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Explain why “going global” 
has become an integral part 
of many small companies’ 
marketing strategies. 

 اتوجرررروذ  رررروذ"شررررماذا رررر   ذ  رررر  ذ
جررررررريتج ذ ذيتجررررررري ذ ررررررر ذ"  اع ا يررررررر 

 رررر ذ سررررتم تيجي تذ اتسررررروي ذا ع يرررر 
. اشمك تذ ا غيمة

1

Describe the principal 
strategies small businesses 
have for going global.

 اتر ذو فذ  سررتم تيجي تذ اس سري 
سرررر ذتت عهرررر ذ اشررررمك تذ ا ررررغيمةذا تو

.ع ا ي 

2

Discuss the major barriers to 
international trade and their 
impact on the global 
economy.

ج مةذ   قش ذ ا و جيذ امئيسي ذ   مذ ات
. ا   ا واي ذو ثمه ذع ىذ  قت   ذ اع

3
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مقدمة
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• A few decades ago, small companies had to concern 
themselves mainly with competitors who were perhaps 
six blocks away; today, small companies face fierce 
competition from companies that may be six time 
zones away! As a result, entrepreneurs find themselves 
under greater pressure to expand into international 
markets and to build businesses without borders.

• Besides, entrepreneurs are discovering that the tools 
of global business are within their reach, the costs of 
going global are decreasing, and the benefits of 
conducting global business can be substantial. 

• There has never been a better time for small 
companies to become players in the global 
marketplace. 

جذع رىذ اشرمك•  تذق لذ ضع ذعقو ذ ر ذ اي رر  اذكر  ذاي  ر 

ي ذم  رر ذ ا ررغيمةذ  ذتهررتمذ شرركلذ س سرر ذ  ا    سرري ذ ارر 

كررر  و ذع رررىذ عررر ذسرررت ذشرررو موذ  هررر  ذ  ررر ذ ايررروماذ ررر  ذ

 اشررمك تذ ا ررغيمةذتو جرروذ    سرر ذشمسرر ذ رر ذشررمك ت

 اذو تيجرر ذاهر ! م  رر ذك  رتذع رىذ عر ذسررت ذ  ر   ذي  ير 

 رر ذيج ذمو  ذ اع  لذ  فسهمذت ررتذضررغ ذ ك رمذا توسر 

. اسو قذ ا واي ذو   تذ ع  لذتج مي ذ لاذ  و 

عررررلاوةذع ررررىذ اررررداذيكتشررررفذمو  ذ اع ررررر لذ  ذ  و تذ•

 ايفذ اع  لذ اع ا ي ذ    تذ  ذ ت  ولذ ي يهماذو  ذتك

ةذ اتوسررر ذ اعررر ا  ذي ررر ةذ رر ذ    فرر إاذو  ذ و ئرر ذ   م

. اع  لذ اع ا ي ذي ك ذ  ذتكو ذك يمة

مةذارمذيكرر ذه ر دذوقررتذ  ضررلذ ر ذ ت ذا شرمك تذ ا ررغي•
جذ  ذ اسوقذ اع ا ي  .ات   ذ ع  



Why Go Global?
لماذا التوجه نحو العالمية؟
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• Offset sales declines in the domestic market.
• Increase sales and profits.
• Extend products’ life cycles.
• Lower manufacturing costs.
• Improve competitive position.
• Raise quality levels.
• Become more customer-oriented.

. ا   ي  اسوق   ا  يع ت   ف إتعويإ•
.و ام  ا ا  يع تيي  ة•

. ا  تج ت ي ة ومة   ا •

. ات  ي تك ايف فإ•

. ات   س  اوض ت سي •

. اجو ة ستوي تم  •
. اع لات  وتوجه  كثمت   •



Requirement for success in a global economy
ي الاقتصاد العالمي 

 
متطلبات النجاح ف
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• Constant innovation

• Staying nimble enough to use speed as a competitive 
weapon; 

• Maintaining a high level of quality and constantly 
improving it; 

• Being sensitive to foreign customers’ unique requirements; 

• Adopting a more respectful attitude toward foreign habits 
and customs; 

• Hiring motivated, multilingual employees; 

• Retaining a desire to learn constantly about global markets. 

• In short, business owners must strive to become “insiders” 
rather than just “exporters.” 

• Entrepreneurs must see their companies from a global 
perspective and must instill a global culture through- out 
their companies that permeates everything the business 
does. 

.   تك مذ ا ست م•

ت   س   ا ق تذسميعج ذ   ذيكف ذ ست   مذ اسمع ذكسلاا•

م م  ا ف ظذع ىذ ستوىذع لذ  ذ اجو ةذوت سي ه ذ  ست •

 ا س سي ذا ت    تذ اع لاتذ اج  بذ افمي ة •

  ي   ت   ذ وقفذ كثمذ  تم   ذتج هذ اع   تذو اتق اي ذ اج•

توظيفذ وظفي ذ ت  سي ذو تع  يذ ا غ ت •

 ا فررر ظذع رررىذ ام  ررر ذ ررر ذ ارررتع مذ ا سرررت مذعررر ذ اسرررو ق•

. اع ا ي 

   ت ر ماذيجبذع رىذ  رر  بذ اع ر لذ  ذيسرعو ذ ارىذ  •

".   مي "وايسذ جم ذ"    عي "ي   و ذ

يتعرري ذع ررىذمو  ذ اع رر لذ  ذيررمو ذشررمك تهمذ رر ذ  ظررومذ•

 تذع ا  اذويجبذع يهمذ رمسذثق  رر ذع ا ير ذ رر ذج ير ذ   رر
.شمك تهمذ  يثذتت  لذكلذ  ذتفع وذ اشمك 



10 Strategies for “Going Global”
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أن تصبح رجل أعمال وافدًا

إنشاء موقع ويب

الاعتماد على 

وسطاء التجارة

إنشاء مشاريع مشتركة

التراخيص الأجنبية

الامتياز الدولي
التجارة المقابلة والمقايضة

التصدير

الاستيراد والتعهيد

إنشاء المواقع الدولية



Strategies for “Going Global”
اتيجيات  "التوجه نحو العالمية"استر
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1. Launching a World Wide Web site:
• In our technology-rich global environment, the fastest, least expensive, 

and lowest-cost strategic option to establish a global business presence is 

to create a Web site. 

• The Internet gives even the smallest business the ability to sell its goods 

and services all over the globe. By establishing a presence online, 

business gains immediate access to customers around the world. 

• With a well-designed Web site, an entrepreneur can extend his or her 

reach to customers anywhere in the world—without breaking the 

budget! 

• A company’s Web site is available to potential customers everywhere and 

provides exposure to its products or services 24 hours a day seven days a 

week. 

• Just as business owners who conduct international business in person 

must be sensitive to the cultural nuances and differences in the business 

practices of other countries, entrepreneurs who conduct business online 

must take these same factors into account when they design their 

companies’ Web sites. Entrepreneurs must “think local” when they 

create Web sites that target customers in other countries. 

:إطلاق موقع على شبكة الويب العالمية. 1

م تيج ذ اسموذ  ذ يئت  ذ اع ا ي ذ اغ ير ذ  اتك واوجير اذ   ذ ا ي مذ  ست•

 تذ وقر ذو اقلذتك ف ذو اقلذتك ف ذلإ ش تذ ضومذتج ميذع ا  ذهوذ  ش

.ع ىذ اويب

 عه ذت رر  ذشرر ك ذ لإ تم ررتذ تررىذ  ررغمذ اشررمك تذ اقرر مةذع ررىذ يرر ذسرر•

و رر ذ ررلالذ  شرر تذ ضررومذع ررىذ. و رر   ته ذ رر ذج يرر ذ   رر تذ اعرر ام

فوميذ ارىذ  ق مةذع رىذ او رولذ ا اع رلاتذ لإ تم تاذتكتسبذ اشرمك تذ ا

.  ذج ي ذ    تذ اع ام

ي ذ فضررلذ وقرر ذويرربذ  رر مذ شرركلذجيرر اذيسرت ي ذمجرلذ اع رر لذتوسر•

دون تجاااوز -  رر قذو ررواوذ ارررىذ اع ررلاتذ رر ذ يذ كررر  ذ ررر ذ اعررر امذ

!الميزانية

ك• ر ذا ع لاتذ ا  ت  ي ذ  ذ لذ كر  ذيُعر ذ وقر ذ اشرمك ذع ررىذ اويربذ ت  ج

رر ذا  تج تهرر ذ وذ رر   ته ذع ررىذ رر  مذ سرر ع ذ رر ذ ايررومذ24ويررو مذعمضج

.وس ع ذ ي مذ  ذ اس وو

وك رر ذيتعرري ذع ررىذ  رر  بذ اع رر لذ ارر ي ذيرر يمو ذ ع رر اهمذ اتج ميرر ذ•

تلا ر تذ رر ذ ا وايرر ذش  رري جذ  ذيكو ررو ذ س سري ذا فررو مقذ اثق  يرر ذو   

   مسرر تذ اع رر لذ اتج ميرر ذ رر ذ ا  رر   ذ ا ررمىاذ رر  ذمو  ذ اع رر لذ

هذ ارر ي ذيرر يمو ذ ع رر اهمذ اتج ميرر ذع ررمذ لإ تم ررتذ  رر ذو  ذي  رر و ذهرر 

ش شمك تهمذع ىذ  ك ذ اعو  لذ  ته ذ  ذ ا سر   ذع    ذي ر  و ذ و قر ذ

شئو ذع    ذي"يفكروا محلياً "ويتعي ذع ىذمو  ذ اع  لذ  ذ.  لإ تم ت  

. و ق ذع ىذش ك ذ لإ تم تذتسته فذ اع لاتذ  ذ     ذ  مى
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1. Launching a World Wide Web site:

• Although having a single domain name with separate “language” 
buttons for translations is simpler and less expensive, e-
commerce experts say having separate domain names for each 
targeted country produces better sales results. 

• The design of Web sites that target foreign customers must 
reflect the local culture, customs, and language.

