقاة ومتنوعة واتخاذ القرار فيما يتعلق الأسواق أو في الإنتاج أو تقوم بالتركيز الثنائي(الإنتاج/السوق)، أو تقوم بالتغطية الشاملة  الشكل الذي يوضح كيف تتخصص الشركات في الأسواق/الإنتاج. 

الشكل كيفية التخصص في الأسواق/الإنتاج    
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أ-تغطية شاملة  ب-تخصص اختياري   ج-تخصص في الأسواق   د-تخصص في الإنتاج         ه-التركيز الثنائي   (IBM )                                                                 (ميكروسكوب)             (الإنتاج/ السوق)
في حالة التغطية الشاملة مثلا: في الحالة (أ) تقوم الشركة بإنتاج عدة منتجات P1, P2, P3, وتقدمها في عدة أسواقM1, M2, M3,  أما في الحالة (ب) فإن الشركة تقوم باختيار تقديم منتج معين حسب سوق منتقاة كتقديم المنتج  P1في السوق M3 والمنتج P2 في السوق M1 والمنتج P3 في السوق M2. أم الحالة (ج) تبين التخصص في الأسواق حيث الشركة تختص في سوق معينة M1  لتسويق منتجاتها P1, P2, P3,، وفي الحالة (د) تقوم الشركة بالتخصص في منتج معين P2 ولكن تقوم بتسويقه في أسواق متعددة M1, M2, M3,  أما في الحالة (هـ) فإن الشركة تقوم بالتخصص الثنائي في سوق معينـة M1  ومنتج معين P2.

يمكن للشركات التي تستمر في التركيز على عمل صناعي واحد أن تحقق النجاح المرغوب فيه على مدار عقود زمنية عديدة دون اللجوء إلى التنويع لدعم نموها، فعلى سبيل المثال: " ماكدونالدز McDonald's " وكوكاكولا و" فيدرال اكسبريس Federal Express " ااكتسبت سمعتها الضخمـــة فـي مجال عمل تجاري واحـد، وبالمثل يمكن للتنويع في أعمال تجارية أن يقدم فرصا للنمو والتوسع وعلى سبيل المثال التوضيحي: تعد شركات " سوني Sony " و " نستله Nestle " و " سام سنج Samsung " من بين ابرز الشركات المتنوعة في العالم.      
 إستراتيجيات تحويل المنتجات وأسعارها:
يولد نظام الشركات المتعددة الجنسيات، العديد من تحويلات المنتج في النظام نفسه، كما أن تحويلات المنتج فيما بين الشركة يعتبر نتيجة مباشرة للقرارات التي تم اتخاذها من طرف مسيري الشركة الأم بالأسئلة الإستراتيجية الثلاثة:
أين يمكن إيجاد أسواق لمنتجاتها النهائية في العالم؟.

- أين يمكن تحديد تسهيلات الإنتاج لتزويد تلك الأسواق؟ 

- من أين تمون مدخلات الإنتاج الضرورية والمتمثلة في التجهيزات، المواد الخام، المكونات الأساسية؟.

1- نظام تحويل المنتج: 

إذا كان مسيرو الشركة لم يقرروا فيما إذا كان يجب إنتاج السلع في السوق الوطنية أو يصدرونها إلى الخارج يقرر مسيرو الشركة الأم هل يشترون المواد الأساسية؟ وإذا كان القرار كذلك، عندها يقرر فيما إذا كان يجب شراؤها من البلد الذي يوجد به فرع الشركة أو يتم تموين الشركة من فرع موجود في بلد آخر.
عندما تتبع الشركة المتعددة الجنسيات إستراتيجية التعامل مع الشركات الأجنبية الأخرى فإن قراراتها تحقق نوعا من التكامل في التسويق أو الإنتاج أو كليهما.

2- إستراتيجية  تحويل الأسعار:

يؤدي السعر دورا فعالا في نجاح الشركة إذ يؤثر على الإيرادات بشكل مباشر وبالتالي على الأرباح، كما أنه موضع اهتمام من جانب المستهلكين والمنتجين، والأجهزة الحكومية إذ يرتبط بالتكاليف من جهة والمنافسين والسياسات المختلفة من جهة أخرى. وتتمثل الخطوة الأولى لوضع السعر المناسب في تحديد أهداف السعر والتي تتلخص في ثلاثة أنواع من الأهداف ألا وهي :
 التوجه بالربح، التوجه بالمبيعات، والإبقاء على الأوضاع الحالية ( الاستقرار). ويلاحظ أن تلك الأهداف يجب أن تكون مشتقة من الأهداف العامة للشركة.
  وتتجلى هذه العلاقة في آليات تحديد أسعار تحويل المنتجات داخل نظام الشركات المتعددة الجنسيات وفروعها وما تحققه من التكامل من خلال تحديد هذه الآليات والاستراتيجيات المتبعة.

