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 پیشگفتار

 کاه  طاوري  باه  ؛اسات اماروز   رقاابتی  تجاارت  دنیااي  درهاا   کار و کسب توسعه و بقا در کلیدي عامل یک بازاریابی

 .شود می منجر شکست بالاتر يها کریس و عملکرد تر پایین سطوح به اغلبها  کار و کسب در بازاریابی کاند مهارت

، اعا  از بازارهااي   و کانون محصولات بازار تعریف هستند روبرو آن باتولیدکنندگان  که اي هاي عمده چالش از یکی

 محصول که بازاري ایجاد یا تعیین از ،تولیدکنندگان از زیادي تعداد .باشد می مشتریان نیاز شناخت وداخلی و خارجی، 

  .ورزند می غفلت کند، تقاضا راها   آن خدمت یا

 فرصات  تشاخی   رهیافات  از استفاده با را موفقی کارهاي و کسبتولیدکنندگان محلی  که دارد وجود زیادي موارد

 ارائه و کنند مشخ  را بازار محور دارند نیاز کارشان و کسب رشد براي که یابند درمیها   آن بیشتر اما .اند کرده ایجاد

 و ترین مه  از یکی بنابراین .دهد می قرار مخاطب را هایشان مشتري نیازهاي که کنند انتخاب را خدمتی یا محصول

 .باشاد  مای  انمحصولاتشا  براي تقاضا تخمین هستند مواجه آن باها  این کسب و کار که وظایفی ترین چالشی اغلب

 در کمتر که است دلایلی از یکی بازار نظام و بازاریابی ازها  این کسب و کار درک چگونگی از ناکافی دانش متأسفانه

اماا نکتاه    .ممکان اسات   "نظام بازاریابی"پاسخ بدین مسائل در قالب  .است گرفته قرار توجه موردها  نحآ شکست

هاي بسیاري است کاه   اساسی در این میان این است که ایجاد و مدیریت چنین نظامی، نیازمند صرف زمان و هزینه

تاوان   تولیدکنندگاناست و بدیهی است در جایی که  متوسطي کوچک و ها شرکتفراتر از توان کارآفرینان،  معمولاً

مناسب و متناسب با خواست و نیاز جامعه هادف   محصولاتید نتوان یا امکان ایجاد چنین نظامی را نداشته باشد، نمی

تار خواهاد داشات و     عرضه نماید، و در مقایسه با رقباي بزرگتر همواره، در ایجاد و انتقال ارزش، جایگااهی ضاعیف  

ود به فروش محدود و موردي محصولات خها  کند تا با پیروي از رقباي بزرگ و با رویکردي منفعلانه، تن تلاش می

  .دنامیدوار باشدر بازار داخلی 

حائز رتبه   که ينحو به است، یفراوان يها تیمز و لیپتانس يدارا يا گلخانه محصولات دیتول حوزه در تهران استان

 جهات  يمساعد اریبس نهیزم و می باشد کشور در دهیبر شاخه گل و يا گلخانه یفیص و يسبز محصولات اول تولید

 يهاا  فرودگااه  به یدسترس مصرف، بزرگ بازار .باشد یم دارا نهیزم نیا در را یخارج و یداخل داریپا يبازارها توسعه

 صادرات توسعه و یداخل کارآمد و مناسب يبازارها جادیا توجه قابل يها تیمز از یصادرات يها نالیترم و یالملل نیب

   .هستند محصولات نیا

 ناه یزم در ینا یآفر ارزش باعا   نهیزم نیا در یاصول و حیصح يزیر برنامه و مناسب یابیبازار نظام جادیا تردید بدون

 کشاور  در آن تبا   باه  و اساتان  در يا گلخاناه  داتیا تول افزون روز توسعه و رشد شاهد و شده محصولات نیا دیتول

باه منظاور   را اي  نظام بازاریابی محصولات گلخانهاز این رو، در طرح پژوهشی حاضر در پی آن هستی   .بود  یخواه

 .طراحی نمایی ، کسب شناخت از بازار داخلی و فراه  نمودن زمینه توسعه بازارهاي خارجی
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 کلیات طرح :اوّل بخش

 بیان مساله  -1

حائز رتبه  هاي فراوانی است، به نحوي که  اي داراي پتانسیل و مزیت استان تهران در حوزه تولید محصولات گلخانه
اي و گل شاخه بریده در کشور باوده و زمیناه بسایار مسااعدي جهات       محصولات سبزي و صیفی گلخانهاول تولید 

هااي   بازار بزرگ مصرف، دسترسی به فرودگااه  .باشد یتوسعه بازارهاي پایدار داخلی و خارجی را در این زمینه دارا م
هاي قابل توجه ایجاد بازارهاي مناسب و کارآمد داخلی و توسعه صادرات  هاي صادراتی از مزیت المللی و ترمینال بین