 :العالميةالويبشبكةعلىموقعإطلاق.1

 ذ  ف   ذا تمج  ذهروذ  سرر" اغ "ع ىذ ام مذ  ذ  ذوجو ذ سمذ   قذو   ذ وذ يم مذ•

  ذاكلذ   ذو قلذتك ف اذيقولذ  م تذ اتج مةذ لإاكتمو ي ذ  ذوجو ذ س  تذ   ق تذ  ف 

. سته فذي تجذ ت ئجذ  يع تذ  ضل

 ذو اعرر   تذيجبذ  ذيعكسذت  يمذ و ق ذ اويبذ ات ذتسته فذ اع ررلاتذ اج  ربذ اثق  رر•

.و ا غ ذ ا   ي 
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2. Relying on trade intermediaries:
• Although many small businesses handle their foreign 

sales efforts in- house, another alternative for getting 
into international markets with a minimum of cost and 
effort is to use a trade intermediary. 

• Trade intermediaries: domestic agencies that serve as 
distributors in foreign countries for domestic 
companies of all sizes. 

• They rely on their networks of contacts, their extensive 
knowledge of local customs and markets, and their 
experience in international trade to market products 
effectively and efficiently all across the globe. 

• These trade intermediaries serve as the export 
departments for small businesses, enabling the small 
companies to focus on what they do best and delegate 
the responsibility for coordinating foreign sales efforts 
to the intermediaries.

:الاعتماد على الوسطاء التجاريين. 2

هرو ذع ىذ ام مذ  ذ  ذ اع ي ذ  ذ اشرمك تذ ا رغيمةذتترواىذج•

ذي مذا  ولذاذ   ذه  دذ  يلاجذ(    يج )  يع ته ذ ا  مجي ذ  فسه ذ

 ذ اسررو قذ ا وايرر ذ  قررلذتك فرر ذو قررلذجهرر ذوهرروذ سررت   مذوسرري

.تج مي

ار ولذوك  تذ   ي ذتع لذك ويعي ذ  ذ :  اوس  تذ اتج ميو •
. اج  ي ذا شمك تذ ا   ي ذ  ذج ي ذ ا ج م

 ذ  هرررمذيعت ررر و ذع رررىذشررر ك تذ ت ررر  تهمذو عرررم تهمذ او سرررع•

 ذ  اعررر   تذو اسرررو قذ ا   يررر ذو  رررمتهمذ ررر ذ اتجررر مةذ ا وايرررر
.ع اماتسوي ذ ا  تج تذ فع اي ذوكف تةذ  ذج ي ذ    تذ ا

تع رررلذهرررر هذ اوسرررر  تذ اتجررر ميي ذك قسرررر مذت ررر يمذا شرررمك ت•

 ر ذتفع وذ ا غيمةاذ   ذيتي ذا شمك تذ ا رغيمةذ اتمكيريذع رى

 تذ شرررركلذ  ضررررلذوتفررررويإذ سرررر واي ذت سرررري ذجهرررو ذ ا  يعررر
. ا  مجي ذ اىذ اوس  ت



Strategies for “Going Global”
اتيجيات  "التوجه نحو العالمية"استر

Chapter

10

2. Relying on trade intermediaries:

2.1. Export Management Companies (EMCs)

2.2. Export Trading Companies (ETCs)

2.3. Manufacturer’s Export Agents (MEAs)

2.4. Export merchants 

2.5. Resident buying offices

2.6. Foreign distributors 

:التجاريينالوسطاءعلىالاعتماد.2

. ات  يم   مةشمك ت.2.1

. ات  يمتج مةشمك ت.2.2

. ا   ع  اشمك ا ى ات  يموكلات.2.3

. ات  يمتج م.2.4

. ا قي   اشم ت ك تب.2.5

. اج  ب ا ويعو .2.6



Relying on trade intermediaries
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2.1. Export Management Companies (EMCs): 
• They are merchant intermediaries that provide small businesses 

with a low- cost, efficient, off-site international marketing 

department.

• They are an important channel of foreign distribution for small 

companies just getting started in international trade or for 

those that lack the resources to assign their own people to 

foreign markets.

• Most EMCs are merchant intermediaries, working on a buy-

and-sell arrangement with domestic small companies, taking 

title to the goods and then reselling them in foreign markets; 

others work on commission. 

• EMCs provide small businesses with a low-cost, efficient, 

independent international marketing and export department, 

offering services that range from conducting market research 

and giving advice on patent protection to arranging financing 

and handling shipping.

: (EMCs)تصديرشركات إدارة ال. 1. 2
مذهررمذوسررر  تذتجررر ميو ذيررو مو ذا شررمك تذ ا ررغيمةذقسررر•

.تسوي ذ وا ذ  مج ذ   فإذ اتك ف ذو ع ل

 ذ ر  تذق  ةذ ه  ذا تويي ذ ا  مج ذا شمك تذ ا غيمةذ ات•

ىذ ا ررو م ذا ترروذ ر ذ اتجرر مةذ ا وايرر ذ وذات رردذ اترر ذتفتقررمذ ارر

. الاي  ذاتعيي ذ وظفيه ذ  ذ اسو قذ اج  ي 

 عظرررمذشررررمك تذ   مةذ ات ررر يمذهرررمذوسرررر  تذتجرررر ميو اذ•

مك تذيع  و ذع ىذ سر سذتمتي  تذ ا ير ذو اشررم تذ رر ذ اشر

ثرررمذ ا رررغيمةذ ا   يررر اذوي  ررر و ذع رررىذ  كيررر ذ ا ضررر ئ 

لذ ار عإذيعي و ذ يعه ذ  ذ اسو قذ اج  ي  ذ  ذ ي ذيع 

. ت مذع ىذ س سذ اع وا 

سررر ج ذتررو مذشرررمك تذ   مةذ ات رر يمذا شررمك تذ ا رررغيمةذق•

ذا تسوي ذ ا وا ذو ات  يمذ   ذو ع  ج  فإذ اتك فر اذ ستقلاج

وتقرر مذ رر   تذتتررم واذ رر ذ جررم تذ   رر ثذ اسرروقذوتقرر يمذ

 ا شرررومةذ شرررر  ذ   يررر ذ ررررم ت تذ   تررررم وذ ارررىذتمتيرررربذ
. ات ويلذو ع اج ذ اش  
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2.1. Export Management Companies (EMCs): 

• The greatest benefits that EMCs offer small companies are 

ready access to global markets and an extensive knowledge 

base on foreign trade, both of which are vital for entrepreneurs 

who are inexperienced in conducting global business. 

• In return for their services, EMCs usually earn an extra discount 

on the goods they buy from their clients or, if they operate on a 

commission rate, a higher commission than domestic 

distributors earn on what they sell.

• EMCs charge commission rates of about 10% on consumer 

goods and 15% on industrial products.

(:EMCs)شركات إدارة التصدير . 1. 2

  ذ عظرررمذ افو ئررر ذ اتررر ذتقررر  ه ذشرررمك تذ   مةذ ات ررر يم•

ا شرررمك تذ ا ررغيمةذهررر ذسرررهوا ذ او ررولذ اررىذ اسرررو قذ

 اع ا يررر ذوق عررر ةذ عم يررر ذو سرررع ذ ا  ررر قذ رررولذ اتجررر مةذ

 ا  مجي اذوكلاه  ذ  مذ يويذارمو  ذ اع ر لذ ارر ي ذاريسذ

.ا يهمذ ا  مةذ  ذ   مةذ اع  لذ اع ا ي 

  ةجذ رر ذ ق  ررلذ رر   ته اذت  ررلذشرمك تذ   مةذ ات رر يمذعر•

ت ذتشررتميه ذ ر ذع  لائهر ذع ىذ  مذ ض   ذع ىذ اسر  ذ ا

 واذ   ذك  ررتذتع ررلذ  عرر لذع وارر اذت  ررلذع ررىذع وارر ذ

ع ىذ ع ىذ  ذت دذ ات ذي  لذع يه ذ ا ويعو ذ ا   يو 

.  ذي يعو و

تقمي جرر ذ% 10تفمإذشمك تذ   مةذ ات  يمذع وا ذ  س  ذ•
.ع ىذ ا  تج تذ ا   عي % 15ع ىذ اس  ذ  ستهلاكي ذو
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2.2. Export Trading Companies (ETCs): 

• They are businesses that buy and sell products in a number of 
countries and offer a wide variety of import and export services 
to their clients, such as exporting, importing, shipping, storing, 
distributing, and others.

• Unlike EMCs, which tend to focus on exporting, ETCs usually 
perform both import and export trades across many countries’ 
borders. 

• Although EMCs usually create exclusive contracts with 
companies for a particular product line, ETCs often represent 
several companies selling the same product line. 

• However, like EMCs, ETCs lower the risk of exporting for small 
businesses.

(:ETCs)الشركات التجارية للتصدير . 2. 2
  هرر ذشررمك تذتقررومذ شررم تذو يرر ذ ا  تجرر تذ رر ذعرر  ذ رر •

 ا  ررر   ذوتقررر مذ ج وعررر ذو سرررع ذ ررر ذ ررر   تذ  سرررتيم  ذ

شرر  ذو ات رر يمذاع لائهرر اذ ثررلذ ات رر يمذو  سرررتيم  ذو ا

.و ات يي ذو اتويي ذو يمه 

ع رررىذعكرررسذشرررمك تذ   مةذ ا ررر  م تاذ اتررر ذت يرررلذ ارررىذ•

 ت ر يمذ اتمكيريذع ررىذ ات رر يماذ رر  ذ اشمك تذ اتج مير ذا

 و ذعرر  ةذ رر ذتقررومذ ع  يرر تذ  سررتيم  ذو ات رر يمذع ررمذ رر

. اع ي ذ  ذ ا     
شمك تذ   مةذ ا   م تذع  ةذ  ذت شئذ ع ىذ ام مذ  ذ  •

عقرررو ج ذ  رررمي ذ ررر ذ اشرررمك تذا ررر ذ  تررر  ذ عررري اذ ررر  ذ

 ذ ررر ذ اشرررمك تذ اتج ميرر ذا ت ررر يمذ  ا جرر ذ رر ذت ثررلذ اع يرر

. اشمك تذ ات ذت ي ذ فسذ  ذ لإ ت  

و  ذ اداذوك  ذهروذ ا رر لذ ر ذشرمك تذ   مةذ ا ر  م تاذ•

 مذتع ررلذ اشررمك تذ اتج ميرر ذا ت رر يمذع ررىذ فررإذ  رر 
. ات  يمذ  ا س  ذا شمك تذ ا غيمة
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2.3. Manufacturer’s Export Agents (MEAs): 

• They are businesses that act as international sales representatives 
in a limited number of markets for noncompeting domestic 
companies.

• Unlike the close, partnering relationship formed with most EMCs, 
the relationship between the MEA and a small company is a short-
term one, and the MEA typically operates on a commission basis.

