


التسويق الدولي

لى التسويق الدولي هو ذلك النشاط من الأعمال الذي يركز ع•

رويج و عناصر تخطيط و تطوير و التسعير و التوزيع و الت

( السلع و الخدمات) خدمة المستهلك النهائي من المنتجات 

.دةالتي تلبي طلباته و احتياجاته في أكثر من دولة واح



مستويات التسويق الدولي

التسويق العرضي

.يمثل المستوى المنخفض من الالتزام اتجاه السوق الدولية

المتكاملالدوليالتسويق
ووطنيةالالحضاريةوالثقافيةلاختلافاتطبقاالمنتجاتمواصفاتتعديليتضمن

محددةوةمستهدفأسواقلخدمةمعينةاستراتيجياتتطويريتمو. والدوليةالإقليمية

.الدولبينالاختلافاتلتلكوفقاالتسويقالمزيجاختلافيعنيمما

الفاعلالتسويق
يسعىو.الشركةعملياتأولمنتجاتأساسيةتغييراتإجراءدونالبيعبأنشطةيهتم

واقالأسفيالشركةلمنتجاتالقبولعلىالحصولإلىالتسويقمنالمستوىهذا

.محددةسوقإلىبالتصديرالشركةالتزاميمثلماغالباوالدولية

العالميالتسويق
يةالتسويقالإستراتيجيةتطويريتم

العالمأوالدوليةالسوقمعللتعامل

الشركةتنتج. واحدةكبيرةكسوق

ذاتمنتجاتالمستوىهذافيالعالمية

الدوللكلتصدرواحدةمواصفات

.معهاالمتعاملة

أوالمحليالاتجاه

الوطني

العالميالاتجاه



قرارات التسويق الدولي

قرار الدخول أو 

عدم دخول 

لأسواق الدولية

قرار يتعلق بنوع

عدد الأسواق و

المحتمل دخولها

قرار يتعلق في 

كيفية خدمة هذه 

الأسواق أو النظام 

الذي يجب أن 

يستخدم لايصال 

السلع و 

الخدمات للعملاء 

في الأسواق 

الخارجية



الإستراتيجيات الفرعية للتسويق الدولي

الإستراتيجيات 
الفرعية 
للتسويق 

الدولي

استراتيجيات 
المنتج في 
الأسواق 
الدولية

استراتيجيات 
التسعير 
الدولي

استراتيجية
التوزيع 
الدولي 

استراتيجية
الترويج 
الدولي



استراتيجية المنتج في الأسواق الدولية

فيمنتجاتتشكيلةبيعأجلمنالقراراتمجموع"هي•

قراراتإذنفهيأسواق،/منتجاتأزواجعدةأوواحد

فالغلانوعوالمنتجاتتشكيلةباختيارتتعلقمتعددة

نعفضلاالممنوحة،الضماناتوعلامتهوالمنتوجوشكل

"المنتجاتتعديلوتوحيدسياسةبينماالاختيار



مزيج المنتج

فإنواقالأسفيسمعةوشهرةبناءوالتنافسيالمركزتعزيزوتقويةأجلمن

يجياتإستراتعدةتتبنىأنفيهاالمنتجاتوالتسويقإدارةوالمؤسساتعلى

:هيمنتجاتهالمزيج

.اتهامنتجمزيجتوسيعيعنيوهذاجديدةإنتاجخطوطإضافةإستراتيجية•

يةإضافعناصرشركةتقدمأي)الموجودةالإنتاجخطوطإطالةإستراتيجية•

،جديدةالالنكهاتمثلالتجاريةالعلامةاسمنفستحتالمنتجفئةنفسفي

تمتلككي(العبواتوأحجام،المضافةوالمكونات،والألوان،والأشكال

.أكثرإنتاجيةخطوطالمؤسسة

مزيجيعمقبدورهذاهومنتج،لكلتعديلاتبإضافةتطويريةإستراتيجية•

.منتجاتها



دورة حياة المنتج 

Aالبلد Bالبلد Cالبلد Dالبلد Eالبلد

النموالنضجالمتأخرالنضجالانحدار

التقديم



(التوحيد) التنميط

اقالأسوفيالمحليةمنتجاتهبتسويقالدوليالمسوقيقومأنأي

:تعديلاتعليهايدخلأندونالعالمية

نمطيةاذاتهبحدتعتبرالتيالسلعةطبيعةمعمنسجماذلكيكونقد

ووفوراتمنالاستفادةعلىالشركةيساعدمماالأسواقلكافة

.الحجماقتصاديات

علىالمنتجتنمطأنوشركاتهاالدولبعضأحياناترغبكما

كصناعةالمجالاتبعضفيالخاصةثقافتهانشربقصدالعالميالصعيد

ابوألعوأفلامالغازيةوالمشروباتالجاهزةوالمطاعموالإعلانالسينما

نمالعديدلدىمشتركةقواسمتمثلأصبحتوالتيوغيرهاالأطفال

.المجتمعات

بالنسبةطالتنميعنالابتعادأحياناتفرضالشعوببعضثقافةأنإلا

وهذه.تصاميمهاعلىالتعديلاتبعضإدخاليحتممماالسلعمنلكثير

.إجباريةأواختياريةتكونقدالتعديلات



تطوير المنتجات

:هناك أربعة أشكال رئيسية لتطوير المنتجات

.تطوير أو إضافة منتج جديد •

.التغييرات في المنتجات الحالية•

.إيجاد استخدامات جديدة للمنتجات الحالية•

.إزالة المنتج•



استراتيجية التسعير الدولي

الأسواق قيمته التبادلية فيهو لمنتوجلالدولي سعر ال
.الخارجية

مااتالصادر أوالدوليتسويقمديرتهمالتيالأمورمن
:يلي

أوليًاكإنتاجهايتمالتيللمنتجاتالتسعيرقرارات•
؛(الصادرات)آخربلدفيتسويقهاويتممابلدفيجزئيًا

