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 المللی دانلود جزوه بازاریابی بین 

به فرآيندهای مرتبط با شناسايی، معرفی و فروش محصولات يا خدمات در بازارهای جهانی و فراتر از مرزهای   المللی بازاریابی بین 

های مختلف  های خاص خود را دارد و به دانش عميق در زمينه شود. اين حوزه از بازاريابی، چالش جغرافيايی يک کشور اطلاق می 

تواند يک ابزار آموزشی مفيد  می المللیدانلود جزوه بازاریابی بین  .اقتصادی، فرهنگی، قانونی، و سياسی کشورهای مختلف نياز دارد

های  ها و تکنيکها، روش برای دانشجويان، محققان و کارشناسانی باشد که قصد دارند در اين زمينه تخصص پيدا کنند و با استراتژی 

 .بازاريابی در سطح جهانی آشنا شوند

 

 المللی اهمیت بازاریابی بین 

را بيشتر از هر زمان ديگری کرده    المللیبازاریابی بین  المللی، اهميتشدن تجارت و افزايش تعاملات بيندر دنيای امروز، جهانی 

ها بايد به بازاريابی  ها و شرکت های جديدی که در بازارهای خارجی وجود دارد، سازمان است. با توجه به رقابت فزاينده و فرصت 

کند تا محصولات و خدمات خود را به مشتريان جديد در  ها کمک می ای داشته باشند. اين فرآيند به سازمانالمللی توجه ويژهبين

 .برداری کنندهای جديد برای گسترش بازار خود بهره کشورهای مختلف معرفی کنند و از فرصت 

های بازار داخلی خود را کاهش  دهد که ريسک ها اين امکان را می علاوه بر افزايش بازارهای هدف، به شرکت  المللی بازاریابی بین 

های فرهنگی  دهند و با تنوع در بازارهای مختلف، از نوسانات اقتصادی و سياسی کشور خود مصون بمانند. همچنين، به دليل تفاوت 

 .های خاص و محلی برای هر بازار ضروری استکارگيری استراتژی و اقتصادی در کشورهای مختلف، به

 

 المللی ساختار جزوه بازاریابی بین 

توانند به دانشجويان و کارشناسان در درک مفاهيم اين حوزه  معمولاً شامل مباحث مختلفی هستند که می المللی بازاریابی بین  هایجزوه 

 :ها عبارتند ازهای اصلی اين جزوه کمک کنند. برخی از بخش 

 المللی ای بازاریابی بین مفاهیم پایه  .1

 :دهند. اين مفاهيم شاملالمللی را شرح می ها مفاهيم اساسی و ابتدايی بازاريابی بيندر اين بخش، جزوه 

 .المللی و تفاوت آن با بازاريابی داخلیتعريف بازاريابی بين •

 .المللی در دنيای تجارت امروزیاهميت بازاريابی بين •

المللی  ای قوی از بازاريابی بينکنند تا پايهاين مفاهيم به خواننده کمک می .های بازاريابی در سطح جهانیها و فرصت چالش  •

 .بسازد و درک بهتری از اين رشته پيدا کند

 المللی تحلیل محیط بین  .2

 :شود. اين عوامل شاملگذارند، پرداخته می در اين بخش، به بررسی عوامل مختلفی که بر بازاريابی در سطح جهانی تأثير می

 .کنندههای اجتماعی بر رفتار مصرف تأثير فرهنگ و ارزش  :عوامل فرهنگی  •

 .های بازاريابیها بر استراتژی بررسی شرايط اقتصادی کشورهای مختلف و نحوه تأثيرگذاری آن :عوامل اقتصادی •

 .ها، قوانين و مقررات مختلف کشورها بر فرآيندهای بازاريابیتأثير سياست  :عوامل سیاسی و قانونی •

کند تا بتوانند اين بخش به مديران کمک می .المللینقش فناوری و نوآوری در توسعه بازارهای بين :عوامل تکنولوژیکی •

 .های مناسبی برای ورود به بازارهای جديد طراحی کنندوتحليل کرده و استراتژی المللی را تجزيههای مختلف بينمحيط 

 المللی های بازاریابی بین استراتژی  .3



 

کار گيرند، پرداخته  المللی خود به توانند برای توسعه بازارهای بينها می های مختلفی که شرکت در اين بخش، جزوه به استراتژی 

 :ها شامل شود. اين استراتژی می

گذاری مستقيم های استراتژيک، يا سرمايه مانند صادرات، تأسيس شعبه، ايجاد شراکت  :های ورود به بازار استراتژی  •

