التحالفات الإستراتيجية التسويقية الدولية    مقياس التسويق الدولي    السنة الثالثة- تجارة دولية

التحالفات الإستراتيجية التسويقية الدولية
1. تعريف التحالفات الإستراتيجية التسويقية الدولية: 
تنشأ التحالفات الاستراتيجية بين الشركات العظمى، التي تعود ملكيتها للعديد من الدول التي تسود بينها علاقات تنافسية عبر صيغة من العلاقات التعاقدية؛ لتحقق أهداف ومصالح مشتركة بين هذه الشركات المتحالفة مع بعضها البعض، مثل التعاون الحاصل بين شركات صناعة الحاسوب وشركات أجهزة التصوير والاتصالات أو صناعة الطائرات وغيرها. 
وتعود ملكية هذه الشركات لليابان والولايات المتحدة الأمريكية ودول الأوروبية ومجموعة دول جنوب شرق آسيا. الذي يجمع بينها تحقيق أهداف ومصالح مشتركة فيما يتعلق بالتطور التكنولوجي، أو المساعدة في تسويق بعض المنتجات التي تعود لشركات أمريكية في أسواق اليابان والعكس صحيح. 
ومن نتائج هذه التحالفات الاستراتيجية هي دخول الأسواق المستهدفة من قبل الأطراف المتحالفة؛ وذلك بطريقة قليلة التكلفة نسبيًا مقارنةً مع المشروعات المشتركة أو الاتفاقيات التعاقدية، دون أن يتعارض هذا مع المصالح المتبادلة، كأن تقوم إحدى شركات صناعة الأدوية بإدخال وتسويق أحد العقاقير الطبية المصنعة في شركة خارج حدودها، والتي لا يوجد لها مثيل على خطوطها الإنتاجية، فقد تحاول الشركة في هذه الحالة تكوين تحالف مع الشركة الأصل لإنتاج هذا العقار على خطوط إنتاجها والقيام يالتسويق المحلي. والشركات العملاقة في العادة تدخل في تحالفات استراتيجية فيما بينها، في مجالات تطوير البحوث العلمية التي تسعى لتحقيق التطور التكنولوجي؛ لأجل المساعدة في دخول أسواق دولية جديدة أو التعاون في مجالات الإنتاج والتصنيع.
2. المعايير التي يتم اعتمادها في الشركات الدولية لاختيار شركاء التحالف: 
1.2. أن يكون لدى كل طرف من الأطراف ميّزة تنافسية أو إنتاجية أو تكنولوجية أو تسويقية.
2.2. أن يكون احتمال تحول أحد الأطراف لمنافس قوي في المستقبل احتمال ضعيف.
3.2. أن تكون المساهمة من كل طرف متوازنة مع الطرف الآخر. 
4.2. أن يكون من الأفضل التعاون مع الطرف الآخر بدل من منافسته.
5.2. أن يكون اتفاق بين الطرفين على الاستراتيجية العالمية التي تخطط لتطبيقها.
6.2. أن يكون هناك توافق بين الشركتين على مستوى الإدارة العليا لكل منهما. 
3. الأساس الذي تقوم عليه التحالفات بين الشركات العملاقة في العالم: 
· تحالفات استراتيجية تسويقية: كأن يتم الاندماج، فيما بين شركتين مملوكتين لدولتين مختلفتين لتشكيل تحالف استراتيجي؛ لاستخدام نفس شبكة وقنوات التوزيع العائد للشركتين في منطقة جغرافية معينة؛ وهذا للاستفادة من التخفيض في تكاليف نقل البضائع والمنتجات. 
· تحالفات استراتيجية تكنولوجية: يكون هدفها الأساسي الاستفادة من الخبرات التكنولوجية المتطورة لدى شركة ما في دولة مقابل الدخول للسوق الدولي، مثل أن تقوم إحدى شركات صناعة الحواسب بالتحالف مع إحدى الشركات المماثلة لها في إحدى دول أوروبا؛ بحيث يصبح بقدرة الشركة الأوروبية إضافة بعض نوعيات الحواسيب اليابانية ليتم صناعتها على الخطوط الإنتاجية، مقابل تبني هذه الشركة توزيع منتجات الشركة اليابانية من هذا النوع من الحاسبات في الأسواق الأوروبية. 
· تحالفات استراتيجية إنتاجية بين شركات صناعة السيارات والطائرات والحواسيب العالمي: بحيث تستفيد إحدى الشركات من المميزات الخاصة التي تتمتع بها الشركة الأخرى، مثل أن تشترك شركات أمريكية وشركة أخرى يابانية من إمكانية دخول الأسواق الأمريكية، دون أن يكون هناك عائق وأن يتاح للشركة الأمريكية الاستفادة من تقنيات متطورة في صناعة السيارات الصغيرة والمتوسطة، التي بدأت تظهر الضرورة إليها بشكل واسع في السوق الأمريكي. 
وفي الفترة الأخيرة بدأت تظهر أشكال جديدة لدخول الأسواق الدولية، تمثلت في الاندماجات الكبيرة بين العديد من الشركات الصناعية العظمى، التي تعود ملكيتها لأكثر من دولة وهكذا الأمر بالنسبة للمؤسسات المالية والمصرفية؛ وهذا بهدف الإفادة من الجوانب المالية التقنية والإدارية والتسويقية؛ لتزيد من إحكام القبضة وسيطرتها على مقدرات الأسواق الدولية.
4 . أشكال التحالفات الإستراتيجية التسويقية: 