:(MEAs)المصنعةللشركةالتصديروكلاء.2.3

  هررر ذشرررمك تذتع رررلذك  ث ررر ذ  يعررر تذ وايررري ذ ررر ذعررر  ذ  ررر و ذ ررر ذ اسرررو قذ•

.ا شمك تذ ا   ي ذ يمذ ا    س 

ع رررىذعكرررسذعلاقررر ذ اشرررم ك ذ اوثيقررر ذ اتررر ذتتشررركلذ ررر ذ عظرررمذشرررمك تذ   مةذ•

 ع ذوشرمك ذ ا   م تاذ   ذ اعلاق ذ ي ذوكلاتذ ات ر يمذ اترر  عي ذا شرمك ذ ا  رر

و ذ ررغيمةذهرر ذعلاقرر ذق رريمةذ ا رر اذوعرر  ةجذ رر ذيع ررلذوكررلاتذ ات رر يمذ اترر  ع

.ا شمك ذ ا   ع ذع ىذ س سذ اع وا 
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2.4. Export Merchants
• Export merchants are domestic wholesalers who do business in 

foreign markets. 
• They buy goods from many domestic manufacturers and then market 

them in foreign markets. 
• Unlike MEAs, export merchants often carry competing lines, meaning 

that they have little loyalty to suppliers. 
• Most export merchants specialize in particular industries, such as 

office equipment, computers, and industrial supplies.

التصديرتجار.2.4
و قذ اتج مذ ا   مو ذهمذتج مذ اج   ذ ا   يي ذ ار ي ذي  مسرو ذ ع ر اهمذ رر ذ اسرر•

. اج  ي 

تسرويقه ذ رر ذ  همذيشتمو ذ ا ض ئ ذ  ذ اع ي ذ ر ذ ا   عي ذ ا   يري ذثرمذيقو ررو ذ •

. اسو قذ اج  ي 

 ا جرر ذ رر ذع ىذعكسذوكلاتذ ات  يمذار ىذ اشرمك تذ ا  ر ع اذ رر  ذتج مذ ات رر يمذ •
ذا  وم ي  .ي   و ذ  و ج ذ ت   س اذ   ذيع  ذ  ذا يهمذو تجذضئيلاج



Relying on trade intermediaries
الاعتماد على الوسطاء التجاريي   

Chapter

10

2.5. Resident buying office 

• Government- or privately owned operations of one country 
established in another country for the purpose of buying goods 
made there. 

• Resident buying office is one that does the buying activities for 
many big producers and/or retailers in the same line of 
business. 

• The buying office provides their clients with all the markets 
updates like prices, new products, new technologies etc. 

• Selling to them is just like selling to domestic customers 
because the buying office handles all the details of exporting. 

• The buying office may also after approval from its clients may 
initiate the procurement process by placing the order and 
finally delivering the clients. 

• The buying houses earn a commission from the clients.

:مكتب الشراء المقيم. 5. 2

ترمذع  ي تذ   وك ذا  كو  ذ وذا ق  وذ ا ر  ذ رر ذ  رر ذ ر •

.  د  ش  ه ذ  ذ   ذي مذ غمإذشم تذ اس  ذ ا   وع ذه

اشرم تذ كتبذ اشم تذ ا قيمذهوذ ا كتبذ ا يذيقومذ   شرر  ذ •

 فسذ  ذ وذتج مذ اتجيئ ذ  /ا ع ي ذ  ذ ا  تجي ذ اك  مذو

. اع ل

 ثرلذيو مذ كتبذ اشرم تذاع لائوذج يرر ذت رر يث تذ اسررو ق•

ىذ اسررع مذو ا  تجرر تذ اج يرر ةذو اتق يرر تذ اج يرر ةذو رر ذ ارر

. اد

ر ذ ا يرر ذا ع رلاتذ ا   يري • ا ذ كترربذ  ذ ا ي ذاهمذيش وذت   ج
. اشم تذيتواىذك   ذتف  يلذ ات  يم

 لائوذك  ذي ك ذا كتبذ اشم تذ ع ذ ا  ولذع ىذ و  ق ذع•

يمذ  ذي رر  ذع  يررر ذ اشرررم تذعرر ذ ميرر ذتقررر يمذ ا  ررربذوتسرر 
. اع لاتذ  ذ ا ه ي 

.ت  لذ يوتذ اشم تذع ىذع وا ذ  ذ اع لات•
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2.6. Foreign Distributors 

• Some small businesses work through foreign distributors to 

reach international markets. 

• Domestic small companies export their products to these 

distributors, who handle all of the marketing, distribution, 

support, and service functions in the foreign country. 

• The key to success is screening potential distributors to find 

those that are reliable, financially sound, and customer 

focused.

:الموزعون الأجانب. 6. 2

بذتع لذ عإذ اشمك تذ ا غيمةذ  ذ لالذ ويعي ذ ج  رر•

.ا و ولذ اىذ اسو قذ ا واي 

هرر ذ ارررىذتقررومذ اشررمك تذ ا ررغيمةذ ا   يرر ذ ت رر يمذ  تج ت•

 ذهرر  تذ ا ررويعي اذ ارر ي ذيتواررو ذج يرر ذوظرر ئفذ اتسرروي

.و اتويي ذو ا عمذو ا    ذ  ذ ا   ذ اج   

ثرومذ  ذ فتر اذ ا جرر اذهرروذ  ر ذ ا رويعي ذ ا  ت  رري ذا ع•

مكيو ذع ىذ وائدذ ا وثوقذ هماذو اس ا ي ذ  اي اذو ا ي ذي

.ع ىذ اع لات
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• Trade intermediaries are becoming increasingly popular 
among small businesses because they make that 
transition much faster and easier.

• Most small business owners simply do not have the 
knowledge, resources, or confidence to go global alone. 

• Intermediaries’ global networks of buyers and sellers 
allow their small business customers to build their 
international sales much faster and with fewer hassles 
and mistakes. 

• Entrepreneurs who are inexperienced in global sales and 
attempt to crack certain foreign markets alone quickly 
discover just how difficult the challenge can be. However, 
with their know-how, experience, and contacts, trade 
intermediaries can get small companies’ products into 
foreign markets quickly and efficiently.

ي ذ  ررر  تذوسررر  تذ اتجررر مةذت ظرررىذ شرررع ي ذ تي يررر ةذ ررر•

هلذ اشمك تذ ا غيمةذا ه ذتجعلذه  ذ ات ولذ سموذو س

. كثيم

وذ عظمذ    بذ اع ر لذ ا رغيمةذ ذي  كرو ذ ا عم رر ذ •
. ا و م ذ وذ اثق ذ الاي  ذا توس ذع ا ي ذ  فم هم

 رر ئعي ذتترري ذشرر ك تذ اوسرر  تذ اع ا يرر ذ رر ذ ا شررتمي ذو ا•

ايرر ذاع لائهررمذ رر ذ اشررمك تذ ا ررغيمةذ  رر تذ  يعرر تهمذ ا و
. شكلذ سموذو  قلذق مذ  ذ ا ت عبذو ا   ت

يعر تذ  ذمو  ذ اع  لذ ا ي ذيفتقمو ذ اىذ ا  مةذ رر ذ ا  •

م همذ اع ا ي ذوي ر واو ذ قت ر مذ سررو قذ ج  ير ذ عي ر ذ  فر

واكرر . سررمع  ذ رر ذيكتشررفو ذ رر ىذ ررعو  ذهرر  ذ ات رر ي

 اوسر  تذ فضلذ عم تهمذو  متهمذو ت رر  تهماذيسرت ي 

سررو قذ اتج ميو ذ قلذ  تج تذ اشمك تذ ا رغيمةذ اررىذ ا
. اج  ي ذ سمع ذوكف تة
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• The primary disadvantage of using trade 
intermediaries is that doing so requires 
entrepreneurs to surrender control over their 
foreign sales. 

• However, by maintaining close contact with 
intermediaries and evaluating their 
performance regularly, entrepreneurs can avoid 
major problems. 

• Many entrepreneurs begin their global business 
initiatives with trade intermediaries and then 
venture into international business on their 
own as their skill and comfort levels increase.

هرروذ اعيرربذ اس سر ذ سرت   مذ اوسرر  تذ اتجر ميي •

ع ذ  ذ اقي مذ  ادذيت  بذ  ذمو  ذ اع  لذ ات  يل

. اسي مةذع ىذ  يع تهمذ ا  مجي 

ي ذ ر • و  ذ اداذ  ذ لالذ ا ف ظذع ىذ ت ر لذوث

 اوسررر  تذوتقيررريمذ   ئهرررمذ   تظررر ماذي كررر ذامجررر لذ

. اع  لذتج بذ ا ش كلذ اك مى

ي رر  ذ اع يرر ذ رر ذمو  ذ اع رر لذ  رر  م تهمذ اتج ميرر •

 اع ا يررر ذ ررر ذوسررر  تذتجررر ميي ذثرررمذيتجهرررو ذ ارررىذ

 اع رررر لذ اتج ميررر ذ ا وايرررر ذ  فررررم همذ ررر ذييررر  ةذ

. ه م تهمذو ستوي تذم  تهم
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1. Compile a list of potential candidates:  which type 
of intermediary will best serve a small company’s 
needs +  look for intermediaries that specialize in 
the products their companies sell and that have 
experience and established contacts in the 
countries they have targeted).

2. Evaluate each one using a list of criteria to narrow 
the field to the most promising ones. 

3. Interviewing a principal from each intermediary on 
the final list should tell entrepreneurs which ones 
are best able to meet their companies’ needs. 

4. Conduct thorough background and credit checks 
Before signing any agreement with a trade 
intermediary.

وذ  ذ يذ رو: قمذ  ع   ذق ئ  ذ  ا مش ي ذ ا  ت  ي 1.

