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 المحور الرابع : إستراتيجيات دخول الأسواق الدولية 

در أكبر ق تستطيع المؤسسة تسجيل حضورها في الأسواق الدولية من خلال اختيار بديل أو أكثر من البدائل المتاحة لديها والتي تمنحها
ى باقي ن أثر علالاستراتيجية للمؤسسة لما له ممن السيطرة على عملياتها التسويقية، فقرار التوغل في الأسواق الدولية يعد من القرارات 

                                              إلى وجود أشكال عدة لاقتحام الأسواق الدولية تتمثل في الشكل التالي:      Kotlerفقد أشار  قرارات الوظائف التسويقية،
 أشكال دخول الأسواق الدولية

 

 

 الأرباح المقدرة –الخطورة  -مقدار التعهد

ونظرا لتعدد الأشكال واختلاف أساليب الدخول للأسواق الدولية سوف نقتصر على ذكر الصيغ الأكثر شيوعاً واستخداما   
 والمتمثلة في النقاط التالية:في التسويق الدولي 

 الاستثمار الأجنبي المباشر - 3التصدير المباشر وغير المباشر.   -1 

  .التحالفات الإستراتيجية  -4الاتفاقات التعاقدية.                  -2 

 : التصــدير  -1 

ة التصدير لا يعني أنها دخلت مفهوم يختلف مفهوم التصدير عن مفهوم التسويق الدولي، فالمؤسسة التي تنتهج إستراتيجي 
لخدمات لسلع وااالتسويق الدولي بمفاهيمه الواسعة فالتصدير بأنواعه )المباشر، غير المباشر( ما هو إلا إستراتيجية محدودة تضمن انتقال 

 من مكان لآخر أو من سوق داخلية إلى أخرى خارجية.

قيق تدفقات سلعية وخدمية ومعلوماتية ومالية وثقافية وسياحية وبشرية إلى دول فالتصدير إذاً يعني قدرة الدولة ومؤسساتها على تح 
وأسواق عالمية ودولية أخرى بغرض تحقيق أهداف المؤسسة من أرباح وقيمة مضافة وتوسع ونمو انتشار وفرص عمل والتعرف على 

 .التصدير بشكل مباشر أو غير مباشر، يمكن للمؤسسة أن تقوم بعملية  1ثقافات أخرى وتكنولوجيا جديدة وغيرها

 :  التصدير غير المباشر أولا 

نما توكل   تعد الطريقة الأكثر شيوعا لدخول الأسواق الدولية إذا لا تتولى المؤسسات المنتجة للسلعة عملية التصدير بنفسها، وا 
عاد عة ثم يه أو من خارج البلد، مهمتهم شراء السلالمهمة إلى جهات خارجية ويقصد بالجهات الخارجية مشترون سواء كانوا من البلد نفس

هذا للوسطاء ابيعها على شكل صادرات إلى الخارج أي يتم التصدير غير المباشر بالاعتماد على الوسطاء المستقلين، وفيما يلي أهم أنواع 
 الغرض.

 خاص.: حيث يقوم بشراء المنتجات المصنعة ثم بيعها في الخارج لحسابه الالتاجر المصدر* 
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اء وذلك لق : والتي تعمل على إيجاد أسواق خارجية للسلع المحلية والتفاوض مع المستوردين الأجانبوكالة التصدير المحلية* 
 عمولة معينة.

ت : تظهر في مجالات معينة صناعية وزراعية على حد سواء  وخاصة عندما يشترك المنتجون في صفاالمؤسسة التعاونية* 
بات هو ما يجعل  عملها تعاونيا أكثر فائدة من العمل الفردي، لأنه في بعض الحالات تكون هناك طلمشتركة في الإنتاج و 

توفر بكميات كبيرة يصعب تلبيتها من طرف مؤسسة محلية واحدة، وبالتالي عدم إجراء الصفقة وضياع فرصة، في الوقت الذي ت
 فسهم.آخرين ويتم  إدارة هذه المؤسسة من قبل المنتجين أن هذه المادة بكميات كافية في نفس البلد من قبل منتجين محلين

 : حيث تعمل مؤسسة وسيطة على إدارة أنشطة التصدير لمؤسسة منتجة أو لمجموعة من المؤسساتمؤسسة إدارة التصدير* 
تتفاوض التصدير و في وقت واحد وفق أو مقابل عمولة  معينة، كما أنه يمكنها أن تستخدم اسم المؤسسة المنتجة التي ترغب في 

لى صديري إنيابة عنها، يبدو هذا النوع من الوسطاء ملائم للمؤسسات الصغيرة  والمتوسطة الحجم التي تأمل في تكوين برنامج ت
 الأسواق الخارجية على المدى البعيد.