 .خارجی

 .های اقتصادی و فرهنگی در کشورهای مختلف تعيين کنيمها را با توجه به تفاوت چگونه قيمت  :گذاریهای قیمت استراتژی  •

های فرهنگی و نيازهای  نحوه تبليغات و ترويج محصولات در بازارهای خارجی با توجه به تفاوت  :های تبلیغاتیاستراتژی  •

 .بازار

کند تا اين بخش به دانشجويان و کارآفرينان کمک می  .های توزيع مناسب برای هر بازارانتخاب کانال  :های توزیعاستراتژی  •

 .المللی ايجاد کنندهای مناسبی برای ورود و گسترش در بازارهای بينبتوانند استراتژی

 المللی مطالعات موردی در بازاریابی بین  .4

های  ها و چالش پردازد که موفقيت ها و برندهای معتبر جهانی میدر اين قسمت، جزوه به بررسی مطالعات موردی مختلف از شرکت 

هايی که قصد  عنوان يک الگو برای شرکت تواند بهگيرد. اين مطالعات می وتحليل قرار می المللی مورد تجزيهها در بازارهای بينآن

  ،دونالدمک المللی فعاليت کنند، مفيد باشد. برخی از مطالعات ممکن است به بررسی ورود برندهايی ماننددارند در بازارهای بين

 .ها با نيازهای محلی کشورهای مختلف بپردازدهای آن به بازارهای جديد و نحوه تطبيق استراتژی  اپل يا کوکاکول 

 المللی ها و مشکلات بازاریابی بین چالش  .5

 :ها شاملشود. اين چالش ها پرداخته می رو است که در اين بخش به آن های خاصی روبه المللی با چالش بازاريابی بين

 .کننده در کشورهای مختلف استهای فرهنگی و رفتار مصرف مشکلاتی که ناشی از تفاوت  :های فرهنگی تفاوت  •

 .های سطح درآمد در کشورهای مختلفمشکلاتی نظير نوسانات ارز، تورم و تفاوت  :مسائل اقتصادی •

توانند بر تجارت  های قانونی که می ها و محدوديت های تجاری، تحريممشکلات ناشی از سياست  :موانع قانونی و سیاسی •

کند تا مشکلات محتمل را شناسايی کرده و راهکارهايی برای  ها کمک می اين بخش به سازمان .المللی تأثير بگذارندبين

 .ها پيدا کنندمقابله با آن

 المللی وتحلیل رقابتی در بازارهای بین تجزیه  .6

،  پورتز در بازارهای مختلف است. اين بخش به کمک ابزارهايی مانند مدل  تحلیل رقبا المللی،های مهم در بازاريابی بينيکی از بخش 

کند تا درک بهتری از جايگاه رقابتی خود در بازارهای جهانی پيدا کنند و  ها کمک می به سازمان BCG و ماتريس SWOT تحليل

 .هايی برای مقابله با رقبا تدوين کننداستراتژی 

 

 المللی مزایای دانلود جزوه بازاریابی بین 

های بازاريابی موفق در  توانند استراتژیها، مديران و دانشجويان می با مطالعه اين جزوه  :های جهانیآشنایی با استراتژی  . 1

 .سازی کنندوکار خود پيادهها را در کسب سطح جهانی را شناسايی کنند و آن

دهند که برای  المللی، به کاربران اين امکان را میهای مختلف بينها به کمک تحليل محيط اين جزوه  :درک بازارهای جدید . 2

 .ورود به بازارهای جديد آمادگی بيشتری داشته باشند

های مربوط به بازاريابی  توانند ريسکها میبينی مشکلات، سازمانهای مختلف و پيش با شناخت چالش  :هاکاهش ریسک  . 3

 .المللی را کاهش دهندبين



 

پذيری خود را  توانند رقابتها میها، شرکت های موجود در جزوه با استفاده از اطلاعات و استراتژی  :پذیری افزایش رقابت  . 4

 .در بازارهای جهانی افزايش دهند

 

 گیری نتیجه

های بازاريابی در سطح جهانی است. اين  يک راهکار مناسب برای يادگيری مفاهيم و تکنيک المللیدانلود جزوه بازاریابی بین 

های مختلف در بازارهای خارجی آشنا شوند و بتوانند به بهترين نحو ممکن  کنند تا با استراتژی ها و افراد کمک میها به سازمانجزوه 

ها المللی، سازمانمحصولات و خدمات خود را به مشتريان جديد در سراسر جهان معرفی کنند. با تسلط به مباحث بازاريابی بين

 .های بيشتری دست يابندتوانند در بازارهای جهانی رقابت کنند و به موفقيت می

 

 