شمك ذ ا ررغيمةذع  رىذ اوسر  تذسري  مذ  تي جرر تذ ا

ع ذوسر  تذ ت   ي ذ ر +   ضلذوجروذ    ثذ

 ا  تجرررر تذ اترررر ذت يعهرررر ذشررررمك تهمذوارررر يهمذ  ررررمة

(. و ت   تذم س  ذ  ذ ا     ذ ات ذ سته  وه

 عر ييمذقمذ تقييمذكلذو   ذ  همذ  ست   مذق ئ  ذ ر ذ ا2.
.اتضيي ذ ا ج لذ اىذ ا ع ييمذ اكثمذو ع ة

كلذوسرري 3.   ذ جم تذ ق    ذ  ذ   ذ ا سر واي ذ ر ذ

  لذ  ذ اق ئ  ذ ا ه ئي ذ  ذش  وذ  ذيس ع ذمو  ذ اع

ي جر تذع ىذت  ي ذ  ذهمذ اكثمذق مةذع ىذت  ي ذ  ت

.شمك تهم

لذقرررمذ ررر جم تذ  ررر ذشررر  لذا   فيرر ذو  ئت ررر  ذق رر4.
. اتوقي ذع ىذ يذ تف قي ذ  ذوسي ذتج مي
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• A joint venture is a combination of two or 
more parties that seek the development of a 
single enterprise or project for profit, sharing 
the risks associated with its development. The 
parties to the joint venture must be at least a 
combination of two natural persons or 
entities.

• Thus, joint venturing is entering foreign 
markets by joining with foreign companies to 
produce or market products or services.

• It differs from exporting in that the company 
joins with a host country partner to sell or 
market abroad.

هرروذ رييجذ ر ذ رم ي ذ وذالمشااروا المشااتر  •

وذ كثررمذيسررعو ذ ارىذت ررويمذ  سسرر ذ وذ شرمو

 ر ذو   ذ ه فذ ام  اذوتق سمذ ا    مذ ا مت 

يجرربذ  ذيكرررو ذ  ررم فذ ا شررمووذ.  ت ررويمه

رررر ذ رررر ذش  رررري ذ وذكيرررر  ي ذ  ا شررررتمدذ ييجج

.  يعيي ذع ىذ اقل

و  اترر ا اذ رر  ذ ا شررمووذ ا شررتمدذهرروذ  ررول•

 اسرررو قذ اج  يررر ذ رر ذ رررلالذ   ضررر  مذ اررىذ

 تذ وذشمك تذ ج  ير ذلإ تر  ذ وذتسروي ذ ا  تجر

. ا    ت

عر و ذوي ت فذعر ذ ات ر يمذ ر ذ  ذ اشرمك ذتت•

 تهر ذ وذ  ذشميدذ  ذ ا  ر ذ ا ضريفذا ير ذ  تج
.تسويقه ذ  ذ ا  م 
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• There are two types of joint venture:
• Domestic joint venture – two or more local companies form 

an alliance for the purpose of exporting their goods and 
services abroad. 

• The businesses share the responsibility and the costs of 
getting export licenses and permits, and they split the 
venture’s profits. Establishing a joint venture with the right 
partner has become an essential part of maintaining a 
competitive position in global markets for a growing 
number of industry.

• Foreign joint venture – a domestic firm forms an alliance 
with a company in the target nation. 

• The host partner brings to the joint venture valuable 
knowledge of the local market and its method of operation 
as well as of the customs and the tastes of local customers, 
making it much easier to conduct business in the foreign 
country. 

• Most foreign joint ventures fail; average success rate is just 43%. 

:هنا  نوعان من المشاريع المشتركة•

ثرمذتقرومذشرمكت  ذ   يتر  ذ وذ ك–مشروا مشاتر  محلاي •

 تشررركيلذت ررر افذاغرررمإذت ررر يمذسررر عه ذو ررر   ته ذ ارررى
. ا  م 

ىذتتق سرررمذ اشرررمك تذ ا سرررر واي ذوتكرررر ايفذ ا  رررولذع رررر•
ترررررم  ي ذوت ررررر مي ذ ات ررررر يماذك ررررر ذتتق سرررررمذ م ررررر اذ

دذاقر ذ  ر  ذ  شر تذ شرمووذ شرتمدذ ر ذ اشرمي.  ا شموو

سر ذ ر ذ ا   سبذجيتج ذ س سيج ذ  ذ ا ف ظذع ىذ وقرفذت   
. اسو قذ اع ا ي ذاع  ذ تي ي ذ  ذ ا   ع ت

لذتقرررومذشرررمك ذ   يرر ذ تشرركي–مشاااروا مشاااتر  أجنباااي •

.ت  افذ  ذشمك ذ  ذ ا وا ذ ا سته   

ي رر ذيقرر مذ اشررميدذ ا ضرريفذا  شررمووذ ا شررتمدذ عم رر ذق•

  اسررروقذ ا   يررر ذو ميقررر ذع  هررر ذ  لإضررر   ذ ارررىذعررر   تذ

و  و قذ اع ررلاتذ ا   يرري اذ  رر ذيجعررلذ رر ذ اسررهلذ كثيررم

. جم تذ اع  لذ  ذ ا   ذ اج   

 ذذذ عر لذتفشرلذ   ربذ ا شرر مي ذ اج  ير ذ ا شرتمك اذوي  ر ذ توسر•
. ق % 43 ا ج اذ
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• The most important ingredient in the recipe for a successful 
joint venture is choosing the right partner. Taking the 
following steps will help avoid problems: 
• Select a partner that shares the company’s values and 

standards of conduct. 
• Define at the outset important issues such as each 

party’s contributions and responsibilities, the 
distribution of earnings, the expected life of the 
relationship, and the circumstances un- der which the 
parties can terminate the relationship. 

• Understand their partner’s reasons and objectives for 
joining the venture. 

• Spell out in writing exactly how the venture will work 
and where decision-making authority lies. 

• Select a partner whose skills are different from but 
compatible with those of the company’s. 

• Prepare an agreement that spells out what will happen 
in case of a “business divorce.”

هروذ  ذ اع  مذ اهمذ  ذو ف ذ ج اذ ا شرمووذ ا شررتمد•

  ذ ت رررر  ذ ا  ررررو تذ ات ايرررر ذ. اختيااااار الشااااري  المناسااااب

:سيس ع ذ  ذتج بذ ا ش كل

. وكه   تمذشميكج ذيتش مدذ  ذ اشمك ذقي ه ذو ع ييمذس•

 تذ   ذ  ذ ا   ي ذ اقض ي ذ ا ه  ذ ثلذ س ه  تذو سرر واي•

كررلذ ررمفاذوتوييرر ذ ام رر ااذو اع رررمذ ا توقررر ذا علاقرر ا
.و اظموفذ ات ذي ك ذالأ م فذ  وج ه ذ  ه تذ اعلاق 

. همذ س  بذو ه  فذشميكهمذالا ض  مذ اىذ ا شموو•

قر ذسرر   ذ   ذكت   جذ  اض  ذكيفذسيع لذ ا شمووذو ي ذت•
. ت   ذ اقم م

ش• مك ذ  تمذشميكج ذيت ت ذ  هرر م تذ  ت فر ذعر ذ هر م تذ ا
.واك ه ذ تو  ق ذ عه 

قذ ا ررلا"قررمذ  عرر   ذ تف قيرر ذتوضرر ذ رر ذسرري  ثذ رر ذ  ارر ذ•
". اتج مي
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• Licensing is entering foreign markets through developing an 
agreement with a licensee in the foreign market.

• For a fee or royalty payments, the licensee buys the right to use 
the company’s manufacturing process, trademark, patent, trade 
secret, or other item of value. 

• The company thus gains entry into a foreign market at little risk; 
at the same time, the licensee gains production expertise or a 
well-known product or name without having to start from 
scratch

• Rather than sell their products or services directly to customers 
overseas, some small companies enter foreign markets by 
licensing businesses in other nations to use their patents, 
trademarks, copyrights, technology, processes, or products. 

• In return for licensing these assets, a small company collects 
royalties from the sales of its foreign licenses

هرروذ  ررولذ اسررو قذ اج  يرر ذ رر ذ ررلالذت ررويمذالتاارخيص•

. تف قي ذ  ذ ا م  ذاوذ  ذ اسوقذ اج  ي 

وذ رر ذ ق  ررلذمسررومذ وذ رر  وع تذ  كير اذيشرتميذ ا ررم  ذار•

 وذ ا ررر ذ ررر ذ سرررت   مذع  يررر ذ ات ررر ي ذ ا   ررر ذ  اشرررمك ا

وذ اعلا ر ذ اتج ميرر اذ وذ رم تةذ   ترم واذ وذ اسررمذ اتجر مياذ 

. يذع  مذي مذ يذقي  

     مذو  ات ا اذتت ك ذ اشمك ذ  ذ ا  ولذ اىذسوقذ ج  ي •

 ت جي ذ وذق ي   ذو  ذ اوقتذ فسواذيكتسبذ ا م  ذاوذ  مةذ 

.م  تجج ذ وذ س ج ذ عمو ج ذ و ذ ا  ج ذ اىذ ا  تذ  ذ ا ف

ا ر م اذ   جذ  ذ ي ذ  تج ته ذ وذ    ته ذ   شمةذا ع لاتذ  ذ •

لالذت  لذ عإذ اشمك تذ ا رغيمةذ اسرو قذ اج  ير ذ ر ذ ر

تررررم ي ذ اشررررمك تذ رررر ذ ولذ  ررررمىذ سررررت   مذ ررررم ت تذ

   تررررررم وذ وذ اعلا رررررر تذ اتج ميرررررر ذ وذ قرررررروقذ ا شررررررمذ وذ

. اتك واوجي ذ وذ اع  ي تذ وذ ا  تج ت

يمةذ  ذ ق  رلذترم ي ذهرر هذ ا ولاذت  رلذ اشرمك ذ ا رغ•

.ع ىذ ت و تذ  ذ  يع تذتم  ي ه ذ اج  ي 
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• Licensing is a relatively simple way for even the most 
inexperienced business owner to extend his or her reach into 
global markets. 

• Licensing is ideal for companies whose value lies in its 
intellectual property, unique products or services, recognized 
name, or proprietary technology. 

• Some examples of things that may be licensed include songs, 
sports team logos, intellectual property, software, and 
technology.

• Foreign licensing enables a small business to enter foreign 
markets quickly and easily and with virtually no capital 
investment. 

• Risks to the company include the potential loss of control over 
its manufacturing and marketing processes and creating a 
competitor if the licensee gains too much knowledge and 
control. 