لیکن تا کنون برنامه و نقشه راه کارآمد و منسجمی در رابطاه باا نحاوه بازاریاابی داخلای و       .این محصولات هستند
 .رجی این محصولات ارائه نشده استخا

ریزي صحیح  و اصولی در این زمینه باع  ارزش آفرینای در زمیناه    بدون شک ایجاد نظام بازاریابی مناسب و برنامه
اي در اساتان و باه تبا  آن در کشاور      تولید این محصولات شده و شاهد رشد و توسعه روز افزون تولیادات گلخاناه  

 .خواهی  بود
اي را باا چاالش مواجاه سااخته، ایان اسات کاه در عصار          اساسی که توسعه بازارهاي محصولات گلخاناه اما نکته 

هاایی   و بنگاهها  است، مزیت رقابتی از آن کسب و کارها   فراصنعتی، که در آن دانش و اطلاعات محور اصلی حرکت
صاولاتی منطباق بار نیااز، خواسات و      آفرینی در یک اقتصاد مبتنی بر شبکه، به ارائه مح است که با تمرکز بر ارزش

 .سلیقه مشتریان، و در سطح جهانی، همت گمارند
توانناد باه چناین مزیات      در این میان، سوال اصلی این است که تولیدکنندگان طی چه فرآیندي و با چه ابزاري مای 

نامیاده   "ام بازاریاابی نظ"یابند و ایجاد ارزش نمایند؟ پاسخ به این پرسش چیزي است که در بازاریابی   رقابتی دست
هاا   هایی است که به تولیدکننادگان و صااحبان کساب و کاار     در واق ، نظام بازاریابی متشکل از خرده نظام .شود می

، محصولات خود ... وها   کنندگان، واسطه کند تا ضمن کسب شناخت مناسب از بازار، مشتریان، رقبا، تامین کمک می
ایان   .بهترین شکل، و البته بهتر از رقبا، نیاز و خواسته مشاتریان را بارآورده نمایاد   اي طراحی کنند که به  را به گونه
 .تواند در برگیرنده بازارهاي داخلی و خارجی باشد نظام می

 ضرورت انجام پژوهش  -2

گذاران کشور، توجه خاصی به توسعه صاادرات غیرنفتای و کااهش     هاي اخیر، از جانب دولتمردان و سیاست در سال
 500هزار و  8هاي کشور  در ابتداي دولت یازده  سطح گلخانه .وابستگی اقتصاد کشور به درآمدهاي نفتی شده است

، 1400در افاق   شاود  مای و برآورد هزار هکتار رسیده است،  15 بیش از که در حال حاضر این میزان به ه هکتار بود
هزار تن انواع محصولات  820بیش از  1396در سال ، همچنین .هزار هکتار توسعه داده شود 48به ها   سطح گلخانه

بایش از   اول سال جاريماهه  9در  و است، میلیون دلار به کشورهاي مختلف صادر شده  300اي به ارزش  گلخانه
ایان عادد تاا     شود میبینی  میلیون دلار از کشور خارج شده و پیش 350اي به ارزش  هزار تن محصول گلخانه 950

) به نقل از علی اشرف منصوري مدیر عامال شارکت شاهرکهاي کشااورزي      .میلیون دلار برسد 500پایان سال به 
http://www.iranorganic.org/fa /مطالب/ item/ 400-  

نظاران   اما به اعتقاد صاحب .است اي خوب بوده هاي اخیر روند حرکت به سمت کشت گلخانه طی سالبراین اساس، 
اي در بازارهاي داخلای و   صورت بروز وقفه در بازاریابی و فروش محصولات گلخانهدر گذاران این عرصه،  و سیاست
 کند خواهد شد.اي  نهضت کشت گلخانه سرعت خارجی

کساب   هساتند  روبارو  آن با تولیدکنندگان کوچک و متوسط که هایی چالش ترین بزرگ از بایستی توجه داشت یکی
هاي مشتریان آن بازارهاا، نحاوه دسترسای باه ایان       و خواستها  نیاز شناخت از بازارها، به ویژه بازارهاي صاداراتی،

 .بازارها، نحوه انتخاب آنها، نحوه نفوذ در این بازارها، نحوه تامین مالی، برآورد ریسک و مسائلی از این دسات اسات  
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ا بتواناد مسایر و   به دلیل نداشتن تجربه، توان و دانش کافی، نیازمند حمایت و پشتیبانی هستند تها  این کسب و کار
چارچوب بخش مصرفی داخل کشور و بخاش  از این رو، تدوین  .المللی بیابند جایگاه مناسب خود را در بازارهاي بین

