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مقدمة في التسويق الدولي
تعريف التسويق الدولي

هو النشاط الذي يمارس عبر الحدود المحلية إلي الحدود الخارجية مخترقاً كافة الحواجز والعوامل البيئية في الأسواق الجديدة مثل القيود الاقتصادية والسياسية والقانونية المختلفة بالإضافة إلي عامل المنافسة والخبرة التسويقية في الأسواق الخارجية (1)
تطور نشاط التسويق الدولي

حيث مر التسويق الدولي بعدة مراحل حتى وصل إلي حالته الراهنة من التعدد في عملياته وتشعب ممارساته في الأسواق الدولية  ومن أبرز هذه المراحل : 

►  مرحلة التبادل التجاري 

►  مرحلة التجمعات الاقتصادية 

►  مرحلة ظهور الشركات الصغيرة 

►  مرحلة السوق العالمي 

►  مرحلة التجارة الدولية 

►  مرحلة التجارة الإلكترونية  (1)
التسويق الدولي والأنشطة الخارجية

يرتبط التسويق الدولي بالعديد من الأنشطة الأخرى الخارجية وعلى سبيل المثال يرتبط التسويق الدولي بالبيئة الخارجية والتي تشتمل على العديد من العوامل والمتغيرات الاقتصادية والاجتماعية والثقافية والسياسية وغيرها.  كما أن التسويق الدولي يرتبط بالأسواق الخارجية التي يتواجد بها المستهلكون بثقافتهم المتعددة والمتباينة والتي تؤثر في كثير من الأحيان في سلوكيات المستهلكين في تلك الأسواق والتسويق الدولي يرتبط بأساليب الترويج والتوزيع والتسعير المختلف باختلاف طبيعة الأنظمة والقوانين في الأسواق الخارجية. 

كما أن التسويق الدولي يرتبط بالعميل الخارجي والذي يتواجد في أسواق خارجية مختلفة عن الأسواق الداخلية في الخصائص والاتجاهات والاحتياجات.  والشكل (1-1) يوضح علاقة التسويق الدولي بالأنشطة الخارجية المختلفة في الأسواق الدوليـة. 


(1)
بيئة التسويق الدولي
تعريف بيئة التسويق الدولي

بيئة التسويق الدولي يعني " المناخ العام الذي يواجه الشركات المحلية المصدرة عند قيامها بنشاط التسويق والبيع في الأسواق الخارجية ” والحقيقة أن المنشآت المحلية حين قيامها بنشاط التسويق الدولي فإنها تواجه نوعين من التحديات داخلية وخارجية. وهذا يعني أن مرور المنتجات المحلية والخدمات من الداخل إلي الخارج يواجه مجموعة من القوي أو العوامل التي يمكن تسميتها بالعوامل البيئية.


(1)
الدخول إلى الأسواق الدولية
أشكال الأسواق الخارجية :

1. الأسواق المتطورة ذات الدخل المرتفع    
2.  الأسواق ذات الدخل المتوسط
3. الأسواق ذات الدخل المنخفض
طرق وأساليب الدخول للأسواق الدولية  
1-التصدير

2-التعاقدات الدولية

3-المشروعات المشتركة

4-الاستثمار المباشر

    ___________________________________________

التعاقدات الدولية
عندما تواجه الشركة مشكلات في التصدير أو الاستثمار المباشر ولا تجد أي طريقة للدخول للأسواق الخارجية فهي تلجأ إلى إتباع إحدى الطرق التالية :

1-عقود الترخيص

2- عقود الإدارة

3- عقود التصنيع

4-عقود الامتياز

5-عقود تسليم المفتاح 

وفيما يلي شرح موسعلهذه المفاهيم ومتى يمكن للشركة استخدامها وماهي مزيا كل منها وعيوبها 
الترخيص
يكون الترخيص حل معقول عندما يكون التصدير غير فعال وتكون الشركة مترددة في الاستثمار المباشر في الخارج .

الترخيص : ترتيب ما حيث يمنح المرخص شيئاً له قيمة للمرخص له مقابل إنجاز عمل معين ورسوم . فالمرخص (الشركة العالمية) قد تمنح المرخص له (شركة محلية ) واحد أو أكثر من الأشياء التالية:

1-حقوق الاختراع 2-حقوق العلامات التجارية 3- كيفية الانتاج .وهذه قد تمنح للاستخدام في أي سوق أجنبي أو قد تعطي للمرخص له حقوق العمل في عدة دول        "1"

والأمثلة كثيرة عن التراخيص حيث 50% من الأدوية التي تباع في اليابان يتم صنعها بموجب ترخيص من شركات أوروبية وأمريكية.