• Securing proper patent, trademark, and copyright protection 
beforehand can minimize those risks

 ررر  بذيعررر ذ اترررم ي ذ ميقررر ذ سررري  ذ سررر يج ذ ترررىذ  ا سررر  ذا•

 اع ررر لذ اقرررلذ  رررمةذاتوسررري ذ  ررر قذو رررواهمذ ارررىذ اسرررو قذ

. اع ا ي 

  كيتهرر ذيعرر ذ اتررم ي ذ ث ايجرر ذا شررمك تذ اترر ذتك رر ذقي تهرر ذ رر •

 رواذ افكمي اذ وذ  تج ته ذ وذ    ته ذ افمي ةاذ وذ سر ه ذ ا عترمف
. وذ اتك واوجي ذ ا    ذ ه 

 رر   ذتتضرر  ذ عررإذ ا ث رر ذالأشرري تذ اترر ذي كرر ذتم ي رره ذ ا•

وشرررررع م تذ افرررررمقذ امي ضررررري ذو ا  كيررررر ذ افكميررررر ذو ا رررررم  جذ
.و اتك واوجي 

و قذيترري ذ اترررم ي ذ اج  ررر ذا شررمك تذ ا ررغيمةذ  ررولذ اسرر•
  ميذ اج  ي ذ سمع ذوسهوا ذو  قلذقر مذ ر ذم سذ ا ر لذ  سرتث

.تقمي ج 

تتضررر  ذ ا  ررر  مذ اتررر ذتتعرررمإذاهررر ذ اشرررمك ذ  ت ررر لذ قررر   •

سذ   ذ اسرري مةذع ررىذع  يرر تذ ات رر ي ذو اتسرروي ذو  شررر تذ  رر  

. مة كتسبذ ا م  ذاوذق مج ذك يمج ذج ج ذ  ذ ا عم  ذو اسي

ج مي ذ  ذت  ي ذ ا   ي ذ ا   س  ذا م ت تذ   تم وذو اعلا  تذ ات•
.و قوقذ ا شمذ س قج ذي ك ذ  ذيق لذ  ذه هذ ا    م
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Advantage of licensing
مزايا الترخيص

Disadvantage of licensing
عيوب الترخيص

Obtain extra income for technical know-how and services.
. ا  ولذع ىذ  لذ ض   ذ ق  لذ ا عم  ذو ا    تذ اتق ي 

Lower income than in other entry modes
  لذ قلذ  ذ ا  لذ  ذ وض وذ ا  ولذ ا مى

Reach new markets not accessible by export from existing facilities.
. او ولذ اىذ سو قذج ي ةذ ذي ك ذ او ولذ ايه ذع ذ مي ذ ات  يمذ  ذ ا م   ذ ا وجو ة

Loss of control of the licensee manufacture and 
marketing operations and practices leading to loss of 
quality.

ا ىذ ق   ذ اسي مةذع ىذع  ي تذو   مس تذ ات  ي ذو اتسوي 

. ا م  ذاوذ   ذي  يذ اىذ ق   ذ اجو ة

Quickly expand without much risk and large capital investment.
. اتوس ذ سمع ذ و ذ    مةذك يمةذ وذ ستث  مذم س  ا ذك يم

Pave the way for future investments in the market.
.ت هي ذ ا مي ذالاستث  م تذ ا ستق  ي ذ  ذ اسوق

Risk of having the trademark and reputation ruined 
by an incompetent partner.
.  مذت  يمذ اعلا  ذ اتج مي ذو اس ع ذ س بذشميدذ يمذكفت

Retain established markets closed by trade restrictions.
.  ق تذ اسو قذ اق ئ  ذ غ ق ذ س بذ اقيو ذ اتج مي 

The foreign partner also can become a competitor 
by selling its products in places where the parental 
company has a presence.

ي ذ  تج توذي ك ذا شميدذ اج   ذ يضج ذ  ذي   ذ    سج ذ  ذ لالذ 

.  ذ ا  ك ذ ات ذتتو ج ذ يه ذ اشمك ذ ام

Political risk is minimized as the licensee is usually 100% locally owned.
.٪100يتمذتق يلذ ا    مذ اسي سي ذ اىذ   ىذ  ذ يثذ  ذ ا م  ذاوذيكو ذ   وكج ذ   يج ذ  س  ذ
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• Franchising is a system of distribution in which semi-
independent business owners (franchisees) pay fees and 
royalties to a parent company (franchisor) in return for 
the right to become identified with its trademark, to sell 
its products or services, and often to use its business 
format and system.

• To be successful in global markets, a franchisor should 
have the following characteristics: 
• Sufficient managerial and financial resources to 

devote to globalization 
• A solid track record of success in the local country.
• Adequate trademark protection for the franchise’s 

brand 
• Time-tested training, support, and reporting 

procedures that help franchisees succeed.

 وذهروذ ظر مذتوييرر ذير   ذ يرروذ  ر  بذ اع ر لذشررالامتياز•

اىذ ا(    واذ   تي ي) ا ستق ي ذ شررمك ذمسو ج ذوع ئرر  تذ 

 تهر ذ ق  لذ ا  ذ  ذ اتعمفذع ىذعلا(     ذ   تي ي) امذ

  مذ اتج ميررر اذو يررر ذ  تج تهررر ذ وذ ررر   ته اذو  ا جررر ذ سررررت 

.ت سي ذو ظ مذ ع  اه 

  ذاكرر ذير ج ذ رر   ذ   تيرر يذ رر ذ اسررو قذ اع ا يرر اذيجررب•
:يت ت ذ  ا   ئ ذ ات اي 

 عوا   ا و م ذ لإ  مي ذو ا  اي ذ اك  ي ذات  ي ه ذا•

.سجلذ   لذ  ا ج   تذع ىذ ا ستوىذ ا    •

يرر ذ   يرر ذ اعلا رر ذ اتج ميرر ذ ا   سرر  ذا علا رر ذ اتج م•

.الا تي ي

مذ جررم ت تذ اتر ميبذو ار عمذو عرر   ذ اتقرر ميمذ اترر ذترر•

  ت  مهررر ذ  ررررمومذ اوقررررتذو اترررر ذتسرررر ع ذ   رررو  ذ
.   تي يذع ىذ ا ج ا
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Franchisors that decide to expand internationally should take these 
steps: 
1. Identify the country or countries that are best suited to the 

franchisor’s business concept: Factors to consider include a 
country’s business climate, demographic profile, level of 
economic development, rate of economic growth, degree of 
legal protection, language and cultural barriers, and market 
potential.

2. Generate leads for potential franchisees. Franchisors looking 
for prospective franchisees in foreign markets have many tools 
available to them, including international franchise trade 
shows, their own Web sites, trade missions, and brokers. 

3.  Select quality candidates. 
4. Structure the franchise deal. Franchisors can structure 

international franchise arrangements in a variety of ways, but 
three techniques are most popular: 
• Direct franchising, 
• Area development
• Master franchising

 ذ ت رر  ذي  غرر ذع ررىذ رر    ذ   تيرر ي تذ ارر ي ذيقررممو ذ اتوسرر ذ وايجرر

: ا  و تذ ات اي 

:زحدد البلد أو البلدان الأكثر ملاءمة لمفهوم عمل ماانح الامتياا1.

تشرر لذ اعو  ررلذ اترر ذيجرربذ م ع تهرر ذ  رر اذ اع رر لذ رر ذ ا  رر ا

 لذو ا  رررفذ اررر ي و م   اذو سرررتوىذ ات  يررر ذ  قت ررر  ي اذو عررر
وير ذ ا  وذ  قت ر  ياذو مجر ذ ا   ير ذ اق  و ير اذو ا رو جيذ ا غ

.و اثق  ي اذو  ك   تذ اسوق

ىذيترررو مذاررر . توليااد العمااالاء المحتملاااين لممنااوحي الامتياااازات2.

 ررر    ذ   تيرررر ي تذ اررر ي ذي  ثرررو ذعرررر ذ   رررو  ذ  تيرررر ي تذ

اهرماذ  ت  ي ذ  ذ اسرو قذ اج  ير ذ اع ير ذ ر ذ ا و تذ ا ت  ر 
اويبذ   ذ  ذ ادذ ع مإذ   تي ي تذ اتج مي ذ ا واي اذو و ق ذ 

. ا    ذ هماذو ا عث تذ اتج مي اذو اوس  ت

.اختيار المرشحين ذوي الجودة3.

ي رر تذي كرر ذا رر    ذ   تيرر يذهيك رر ذتمت. هيكلااة صاافقة الامتياااز4.

اكثرمذ   تي يذ ا واي ذ ع ةذ مقاذواك ذه  دذثلاثذتق ي تذه ذ 
:شيوعج 

   تي يذ ا   شما•

ت  ي ذ ا   ق •
   تي يذ امئيس •
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• Direct franchising: common in domestic franchise deals, involves selling 

single-unit franchises to individual operators in foreign countries. 

Although dealing with individual franchisees makes it easier for the 

franchisor to maintain control, it also requires more of the franchisor’s 

time and resources. 

• Area development: is similar to direct franchising except that the 

franchisor allows the franchisee to develop multiple units in a particular 

territory, perhaps a province, a county, or even an entire nation. 

• Master franchising: is the most popular strategy for companies entering 

international markets. In a master franchising arrangement, a franchisor 

grants an experienced master franchisee the right to sell outlets to sub 

franchisees in a broad geographic area or sometimes in an entire 

country. Franchisors use this method to expand into international 

markets quickly and efficiently because their master franchisees 

understand local laws and customs and the nuances of selling in local 

markets. Although master franchising simplifies a franchisor’s expansion 

into global markets, it generates less revenue for franchisers than direct 

franchising and gives them the least amount of control over their 

international franchisees. (Dominos Pizza)