 .رسد ت، امري ضروري به نظر میمنظور صادرا اي به گلخانه محصولاتمازاد 
 

 اهداف پژوهش  -3
 هدف كلي  -3-1

اي باه   اجراي طرح حاضر طراحی نظاام بازاریاابی محصاولات گلخاناه    با عنایت به موضوع پژوهش، هدف اصلی از 
 .منظور کسب شناخت از بازار داخلی و فراه  نمودن زمینه توسعه بازارهاي خارجی است

 اهداف جزئي  -3-2

، بواسطه فراه  نمودن اطلاعات و دانش مورد نیااز، در تولیدکننادگان محصاولات    شود میدر پژوهش حاضر تلاش 
 :شناخت کافی نسبت به فرآیندهاي اصلی و پشتیبانی ورود به بازارهاي خارجی، ایجاد گردد اي گلخانه
 اي کشور تجزیه و تحلیل بازار داخلی محصولات گلخانه 

 )بسترسازي نحوه بررسی آمادگی صادراتی )ارزیابی پتانسیل صادراتی بازارهاي هدف 

  برنامه صادراتی مناسببسترسازي نحوه تحلیل و انتخاب بازارهاي هدف و تدوین 

 هاي ورود به بازارهاي هدف انتخاب شده و شیوهها   بسترسازي درباره استراتژي 
  تامین مالی در صادرات کالا هاي انجام فعالیتایجاد شناخت در مورد نحوه 
  در صادرات حمل و نقل  هاي انجام فعالیتایجاد شناخت در مورد نحوه 
  الملل مقررات حقوقی تجارت بینایجاد شناخت در مورد قوانین و 

 

 پژوهش سوالات  -4

 :به سوالات ذیل پاسخ داده شود شود میدر راستاي دستیابی به اهداف مورد نظر طرح، تلاش 
 توان میزان پتانسیل جهت ورود به بازارهاي صادراتی را تجزیه و تحلیل نمود؟ چگونه می 
 را جهت صدور محصولات سنجید؟توان میزان پتانسیل بازار کشورهاي هدف  چگونه می 
 توان از میان بازارهاي صادراتی مختلف، یک یا چند بازار مناسب را انتخاب نمود؟ چگونه می 
 ؟شود میهایی است و محتواي آن چگونه تهیه  یک برنامه بازاریابی صادراتی داراي چه سرفصل 

 امند؟ي مختلف ورود به بازارهاي صادراتی منتخب کدها روشو ها   استراتژي 

 ریزي ماالی،   هاي مختلف پشتیبانی صادرات )نظیر حمل و نقل، برنامه هاي حوزه مسائل، مشکلات و چالش
 مسائل حقوقی( محصولات کدامند؟

 

 پیشینه پژوهش  -5

 :کنی  هاي آنها، اشاره می در اینجا به چند مورد از تحقیقات مشابه انجام شده، و عمده اشکالات و ضعف
 زهارا  شافیعی و  ، لادن"کرماان  اساتان  در اي گلخانه محصولات بازاریابی بررسی"ت عنوان در تحقیق دیگري تح

اي، باه بررسای کاارایی بازاریاابی در عرضاه       اند ضمن بررسی بازارسانی محصولات گلخانه پورجوپاري، تلاش کرده
از مادل مفهاومی مناسابی جهات      که  در این است  مورد اشارهعمده ضعف تحقیق  .اي بپردازند محصولات گلخانه
 .اند و ارزش افزوده پرداختهها   هاي کمّی مربوط به هزینه اند و صرفاً به تحلیل داده نبوده استفاده نشده هدایت تحقیق 

 و صادراتی گال  بازاریابی و تولید بر تحلیلی"در تحقیق دیگري که توسط علیرضا زمانیان انجام شده، تحت عنوان 
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بازاریابی کشور با کشورهاي پیشرو، به بررسای نقاش     محقق تلاش کرده است ضمن مقایسه شیوه، "ایران در گیاه
عمده ضعف تحقیق حاضر در این است کاه   .تجارت الکترونیک در بازاریابی محصولات صادراتی گل و گیاه بپردازد

ناشی از شایوه تولیاد    محقق بیش از حد بر این پیش فرض تاکید داشته است که ضعف صادرات کشور در این حوزه
هاي موجود در این عرصه، باه عناوان چاالش اصالی تولیدکننادگان       سنتی است و کمتر به نقش بازاریابی و کاستی

 .محصولات صادراتی، پرداخته است
 عملکارد صاادراتی   در بازاریاابی  آمیختاه  راهکاار  نقاش "دعایی و زهرا سمیعی در تحقیقی تحت عنوان  الله حبیب
 بواساطه بررسای  هاا   آن .اند در حوزه صادرات پرداختهها   ررسی نقش آمیخته بازاریابی در عملکرد بنگاهبه ب "ها هبنگا