ويوجد شركة playboyالتي تقوم على أساس تراخيص المواد من شركة luiالفرنسية والتي كانت توزع في أمريكا.وإذا أمعنا النظر في هذه الشركة فهي أكبر مثال عن التراخيص .حيث تقوم بالاعتماد على منح الترخيص للطباعة حيث يتم توزيعها في 9 بلدان وكل بلد يقوم بطباعتها بلغته الخاصة ولكن يجب أن تكون على نفس النمط,حيث توزع في اليابان والبرازيل و إسبانيا وإيطاليا وألمانية .

إن الترخيص ليس فقط على السلع المادية الملموسة فيمكن أن يمتد إلى الخدمات.

بالرغم من الاعتقاد أن الاسثمار الأجنبي المباشر أكثر ربحاً وهو الأسلوب المفضل إلا أن الترخيص له فوائد عدة أيضاً.حيث يسمح للشركة بتوزيع كلفة الاستثمار والبحث والتطوير .كما أن الشركة عندما تقوم بمنح الترخيص فهي تقوم بحماية براءات الاختراع الخاصة بها من الاستعمال غير المشروع من قبل الوكلاء من دون موافقتها.

لإن الشركة يمكن أن تقرر الانسحاب من السوق بشكل مؤقت أو دائم ,وبذلك فهي تحمي منتجاتها وكل ماله علاقة باسمها.

يوجد عدة أسباب تدعو إلى استعمال الترخيص ومنها :

1-الحواجز التجارية : مثلاً عندما يكون رأس المال نادر أو توجد عقود تصدير تثبط عذيمة الدخول المباشر.

2-حساسية البلاد من الملكية الأجنبية:حيث أن الترخيص طريقة مرنة لدخول الأسواق بسرعة وبسهولة .

3-ارتفاع تكلفة النقل بالمقارنة من تكلفة النتج.

حيث قامت اليابان بمنع أي استثمار مباشر في أفريقيا الجنوبية وقيدت القروض التجارية.ولكن كتب لها النجاح من خلال عقود الترخيص مع الموزعين المحليين في إفريقيا الجنوبية .

إن لجوء الشركات للترخيص يجنبها الكثير من الأخطار.مثال على ذلك مصممين الفرنسيين يستخدمون الترخيص ليتفادوى الدخول في عالم الأعمال.

ويمكن منح ترخيص بالعلامة التجارية ,حيث يمكن الاستفادة من ترخيص العلامة التجارية بالحصول على أرباح مقابل استخدام هذه العلامة التجارية,ومانح الترخيص يستفيد من ربح غير ملموس وهو الإعلان المجاني الذي يعزز صورة المنتج ,ويوجد فائدة اخرى وهي أن هذه العلامة التجارية يمكن أن تمتد إلى مجموعة جديدة من المنتجات وخاصة إذا كان المرخص له ليس له أي خبرة في هذا المجال من الأعمال .

فوائد الترخيص :

1- لا يتطلب رأس مال كبير مقارنة مع الأساليب الأخرى وبالتالي لا يعتبر معيق أمام الشركات الصغيرة الحجم.

2- يعتبر أسرع الطرق وأسهلها للدخول للأسواق الخارجية ,وحتى ولو كان يتوفر لدى الشركة رأس المال فإنها تواجه بطأ في الإنتاج المحلي والتوزيع
3- الترخيص يخفض مخاطر تدخل الحكومة حيث أن المرخص له هي شركة محلية
4- الكثر من الحكومات تفضل الترخيص على الاستثمار المباشر لأنه يجذب التكنلوجيا إلى البلد بتكاليف أقل .
5- يساعد الشركة على التخلص من مخاطر مشاكل البحث والتطوير والمشاكل التعلقة بحماية حقوق الاختراع.
6- قد تخدم عملية الترخيص كمرحلة في التطوير التصديري للشركة حيث تعتبر وسيلة لاختيار الأسواق الخارجية لاختيارالأسواق الخارجية دون التزام كبير من رأسمال والوقت.(7)
عيوب الترخيص :

1- تدني نسبة الأرباح العائدة على الشركة المانحة .

