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маркетинг

Тақырып: 

Халықаралық 

маркетингтің мәні
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Қарастырылатын сұрақтар:

 1. Халықаралық маркетингтiң 

анықтамасы мен ерекшелiктерi.

 2. Халықаралық маркетингтiң 

міндеттері мен қағидалары.

 3. Халықаралық маркетингтi 

Қазақстан экономикасында 

қалыптастыру мен дамыту 

мәселелерi.
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Халықаралық маркетинг анықтамалары

 Халықаралық маркетинг- бұл жеке компаниялардың тауарлары 

мен қызметтерi ағымын пайда табу мақсатында көптеген 

елдердiң сатып алушылары мен тұтынушыларына бағыттайтын 

белсендi қызметтiң түрi;

 Халықаралық маркетинг – бұл елден тыс, яғни өндiрушi 

кәсiпорын орналасқан жердегi тауарлар мен қызметтердiң 

маркетингi

 Халықаралық маркетинг дегенiмiз – бұл тауарлар мен 

қызметтер халықаралық айырбасының коммерциялық және 

бейкоммерциялық процесстерiне тартылатын интернационалдық 

фирмалар арасындағы қарым-қатынастар жүйесiндегi 

шешiмдердi әзiрлеу және қабылдау процессi;

 Халықаралық маркетинг – бұл шетелдердегі тұтынушылардың 

тауарлар мен қызметтерге сұранысын қанағаттандыруға 

арналған маркетингтік іс-әрекет.



Халықаралық маркетингті  жаңа 

бизнес философиясы ретінде 

қарастыруға болады, шетел 

нарығының маркетингтік ортасы 

ерекшеліктерімен байланысты 

олардың мінез құлық 

өзгешеліктеріне, яғни ол шетел 

тұтынушыларына  бағытталған 

маркетингтік іс-әрекет.



7

Халықаралық маркетингтің 

туындауының негiзгi себептерi 

 Халықаралық қоғамдастық мемлекеттерiнiң тәуелсiздiгi;

 Халықаралық және ұлтық заңдар;

 Ұсыныстың сұраныстан асып кетуi немесе ішкі нарықтың тауарлар мен 

қызметтерге қанығуы; 

 Ұлттық валюта жүйесi;

 Тауар өндiрушiлер бәсекелестiгi;

 Дамыған нарықтық инфрақұрылым;

 Бiрқатар елдердегi тұрғындардың өмiр сүру деңгейiнiң өсүi және

сәйкесiнше тұтыну тауарлары мен ұзақ мерзiмдi пайдалану

тауарларына деген сұраныстың ұлғаюы;

 Кәсiпорындар мен ұйымдардың өз өнiмдерін өткiзудiң сыртқы

нарықтарын кеңейтуге және пайданы ұлғайтуға талпынысы;

 Өндiрiс кооперациясы мен қызмет көрсетудiң дамуы.
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Халықаралық маркетингтің міндеттерін келесі 

сұрақтардың жауабы ретінде қарастыруға 

болады:

1. Шетел нарығына шығу керек пе, жоқ па (бұл сұрақ шетел

нарығына шығу мақсаты және қатерлер болған жағдайда

шешіледі)?

2. Қай нарыққа шығу қажет (қандай өніммен шығу керек, яғни ескі

немесе жаңа өніммен ба сол анықталады)?

3. Нарыққа қалай шығу керек және тұтынушыларды қалай іздеу

керек (өз бетінше ма, жоқ әріптестердің көмегімен бе; импортер

немесе экспортер ретінде ме; өз бетінше ме, жоқ делдалдың

көмегімен бе)?

4. Алдына қойған мақсатқа жету үшін қандай маркетинг

бағдарламасын жасау қажет?

5. Халықаралық еңбек бөлінісіне қатыса отырып қандай

экономикалық, ғылыми, техникалық нәтижелерге қол жеткіземіз?