 اذوهرروذ  ررمذشرر ئ ذ رر ذ ررفق تذ   تيرر يذ ا   يرر: الامتياااز المباشاار•

 ذ ولذويتضرر  ذ يرر ذ  تيرر ي تذ او رر ةذ افم يرر ذا شررغ ي ذ ررم يي ذ رر

 ىذوم مذ  ذ اتع  لذ  ذ   و  ذ   تي ي تذ ا م  ذيسهلذع.  ج  ي 

ر ذ ا  يي ذ ر ذ ر   ذ   تيرر يذ ا ف ظذع ررىذ اسي مةاذ   روذيت  ربذ يضج

.وقتذو و م ذ    ذ   تي ي

سرر  ذيشر وذ   تير يذ ا   شرمذ  ذ  ذ رر   ذ   تيرر يذي: تنمياة المنطقااة•

 ةذ ر ذ ت ويمذو   تذ تعر (    واذ   تي ي)ا    لذع ىذ   تي يذ

.   ق ذ عي  اذم   ذ ق  ع ذ وذ ق يمذ وذ تىذ وا ذ  ك  ه 

 تذ اترر ذهرروذ  سررتم تيجي ذ اكثررمذشررع ي ذا شررمك: الامتياااز الرسيسااي•

 رر   ذ رر ذتمتيرربذ   تيرر يذ امئيسرر اذ رر  . ترر  لذ اسررو قذ اع ا يرر 

ي ذ ا     ذ   تي يذي   ذ   واذ   تي يذ امئيس ذ ا ت مسذ ا  ذ  ذ 

 ر ذ اررىذ   رو  ذ   تيرر يذ افرمعيي ذ رر ذ   قر ذجغم  ير ذو سرع ذ و

 ميقر ذيست  مذ    و ذ   تير يذهر هذ ا.  عإذ ا ي  ذ  ذ   ذ  ك  رو

تيرر يذا توسر ذ ر ذ اسررو قذ ا واير ذ سرمع ذوكفر تةذا ذ   ررو  ذ   

قيقر ذ رر ذ امئيسرريي ذيفه ررو ذ اقرو  ي ذو اعرر   تذ ا   يرر ذو افررموقذ ا 

سرر ذع ررىذ اررم مذ رر ذ  ذ   تيرر يذ امئي.  ا يرر ذ رر ذ اسررو قذ ا   يرر 

 ذ يرم   تذي س ذتوس ذ    ذ   تي يذ  ذ اسو قذ اع ا ي اذ  ذ  وذيوا

ي يذ ا   شرمذوي ر  همذ قرلذقر  ي يذ ق م  ذ    ت مذ  ذ قلذا ر   ذ   ت

(. و ي ويذ يتي . ) اسي مةذع ىذ   و  ذ   تي يذ ا وايي 
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 اتم ي    تي ي

 يمذ   وب   وب اتسجيل

ج تذ يمذ عموإ ذي ك ذا  م  ذاوذ ي ذتم  ي ذو  ت عموض ذع ىذ   واذ   تي ي ا قوقذ لإق ي ي 

.   ث  ذ  ذ فسذ ا   ق 
 ا عمذو ات ميب

 يمذ تو م ق مذ  ذق لذ    ذ   تي ي

   وع تذ لإت و ت
 عم عم

 ذ ست   مذ اعلا 

بل الشعار والعلامة التجارية محتفظ بهما من ق م اشع/ اتج مي 

مانح الامتياز ويستخدمهما ممنوح الامتياز

ي ك ذتم ي ه  

 ات كم
.ي يي  مسذ    ذ   تي يذ اسي مةذع ىذ   واذ   ت

 ذيت ت ذ ا م  ذ  اسي مةذع ىذ

. ا م  ذاو
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• Countertrade: is a transaction in which a company selling 
goods in a foreign country agrees to promote investment 
and trade in that country. 

• The goal of the transaction is to help offset the capital drain 
from the foreign country’s purchases. As entrepreneurs 
enter more and more developing countries, they will need 
to develop skills at implementing this strategy. 

• In some cases, small and medium-size businesses find it 
advantageous to work together with large corporations that 
have experience in the implementation of this marketing 
strategy. 

• Countertrading suffers numerous drawbacks. Countertrade 
transactions can be complicated, cumbersome, and time 
consuming. They also increase the chances that a company 
will get stuck with merchandise that it cannot move. They 
can lead to unpleasant surprises concerning the quantity 
and quality of products required in the countertrade. 

 عج ذ ر ذه ذ ع    ذتو   ذ يه ذشمك ذت ير ذسر: التجارة المقابلة•

.ا      ذ ج   ذع ىذتعيييذ  ستث  مذو اتج مةذ  ذ ادذ 

هوذ ا سر ع ةذ ر ذتعرويإذ سرت ي ف• ه هذ ا ررفق ذ  اه فذ ر ذ

و ر ذ  ررولذمو  ذ. م سذ ا ر لذ ر ذ شررتمي تذ ا وارر ذ اج  ير 

 اع ررر لذ ارررىذ ا ييررر ذو ا ييررر ذ ررر ذ ا  ررر   ذ ا   يررر اذ سررروفذ

ي تررررر جو ذ ارررررىذت رررررويمذ ا هررررر م تذ الاي ررررر ذات فيررررر ذهررررر هذ

.  ستم تيجي 

 ذ ررر ذ عرررإذ ا ررر  تاذتجرر ذ اشرررمك تذ ا رررغيمةذو ا توسررر •

 يه ذ ا جمذ  رروذ ر ذ ا فير ذ اع رلذ ر ذ اشرمك تذ اك يرمةذ اترر ذار

.  مةذ  ذت في ذ ستم تيجي ذ اتسوي ذه ه

تكرو ذي كر ذ  . تع   ذ اتج مةذ ا ق    ذ  ذ اع ي ذ  ذ اعيروب•

 ذ عررر  لاتذ اتجررر مةذ ا ق   ررر ذ عقررر ةذو مهقررر ذوتسرررتغمقذوقتجررر

ضر ئ ذك  ذ  ه ذتيي ذ  ذ  ت ر  تذتعثرمذ اشررمك ذ ر ذ .  ويلاجذ

ي ر ذي ك ذ  ذتر  يذ ارىذ ف جرريتذ يرمذسر مةذ .  ذي ك ه ذ ق ه 

.ا ق    يتع  ذ ك ي ذوجو ةذ ا  تج تذ ا   و  ذ  ذ اتج مةذ 
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• Bartering: is the exchange of goods and services for 
other goods and services.

• In a barter exchange, a company that manufactures 
electronics components might trade its products for the 
coffee a business in a foreign country processes, which it 
then sells to a third company for cash. 

• Barter transactions require finding a business with 
complementary needs, but they are much simpler than 
countertrade transactions.

.ه ذت   لذ اس  ذو ا    تذ ق  لذس  ذو    تذ  مى: المقايضة•

ت ررر  لذ ررر ذع  يرر ذ ا ق يضررر اذقررر ذتقرررومذشررمك ذت ررر  ذ كو ررر تذ اكتمو يررر ذ •

 اذثرمذت يعهرر ذ  تج ته ذ ق  لذ اقهوةذ ات ذتقومذشرمك ذ  ذ  ر ذ ج  ر ذ  ع اجتهرر

. ع ذ ادذاشمك ذث اث ذ ق  لذ ق ج 

ك ي ير اذتت  بذ ع  لاتذ ا ق يض ذ اعثومذع ىذع لذتج ميذ وذ  تي ج تذت•
.ولكنها أبسط بكثير من معاملات التجارة المقابلة
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• Exporting is entering foreign markets by selling 
goods produced in the company’s home country, 
often with little modification.

• It is the simplest way to enter a foreign market. 

• The company may passively export its surpluses 
from time to time, or it may make an active 
commitment to expand exports to a particular 
market. In either case, the company produces all its 
goods in its home country. It may or may not 
modify them for the export market. 

• Exporting involves the least change in the 
company’s product lines, organization, investments, 
or mission.

ير ذهوذ  ولذ اسو قذ اج  ي ذعر ذ مير ذ التصدير•

ثيرمذ  ذ اس  ذ ا  تج ذ  ذ   ذ اشمك ذ ا ر  اذ رر ذك

. ا ي  ذ  ذ اق يلذ  ذ اتع يلات

.  ه ذ ا ميق ذ اسهلذا  ولذ اسوقذ اج  ي •

شمك ذ ت ر يمذ و ئضره ذ شرركلذسرر•    ذ ر ذقر ذتقرومذ ا

وقررررتذت ررررماذ وذقرررر ذت ترررريمذ شرررركلذ شرررر ذ توسررري 

اذت رتجذو  ذك ت ذ ا ر اتي .  ا   م تذ اىذسوقذ عي  

ومذوقرر ذتقرر.  اشررمك ذج يرر ذسرر عه ذ رر ذ  رر ه ذ ا رر  
.  يم اشمك ذ وذ ذتقومذ تع ي ه ذات  سبذسوقذ ات

 ررو ذيتضرر  ذ ات رر يمذ قررلذقرر مذ رر ذ اتغييررمذ رر ذ •

  تجررررر تذ اشرررررمك ذ وذت ظي هررررر ذ وذ سرررررتث  م ته ذ وذ
. ه ته 
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1. Recognize that even the tiniest companies and least 
experienced entrepreneurs have the potential to export. 
(If a company’s products meet the needs of global 
customers, it has the potential to export. )

2. Analyze your product or service (Is it special? New? 
Unique? High quality? Priced favorably because of lower 
costs or favorable exchange rates? Does it fit well with the 
culture and traditions of a country or region?)

3. Analyze your commitment to developing export markets 
(Are you willing to devote time and energy to develop 
export markets? Does your company have the necessary 
resources?)

4. Research potential markets and pick your target. (Market 
research must include more than just the size of the 
potential market; it should include a detailed analysis of 
the demographic and buying habits of the customers in it 
as well as the cultural nuances of selling there)

أدر  أن حتااى أصاالر الشااركات وأقاال رواد الأعمااال خباارة 1.

 ذت   ذ   ذك  تذ  تج تذ اشمك). لديهم القدرة على التصدير

  تي جرررر تذ اع ررررلاتذ اعرررر ا يي اذ رررر  ذارررر يه ذ اقرررر مةذع ررررىذ

.(. ات  يم

هوذ رر  يذج ير يذ مير )قم بتحليل منتجا  أو خاادمت  2. هررلذ

 رر ذ وعررويذعرر ا ذ اجررو ةيذسررعمهذ   سرربذ سرر بذ   فرر إذ

كلذجي ذ اتك ايفذ وذ سع مذ ا مفذ ا و تي يذهلذيت  سبذ ش

(  ذثق   ذوتق اي ذ   ذ وذ   ق ي

  ررتذهررل)قم بتحليل مدى التزام  بتطوير أسواق التصادير 3.

 قذع ررىذ سرررتع   ذات  رري ذ اوقررتذو ا  قرر ذات ررويمذ سرررو

( ات  يميذهلذت ت دذشمكتدذ ا و م ذ الاي  ي

يجررربذ  ذ). ابحااان عااان الأساااواق المحتملاااة واختااار هااادف 4.

  ر  ذيتض  ذ  ثذ اسوقذ كثمذ  ذ جم ذ جمذ اسروقذ ا  ت

اسرررك  ي ذ رررلذيجررربذ  ذيتضررر  ذت  رررريلاجذ ف رررلاجذا تمكي رررر ذ 

وعررر   تذ اشرررم تذاررر ىذ اع رررلاتذ يهررر اذ ضرررلاجذعررر ذ افرررموقذ

( اثق  ي ذ ا مت   ذ  ا ي ذه  د
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5. Develop a distribution strategy (Should you use a trade intermediary or 

sell directly to foreign customers?)

