جامعـة العـربي بن مهيدي أم البـواقي
كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير
قسم: العلوم التجارية                                                                          تخصص: تسويق
يوم:23 /05/2018                                                                        المدة: ساعة ونصف
                                                                                                                                                                                                                            
امـتحان السداسي السادس في مقياس التسويق الدولي

السؤال الأول: (5ن)  
حدد خمس نقاط اختلاف بين التسويق المحلي والتسويق الدولي؟
السؤال الثاني: (5 ن)
حدد الفرق بين التصدير المباشر والتصدير غير المباشر؟
السؤال الثالث: 	(6ن)
 ناقش وظائف التغليف وأهميتها في التسويق الدولي؟
السؤال الرابع: 	(4ن)
  تميل العديد من المؤسسات الدولية إلى تحديد أسعارها على أساس أسعار المنافسين، فمتى تكون أسعار منتجاتها أعلى من المنتجات المنافسة، ومتى تكون أقل؟
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الجواب النموذجي لامـتحان السداسي السادس في مقياس التسويق الدولي
الجواب الأول: (5ن)   جدول يوضح أوجه الاختلاف بين التسويق المحلي والتسويق الدولي
	النشاط
	التسويق المحلي
	التسويق الدولي

	تعريف التسويق
	مجموعة الأنشطة التي تهدف إلى تدفق السلع والخدمات من المنتج المحلي إلى المستهلك الذي يقع في الأسواق المحلية
	مجموعة الأنشطة التي تهدف إلى تدفق السلع والخدمات من المنتج المحلي إلى المستهلك الخارجي، على أساس خطة استراتيجية تسويقية معينة بطريقة تتلاءم مع الأسواق الخارجية 

	المزيج التسويقي
	يمكن السيطرة عليها محليا بقرارات من قبل المشروع وفق المتغيرات الفنية
	لا يمكن السيطرة عليها بنفس المرونة والقوة بسبب الظروف البيئية الخارجية

	نظام التوزيع
	يكون التوزيع داخل حدود الدولة الواحدة ويتم الاتصال بالزبون عن طريق تجار الجملة وتجار التجزئة
	تسويق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك يكون بين بلدين (مصدر ومستورد) أو أكثر من بلد. ويتم التوزيع عادة عن طريق الوكلاء في الأسواق الخاصة أو عن طريق الترخيص أو الاستثمار المباشر.

	الترويج
	طبيعة وسائل الترويج تحدد على ضوء الأنظمة والقوانين المحلية
	طبيعة وسائل الترويج متنوعة حيث يمكن أن تختلف من قطر لآخر

	الأسعار
	تحدد الأسعار وفق المعطيات المحلية أو كما هو متعارف في الأسواق المحلية
	تحدد الأسعار وفق الأوضاع الاقتصادية السائدة في كل قطر حسب القوة الشرائية والوضع الاقتصادي