6. Халықаралық маркетинг бағдарламасын жасау және жүзеге

асыру үрдісін қалай ұйымдастыру қажет?
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Шетел нарықтарында кәсiпорындардың 

ескерулерi тиіс маркетинг ерекшелiктерi 

 Бiрiншiден, сыртқы нарықтардағы табысты қызметтi жүзеге

асыру үшiн iшкi нарықтағымен салыстырғанда маркетинг

принциптерi мен әдiстерi тиянақты орындалуы қажет. Сыртқы

нарықтарды тауарларға, қызметтерге, жарнамаға, тағы

басқаларға өте жоғары талаптар қойылады. Бұл негiзiнен жақсы

дамыған бәсекелестiкпен, «сатып алушы нарығының»

тұрақтылығымен, яғни ұсыныстың сұраныстан асып түсуiмен

түсiндiрiледi;

 Екiншіден, сыртқы нарықты, оның мүмкiндiктерiн зерттеу

экспортық маркетингтiк қызметте iшкi нарықты зерттеумен

салыстырғанда қиын. Мiне, осыдан экспорттаушы кәсiпорындар

үшiн зерттеушiлiк бөлiмдердi ашу және белгiлi бiр ішкі тауарлық

нарықтар жөнiндегi ақпаратты ұсынатын арнайы кеңесшi

фирмалар экспортының қайта бағытталатынын анықтау

қажеттiлiгi туындайды.
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Шетел нарықтарында кәсiпорындардың 

ескерулерi тиіс маркетинг ерекшелiктерi 

 Үшiншiден, сыртқы нарықта тиiмдi қызметтi жүзеге асыру үшiн

маркетингтiк тәсiлдерi шығармашылықпен және икемдi жүзеге

асыру қажет. Шетелдiк сатып алушылармен тiкелей

байланыстарды ұстап тұру немесе жергілікті агенттiк фирмалар

арқылы жұмыс iстеу, тауарлар экспортын жүзеге асыру, немесе

олардың өндiрiсiне деген лицензиясын сату өз бетiнше немесе

консорциумдар құрамында сауда-саттық операцияларына қатысу,

экспортты ынталандыру құралы ретiнде лизингтi қолдану немесе

тауарлады сатудың дәстүрлi әдiсiмен шектелу – міне осыны және

басқа да экспорттау түрлерін нарықтардың даму болжамы мен

конъюктурасын сәйкес ескере отырып қолданады;

 Төртiншiден, әлемдегi нарық талаптарын орындау сол нарықтағы

қабылданған тауарлары өткiзу тәртiптерiн бұзбаумен ғана

шектелмейдi. Шешушi мәнге ие – бұл нарықтағы көпжылдық өмiр

сүруiне қарамастан жоғары бәсекелестiк қабiлетiн жоғалтпаған,

экспорттық тауарлар әзiрлеуi мен өндiрiсi.
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Халықаралық маркетингтiң қағидалары.

Халықаралық маркетингтiң негiзгi қағидасы болып, өндiрiстiң 

соңғы нәтижелерiнiң шетелдiк тұтынушылардың 

қажеттiлiктерi мен нақты мұқтаждықтарына бағытталуы 

болып табылады. 

Осы қағидадан бiрқатар талаптар туындайды:

 Халықаралық нарықты бiлу, берiлген тауарға (қызметке) деген

тұтынушылық сұраныстың жағдайы мен қарқының жан-жақты

анықтау, ғылыми техникалық, өндiрiстiк және шаруашылық

шешiмдердi қабылдау және әзiрлеу барысында алынған

ақпаратты қолдану қажет;

 Кәсiпорын әрекет етуiнiң тиiмдiлiгiн арттыру мақсаттында

өндiрiстi нарық талаптарына сай максималды бейiмдеу,

тұтынушы күтiп отырған, яғни анық сатылатын тауарларды

шығару.
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Халықаралық маркетингтiң қағидалары.

 Кәсiпорындағы маркетингтiк зерттеулер нәтижесiнде

қалыптасқан техникалық және шаруашылық мәселелердiң

шешiмiне деген шығармашылық пiкiрдi дамыту және қолдау;

 Тауарды соңғы тұтынушыны барынша қанағаттандыратын

көлемде, уақытта және белгiлi жерге жеткiзудi ұйымдастыру;

 Ғылыми әзiрлеулер, өндiрiс өткiзу және қызмет көрсету

процесстерiнiң мақсатты басқарылуын қамтамасыз ету; 

 Нарыққа жаңа тауармен шығуға кешiкпеу;

 Нарықты өте жоғары сапалы тауарлармен жаулау;

 Өнiмнiң техникалық денгейi мен сапасын көтеру және қосымша

қызметтердiң үлкен көлемiн, ең жақсы сапасын ұсыну есебiнен

бәсекелестiк күрестегi артықшылықтарға қол жеткізу;

 Сауда делдалдарына техникалық мәселелердi шешуге және

қызметкерлердi оқытуда көмек беру;
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Халықаралық маркетингтiң қағидалары.