اتالمنتجعلىاتخاذهايتمالتيالتسعيرقرارات•
عضبمعولكنمحليًاتسويقهاأوإنتاجهايتمالتي

إنتاجهافييتمالتيالدولةخارجمن،المركزيالتأثير
؛تسويقهاأوالمنتجات

لياتعمعلىالأسواقأحدفيالتسعيرقراراتتأثير•



العوامل المؤثرة في التسعير الدولي

:رالعوامل الأساسية التي تؤثر على تحديد سعر التصدي

؛التكاليف•

؛( الطلب أو القيمة)ظروف السوق وسلوك العملاء •

.المنافسة•

.القضايا القانونية والسياسية•

.السياسات العامة للشركة•



طرق التسعير الدولي

تحديد السعر على أساس 
التكاليف

يعاب على هذا الأسلوب •
لتحديد أسعار التحويل 

ضعف الحافز على ضغط 
اح التكاليف أو تعظيم الأرب

بالنسبة لتلك الوحدات أو
الفروع المشترية للسلع

ين بأسعار منخفضة، على ح
أن الفروع التي تبيع 

ة منتجاتها بأسعار منخفض
قد تكون في حالة إحباط 
ا مستمر نتيجة عدم رؤيته

تحويلها بشكلولأرباحها 
.مقنع إلى الفروع الأخرى

تحديد السعر على أساس 
السوق

و هذه الأسعار قد تكون •
دات منخفضة بالنسبة للوح

البائعة نظرا لإهمال 
يف الاعتبارات الخاصة بتكال

ى الاعتماد فقط علوالإنتاج 
ظروف السوق في الدولة 

الفرع بهاالتي يوجد 
.المشتري

تحديد السعر على أساس 
الأسعار الاتفاقية لمعاملات 

شبيهة

والمشكلـة التي تواجه هذا •
كمن الأسلوب في التسعير ت

احتمال عدم وجود مشترين
للمنتج في الأسواق 

ات الخارجية، أو بيع المنتج
واق سالأبأسعار مختلفة في

.المختلفة



استراتيجية التوزيع الدولي 

ا بسبب العوامل تعد  العمليات التوزيع الدولي أكثر تعقيدًا نسبيً 

:الثلاثة التالية

مرور البضائع عبر الحدود الوطنية ، مع ما يصاحب ذلك•

من متطلبات قانونية ؛ 

الشحن عن طريق السفن العابرة للمحيطات أو شركات •

الطيران الدولية ، مع ما يصاحب ذلك من متطلبات أمنية

محددة ؛مستنديةومتطلبات 

احب الوقت والمسافة اللازمتين لإتمام الصفقة ، مع ما يص•

.ذلك من متطلبات لضمان السداد



قرارات التوزيع الدولي 

ركة و يركز المهتمون بالتسويق على خمسة أهداف مشت
:هي كما يليولقرارات التوزيع، 

تحقيق تغطية مناسبة للسوق؛-

الرقابة على قنوات التوزيع؛وإبقاء السيطرة -

جعل تكلفة التوزيع مقبولة؛-

تأمين استمرار العلاقات بين أعضاء القناة؛-

الحصة وتحقيق أهداف التسويق، ممثلة بالحجم -
.العائد على الاستثماروالسوقية 



قنوات التوزيع الدولي 

ى السلع من المنتجين إل بهقناة التوزيع هي الطرق الذي تمر 
.المستهلكين النهائيين

من أجل بناء أو تعديل قنوات التوزيع، فإذا قررت المؤسسة 
ولوسطاء الاعتماد على الوسطاء في التوزيع، فإن عليها تحديد نوع ا

طاء تحديد المعايير التي يتم على ضوئها اختيار الوسوعددهم، 
:أهم هذه المعايير هيوالمحتملين التعامل معهم، 

القدرة المالية للوسطاء؛•

القدرة الإدارية؛•

سمعته؛وطبيعة الوسيط •

التغطية السوقية•



استراتيجية الترويج الدولي

:يهدف الترويج في الأسواق الدولية إلى 

عين و التي تسعى من خلاله المؤسسة إلى إنشاء فكرة أو تمثيل م•
ويتم ذلك من خلال . أو العلامة في ذهن المستهلك،للمنتوج

ادة عوشهرتها السابقة، والتعريف  بالمؤسسة بذاتها ، أهدافها 
.ما يكون هذا في المراحل الأولى للدخول

إظهار الصورة الذهنية 
ةالمناسبة عن المؤسس

حيث يتم عرض مواصفات المنتج ، سعره ، أماكن توزيعه و كيفية •
و هذا ما يتطلب دراسة سلوك ...استخدامه و اماكن الخدمة و الصيانة،

صمم المستهلك الأجنبي و خصائصه و العوامل الثقافية المؤثرة، حتى ت
.  الحملة باللغة و الشكل المثير

التعريف بمنتج 
المؤسسة

لكين من خلال الإشهار أو بصفه عام الاتصال يمكن للمؤسسة إقناع المسته•
منتجات بالمميزات المتوفرة في منتجاتها وتجعلها متميزة بشكل أفضل من
مسابقات المنافسين ودفعه إلى رد فعل الايجابي تجاه منتجه في الألعاب وال

عض مستهلكين جدد، فضلا عن جلب ب)وبالتالي سيكون هناك إقبال جديد 
.ية ، وهو ما يسمح لمؤسسة من تنميه حصتها السوق(زبائن المنافسين

ةتنمية الحصة السوقي


