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 الدولي الترويج إستراتيجية :9محاضرة رقم 

 :مقدمة

إن المؤسسة تعمل جاىدة من أجل تمييد الطريق أمام الجيود التسويقية التي تبذليا، من خلال عرض منتجاتيا ومميزاتيا واماكن 
بيعيا، وليذا يمكن القول بأن الاتصال بصفة عامة والإشيار بصفة خاصة ليما أىمية كبيرة تتمثل أساسا في تقديم المنتجات بشكل 

يرغب فيو المستيمك الأجنبي ويثير إىتمامو نحو السمعة المعروضة في السوق الدولي، والترويج الدولي لا يختمف عن الترويج 
 .المحمي في عناصره ولكن قد يضيف إعتبارات إضافية قد لا تظير عمى النطاق المحمي

ىو كافة أنواع الاتصالات التي يقوم بيا البائع لاعلام المشترين الحاليين والمرتقبين لاخبارىم بالسمعة : تعريف الترويج الدولي/1
والعمل عمى إقناعيم وكسب رضاىم اتجاه السمعة والقيام بشرائيا، كما يعد أيضا كافة الأنشطة اليادفة لجعل السمعة أو الخدمة أو 

 .الفكرة رائجة في السوق مع زيادة حجم المبيعات منيا

المزيج التسويقي لممؤسسة،  وىو ىدف جميع عناصر ييدف الترويج إلى تحقيق أىداف تسويقية عامة: أهداف الترويج الدولي/2
 :لكن الأىداف الخاصة بالترويج تتمثل في

  التعريف بمنتوج المؤسسة وذلك من خلال تعريف وعرف مواصفات المنتج، سعره، أماكن توزيعو، كيفية إستخدامو وذلك
 .عن طريق ما يسمى بالاشيار الإعلامي

  إظيار الصورة الذىنية المناسبة عن المؤسسة وىي تكوين فكرة في ذىن المستيمك من خلال تعريف المؤسسة بذاتيا
 .وأىدافيا وشيرتيا

 إعطاء صورة ملائمة عن المنتج من حيث شكل تقديمو وعلامتو التجارية. 
  توليد إتجاىات إيجابية نحو المنتج وذلك بتغيير سموكيم الشرائي نحو تفضيل المنتج المروج لو عن باقي السمع المنافسة

قناعيم بشرائو  .وا 
 تنمية الحصة السوقية وذلك بالاقبال الجديد لممستيمكين وجمب بعض زبائن المنافسين. 

 ٌقصد بالمزٌج التروٌجً مجموعة الأدوات والوسائل المكتوبة، التً تمكن المؤسسة من :عناصر المزيج الترويجي الدولي/ 3

 :الاتصال بكل شركائها وزبائنها فً كل مكان و زمان بالأسواق الدولٌة وذلك من خلال العناصر التالٌة

عبارة عن وسٌلة غٌر الشخصٌة لتقدٌم الافكار والتروٌج للسلع والخدمات أو المؤسسات وذلك عن :(الإعلان)الإشهار / 1-3

 .طرٌق مؤسسات معٌنة مقابل أجر مدفوع متفق علٌه

 :تتمثل خصائصه فً: خصائص الإعلان 
  (المستهلك)أنه نشاط أو جهد غٌر شخصً، حٌث لٌس هناك إتصال مباشر بٌن المعلن والمعلن إلٌه . 
 الهدف من الإعلان هو التروٌج للسلع والخدمات وتوفٌر المعلومات لدى المستهلك الأجنبً والتأثٌر على مٌولاته. 
 الاعلان هو جهة مدفوعة القٌمة بعكس الدعاٌة التً لا ٌدفع عنها مقابل. 

 وهو عملٌة إتصال شخصً عن طرٌق عرض شفوي من خلال محادثة بٌن واحد أو أكثر من المشترٌن :البيع الشخصي/ 2-3

كما تظهر أهمٌة البٌع الشخصً من خلال قدرة رجل البٌع على إقناع الزبائن بالطرق المناسبة . المحتملٌن بهدف إتمام عملٌة البٌع
كما ٌزداد الاهتمام بالبٌع الشخصً فً حالة السلع الصناعٌة . والرسائل التروٌجٌة المفهومة التً تؤثر على سلوكهم الشرائً

والسلع الاستهلاكٌة المعمرة حٌث ٌقوم رجل البٌع باٌصال المعلومات حول السلعة إلى الزبائن وكذلك جمع المعلومات عن السوق 
 .والزبائن وإقامة علاقات وحسنة وتكوٌن ثقته مع الزبائن
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 كما تزداد أهمٌة أسلوب البٌع الشخصً للتروٌج عن السلع دولٌا حٌث ٌتطلب من مندوبً البٌع السفر والتنقل وذلك مع إحترام 
 .برامج السفر مع مراعاة الإجازات والعطل الدٌنٌة لكل دولة قبل تحدٌد المواعٌد الرسمٌة والقٌام بعملٌة الحوار البٌعً

هو مجموعة من التقنٌات والوسائل التروٌجٌة المستخدمة عند تنفٌذ الخطة التسوٌقٌة للمؤسسة من أجل :  تنشيط المبيعات/ 3-3

 .خلق  أو تغٌٌر سلوك الشراء لدى المستهلكٌن

تقدٌم العٌنات المجانٌة للزبائن، إجراء المسابقات بٌنهم وتقدٌم الهداٌا  وذلك باستغلال الأسواق الموسمٌة : ومن بٌن هذه التقنٌات
كافتتاح المدارس أو بداٌة موسم الاصطٌاف أو عند إقامة المعارض الدولٌة أو الألعاب الأولمبٌة حٌث ٌتم حضور الزوار ، أي 

 .بذلك زبون متوقع

تعتبر بمثابة جهود إعلانٌة ونشاطات اتصالٌة من طرف المؤسسة من أجل تقدٌم احسن صورة فً نظر :العلاقات العامة/ 4-3

، الأمر الذي  (الرأي العام)الزبائن وذلك من خلال بٌان أعمالها الجٌدة والسمعة الحسنة والعلاقات الطٌبة بٌن مختلف الجماهٌر 
ٌؤثر على فرص نجاح الجهود التسوٌقٌة للمؤسسة ذلك لأن الصورة الطٌبة ودبلوماسٌة التعامل تساهم فً إقناع الموزعٌن 

 .المرتقبٌن بالتعامل بمنتجات المؤسسة وتحفز المستهلكٌن على شرائها

 تحرص المؤسسات على المشاركة فً مختلف المعارض الدولٌة لما تحققه من مزاٌا عدٌدة ومدى تطور :المعارض الدولية/ 5-3

 .سلوك المستهلك لنظرته حول هذه المعارض من أجل التعرف على المنتجات الدولٌة واقتناء بعض السلع التً لم ٌعرفها من قبل

 :تتمثل فً: مزايا المعارض الدولية 
 تعتبر فرصة جٌدة لجمع أكبر  عدد من المستفٌدٌن   من إقتناء السلعة عن طرٌق الاطلاع المباشر. 
 إمكانٌة إجراء المفاوضات، وإبرام الاتفاقٌات فً العدٌد من الأمور. 
 التعرف على بعض المنتجات والزبائن الجدد. 
  حضور رؤساء الاعمال وبعثات تجارٌة قصد تعٌٌن وإكتشاف وإقامة مشارٌع مشتركة أو منح التراخٌص للعمل، أو

 .التعاقد مع الوكلاء
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