 :  التصدير المباشر  ثانيا

منح باشر سيتوكيلها إلى جهة أخرى خارجية، التصدير الم في هذه الطريقة يتولى المنتج بنفسه إنجاز المهام التصديرية بدلا من
قامة البحوث والدراسات والتعرف على طرق التوزيع والتوزيع المادي في الأسواق الأ غير و جنبية للمؤسسة فرصاً أوسع للاحتكاك بالسوق وا 

تم ذلك درجة عالية من الخبرة ويمكن أن ي ذلك من الاعتبارات، مما يؤدي إلى توسيع المبيعات خارجيا لذلك فإن عملياته تحتاج إلى
 "التصدير المباشر" من خلال عدة طرق أو قنوات هي:

: حيث تخصص المؤسسة قسماً خاصاً بعمليات التصدير وبإشراف مدير يرأس مجموعة من العاملين، قسم تصدير محلي*  
 جية.ق الخار يم المساعدة التسويقية للمؤسسة في مجال الأسواحيث تنحصر مهام القسم بأداء كافة الأنشطة المتعلقة بعملية التصدير وتقد

: )المؤسسة التابعة( تسمح هذه الصيغة من تحقيق حضور وسيطرة اكبر في السوق الدولية، فبوجود فرع الجمعيات الدوليـة*  
وزيع لصادرات من بيع، تخزين تقسم التصدير أو بدونه تتخذ المؤسسة فروعا في الخارج تقوم بجميع السياسات التسويقية الخاصة با

 وترويج.

: تقوم المؤسسة بإرسال ممثلين عنها إلى الدول الأخرى لغرض التعريف بمنتجاتها أو ممثلي مبيعات التصدير المتجولين*  
 التفاوض وعقد الصفقات التجارية مع الجهات المستفيدة.

وكلاء أو موزعين  أجانب لغرض بيع منتجاتها بالنيابة عن : يمكن أن تتعاقد المؤسسة مع الوكلاء أو الموزعين الأجانب*  
 المؤسسة، من أجل ذلك تمنح المؤسسة للوكلاء الحقوق الخاصة التي تتيح لهم إمكانية تمثيل المؤسسة المنتجة  في بلدهم.

 : الاتفاقات  التعاقدية  -2

ؤسسة في دولة أخرى مضيفة، يتم بمقتضاتها نقل الاتفاقات التعاقدية عبارة عن ارتباط طويل الأجل بين مؤسسة دولية وم 
. وفيما يلي يأتي ذكر بعض 2التكنولوجيا وحق المعرفة من الأولى إلى الثانية دون أي استثمارات لأصول مادية من طرف المؤسسة الأم

 هذه الاتفاقات الأكثر شيوعا في المعاملات الدولية.
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 :  التراخيصأولا  

ق مع بسيطة نسبياً يدخل من خلالها المنتج إلى السوق الدولية، حيث أن مانح الترخيص يدخل في اتفايعتبر الترخيص طريقة       
لغ قابل مبمالمرخص له في دولة أجنبية يسمح له باستخدام عملية إنتاجية أو علامة تجارية أو براءة اختراع أوي أي عنصر أخر له قيمة 

ة لترخيص إلى السوق الدولية بمخاطر محدودة كما أن المرخص له يحصل على الخبر أو امتياز معين، في هذه الحالة  يدخل مانح ا
 الإنتاجية والإدارية أو شهرة المنتج أو العلامة جاهزة دون البدء من اللاشيء.

 : عقود تسليم المفتاحثانيا            

داية ه حتى بل بإقامة المشروع الاستثماري والإشراف عليبموجب عقد أو اتفاق يتم بين الطرف الأجنبي  والطرف الوطني يقوم الأو        
  تثماريةالتشغيل، وما أن يصل هذا المشروع إلى مرحلة التشغيل يتم تسليمه إلى الطرف الثاني ويتميز هذا النوع من المشروعات الاس

 بالخصائص التالية :

له رق تشغييامه بوضع أو تقديم التـصميمات الخاصة بالمشروع وطأن تقوم الدولة المضيفة بدفع أتعاب الطرف الثاني الأجنبي مقابل ق -
دارته وتدريب العاملين فيه.  وصيانته وا 

 تتحمل الدولة المضيفة تكلفة الحصول على التجهيزات والآلات، الشحن بالإضافة إلى تكاليف النقل وبناء القواعد ..  -