2- مشكلة الرقابة على المرخص ,فعلى الرغم من أن بنود العقود توضح مسؤليات الطرفين ,فإن احتمال سوء الفهم والاختلافات قد تظهر حول أمور مثل :الرقابة النوعية والجهود التسويقية للمرخص له .
3- محدودية  العائد المالي الذي يحصل عليه المرخص من قبل المرخص له ,حيث أنه لا يتعدى 5% إلى إجمالي حجم المبيعات الكلية .
في الحقيقة للترخيص جوانب سلبية أيضاً ,حيث أن الخطر منخفض هذا يعني أن الربح منخفض عموماً.في الحقيقة قد يكون أقل ربحا من أي استراتيجية أخرى.

من الضروري الأخذ بعين الاعتبار المنظور الطويل المدى ,عند منح الترخيص لشركة ,فإن المانح للترخيص قد يربي لنفسه منافس في المستقبل حيث قد يحصل ما على التكنلوجيا والمعرفة الخاصة بالمنتج . حيث قد يقوم المرخص له برفض تجديد عقد الترخيص ,ولزيادة صعوبة الموضوع أكثر قد يقوم المرخص له باستعمال العمليات المتعلمة والمكتسبة من خلال العمل تحت الترخيص.

كما أن جودة المنتج المختلفة عبر البلدان المختلفة التي سببها تساهل المرخص في مراقبة الجودة قد يؤدي إلى تراجع سمعة المنتج في أنحاء العالم .

هذا الاحتمال يوضح لماذا ماكدونالد تذهب إلى الإفراط في الإشراف على العمليات ,هكذا وتضمن جودة المنتجات وتناسقها.وبهذه الطريقة نجحت ماكدونالد في المحكمة من منع صاحب وكالة فرنسي في فرنسا من تشغيل الوكالت في فرنسا باسمها لإن مستوى الجودة كان أقل من المطلوب.

إن العديد من السلع المستوردة يتمتع بمستوى من السمعة والصورة الذهنية الجيدة التي يمكن أن تتلاشى بسرعة في حال كان المنتج يصنع محلياً بترخيص من الشركة الأم .في بعض الحالات قد لا يكون للمصنعين الخيار في موضوع منح الترخيص,حيث أن العديد من الدول النامية القوية تفرض على أصحاب براءات الاخترا منح ترخيص بمنتوجاتهم إلى مصنعيين آخرين أو موزعيين مقابل ثمن معين قد يكون عادل أو لا .

إن الترخيص بالرغم من بعض التعقيدات قد يكون الاستراتيجية الصحيحة التي يمكن أن تكون فعالة جداً تحت ظروف مؤكدة ,إن شروط الترخيص يجب أن يتم التفاوض عليها بعناية وأن تعالج بشكل صحيح .
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عموماً يجب على عقد الترخيص أن يتضمن العناصر التالية :

1- المنتج والتغطية الإقليمية.

2- مدة العقد .
3- مراقبة الجودة .
4- العائد والبدل المالي والتخطيط التنظيمي.
5- اختيار العملة واختيار القانون .
إن المرخص الحذر لا يخصص علامة تجارية للمرخص له .من وجهة نظر المرخص له ,العلامة التجارية للمرخص تكون ذات قيمة في تسويق المنتج المرخص فقط في إذا كان المنتج معروف للجميع.ماعدا ذلك من الأفضل للمرخص له خلق علامة تجارية جديدة خاصة به من أجل أن يحافظ على موقعه التسويقي وذلك في حال كانت العلامة التجارية للمرخص غير معروفة .
وأخيراً يجب على المرخص عدم تقييد المنتج بالتراخيص بشكل مفرط.إغ الترخيص المفرط قد ينمي الأرباح في الأجل القصير ولكنه في الأجل الطويل قد يقوم بالقضاء على المنتج .(2)
تأسيساً على ماتقدم فإن الشركات المانحة للترخيص يجب أن تهتم باختيار البلدان والشركات المحلية التي تتوافق مع تطلعاتها وأهدافها في حال إبرام عقود تراخيص معها وهذا يحتم الاهتمام بعملية إدارة عقود الترخيص من النواحي التالية :

1- بما أن الارتباط بموجب عقود الترخيص بين الطرفين سيكون لمدة طويلة نسبياً فإن الشركة الدولية المانحة يجب أن تجري مسحاً وتقويماً دقيقاً للشركات المرشحة لكي تمنح الترخيص بناء على الأهلية الإدارية والفنية والأخلاقية .

