سياسة الترويج الدولية
الترويج التسويقي :  عملية اتصال يقوم بها المسوق بقصد إعلام المستهلك المحتمل وإقناعه والتأثير عليه للقيام باستجابة يرغب فيها البائع وقد تكون الاستجابة خفية مثل تحسين اتجاهه تحو منتج معين أو ظاهرة كشراء المنتج أو التعامل مع محل تجاري معين .

إن عملية الاتصال تتكون من العناصر التالية:

1- مرسل الرسالة: وهو صاحبها ومصدرها.

2- الرسالة : المعلومات المرسلة وتستقبل من الطرف الأخر.
3- قناة الاتصال: الطريقة التي تربط بين مرسل الرسالة وبين مستقبله.
4- مستقبل الرسالة: هو الذي يستلم الرسالة.
5- النتائج: المعلومات المرتدة لصاحب الرسالة وتبين مدي تأثير الرسالة.
علي الرغم من التطور التكنولوجي والتي تسهل عملية الاتصال بين البائع والمشتري إلا إن هناك عوامل ومشاكل تؤثر علي فعالية الاتصال الدولي:

· اختلافات اللغة.

· القوانين والأنظمة الحكومية.
· الأذواق والاتجاهات.
· وقد يكون الاتصال مع المشترين في الأسواق الدولية غير فعال للأسباب التالية:
1- عدو وصول الرسالة للمستهدف.

2- لا تكون الرسالة مفهومة بنفس فهم المرسل لها.
3- قد لا تغري الرسالة المستقبل وبالتالي لا يكون رد الفعل كما هو متوقع.
*** أهداف الترويج التسويقي الدولي:
· إظهار الصورة الذهنية المناسبة عن المؤسسة من خلال التعريف بمنتجها.
· تنمية الحصة السوقية.
*** العوامل المؤثرة على الحملة الترويجية في الأسواق الدولية:
· خصائص المستهلك الأجنبي.
· استراتيجية الترويج للمنافسين وطبيعة المنافسة.
· طبيعة المنتج ودورة حياته. 
*** المزيج الترويجي:
· الوسائل التي يستخدمها المسوق الدولي لبناء الاستراتيجيات وبرامج الاتصال تسمي " بالمزيج الترويجي" و الذي يتكون من :

1- الإعلان.

2- البيع الشخصي.
3- العلاقات العامة.
4- تنشيط البيع.

أ) البيع الشخصي:

 إن أي عملية تسويق دولية لا تتحقق إلا من خلال الأفراد حيث تلعب الأمور الشخصية دورا مهما في نجاح أو فشل التسويق. وان من أهم الوظائف الأساسية للمسوقين في الأسواق الدولية هي:

1- انجاز نشاط البيع الفعلي , أي توصيل المعلومات للعملاء والحصول علي طلبياتهم.

2- جمع المعلومات وتوصيلها للشركة التي تفيد في تخطيط الإعلان والبرامج الترويجية.
3- توطيد العلاقات مع العملاء.
ويعد البيع الشخصي من أهم الأدوات الترويجية وتزداد أهميته علي المستوي الدولي, وعادة يأخذ النصيب الأكبر من الميزانية للأسباب التالية:

1- القيود المفروضة علي الإعلان, ومدي توفر الوسيلة الإعلانية.

2- انخفاض الأجور في كثير من الدول يسمح للشركة بتعيين عدد كبير من رجال البيع.

ب) وسائل تنشيط المبيعات: يقصد بها تلك العملية التسويقية التي تتمثل في منح بعض المزايا الاضافية التي من شأنها حث المستهلك والموزع على طلب المنتوج، ويتم ذلك من خلال استخدام المنح، قسائم التخفيض، تنظيم مسابقات فيها جوائز مادية أو عينية، العينات المجانية والهدايا التي تمنح عند شراء المنتج. وتكون غالبا في فترات قصيرة.
وبذلك نجد أن هذه الاستراتيجية تدفع بالمنتج نحو المستهلك على عكس الإشهار الذي يدفع بالمستهلك نحو المنتج، وتهدف إلى تحقيق هدف الرفع الظرفي والسريع للمبيعات من خلال إحداث تضاعف في ردود الفعل.
ج) الإعلان : هو شكل من أشكال الاتصال والذي يهدف إلى تأكيد صورة منتج أو علامة  وإعطاء قيمة لخاصيته من خلال الخطوات التالية:
- الأهداف الخاصة للإشهار.
- الاستهدافات التي ترغب المؤسسة في الوصول إليها.
- اختيار الوسائط الإعلامية.
- اختيار الرزنامة.
- مراقبة الفعالية.
بناءا على ذلك فإن تحضير الحملات الإعلانية يتطلب توفر كفاءات خصوصية، لهذا تلجأ معظم المؤسسات إلى وكالات متخصصة مثل: وكالة لينتا تعمل لصالح مرسيديس، وكالة اورو اار.سي.اس.جي تعمل لصالح سيتروان، حيث يكمن دور هذه الوكالات في تصور الرسائل الإشهارية وانتقاء الوسطاء (السينما، الاذاعة، التلفزة، الصحافة......)
د) العلاقات العامة: 

العلاقات العامة هي وظيفة اتصال تسويقية تنفذ برامج مصممة لكسب قبول الرأي العام، ومن أهم نشاطات العلاقات العامة ما يلي:

- الاستقبالات
- العلاقات مع الصحافة (حوارات، ندوات صحفية.....)
- المشاركة في التضاهرات التجارية (كالمعارض)
- الاتصال بالحدث (التكفل و الرعاية)
*** إستراتيجية الترويج الدولية:

*** سياسة التوحيد أو التكييف الترويجي:

التوحيد: إن سياسة التوحيد ليست سائدة, وذلك بسبب وجود اختلافات كثيرة بين الدول و إلى اختلاف المنتجات وطرق وضع ميزانية الترويج....الخ.

-إن طريقة الإعلان الدولي الموحد, تقدم عددا من الفرص للشركة عند تصميم الإعلان:

1- تقدم انتشارا عالميا للشركة,والسلعة ,وعلامتها التجارية.

2-تكاليف اقل عند تنفيذ البرنامج الإعلاني.

3- تقليل تشويش الرسالة في الحالات التي يكون فيها تداخل في الرسائل عند حركة المستهلك من مكان لأخر.
التكييف: تعني سياسة اتصال تسويقي خصوصية لكل سوق تنشط فيه المؤسسة ويتميز ب:
1- احترام خصوصيات الأسواق الأجنبية.
2- تحديد وإعداد الاستراتيجية الاتصالية ينجز من قبل الفروع المحلية مما يساعد  على التأقلم السريع مع تغيرات المحيط وخاصة هجومات المنافسين.