 اج والجودة وأنواع المنتجات يتم تسليم المشروع للطرف الوطني.بعد إجراء تجارب التشغيل والإنتاج من حيث كمية الإنت -

 :  عقود التصنيع وعقود الإدارةثالثا 

حدى المؤسسات المحلية )عامة أو خاصة( بالد عقود التصنيع          ة، ولة المضيفهي عبارة عن اتفاقات مبرمة بين المؤسسة الدولية وا 
نتاج سلعة معينة أي أنها اتفاقية إنتاج بالوكالة و  تفاقيات هذه الايتم بمقتضاها أن يقوم الطرف الثاني نيابة عن الطرف الأول بتصنيع وا 

 م الطرف الأجنبي في إدارة عمليات المشروع وأنشطته المختلفة.تكون عادة طويلة الأجل ويتحك

لدولية ام المؤسسة فهي عبارة عن اتفاقيات أو مجموعة من الترتيبات والإجراءات القانونية يتم بمقتضاها أن تقو  عقود الإدارةأما          
 في شكل معين في الدولة المضيفة لقاء عائد مادي معين بإدارة كل أو جزء من العمليات والأنشطة الوظيفية الخاصة بمشروع استثماري 

 أتعاب أو مقابل المشاركة في الأرباح.

 :  الاستثمار الأجنبي المباشر - 3

ينطوي الاستثمار الأجنبي المباشر على التملك الجزئي أو المطلق للطرف الأجنبي لمشروع الاستثمار، سواء كان مشروعاً  
لمباشر إلى جنبي اع أو الإنتاج أو أي نوع من النشاط الإنتاجي والخدمي ويعني هذا إمكانية تقسيم الاستثمار الأللتسويق أو البيع أو التصني

 نوعين:

 :  الاستثمار المشتركأولا

مليات قد لا تقتنع بعض المؤسسات بالأشكال المتعددة والواردة آنفا للدخول للأسواق الدولية، إذ تود أن تكون لها سيطرة على الع       
هام الإنتاجية والتسويقية ولو بنسب معينة، فعند ذلك يحصل اتفاق بين المؤسسة الأم ومؤسسة محلية في الدولة الأجنبية على القيام بهذه الم

 وتحمل كافة المسؤوليات  المترتبة على ذلك.
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ن( أو رك فيه طرفان )أو شخصيتان معنويتايرى البعض أن الاستثمار المشترك هو " أحد مشروعات الأعمال الذي يمتلكه أو يشا      
تراع أو ات الاخأكثر من دولتين مختلفتين بصفة دائمة والمشاركة هناك لا تقتصر على رأس المال بل تمتد أيضاً إلى الإدارة والخبرة وبراء

 العلامة التجارية".

يرجع إلى تفضيل أو اشتراط بعض البلدان  ولعل السبب في اختيار الاستثمار المشترك كبديل من بدائل دخول السوق الدولي 
 % 50ن لذلك، بحيث تمنع بعض الدول النامية التملك المطلق للمشروعات الاستثمارية لصالح المؤسسات الدولية أو حتى ملكية أكثر م

 (. 49/  51من المؤسسة ) القاعدة 

 :  الاستثمارات المملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبيثانيا 

بالرغم من و مشروعات الاستثمار المملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبي أعلى درجات المخاطرة عند دخول الأسواق الدولية،  تمثل        
كثيراً بل  ة تترددذلك يعتبر أكثر أنواع الاستثمارات تفضيلًا لدى المؤسسات الدولية، وبالمقابل نجد أن الكثير من البلدان النامية المضيف

لتبعية حيان التصريح لهذه المؤسسات بالتملك الكامل لمشروعات الاستثمار ويعز ذلك إلى تخوف هذه البلدان من اوترفض في معظم الأ
 الاقتصادية لهذه المؤسسات وما يترتب عليها من آثار سلبية على الصعيدين المحلي والدولي.

لإدارية راتها اها إلى سوق دولي معين أو بعبارة أخرى نقل مهاوتقوم هذه الطريقة في الأصل بناءاً على عملية نقل للمؤسسة بأكمل        
ن مؤسسة موالفنية والتسويقية والتمويلية ومهارتها الأخرى إلى بلد مستهدف في شكل مؤسسة تحت سيطرتها الكاملة من شأنه أن يمكن ال

 استغلال خبرتها التنافسية بالكامل .

 التحالفات الإستراتيجية     4-

لفات الإستراتيجية )التجارية والاقتصادية( إحلال التعاون محل المنافسة  التي تؤدي إلى خروج أحد الأطراف يقصد بالتحا 
اسب ع والمكالمتنافسة من السوق وقد يؤدي هذا التحالف إلى التعاون والسيطرة على المخاطر والتهديدات والمشاركة في الأرباح والمناف

 الملموسة وغير الملموسة.