2- قد تلجأ الشركة المانحة للترخيص إلى تحديد بعض الشوط في عقد الترخيص كحماية مصالحها من حيث الاحتفاظ بحق السيطرة النسبي على استخدام الحقوق الممنوحة للمرخص له .
3- عدم إعطاء المرخص له كامل مكونات العملية الإنتاجية والاحتفاظ ببعض الأسرار الصناعية الخاصة لكي يبقى المرخص له بحاجة دائمة إلى مانح الترخيص .
4- مشاركة مانح الترخيص المرخص له في بعض الاستثمارات بحيث يتاح له إمكانية الحد من استقلالية المرخص له .
5- أن يتضمن عقد  الترخيص شروطاً يتم بموجبها ضرورة تجديد الترخيص في حال تمكن الشركة المانحة من تحقيق إنجازات وتحسينات في العملية الإنتاجية يريد الاستفادة منها المرخص له وفي حال كانت التحسينات من طرف المرخص له فيجب الإشارة في العقد إلى إمكانية استفادة الشركة المانحة من هذه التحسينات والتطويرات .
6- احتفاظ الشركة المانحة بتفوقها التكنلوجي والانتاجي والتسويقي يؤهلها لضمان استمرار المرخص له بالحاجة إليها واللجوء للاستفادة من خبراتها ومعارفها , والعمل على مساعدته في حل مشاكله الانتاجية والتسويقية يبشكل يضمن ولاءه للشركة المانحة وتجعله أكثر تقبلاً لشروطها .  (3)
عقود الإدارة
عقود الإدارة:

في بعض الحالات,تمارس الحكومات ضغوط وتضع قيود تجبر الشركات الأجنبية على بيع عملياتها المحلية أو ترك السيطرة عن الشركة وجعلها محلية.وفي بعض الحالات الشركات نفسها لا ترغب بإن تكون لها أي مسؤولية عن أعمال الشركة من حيث الإدارة .

تحت مثل هذه الظروف يجب على الشركة أن تصوغ استراتيجية جديدة لتوليد أعلى دخل في هذا الوضع وهي أن تقوم بتوقيع عقد إدارة مع الحكومة المضيفة أو شركة محلية جديدة تقوم بإدارة أعمال هذه الشركة ,حيث سوف تكون في بحاجة إلى إلى مهارات إدارية وفنية ووخبرة إدارية قد لا تتوفر لديها ,فتقوم بطلبها من الشركة الأم في البداية لإدارة الأعمال إلى أن يصبح الموظفين الجدد قادرين على إدارة عمل الشركة .

عقود الإدارة قد تستعمل كاستراتيجية لدخول الأسواق الأجنبية بأدنى حد ممكن من الاستثمار وأدنى حد من الأخطار السياسية .

مثال ذلك : شركة club med الذي يعتبر من الرائدين بين منتجعات الاصطياف الدولية ,حيث يسعى كثيراً نحو تطوير المدن بتمويل فعال لبعض النقاط الهامة بها , حيث تكون تلك البلدان بحاجة إلى السياحة .

استراتيجية club med تتضمن وجود وجود إما أقلية عرقية أو لا شيء مطلقاً وبالرغم من ذلك تقوم بإدارة جميع المصايف .

وهناك فندق accor as وهو فندق فرنسي عملاق استطاع الانضمام إلى مجموعة أقوى الفنادق الدولية.

إن هذه المجموعة المكونة من 11 فندق تدعو نفسها بالقمة,تقوم بنفسها بإدارة 9 فنادق في الصين وفندق في  تايلند بدون امتلاكها ,وأغلب هذه الفنادقلا تحمل اسم القمة .

إن انضمام accor  هو محاولة للانغماس في الصين والسيطرة على الفنادق مع شركة بيز العامة التي تعتبر شريكة في معظم الحانات الموجودة هناك .

وإن هدف accor هو أن يستطيع أن  يستخدم علاقات القمة وخبراتها لكي يستطيع أن يصبح رائداً في عقود الإدارة .ويوجد فندق في الصين أصبح تابع للعلامة التجارية accor  . كما توجد في أمريكا سلسلة من 6 فنادق تدار أيضاً من قبل accor  .(2)
عقود التصنيع
عقود التصنيع (تصنيع المنتجات ):

إن عملية التصنيع قد تستخدم كاستراتيجية تمتد إلى جميع أو بعض المصانع في البلدان الأجنبية ,على سبيل المثال شركة ibm  لها ستة فروع في الولايات المتحدة الأمريكية وأكثر من ثمانية عشر في بلدان أرى .

أحد إجراءات التصنيع هو تحديد المصادر ,ويجب الإشارة إلى أن عمليات التصنيع في دولة مضيفة لا يتضمن فقط البيع في هذه الدولة  ولكن من أجل التصدير إلى بلدان أخلرى أيضاً.

إن هدف استراتيجية التصنيع هو وضع قاعدة إنتاج داخل سوق البلد المضيف كوسيلة لغزو سوق هذه البلد .