نستهل الحديث عن هذه التحالفات بذكر أنواعها-التي يختلف الباحثون والخبراء في تصنيفها-حيث تصنف ضمن 5 أنواع كالتالي:

1. التحالفات الوظيفية: 
التي تكون ضيقة المجال وترتبط فقط في منطقة وظائفية واحدة من العمل، وفي هذه الحالات يكون تكامل الاحتياجات للشركات المساهمة أقل تعقيداً؛ وبالتالي فالتحالفات المستندة وظائفياً عادة لا تأخذ شكل الاتحاد بالربح والخسارة.

2. التحالفات الإنتاجية: 
هي تحالفات ذات طبيعة عملياتية يكون فيها اثنتان أو أكثر من الشركات، وكل منها يصنع منتجات أو يزود خدمات بشكل مشاركة أو حصة أو فائدة عامة. ويسهم التحالف الإنتاجي في تعزيز قدرات المتحالفين أو أحدهم-على سبيل المثال-كارتباط (نومي) بالمجازفة بالربح أو الخسارة بين شركتي "تويوتا" و"جنرال موتورز" وهو يمثل بيت تجاري في مجمع شركات "جنرال موتورز" السابق في "كاليفورنيا" التي كانت الشركة أغلقته. وبالتبادل قد يختار الشركاء بناء شركة أو فرع جديد كما هو الحال في اتحاد الربح والخسارة بين شركتي "كريسلر" و"بي إم دبليو" في أمريكا الجنوبية وفي الدول البارزة في آسيا.
3. التحالفات التسويقية: 
هي تحالفات تتقاسم فيها شركتان أو أكثر خدمات التسويق أو الخبرات، وفي أغلب الحالات فهي تربط شريكاً يقدم منتجاتها أو خدماتها في سوق يكون للشريك الآخر حضور فيه بحيث تساعد القادم الجديد بالترويج والإعلان وتوزيع منتجاته أو الخدمات، وأن هذه الشركة التي تم تأسيسها قد تتفاوض على سعر ثابت لما تبديه من مساعدة أو تشارك بنسبة مئوية بمنتجات القادم الجديد على أسس متبادلة.

4. التحالفات المالية: 
هو تحالف للشركات التي تريد تقليل المجازفة المالية المتعلقة بمشروعها. وقد يشارك الشركاء بشكل متساوٍ في المساهمة في الموارد المالية للمشروع، أو أن أحد الشركاء يسهم بالأمور المالية بينما يزود الطرف الثاني أو الشريك الخبرات الخاصة، أو عمل أنواع أخرى من المساهمات بموازنة جزئية لنقصها في الاستثمار المالي.
5. التحالف بالبحث والتطوير:
يركز على تحمل مصاريف البحث لتطوير منتجات أو خدمات جديدة-على سبيل المثال-ما جرى في عام 1997م عندما اتحدت "تومسون SGS مايكرو إليكترونيكس" مع "هيتاشي" في تصميمها (للمايكرويرسير سوير 2)، والذي أصبحت عندها قاعدة لأربعة أجيال لـ"مايكرويرسير"، وهذه التحالفات عادة ما تكون ليس على أساس المخاطرة بالربح والخسارة طالما يمكنهم من نقل المعرفة العلمية بين الشركاء خلال تداولات بحثية خاصة وتبادل الأوراق العلمية والزيارات المختبرة. وعلاوة على ذلك تشكيل منظمة قانونية وشكلوا فريق الباحثين من كوادر الشركاء ليوحدوا مسيرتهم في العمل العلمي في كل مختبر للشركاء، وبدلاً من ذلك فإن كل شريك وافق ببساطة على إعارة الرخص أينما تتطور التقنية في مختبراته، وبذلك سمح لشركائه باستخدام امتيازه حسب الرغبة، ومن ثم كل شريك أصبح لديه محاور متساوية لكل التقنية المتطورة بهذا التحالف، وهو تنظيم يضمن للشركاء الشفافية والثقة والوضوح.
5. مزايا التحالفات الإستراتيجية: 
تحقق التحالفات الإستراتيجية العديد من الفوائد التي هي بمثابة مزايا تنافسية وتتمثل في الآتي:

· اكتساب قدرات جديدة: فبعض المؤسسات قد ترغب في إنتاج شيء أو الاستفسار عن بعض الموارد التي تفتقر إلى المعرفة والتقنية والخبرة فيها. وقد تحتاج مثل هذه المؤسسة إلى مشاركة هذه القدرات التي تتمتع بها الشركات الأخرى معها. وبالتالي، التحالف الإستراتيجي هو فرصة لتحقيق أهدافها في هذا الجانب. وبالإضافة إلى ذلك من الممكن أن تقوم المؤسسة في وقت لاحق باستخدام القدرات المكتسبة حديثاً لأغراضها الخاصة.

· سهولة الوصول إلى الأسواق المستهدفة: قد يكون إدخال منتج إلى سوق جديدة عملية معقدة ومكلفة، وقد يعرٍض المؤسسة لعدة عقبات مثل ترسيخ المنافسة وتعقيدات اللوائح الحكومية وعمليات تشغيل إضافية. هناك أيضا مخاطر من تكاليف الفرصة البديلة والخسائر المالية المباشرة بسبب التقييم غير السليم لأوضاع السوق. اختيار التحالف كصورة للدخول يساعد في التغلب على بعض هذه المشاكل كما يساعد على تقليل تكلفة الدخول فيها.

· تقاسم المخاطر المالية: يمكن للشركات الاستفادة من الترتيب الإستراتيجي للحد من المخاطر المالية لمشروعهم الفردي. على سبيل المثال، عندما تقوم شركتان باستثمارات مشتركة مع حصة متساوية في المشروع، أعظم المخاطر المحتملة هو خسارة نصف التكلفة الإجمالية للمشروع في حال فشل المشروع.

· التغلب على العقبات السياسية: قد تتواجه المؤسسة مع العوامل السياسية والأنظمة الصارمة التي تفرضها الحكومة الوطنية عند جلب المنتج إلى بلد آخر. فبعض البلدان عادة ما تكون قلقة للغاية بشأن نفوذ الشركات الأجنبية على الاقتصاد، مما يدفع المؤسسات الأجنبية للدخول في مشروع مشترك مع الشركات المحلية. في هذا الظرف قد يكون التحالف الإستراتيجي الحل الأفضل لتمكين الشركات من اختراق الأسواق المحلية للبلد المستهدف.

· تحقيق التآزر وتعزيز القدرة التنافسية: التآزر وتعزيز القدرة التنافسية هي العناصر التي تدفع بالشركات إلى المزيد من النجاح. قد لا تكون المؤسسة بمفردها قوية بما يكفي لتحقيق هذه العناصر، ولكن قد يكون من الممكن تحقيق ذلك من خلال الجهود المشتركة مع مؤسسة أخرى. الجمع بين نقاط القوة الفردية يمكنهما من المنافسة بشكل أكثر فعالية.

· الوصول إلى الخدمات التكاملية: فمن الفوائد الأكثر جاذبية في التحالف مع شركة أخرى هي فرصة تقديم الخدمات الإضافية للعملاء التي لا تكون متوفرة. إنه أمر حيوي لنجاح الأعمال التجارية؛ فالتحالف يسمح للشركة أن تقدم لعملائها عالماً جديداً كاملاً من الخدمات دون أن تفقد التركيز على قدراتها وخدماتها المتخصصة.

· فرصة الوصول إلى أسواق جديدة: الدخول في تحالف إستراتيجي يؤدي تلقائياً إلى زيادة الوعي بهذه العلامة التجارية في الأسواق الجديدة بما يسمح للعمل على زيادة حجم السوق مع تأثير ضئيل على الامتياز التجاري.

· الوصول إلى قاعدة من العملاء الجدد: تَميٌز المؤسسة يكمن في البحث باستمرار عن طرق جديدة ومبتكرة لزيادة عملائها والوصول إلى العملاء المحتملين الجدد، وتشكيل تحالف إستراتيجي يتيح الفرصة للقيام بذلك. فالشراكة القوية والموثوق بها تتيح الوصول إلى قاعدة عملاء جديدة تماماً.
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