ا- مفهوم سعر التحويل: 

طبقا لترابسترا، وسراثي فإن أسعار التحويل تعني "ثمن السلعة المباعة من قسم إلى قسم أو من فرع إلى فرع من فروع الشركة العالمية". أما تزنكوتا وآخرون Czinkota , et al. فيروا أن سعر التحويل هو عبارة عن: "السعر المحدد لتحويل أو بيع السلع بين الشركات المرتبطة ببعضها البعض أو بين المركز الرئيسي/الشركة الأم وفروعها في الأسواق الدولية " أو عبارة عن "الثمن المحدد لبيع أعضاء عائلة الشركة الواحدة."

ويفرق جراي GRAY بين نوعين من أسعار التحويل
 الأول: سعر التحويل داخل الدولة الواحدة –Country Transfer Price -Intra وهو السعر الذي يستخدم في تحويل السلع المصنعة في إحدى الدول لكي تباع من خلال فرع آخر في البلد، حيث أن الفرع الذي يقوم بالتصنيع لا يقوم بالبيع في هذه الدولة. وهذا السعر عبارة عن إجمالي تكاليف التصنيع زائد 10% مقابل هامش ربح التشغيل وتغطية المصروفات الإدارية.
الثاني: سعر التحويل من الدولة لدولة أخرىIntra- Country Transfert Price هو ثمن البيع للسلع المصنعة في إحدى الدول والتي يتم بيعها في دولة أخرى وهذا الثمن يزيد عن الأول بنسبة 10% لتغطية النفقات الإدارية الإضافية الناتجة عن جهود البيع خارج الدولة وتحقيق هامش ربح ويمكن توضيح ذلك بالمثال التالي: 

إجمالي تكلفة تصنيع الوحدة                                        90 $

(+) 10% ربح التشغيل                                            09 $

سعر التحويل داخل الدولة الواحدة                                  99 $

(+) التكاليف الإدارية للوحدة                                       10 $

(+) 10% هامش الربح على التكاليف الإدارية الإضافية            01 $

سعر التحويل من دولة لدولة أخرى                                 110 $

ب- نطاق أسعار التحويل: 

يشمل نطاق أسعار التحويل السلع التامة الصنع – الخدمات – العلامة التجارية – المواد الخام – السلع النصف مصنعة – براءات الاختراع – القروض – التراخيص – نتائج البحوث والتطوير.

يمكن استخدام أسعار التحويل لتبادل البنود السابقة على عدة مستويات منها ما يلي:
(أ) فرع 



فرع داخل الدولة الواحدة 

(ب) فرع في الدولة (س) 

فرع في الدولة (ع) خارج الحدود (الموطن) 

(ج) فرع 



المركز الرئيسي داخل دولة واحدة 

(د) فرع في الدولة (ص) 

المركز الرئيسي خارج حدود الوطن 

(ه) الفروع مجتمعة 


المركز الرئيسي داخل / خارج الوطن 

ج- أنواع أسعار التحويل: 

من حيث تفضيل فروع الشركات العالمية لاستراتيجيات أو طرق تحديد أسعار التحويل تبين أن الشركات الفرنسية، الأمريكية، البريطانية، اليابانية، تفضل الأسعار الموجهة بالتكلفة  Cost-Oriented Transfer Prices أما الفروع الكندية والإيطالية والاسكندينافية، فتفضل استخدام السوق Market Prices ويمكن التطرق إلى مختلف أساليب تحديد السعر كما يلي:

- طريقة السعر حسب دورة حياة المنتج: عند تسعير منتج جديد يجب أن تقرر الإدارة أن تدخل السوق بسعر مرتفع أو منخفض، ويختلف السعر باختلاف مراحل دورة حياة المنتج، قد تتبع المؤسسة إحدى السياسات التالية: 

الكشط: يتمثل في رفع السعر في المرحلة الأولى للمنتج لغياب المنافسين وتمييز المنتج بمنحه صورة عن الجودة العالية والتكنولوجيا وتكون النتائج أحسن في هذه الحالة. لكن إذا تم التخفيض ثم ظهرت الرغبة في زيادة السعر فإن المستهلك سيتحول إلى طلب السلع المنافسة.

الاختراق: تتمثل في تقديم المنتج بسعر منخفض وذلك من أجل السيطرة على السوق وإتباع سياستي التوغل والتوسع في السوق، وتقوية العلاقة بين البائع والمشتري. وتحدث هذه العملية في حالة الرد على المنافسين عند قيامهم بتخفيض الأسعار.

السعر على أساس السوق: تستخدم هذه الطريقة في حالة كون السلعة نمطية وبلوغ المنتج مرحلة النضج أو التدهور. والسعر الذي يتم تحديده لا يميز بين الفروع التي تنتمي إلى الشركة الأم أو تلك التي لا تنتمي إليها.
طريقة السعر التفاوضي والسعر التعاقدي: يتحدد السعر من خلال التفاوض بين طرفي العملية البائع والمشترين أو من خلال التعاقد بينهما لتجنب مركزية قرار تحديد سعر التحويل إلا أنه يحرم الحوافز الممكنة حدوثها في حالة التغيرات التي تحدث في أسعار الصرف.

طريقة السعر الحر المقارن: وتستخدم في الحالات أو الظروف التالية:
* قيام فروع الشركة العالمية المعنية بالبيع لفروع لا تنتمي أو لا ترتبط بها.