6. Find your customer. (mall businesses can rely on a host of export 

specialists to help them track down foreign customers. These agencies 

have the market research available for locating the best target markets 

for a particular company and specific customers in those markets)

7. Find financing for export sales. 

8. Ship your goods. (Export novices usually rely on international freight 

forwarders and customs brokers—experienced specialists in overseas 

shipping—for help in navigating the bureaucratic morass of packaging 

and regulatory requirements, tariffs, and paperwork demanded by 

customs. These specialists, also known as trans- port architects, are to 

exporters what travel agents are to travelers and normally charge 

relatively small fees for a valuable service. They not only move 

shipments of all sizes to destinations all over the world efficiently, saving 

entrepreneurs many headaches, but also are well versed in the 

regulations that govern exported products and services. 

9. Collect your money. (The safest method of selling to foreign customers is 

to collect cash in advance of the sale because it eliminates the risk of 

collection problems and provides immediate cash flow).

 وذ ا ير ذهلذيجبذع يدذ ست   مذوسري ذتجر مي)تطوير استراتيجية التوزيع 5.

(   شمةذا ع لاتذ اج  بي

ي ك ذاشرمك تذ م كريذ اتسوقذ  عت   ذع رىذ ج وعر ). ابحن عن عميل 6.

تترو مذ. ب  ذ ا ت   ي ذ  ذ ات  يمذا س ع تهمذ  ذتعقبذ اع لاتذ اج  

ي ذ  ضرلذ اسرو قذ ا سرته   ذاش مك ذا ىذه هذ اوكر  تذ    ثذ اسروقذات  

( عي  ذوع لاتذ    ي ذ  ذت دذ اسو ق

.العثور على التمويل لمبيعات التصدير7.

كلاتذ اش  ذيعت  ذ ا  ت ئو ذ  ذ ج لذ ات  يمذع  ةجذع ىذو). شحن بضاسع 8.

اررىذ ا ت   رري ذ ويذ ا  ررمةذ رر ذ اشرر  ذ - ارر وايي ذوس  سررمةذ اج رر مدذ

 يررررفذا  سرررر ع ةذ رررر ذ ات قررررلذع ررررمذ ا سررررت ق ذ ا يموقم  رررر ذا تغ- ا رررر م ذ

هرر  تذ. و ا ت   رر تذ ات ظي يرر ذو اتعميفرر تذو اوم قذ اترر ذت   هرر ذ اج رر مد

 ذ  ذي ث وذ ا ت   و اذ ا عمو و ذ يضج ذ  سمذ ه  س ذ ا قلاذهمذا    مي

يج ذ ق  ررلذوكررلاتذ اسررفمذا  سرر  مي ذوعرر  ةجذ رر ذيتق ضررو ذمسررو ج ذ ررغيمةذ سرر 

 ي ذ  همذ ذي ق و ذ اش   تذ  ذج ي ذ ا ج مذ اىذوجه تذ  ذج.     ذقي  

 ر  واذ    تذ اع امذ كف تةذ  سباذ   ذيو مذع ىذمو  ذ اع  لذ اكثيمذ  ذ ا

رر ذع ررىذ م يرر ذجيرر ةذ رر ا و ئ ذ اترر ذت كررمذ ا  تجرر تذو ا رر    تذ ررلذ  هررمذ يضج

. ا   مة

ج  بذه ذ ا ميق ذ اكثمذ    ج ذا ي ذ  تج تدذا ع لاتذ ا). احصل على أموال 9.

 ذت  رريلذ ا ررو لذ قرر ج ذق ررلذ ا يرر ذا ذ ارردذيييررلذ  ررمذ رر وثذ شرر كلذ رر

(. ات  يلذويو مذت  قج ذ ق يج ذ وميج 
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• Establishing an office or a factory in a foreign land can require a 
substantial investment reaching beyond the budgets of many small 
companies. 

• In addition, setting up an international office can be an incredibly 
frustrating experience in some countries where business infrastructure is 
in disrepair or is nonexistent. 

• Finding the right person to manage an international office is crucial to 
success; it also is a major challenge, especially for small businesses. Small 
companies usually have lean management staffs and cannot afford to 
send key people abroad without running the risk of losing their focus.

 

  ير تذ اع ير ذ ر ذ  ذ  ش تذ كتبذ وذ    ذ  ذ مإذ ج  ي ذق ذيت  بذ ستث  مج ذك يمج ذيتج ويذ يي•

. اشمك تذ ا غيمة

ا  ر   ذعلاوةذع ىذ اداذ   ذ  ش تذ كتربذ وار ذي كر ذ  ذيكرو ذتجم ر ذ    ر ذا غ ير ذ ر ذ عرإذ •
. يثذ ا  ي ذ ات تي ذالأع  لذ  ذ  ا ذسيئ ذ وذ يمذ وجو ة

 ر ذ  روذ  ذ اعثومذع ىذ اش  ذ ا   سربذلإ  مةذ كتربذ وار ذ  رمذ ر ا ذ اه ير ذات قير ذ ا جر ا ذك•

ك تذ ا رغيمةذوعر  ةذ ر ذيكرو ذار ىذ اشرم. يشكلذت  يج ذك يمج اذو    ذ  ا س  ذا شمك تذ ا غيمة

 ذ و ذ رر قمذ   ميذضررئيلذو ذتسررت ي ذت  ررلذتكرر ايفذ مسرر لذ اشرر   ذ امئيسرريي ذ اررىذ ا رر م
. ا    مةذ فق   ذتمكييه 
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• Importing: to bring a merchandise into a country from another 
country.

• Outsourcing: Outsourcing is the business practice of hiring a party 
outside a company to perform services or create goods that were 
traditionally performed in-house by the company's own 
employees and staff. 

• Outsourcing is a practice usually undertaken by companies as a 
cost-cutting measure. As such, it can affect a wide range of jobs, 
ranging from customer support to manufacturing to the back 
office.

.    لذ ض ع ذ اىذ   ذ  ذ  ذ   ذي م: الاستيراد•

قرر يمذ اتعهيرر ذهرروذ   مسر ذتج ميرر ذتت ثرلذ ر ذتوظيررفذ ررمفذ رر م ذ اشرمك ذات: التعهيااد•

.مك ذوع  اه     تذ وذ  ش تذس  ذك  ذيتمذتق ي ه ذتق ي يج ذ    يج ذ  ذق لذ وظف ذ اش

 ا اذ   هر ذو  اترر.   ذ اتعهي ذه ذ   مس ذتت   ه ذ اشمك تذع  ةذك جم تذا فإذ اتكر ايف•

ارىذق ذت ثمذع رىذ ج وعر ذو سرع ذ ر ذ اوظر ئفاذ ر تج ذ رر ذ عرمذ اع ررلاتذ اررىذ ات رر ي ذ 
. ا كتبذ ا  ف 
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• In addition to selling their goods in foreign markets, 
small companies also buy goods from distributors and 
manufacturers in foreign markets.

• For instance, a computer programmer in the United 
States might earn $100,000 a year, but in India, a 
computer programmer doing the same work earns 
$20,000 a year or less. As a result, many companies 
either import goods or outsource work directly to 
manufacturers in countries where costs are far lower 
than they would be domestically. 

• Alibaba.com, an online trading platform started in 
Hangzhou, China, in 1999, has enabled millions of small 
companies to find reliable suppliers and vendors around 
the globe for the products and services they sell. 
Alibaba.com boasts nearly 37 million registered users in 
more than 240 countries. 

قرررومذ  لإضررر   ذ ارررىذ يررر ذسررر عه ذ ررر ذ اسرررو قذ اج  يررر اذت•

ررر ذ شرررم تذ اسررر  ذ ررر ذ ا رررويعي  ذ اشرررمك تذ ا ررغيمةذ يضج

.و ا   عي ذ  ذ اسو قذ اج  ي 

 ذع رررىذسرررر يلذ ا ثررر لاذقرررر ذيكسرررربذ  ررررم جذ اك  يررروتمذ رررر•

 افذ و مذسر وي اذواكر ذ ر ذ اه رر 100 او ي تذ ا ت  ةذ

 ارفذ20يكسبذ  م جذ اك  يوتمذ ار يذيقررومذ ر فسذ اع رلذ

ك تذو تيج ذاه  ذ   ذ اع ير ذ  ذ اشرم.  و مذس وي ذ وذ قل

شررمةذ  رر ذتسررتوم ذ اسرر  ذ وذتسررتعي ذ   رر  مذ  مجيرر ذ   

ثيرم ذ  ر ذقر ذات  يعه ذ  ذ     ذ يثذتكو ذ اتك ايفذ قررلذك

.تكو ذع يوذ  ذ ا   ل
•Alibaba.comتذ    ذ اتج مةذع مذ لإ تم تذ اتر ذ رر ا  

اذ ك رررتذ لايرري ذ1999 ررر ذه  غتشرررواذ ا رري اذ ررر ذعرر مذ

 اشرررمك تذ ا ررغيمةذ ررر ذ اعثرررومذع ررىذ ررروم ي ذو ررر ئعي 

 اتر ذ وثوقي ذ  ذج ي ذ   رر تذ اعر امذا   تجرر تذو ا رر   ت
  يرو ذ37  ذيقرمبذ رر ذ Alibaba.comيضمذ. ي يعو ه 

. وا 240 ست  مذ سجلذ  ذ كثمذ  ذ
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• Expat Entrepreneurs: entrepreneurs who keep their 
citizenship in their home country but live and run their 
businesses on foreign soil. 

• Some entrepreneurs take advantage of opportunities in 
foreign markets by actually moving to a country and 
starting a new business. People who take up residence 
and work in a foreign country are known as expatriates, 
or more commonly, expats. 

• Some countries have been making it easier to become 
an expat entrepreneur to encourage economic 
development. For example, Spain recently cut the red 
tape associated with expats starting businesses to help 
ease its chronic unemployment and low rate of 
entrepreneurial activity. 