يوجد عدة أنواع لهذه العقود حيث قد تتراوح بين التصنيع الكامل في المصانع المحلية أو التصنيع الجزئي.

إن الدول المضيفة تحاول دائماً جذب رأس المال الأجنبي ,بالإضافة إلى أن فرص العمل هي من الأسباب الرئيسية كما أنه توجد عدة فوائد أخرى للدول المضيفة من هذه العقود .

إن الاستثمار الأجنبي المباشر يختلف عن الأشكال الأخرى لتدفقات رأس المال , حيث يجلب بشكل عام دائماً مصادر إضافية تكون مرغوبة للاقتصاديات النامية . هذه المصادر تتضمن التقنية والخبرات الإدارية وإمكانية الدخول إلى أسواق التصدير .

هناك عدة أسباب تدفع الشركة للاستثمار في مناطق إناتج مختلفة , أحد الأسباب قد يتضمن إما الدخول إلى أسواق المواد الأولية أو استغلال المصادر اللازمة لعمليات التصنيع .ومن الأسباب الأخرى قد يكون لاستغلال تدني كلفة العمل أو توفر عوامل الأنتاج الأخرى (الطاقة –قوة العمل-المساهمات الأخرى ) .

Hoover كانت قادرة على تقليل تكاليفها التصنيعية المرتفعة في بريطانيا وذلك بتحويل عملية التصنيع إلى فرنسا .وقد تقوم هذه الاستراتيجية بنوع آخر من تقليل التاكاليف مثل تخفيض تكلفة النقل.

شركات الطباعة البريطانية بدأت بطباعة الكتب في الخارج لأنها سوف توفر 25-40% من تكاليف الشحن والإنتاج .

إن الشكل التالي يوضح كيف استطاعت مؤسسة غاليسيان للترويج الاقتصادي من جذب أكثر من 10000 شركة للعمل في غاليسيان ,اسبانيا .
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إن التصنيع في بلدان مضيفة يجعل منتجات الشركات ذات أسعار تنافسية أكثر لإنه يجنبها أو يقلل ضرائب الاستيراد المفروضة عليها,بالإضافة لبعض لتجنبها بعض الحواجز التجارية المفروضة فيها .

في شركة هوندا  ,68% من مبيعاتها من التصدير إلى جميع أنحاء العالم  و43% من المبيعات في السوق الأمريكية فقط ,هذا الأمر جعل شركة هوندا  أكثر حساسية بالنسبة للعوائق التجارية ,ولكي تتجنب هذه المشاكل قامت بإنشاء مصانع في أوهايو .

إن المصنعيين المهتمين بالتصنيع في الخارج يجب أن يأخذوا بعين الاعتبار عدد من العوامل الهامة .

في دراسة أجريت على هذا الموضوع وجدت أن العوامل المحفزة للشركات هي غياب القيود على عوائد الشركة الداخلة .

ومن الحوافز الأخرى :1- لا يوجد تدخل بتحويلات الأرباح -2-إلغاء رسم الاستيراد -3- ضمانات ضد نزع الملكية -4- الإعفاءات الضريبية . (4)
ومن وجهة النظر التسويقية فإن صورة المنتج يجب أن تحظى بالرعاية والاهتمام .

مثال :على الرغم من تصنيع سجائر Winston  في فنزويلا من نفس التبغ الذي تصنع منه سجائر Winston  في أمريكا إلا أن الشعب الفنزويلي لا يزال يفضل سجائر Winston  ذات السعر المرتفع المستوردة من أمريكا .

تعتبر المنافسة من العوامل الهامة جداً ,حيث أن مدى المنافسة يحدد الربح المحتمل ,ومن العوامل الأخرى هي الموارد المختلفة للبلدان ,حيث يجب المقارنة بين فوائد المصادر الموجودة في البلدان التي توضع موضع المقارنة .

ويجب أن تشمل المقارنة أيضاً اعتبارات الأنتاج بما في ذلك وسائل الأنتاج  والمواد الأولية والأجهزة والعقارات والماء والقوة والنقل والموارد البشرية ,حيث تعتبر الموارد البشرية من العناصر المهمة في المقارنة  حيث يجب أن تكون كلفة العمل ذات حيز كبير في المقارنة .

ويجب على المصنعيين الأخذ بعين الاعتبار التغيير النسبي في كلفة العمل .(الشكل 9,4) .
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(2)

إن الزيادة في كلفة العمل في ألمانيا دفعت gms & opel إلى نقل معاملها إلى اليابان , وشركة rollei  لنقل إنتاجها إلى سنغافورة . ونظراً للتكلفة القليلة في المكسيك قامت  عدة شركات يابانية بنقل إنتاجها إليها نظراً لأنها أقل من سنغافورة وكوريا الجنوبية .