* قيام الفروع بالشراء من أطراف أو فروع أخرى لا تنتمي  للشركة لأم.

* البيع الذي يتم بين فرعين لا يرتبطان مع بعضهما البعض.

د- الدوافع الكامنة وراء استخدام أسعار التحويل:

قرار تحديد أسعار التحويل بين فروع الشركات العالمية تحكمه شروط معينة أو عوامل متعددة بعضها يرتبط بمعطيات السوق المضيف وخصائصه والبعض الآخر بخصائص وتوجيهات المركز الرئيسي للشركة الأم أو أهدافهاFirm Specific Factors وكذلك الفروع، فضلا عن بعض العوامل الخاصة بحكومة الدولة الأم، ومن بين الدوافع يمكن ذكرها:
تخفيض الأعباء الضريبية وزيادة العائد: لصعوبة فهم وتباين نظم وقوانين الضرائب في دول كثيرة، وسعيا من قبل فروع الشركات العالمية لتحقيق مزيدا من الأرباح، تستخدم أسعار التحويل ضمن نظام التدفقات النقدية على مستوى الفروع وبين الفروع والمراكز الرئيسية بالدول الأم. بافتراض أن شركة أمريكية الأصل متعددة الجنسيات تمتلك فرعين خارج حدود الولايات المتحدة الأول يعمل في دولة ترتفع فيها معدلات الضرائب والثاني يعمل في دولة تتميز بانخفاض هذه المعدلات، وبافتراض أن الفرعين قاما بإنشاء علاقات تجارية بينهما فان الشركة الأم تقوم بتصميم إستراتيجية لأسعار التحويل مقتضاها أن يقوم الفرع العامل بالدولة ذو معدلات الضريبة المنخفضة برفع السعر التحويل لنظيره في الدولة التي ترتفع فيها معدلات الضريبة إلى أقصى حد ممكن في حالة التصدير لهذه الفروع. والعكس في حالة قيام الفرع الثاني بالتصدير للفرع الأول حيث يكون سعر التحويل منخفضا. وفي هذا الخصوص يمكن إدراك أن عوائد الفرع الأول تزداد، بينما تقل عوائد الفرع الثاني الذي يعمل في الدولة ذات معدلات مرتفعة للضريبة. 

وبصفة عامة نجد الفرع الذي يعمل في دولة ترتفع فيها معدلات الضرائب على الأرباح أو الدخل يقوم بتصدير السلع أو الخدمات بأسعار تحويل منخفضة إلى فرع أخر يعمل في دولة تنخفض فيها معدلات الضرائب وهذا يسمح بارتفاع حجم الأرباح المحققة ويخدم مصالح الشركة الأم بالدرجة الأولى.

توفير و إدارة التدفقات النقدية وتجنب الأخطار: تساعد أسعار التحويل على نقل الأموال من البلدان التي يتوقع أن تنخفض فيها قيمة العملة وبالتالي تجنب خطر التغيرات السلبية في أسعار الصرف أو تدني هذا الخطر. 

التغلب على قيود التجارة: تستخدم أسعار بين فروع الشركات المتعددة الجنسيات لتخفيض الأعباء المترتبة عن الرسوم الجمركية أو تخفيض الأثر السلبي لمعوقات التصدير والاستيراد، فضلا عن تجنب الرقابة على أسعار الصرف عن طريق الاستثمار الأجنبي الذي يعتبر أحد الآليات الفعالة لكسر القيود على التجارة. ونظرا لجاذبية الأسواق تقوم الشركات العالمية بإنشاء فروع ببعض الدول المضيفة التي تتوافر فيها هذه الامتيازات.
تنمية المركز التنافسي في الأسواق الدولية: تستخدم أسعار التحويل بين فروع الشركات العالمية في إعاقة الشركات أو الفروع المنافسة للدخول إلى نفس السوق بهدف المحافظة على المركز التنافسي، وتحقيق درجة عالية من الفعالية في توزيع السلع والتأكد من أن أسعار التحويل لا تؤثر على الفرص التسويقية في الأسواق الأجنبية.
زيادة مستوى التغلغل في الأسواق العالمية: تختلف درجة التدويل من شركة عالمية لأخرى فالشركة التي تمتلك فروعا لها ملكية مطلقة تتمتع بدرجة عالية من التوغل في الأسواق الدولية إذا قورنت بأخرى تعتمد على عقود التراخيص أو أي شكل من أشكال الاستثمار الأجنبي غير المباشر.

كسر القيود على الأرباح: تعتبر أسعار التحويل بين الفروع وسيلة فعالة لنقل أو تحويل الأرباح للمركز الرئيسي بالدولة الأم أو فيما بينها في حالة وجود قيود مفروضة من قبل حكومات الدول المضيفة على تحويلات الأرباح للخارج، وتوفير الأمان لها ضد أية إجراءات غير متوقعة من الحكومات المضيفة، كما يمكن أن تستثمر هذه الأرباح المحولة في مشروعات جديدة في مناطق أخرى من العالم.
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