ويتم التحالف بين المؤسسات الكبيرة أو بين المؤسسات الكبيرة والصغيرة أو بين  الحكومات، أو بين الحكومة والمؤسسات في    
ن طرف  م الأقطار المختلفة بشأن مشروع معين قد يكون منتجاً جديداً أو تطوير تكنولوجيا مستحدثة  لتحقيق هدف إستراتيجي محدد لكل

 التحالفات الإستراتيجية إلى نوعين: أطراف التحالف، وتصنف

 :  التحالفات غير الرسميةأولا 

 ة عديدةهي تبادل موسع غير رسمي للمعرفة التقنية المملوكة للمؤسسات بين مهندسي ومديري المؤسسات المتنافسة، وتوجد أمثل       
 لهذا النوع من التحالفات خاصة في مجال المستشفيات وصناعة الصلب.

 التحالفات التعاقدية:  ثانيا 

التكنولوجيا و هي اتفاقية رسمية بموجب عقد بين الطرفين يتم من خلالها تبادل المعارف واقتسام الأخطار والمعلومات عن السوق         
نبثق من سمية وتوكذا  التصنيع والتسويق المشترك وتعد التحالفات غير الرسمية الخطوة المبدئية لاتخاذ الترتيبات اللازمة للتحالفات الر 

 التحالفات التعاقدية عدة أشكال نذكر منها :
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شهد العالم في السنوات الأخيرة عدداً  كبيراً من الاختراعات والتكنولوجيا التي كانت محصلة  * تحالفات إستراتيجية تكنولوجية:  
أبحاث ناعية و جيا المعلومات والدواء والأقمار الصاستثمارات ضخمة في التكنولوجيا  المتقدمة، ولعل الملاحظ في مجالات الليزر وتكنولو 

قل نحالفات الفضاء والسلاح والطيران يعرف أهمية التعاون والتحالف بدلًا من التنافس والتطاحن. فقد استطاعت دول عديدة من خلال الت
دولية  ن مؤسساتية عديدة نقل التكنولوجيا موسانغفورة كما استطاعت مؤسسات وطن -ماليزيا –الهند–التكنولوجيا  المناسبة لها مثل اليابان

 مثل صناعات السيارات والإلكترونيات وتنقسم التحالفات التكنولوجية إلى المجموعات التالية : 

 تحالفات في شكل  برامج المعونة الفنية والتدريب. -     

 تحالفات بين المنتجين الكبار في نفس الصناعة. -     

 نتجين الكبار والمنتجين الصغار.تحالفات بين الم -     

 تحالفات تكنولوجية في الصيانة والإحلال والاعتمادية. -     

يجتذب المزايا المطلقة  النسبية أو التنافسية لدولة ما أو منطقة ما أو مؤسسة ما أصحاب * تحالفات إستراتيجية إنتاجية :     
د الخام و الموااركات وتعاونيات في الإنتاج خارج حدود الدولة بالقرب من الأسواق أالقرارات من رجال الأعمال والمستثمرين للدخول في مش

لتي تقيم سيوية اأو الطاقة أو أسواق المال و التكنولوجيا، فهناك العديد من المؤسسات الآن الأمريكية منها و اليابانية والأوروبية والآ
  ر من تلك المزايا المذكورة أعلاهمصانعها خارج حدودها الإقليمية تحقيقاً لواحد أو أكث

سواق ة وفتح الأيؤدي انضمام الدولة لاتفاقيات "الغات" إلى الدخول  في تحالفات تجاريتحالفات إستراتيجية تسويقية: *             
مناطق شاء السواق عند إنوالعمل على تحرير التجارة من القيود الكمية والجمركية وفرص توسيع نطاقات الأسواق، وتظهر التحالفات بين الأ

 الحرة  ومناطق التجارة الحرة بين مختلف الدول في:

 جديدة.الاشتراك في دراسة التصميمات الصناعية  ال -الاشتراك في نظام ومنافذ التوزيع.                                     -

 الاشتراك في الإعلان  ذات المصالح المشتركة. - الاشتراك  في تغطية تكاليف دراسة السوق.                          -

 كة.الاشتراك في دراسة البحوث والتطوير بموازنة مشتر  -التحالفات التجارية لإنشاء منطقة تجارية حرة أو إتحاد جمركي      -

 

 .يؤدي التحالف الإستراتيجي التسويقي إلى تقاسم الأسواق العالمية بدلا من التنافس والصراعات 

 

 