ويجب على المنتج أن يأخذ بعين الاعتبار ليس فقط كلفة العمل بل يجب الأخذ بعين الاعتبار مع\ل النتاج وأسعار الصرف .

إن تكلفة العمل في المكسيك منخفضة جداً ولكنها أصبحت أقل بكثير بسبب تدني مستوى سعر الصرف ,لكن هذه الفائدة تعدل لأن العمال غير مهرة نسبياً وهكذا ينتجون منتجات أكثر عيوباً .

إن نوع المنتج يعتبر عاملاً آخر من العوامل المؤثرة على قرار التصنيع في دولة أخرى .
يجب على المنتج أن يقوم بمقارنة بين فوائد التصنيع بشكل موحد والتصدير أو أن يقوم بإنشاء مراكز تصنيع في بلدان مضيفة بحيث تكون المنتجات تتناسب مع التفضيلات المحلية لكل بلد  بشكل مستقلل .

النظام الضريبي من الاعتبارات الهامة أيضاً .حيث تقوم البلدان عادةً بوضع مزايا ضريبية بالإضافة إلى فوائد أخرى وذلك لجذب الاستثمارات الأجنبية ز

من العوامل الأخرى هي المناخ الاستثماري المناسب لرأس المال الأجنبي .

حيث أن مناخ الاستثمار يكون محدد بالشروط الجغرافية والمناخية ,حجم السوق,إمكانية النمو ,وكذلك الجو السياسي السائد .وبذلك نلاحظ بإنه يوجد دور سياسي واقتصادي ودوافع اجتماعية تلعب دوراً مهماً في جذب الاستثمارات الأجنبية إلى البلدان والمدن والتصنيع بها .

إن الشركات الدولية أصبحت تتوجه أكثر وأكثر نحو الاستثمار فيما وراء البحار ,حيث أصبحت من أهدافها الوصول إلى أسيا وأمريكا اللاتينية .

يجب الإشارة إلى أن مستوى أجور العمالة المنخفضة وعديمي الخبرة أصبح في السنوات الأخيرة غير مرغوب ومنفر للاستثمارات الأجنبية ,حيث أن التكنلوجيا وتطور عمليات التصنيع تجعل الحاجة إلى المهاراتالبشرية ذو أهمية اكبر في عملية التصنيع .

إن تطور المدن النامية يؤثر بشكل إيجابي على اختيار موقع الأنتاج بها , حيث يتوفر بهامهارات بشرية وأجور قليلة نسبياً . (5)
وبذلك يمكننا أن نلخص المزايا والعيوب في النقاط التالية :

المزايا :1- تجنب مخاطر تكلفة الاستثمار المباشر في بلدان كثيرة قد تتصف بعدم الاستقرار السياسي والاقتصادي .

2- توفر إمكانية الدخول السريع إلى الأسواق المستهدفة وكذا الأمر إمكانية الانسحاب من هذه السوق في حال عدم مواءمتها لتطلعات الشركة الدولية أو نظراً لتوقع بعض الخطر.(3)
العيوب:1- صعوبة الحصول على الشريك المحلي المناسب القادر على القيام بعمليات الانتاج وفق الشروط المتفق عليها مما يحتم على الشركة الدولية متابعة ومراقبة أعماله وإنتاجه بشكل مستمر كما وتقدم له المساعدات الفنية والتسويقية في الوقت المناسب .

2- قد تواجه الشركة الدولية مخاطر حقيقية من خلال خلق منافس شديد البأس لها في الأسواق الدولية في حال كان الشريك المحلي قادراً فعلاً على النهوض بأعباء الانتاج وتطويره باستمرار وزيادة كمياته وتفعيل قدراته التسويقية .(3)
عقود الامتياز

إن الامتياز هو عبارة عن نظام لتسويق السلع و/أو الخدمات و/أو التكنولوجيا، والذي يشمل العديد من الأشكال المختلفة لعلاقات العمل كالترخيص والتوزيع والوكالة، وبموجب هذا النظام، فإنه سيسمح للمرخص له باستعمال الاسم التجاري و/أو العلامة التجارية و/أو علامة الخدمة و/أو المعرفة الفنية و/أو طرق العمل وتقنياته و/أو النظم الإجرائية و/أو أية حقوق ملكية صناعية مملوكة للمُرخص . وفي هذا السياق، فإن عمل المرخص له  لا يعتبر فرعاً لعمل المرخص  وإنما يعد عملاً أو مشروعاً مستقلاً وذلك تحت الاسم التجاري لصاحب حق الامتياز الأصلي الذي يعرف بالمرخص ، وبالإضافة إلى ذلك، فإن المشروع أو العمل المدار يكون متشابها في الجوهر مع جميع المشاريع أو الأعمال الأخرى التي تدار تحت الاسم ذاته.