الجواب الثاني: (5ن)
   يعتبر التصدير من أبسط أشكال الدخول للأسواق الدوليـة لأنه يتضمن أقل نسبـة من المخاطر بالمقارنـة مع الطرق الأخرى للتصدير كالاستثمار المباشر والمشروعات المشتركة. وينقسم التصدير إلى: 
· التصدير المباشر: تتحمل المؤسسة بموجب التصدير المباشر مسؤولية بيع صادراتها بنفسها مما يضعها أمام مخاطر كبيرة واستثمار مالي عالي، غير أن ذلك قد يرتبط بعائد أكبر وسيطرة تامة على جهودها في البيع وتعامل مباشر مع المستهلكين وعادة ما يظهر هذا النوع من التصدير في المؤسسات الكبيرة الحجم، والمؤسسات التي نمت أسواقها بدرجة كافية وبدرجة تبرر القيام بأنشطتها التصديرية.
· التصدير غير المباشر: يعتبر أكثر ملائمة للمؤسسات التي تقوم بعملية التصدير لأول مرة حيث تقوم المؤسسة هنا بإنتاج منتوجات معينة للسوق الأجنبية، وغالبا ما تحدث تغييرات في خطوط إنتاجها واستراتيجيتها التسويقية وهذا لما للتصدير غير المباشر من مميزات يمكننا سردها في النقاط التالية:
· إن التصدير غير المباشر لا يحتاج إلى أموالا باهضه ويتطلب مخاطرة أقل؛
· سهولة مهمة رجل التسويق المكلف من قبل المؤسسة لتمثيلها في السوق الأجنبي المستهدف في عملية تجميع البيانات والمعلومة التي تمكنها من خدمة عملائها بأعلى كفاءة ممكنة.
الجواب الثالث: (6 ن)
يمثل الغلاف أول ما يواجه المستهلك عند تعرفه للمنتوج، ويعتبر المظهر الرئيسي للسلعة، ولا شك تميز الغلاف وتنوعه وجودته يضيف قيمة كبيرة للسلعة، ومع الاختلافات بين الدول من حيث الخصائص الاجتماعية والثقافية بما فيها العوامل المناخية يجعل من الضروري الاهتمام بسياسة التغليف. إن العبوة التي تحمل السلعة، أو الغلاف الذي توضع فيه هما أقصر طريق للاتصال بين المنتوج والمستهلك، أي يعتبر همزة وصل بينهما.
إن أهمية التعبئة والتغليف لا تقل عن أهمية تحديد المنتوج المرغوب فيه داخل الأسواق الأجنبية المستهدفة، لأن العبوة والتغليف غير المناسبين يمكن أن يؤديا إلى مجموعة من المخاطر منها: رفض التكفل بالمنتج من قبل الموزعين أو التكفل به تحت عدة شروط، عدم تطابق المنتج مع مواصفات القياسية للسوق الخارجي المستهدف، الضرر المالي الذي يلحق بالمؤسسة، وذلك نتيجة وصول البضاعة في حالة سيئة، أو تزايد تكلفة النقل والمناولة، مما قد ينتج عنه رفض شركات التأمين تعويض مخلفات النقل التي سببها سوء التعبئة و التغليف ورفض التسديد من طرف الزبائن.
    يمتاز التغليف بالخصائص التالية: يجب أن يتصف بالمرونة من حيث الحجم والوزن والمقاس، وأن يكون الغلاف اقتصاديا وغير مكلف أو مبالغ في شكله، كما يجب أن يكون ملائماً للأسواق الخارجية من حيث الشكل واللون والمواصفات.
    إن تقديم المنتوج بعبوة وتغليف موحدة لجميع الأسواق الخارجية للمؤسسة يحقق عدة مزايا أهمها تخفيض تكلفة إنتاج وتصميم العبوات فضلا عن قلة الاستثمارات في مخزون العبوات، وأيضا في توحيد الغلاف ينتج عنه تمييز منتوج المؤسسة عالميا، وكما يواجه توحيد المنتوج عدة صعوبات وذلك من حيث الحجم أو الخامات المصنوعة منها مع بعض الأسواق الأجنبية المستهدفة، فمثلا تفضل الدول المتقدمة العبوات المصنوعة من الزجاج في حالة السلع الغذائية من أجل الحفاظ على المنتوج و صحة المستهلك المحلي، عكس الدول النامية التي تسعي إلى تقليل التكلفة واستعمال عبوات غير زجاجية.
الجواب الرابع: (4 ن)
  تميل العديد من المؤسسات الدولية إلى تحديد أسعارها على أساس الأسعار المنافسة، وفي هذه الحالة يمكن أن تتبع المؤسسة عدة أسعار:
· إتباع سياسة السعر المنخفض مقارنة بأسعار المنافسين: تكون هذه سياسة ممكنة في حالة ما إذا كان هيكل التكاليف يسمح بذلك، إضافة إلى وجود علاقة ايجابية بين الثنائية "سعر/جودة".
· إتباع سياسة السعر المرتفع مقارنة مع معدل سعر السوق: تصبح هذه السياسة مجدية إذا كانت الشركة تملك منتجات عديدة أو عدة علامات أو مستوى تكنولوجي عالي، والتي تضمن ولاء المستهلكين حتى لو كانت الأسعار مرتفعة.
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