 Халықаралық нарықты жаулап алу жөнiнде нақты мәселелердi қоя

білу және болашағы бар нарық секторларында сату көлемдерiн

кеңейте отырып маркетинг стратегиясын табысты болашаққа

бағыттау;

 Қызметкерлердiң өндiрiстi, нақты өнiмдер түрлерiн өткiзудi

басқарудағы жоғары деңгейлi тәжiрибесiн игеруге және

басқарушының жеке тауарлық нарықтардағы жұмысының

жауапкершiлiгiн көтеруге көмектесетiн тауарлық принцип бойынша

басқаруды ұйымдастыруды мүмкiндiгiнше максималды қолдану;

 Халықаралық маркетингтегi ең бастысы – мақсатты бағытталу және

кешендiлiк, яғни кәсiпкерлiк, шаруашылық, өндiрiстiк және

өткiзушiлiк қызметтi жүйелi бiрiздiлiкте бiрiктiру;

 Халықаралық маркетингтi қолдану тәжiрибесi көрсеткендей, тек 

жекелеген құраушыларды, мысалы тауарды зерттеу немесе

нарықты болжауды қолдану қажеттi тиiмдiлiкке жеткiзбейдi. Тек 

қана кешендi әдiс ғана халықаралық нарыққа жаңа тауарлармен

және ерекше қызметтерiмен табысты шығуға мүмкiндiк бередi.
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Халықаралық маркетингтiң Қазақстандағы даму мақсаты болып -

халықаралық еңбек бөлiнiсiнiң артықшылықтарын қолдануды, 

сыртқы экономикалық қызметтен табыс түсiру және қоғамдық 

өндiрiстiң тиiмдiлiгiн арттыру мақсатында шетелдiк капиталды 

тартуды, экономика шаруашылығының нарықтық жағдайында 

жұмыс істеуіне мүмкіндік жасай отырып оның әлімдік нарықта 

бәсекелестігін қамтамасыз ету болып табылады.

Әлемдiк тәжiрибе көрсеткенде, ҚР-да маркетинг келесi жағдайларда

қолданылуы мүмкiн: 

 Нарық жағдайы. Маркетингтiң қағидалары мен әдiстерi «сатып

алушы» нарығы жағдайында, яғни, ұсыныстың сұраныстан көп болып, 

талапты сатып алушы қойған жағдайында қолданылуы мүмкiн.

 Бәсекелестiк. Маркетингтiң оңтайлы дамуы бәсекелестiктiң

деңгейiне байланысты болады. Бәсекелестiк нарықтың

фундаменталды сипаттамасы болғандықтан, маркетинг    қағидалары

дамыған бәсекелестiк қатынастар жағдайында ғана толық жүзеге

асады.

 Толық қанды нарықтық қатынастардың болуы. Бұл жағдай

кәсiпкерлердiң iшкi және сыртқы нарықтардағы ерiктiлiгiн, тұрақты заң

жүйесiн, несие алу мүмкiндiктерiн қамтиды. 
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Халықаралық маркетинг жүйелерi мен әдiстерiн 

республикалық кәсiпорындар қызметтерiне 

табысты енгiзуге келесi факторлар бөгет жасап 

отыр:

 экономиканың салаларындағы өндiрiстiң экономикалық

дағдырысы мен құлдырауы;

 толық қанды нарықтық қатынастардың жоқтығы және қажетті

деңгейде бәсекелестiктiң дамымауы;

 қаржы-несие жүйесi мен валюта жүйесiнiң тұрақсыздығы;

 кәсiпорындардың төлем қабiлетсiздiгi мен олардағы айналым

қаражаттардың жеткiлiксiздiгi;

 нарықтың экономикалық емес реттеушiлерiнiң болуы;

 өнiмнiң төмен бәсекелестiк қабiлеттiлiгi мен оны арттыру

ресурстардың жеткіліксіздігі және т.б. 