إن عقد الامتياز  يدار باستخدام طريقة العمل التي يتبعها المرخص له  وذلك بدعم متواصل من المرخص  نفسه مع تقديم المساعدة التجارية والفنية ضمن مدة زمنية معينة وفقاً للشروط المنصوص عليها في اتفاقية الامتياز  الموقع بين الطرفين لهذه الغاية.
أسئلة يتكرر طرحها عن الامتياز : 

1-لماذا يتوجب التفكير بالامتياز ؟
إإذا كان شخص ما يمتلك سلعة أو خدمة للبيع، فإن الامتياز  يوفر له فرصة ممتازة للانتشار السريع دون أن يشكل ذلك عبئاً مالياً ثقيلاً على نفقاته الرأسمالية، حيث يمنح نظام الامتياز إمكانية المحافظة على رأس المال في ذات الوقت الذي يتيح فيه فرصة الوصول إلى الأسواق بسرعة. ومن جهة أخرى، فإن قيام الشخص بمنح حق امتياز سيضمن التزام المرخص له التزاماً حقيقياً لأنه والذي سيكون في هذه الحالة شريكاً في إنجاح المشروع تجاه المرخص، على عكس الحال التي يكون المرخص له فيها مجرد موظف يتقاضى أجراً، مما يجعله أقل التزاماً وحماساً.

2- هل هناك أنواعا معينة من المشاريع أو الأعمال القابلة للامتياز دون غيرها؟
إإن أي مشروع عمل قد تتخيله يمكن أن يكون فعلياً قابلاً للخضوع للامتياز، فعلى سبيل المثال، فإن جمعية الامتياز العالمية  تضع الآن في تصنيفاتها أكثر من 75 فئة مختلفة لتصنيف الأعمال التي يمكن أن تكون محلاً للامتياز في غالب الأحيان. وقد يخطر لدى الجميع بأن مطاعم الوجبات السريعة أو خدمات المطاعم هي وحدها محل الامتياز، غير أن الحقيقة خلاف ذلك حيث يغطي الامتياز قاعدة تشمل معظم الأعمال و/أو الخدمات تقريباً، بدءاً من أعمال الدعاية والإعلان، والإنشاءات، ومروراً ببيع وتأجير الأفلام، وخدمات الطباعة والنسخ، وخدمات تشغيل خادمات المنازل، وخدمات الكمبيوتر، والفنادق والنزل ووصولاً إلى أعمال وكالات السياحة والسفر. 

3- محل العمل أو مشروع الرخص له في عقود الامتياز؟
في عقود الامتياز، يكون محل العمل مملوكاً ومداراً من قبل المرخص له نفسه  ، ولا يكون للمرخص  في هذه الحالة غير الحق في الاحتفاظ بسيطرته على الكيفية التي يتم بها تسويق وبيع سلعه وخدماته، كما يظل محتفظا بحقه في السيطرة على جودة العمل ومواصفاته.
ما هو عقد الامتياز ؟
عقد الامتياز هو الاتفاق القانوني المعقود بين الأطراف (أي المرخص والمرخص له)  لتحديد الشروط التي سيتم بموجبها منح الامتياز وتشغيل المشروع، و/أو يتضمن هذا الاتفاق الحقوق والالتزامات المترتبة على كل طرف، وتشكل هذه الاتفاقية تمثيلاً لإرادة الطرفين، وبالتالي فهي تختلف وتتنوع وفقاً لأهدافها ولرغبة الطرفين، وينبغي تفصيلها بالشكل الذي يعكس هذه الرغبة. على جميع الأحوال، فإنه غالباً ما تتضمن اتفاقية الامتياز البنود التالية:

الحق في استخدام اسم المرخص التجاري و/أو علامته التجارية و/أو أسراره التجارية و/أو أي طرق خاصة بالعمل أو طرق فنية أخرى. 
التزامات المرخص له. 
مواقع العمل والمناطق المشمولة بالامتياز. 
مدة عقد الامتياز. 
شروط تجديد العقد. 
طرق ضبط الجودة والمحافظة على السلعة. 
إنهاء العقد والآثار المترتبة على ذلك. 
كذلك، يجب أن تحقق اتفاقية الامتياز الأهداف الثلاث الأساسية التالية:

نظرا لغياب وجود تشريع محدد لتنظيم الامتياز عموما، فإن الاتفاقية ينبغي أن تلزم المرخص والمرخص له تعاقديا وأن تعكس الشروط المتفق عليها بدقة. 
ينبغي أن تسعى الاتفاقية لحماية مصالح كلا من الطرفين أي المرخص والمرخص له  . 
ينبغي أن تبين الاتفاقية بوضوح القواعد الواجب اتباعها من قبل الطرفين
ما هو دليل التشغيل ( Operational Manual)؟
هو بمثابة المصدر الأساسي المرجعي الذي يبين كيفية تشغيل الامتياز، فهو يشرح النظام الذي أعده المرخص والذي قام بترخيصه و/أو بيعه كما أنه يشمل المعايير والنظم والإجراءات اللازمة لتشغيل المشروع ونجاحه والذي على المرخص له اتباعها والتقيد بها، ويستند هذا الدليل إلى خبرة المرخص وأفضل السياسات والإجراءات التي يتبعها لإدارة وتشغيل مشروعه، وبالتالي فإن هذا الدليل يمثل خلاصة الخبرة والكفاءة التي يمتلكها المرخص والتي، إن اتبعها المرخص له بدقة، تشكل التركيبة الناجحة التي يحتاجها لتشغيل عمله بسلاسة، وبطريقة تعود عليه بالنفع والفائدة.
ويوجد عدة عيوب لعقود الامتياز يجب أخذها بعين الاعتبار قبل اختيارها كسياية لدخول الأسواق الدولية , وهي:

إن حجم الأرباح التي يحصل عليها المرخصون غير كبير-عدم القدرة على السيطرة التامة على المستفيد من عقد الامتياز من قبل الشركة المانحة للامتياز-اتساع إمكانية خلق منافس جديد للشركة مانحة الامتياز(6)
___________________________________________________عقود تسليم المفتاح
عقود تسليم المفتاح:

عقود تسليم المفتاح هي اتفاقية بين البائع والمشتري لتزويد المشتري بالوسائل الضرورية بالكامل وتجهيزه بها وتدريب الموظفين لديه وإرسال موظفين من قبل الشركة للعمل لدى المشتري.

إن هذا التعبير مستعمل كثيراً عند منح وكالة امتياز للأطعمة الجاهزة وذلك عندما يقوم مانح الامتياز باختيار موقع المطعم ثم بناءه ثم تجهيزه ثم يقوم بتدريب صاحب الوكالة والمستخدمين لديه وأحياناً يرتب له للحصول على التمويل اللازم .

في التسويق الدولي يرتبط مصطلح تسليم المفتاح بالمشاريع العملاقة التي تباع إلى الحكومات أو الشركات الحكومية .

في الأسواق المحلية توجد أعمال واسعة النطاق تتطلب تقنبة وعمليات وخبرات واسعة ومتقدمة أحياناً غير متوفرة في الأسواق المحلية ,فتقوم هذه الأسواق بالاعتماد على هذه الاستراتيجية .

من مثل هذه المشاريع :مشاريع بناء مصانع الفولاذ –الاسمنت – الأسمدة – وتلك المشاريع المتعلقة بالتقنيات المتقدمة مثل الاتصالات .

بسبب ضخامة مشاريع تسليم المفتاح ,يتوقع الذي يفوز بتنفيذ العقد الحصول على عوائد ضخمة جداً .

وهكذا يجب أن يكون عقد تسليم المفتاح يتضمن عرضاً كاملاً بحيث يجذب المشتري لتنفيذه .

إن هذه الحزمة الكاملة التي يتضمنها العقد لا تقتصر فقط على آخر التقنيات بل توجد أهداف أكثر أهمية بالنسبة إلى للبلدان الأقل تطوراً يجب أن تحققها من هذه العقود .

ومن العوامل الأخرى التي تدفع إلى هذه العقود هي بناء مصانع محلية ,حيث يجب أن يتم تركيب جميع الأجهزة واختبارها  والتأكد من أنها ستفي بالغرض المطلوب منها .

ويجب أن يتم تدريب الموظفين المحليين على تسيير عملية الأنتاج وتقديم خدمات مابعد البيع.كل هذه الأمور يجب أخذها بعين الاعتبار عند اتخاذ القرار بالقيام بهكذا نوع من الاتفاقيات .(2)
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