مو  ذ اع رر لذ ارر ي ذي تفظررو : رواد الأعمااال الملتربااون•

 اهمذ ج سرريتهمذ رر ذو رر همذواكرر همذيعيشررو ذويرر يمو ذ ع رر

.ع ىذ مإذ ج  ي 

و قذيستغلذ عإذمو  ذ اع ر لذ افررم ذ ا ت  ر ذ ر ذ اس•

.   اج  يرر ذ    تقرر لذ اررىذ  رر ذ رر ذو رر تذع ررلذتجرر ميذج يرر

 ج  ر ذويُعمفذ اش   ذ ار ي ذيقي ررو ذويع  ررو ذ رر ذ   
اذ وذ شرركلذ كثررمذشررريوعج اذexpatriates  سررمذ ا غتررم ي ذ

.expats ا غتم ي ذ

وقررر ذع  ررررتذ عررررإذ ا  رررر   ذع ررررىذتسررررهيلذع  يررر ذت ررررولذ•

 ا غترررررم ي ذ ارررررىذمو  ذ ع ررررر لذ هرررررر فذتشرررررجي ذ ات  يرررررر ذ

 جذع رررىذسررر يلذ ا ثررر لاذق  رررتذ سررر   ي ذ ررر  م.   قت ررر  ي 

ترررررم ي ذ تق ررررري ذ ا يموقم  يررررر ذ ا مت  ررررر ذ ت سررررريسذ ا غ

ي  رر ذا شرر مي ذتج ميرر ذا  سرر ع ةذ ررر ذت فيررفذ ا   ارر ذ ا 
.و   ف إذ ع لذ ا ش  ذ امي  ي
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1. Domestic Barriers: 

• Attitude – “My company is too small to export” 

• Lack of information about how to get started 

• Lack of export financing 

:الحواجز المحلية. 1

»مه شمكت ذ غيمةذج ج ذ  يثذ ذي ك ذت  ي"- ا وقفذ•

.ع مذوجو ذ ع و  تذ ولذكيفي ذ ا  ت•

. ق ذت ويلذ ا   م ت•
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2. International Barriers: 
• Tariffs - Taxes a government imposes on goods and 

services imported into that country. 

• Quotas - Limits on the amount of a product imported 

into a country. 

• Embargoes - Total bans on imports of certain products 

into a country. 

• Dumping - Selling large quantities of a product in a 

foreign country below cost to gain market share quickly. 

• Political barriers - rules, regulations and risks.

• Business barriers-  business practices and regulations 

• Cultural barriers - The beliefs, values, views, and mores 

that a nation’s inhabitants share. Differing languages, 

philosophies, traditions, and accepted business 

practices. 

:الحواجز الدولية. 2

 ذع ىذ اضم ئبذ ات ذتفمضه ذ ا كو -الرسوم الجمركية •

. اس  ذو ا    تذ ا ستوم ةذ اىذت دذ ا وا 

. ذ    و ذع ىذك ي ذ ا  تجذ ا ستوم ذ اىذ  -الحصص•

 ظمذ ج  ا ذع رىذو م  تذ عرإذ ا  تجرر تذ ارى-الحظر•

.   ذ  

 ذ  قرلذ ي ذك ي تذك يمةذ رر ذ  تجذ رر ذ  ر ذ ج  -الإغراق•

.  ذ اتك ف ذا   ولذع ىذ   ذ  ذ اسوقذ سمع 

. اقو ع ذو ا ظ  ذو ا    م-الحواجز السياسية •

. ا   مس تذو ا و ئ ذ اتج مي -حواجز الأعمال •

 فذ ا عتقرر  تذو اقرريمذو تم تذو اعررم-الحااواجز الثقافيااة •

 غر تذو   تلا رر تذ رر ذ ا.  اتر ذيشررتمدذ يهرر ذسرك  ذ  ر ذ ر 

.و اف سف تذو اتق اي ذو   مس تذ اع  لذ ا ق وا 
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• In Europe and China, just as in the United States, punctuality for business 
meetings is important. In Latin America, Africa, and many Middle Eastern 
countries, however, business meetings rarely start at the scheduled time, 
something that does not seem to bother locals. 

• In Great Britain, businesspeople consider it extremely important to conduct 
business “properly”—with formality and reserve. Boisterous behavior such as 
backslapping or overindulging in alcohol and ostentatious displays of wealth are 
considered ill mannered. 

• In Colombia, foreigners are expected to be on time for meetings, although 
native Colombians are rarely punctual. Be ready to wait. 

• In India, a limp handshake and avoiding eye contact are not signs of weakness 
or dislike; they convey respect. 

• When doing business in Greece, executives must be thoughtful of their hand 
gestures; the hand-waving gesture that means “good-bye” is considered an 
insult in Greece. 

• In Japan and South Korea, exchanging business cards, known in Japan as meishi, 
is an important business function (unlike in Great Britain, where exchanging 
business cards is less popular). A Western executive who accepts a Japanese 
companion’s card and then slips it into his pocket or scribbles notes on it has 
committed a major blunder. Tradition there says that a business card must be 
treated just as its owner would be—with respect. Travelers should present their 
own cards using both hands with the card positioned so that the recipient can 
read it.

 عي ذ ر ذ  ذ ومو  ذو ا ي اذك  ذهوذ ا  لذ  ذ او ي تذ ا ت  ةاذيعر ذ  اتري مذ  ا و•

ي  ي ذو  ميقير ذو.  جت  ع تذ اع لذ  م جذ  ا ذ اه  ك ذ ر ذ  يمكر ذ الاتي  ي ذ  ذوا  اع 

ا مذ     ذ اشمقذ اوس اذ   م جذ  ذت   ذ جت  ع تذ اع لذ  ذ ا وع ذ ا    اذوهروذ 

. ا يذ ذي  وذ  وذييعجذ اسك  ذ ا   يي 

ش"  ذ مي   ي ذ اعظ ىاذيمىذمج لذ اع  لذ  وذ  ذ ا همذا غ ي ذ   مةذ اع  لذ• كلذ 

 ررفي ذ وذويعَُرر ذ اسر ودذ ا ر  بذ ثررلذ ات. ـررذ رر ذ ات  رر ذ  امسر ي ذو اررت فظ"  ئر 

.ئ جذ لإ م  ذ  ذت  ولذ اك واي تذو  ستعم ض تذ ا     ذا ثموةذس وك جذسي

اذع ىذ  ذكواو  ي اذ  ذ ا توق ذ  ذي ضمذ اج  بذ  ذ ا وع ذ ا  ر  ذالاجت  عر ت•

ع ج ذكرر ذ سررت.  اررم مذ رر ذ  ذ اكواررو  يي ذ ا رر يي ذ رر  مج ذ رر ذي تي ررو ذ  ا و عيرر 

.الا تظ م

  تذضعفذ وذ  ذ اه  اذ ذتعت مذ ا      ذ اضعيف ذوتج بذ اتو  لذ ا  ميذعلا•

.كم هي  ذ لذ  ه ذتع مذع ذ   تم م

 ذيكو ررو ذع رر ذ اقير مذ  ع رر لذتج مير ذ رر ذ ايو رر  اذيجربذع ررىذ ا ر يمي ذ ات فير يي ذ •

ت ذتع ر ذ ت مذ ه  ر ذ ر ذتع" و  عجر "  مي ذ  ذ مك تذ ي يهم ذ  مك ذ ات وي ذ  اي ذ ا

. ايو   

ق تذ اع رلاذ ا عموفذ ر ذ اي•     ذ  سرمذ  ذ اي    ذوكومير ذ اج و ير اذيعر ذت   لذ   

 قر تذع ىذعكرسذ مي   ير ذ اعظ ىاذ يثذت ر  لذ  )اذوظيف ذتج مي ذ ه  ذ" يش "

ي  رر   ذثرمذ  ذ ا رر يمذ ات فيرر يذ اغم ر ذ ارر يذيق رلذ   قرر ذم يرر (.  اع ررلذ قررلذشررع ي 

ي ذه  دذ  روذتقولذ اتق ا. يضعه ذ  ذجي وذ وذي و ذ لا ظ تذع يه ذيمتكبذ   ذ    ج 

رر ذك ر ذيع  ررلذ رر   ه ذـررـذ ر  تم م يجربذع ررى. يجربذ اتع  ررلذ رر ذ   قرر ذ اع ررلذت   ج

ت ذير يهمذ ر ذوضر ذ ا    قر ذ  ذوض ذ ا س  مي ذتق يمذ   ق تهمذ ا    ذ  ست   مذك 

.يس  ذا  ت ق ذ قم تته 
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• Make yourself at home in all three of the world’s key markets – 

North America, Europe, and Asia. 

• Develop new products for the world market. 

• Familiarize yourself with foreign customs and languages. 

• “Glocalize” – make global decisions about products, markets, 

and management, but allow local employees to make tactical 

decisions about packaging, advertising, and service. 

• Train employees to think globally, send them on international 

trips, and equip them with state-of-the- art communication 

technology.

• Hire local managers to staff foreign offices and branches.

• Do whatever seems best wherever it seems best, even if people 

at home lose jobs or responsibilities.

• Consider using partners and joint ventures to break into foreign 

markets you cannot penetrate on your own.

 ذ اثلاثر ذ جعلذ فسدذ  ذ  يادذ  ذج ي ذ اسو قذ امئيسري•

.  ميك ذ اش  اي ذو ومو  ذويسي -  ذ اع امذ

.ت ويمذ  تج تذج ي ةذا سوقذ اع ا ي •

.تعمفذع ىذ اع   تذو ا غ تذ اج  ي •

جرر تذ ت   ذقم م تذع ا ي ذ شر  ذ ا  ت–"  اعوا  ذ ا   ي "•

و اسرررو قذو لإ  مةاذواكرررر ذ اسرررر  اذا  ررروظفي ذ ا   يررري 

فذو لإعررلا ذ  ت رر  ذقرم م تذتكتيكيرر ذ شرر  ذ اتع ئرر ذو اتغ ير

.و ا    

 ذتررر ميبذ ا ررروظفي ذع رررىذ اتفكيرررمذع ا يررر اذو مسررر اهمذ ررر•
.  يث م لاتذ واي اذوتيوي همذ تك واوجي ذ  ت   تذ ا

. ي تعيي ذ  م تذ   يي ذلإ  مةذ ا ك تبذو افمووذ اج •

وذ قر ذ  عررلذ ر ذي رر وذ  ضرلذ ي  ر ذي رر وذ اردذ  ضررلاذ ترىذار•
. اش   ذ  ذو  دذوظ ئفهمذ وذ س واي تهم

ت رر مذ كررمذ رر ذ سررت   مذ اشررمك تذو ا شرر مي ذ ا شررتمك ذ ق•
. اسو قذ اج  ي ذ ات ذ ذي ك دذ  تم قه ذ  فم د



Thank You
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