 در غالاب  ، راهکاريها نگرش اند ضمن تحلیل  تلاش کرده خارجی، بازارهاي مدیریت با در رابطه ي موجودها نگرش
منظور به بررسی روند صاادرات ایاران در   صادرات کشور ارائه نمایند و بدین  حیطه در محصول آمیخته عرضه نحوه
محدود کردن حوزه بررسی به آمیخته بازاریابی و عدم توجه به کال فرآینادهاي صاادرات     .اند سال اخیر پرداخته 25

 .هاي این تحقیق است هاي کمّی از عمده ضعف محصولات و همچنین اتکا به داده
 

 روش انجام پژوهش  -6
 پژوهشروش   -6-1

در  .اي هستی  ر تحقیق حاضر در وهله نخست به دنبال تعیین اجزاي نظام بازاریابی محصولات گلخانهبه طور کلی د
در مرحله سوم بایستی ارتبااط میاان ایان     .را تعیین نمایی ها   مرحله دوم بایستی ابعاد و محتواي هر یک از زیرنظام

تواند تمامی فرآیند در نظار گرفتاه شاده در     را مشخ  کنی  تا مشخ  شود یک تولیدکننده چگونه میها   زیرنظام
  .اي را طی نماید نظام بازاریابی محصولات گلخانه

این تحقیق از لحاظ ماهیات کااربردي؛ از لحااظ هادف      :توان تحقیق حاضر را چنین توصیف نمود براین اساس، می
این تحقیق بر اساس متدولوژي تحقیق ماوردي بار    .باشد توصیفی و اکتشافی؛ و از لحاظ نوع داده کمّی و کیفی می

اي  در انجام این تحقیق از مطالعات اسنادي، اینترنتای و کتابخاناه   .اساس اسناد و شواهد چندگانه هدایت خواهد شد
  .اي هر یک برحسب نیاز استفاده خواهد شد اي و پرسشنامه همچنین مطالعات پیمایشی بصورت مصاحبه

 متغیرهاي پژوهش  -6-2

با توجه به موضوع و اهداف طرح، الگوي مفهومی اولیه پاژوهش کاه جهات طراحای نظاام بازاریاابی محصاولات        
 .در این مدل متغیرهاي پژوهش قابل ملاحظه است .اي طراحی شده است، به شرح نمودار ذیل است گلخانه

 :قل شاامل ایان ماوارد هساتند    توان ورود به بازارهاي هدف صادراتی دانست و متغیرهااي مسات   متغیر وابسته را می
سنجش آمادگی و پتانسیل صاادراتی، تحلیال و ارزیاابی بازارهااي هادف و تادوین برناماه صاادراتی، و همچناین          

 .ي صادراتیها فعالیتفرآیندهاي مالی، فرآیندهاي حمل و نقل و فرآیندهاي حقوقی مربوط به 
 
 
 

 اي با تاکید بر صادرات( گلخانه الگوي مفهومی پژوهش )نظام بازاریابی محصولات :1نمودار 
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 آماري جامعه  -6-3

علاوه بر خبرگان صنعت، مسئولین و متولیان حوزه صادرات،  تحقیق آماري با توجه به روش و مراحل تحقیق، جامعه
 و تعیاین  مدل روایی سنجش براي ایشان نظرات از نظران حوزه بازاریابی است که شامل اساتید دانشگاهی و صاحب

  .خواهد شد استفاده اطلاعاتی مورد نیاز نظام بازاریابی فیلدهاي
اي نیز جزو جامعه آماري پژوهش حاضر هستند که در  برداران محصولات گلخانه از دیگر سوي، تولیدکنندگان و بهره

 .شود میمراجعه ها   فرآیند اجراي طرح، برحسب نیاز، و به منظور کسب اطلاعات مورد نیاز، بدان
 گیري نمونه روش و نمونه  حجم  -6-4

هاي نظام بازاریابی و تعیین فیلدهاي اطلاعاتی مورد نیاز، باه ناوعی یاک تحقیاق      از آنجایی که تعیین ابعاد و مولفه
پذیر نیست و طی مراحل تحقیق با توجه به نوع روش تحقیق  اکتشافی است، در این مرحله تعیین حج  نمونه امکان

 .گیري متناسب استفاده خواهد شد نمونه از کمّی و کیفی(، از تعداد نمونه مناسب و روش مورد استفاده )اع 
 

 شهپژومراحل اجرای   -7

گام در نظار   9مرحله و  3در راستاي تحقق اهداف ذکر شده و به منظور اجرایی نمودن طرح پیشنهادي، در مجموع 
 :هاي آن در زیر ارائه شده است شرح هر یک از این مراحل و گام .گرفته شده است

 و ارزیابی  شناخت  -7-1

تارین   یکای از مها    .اي اسات  گلخاناه  محصاولات  بازاریابیطراحی نظام شناخت، اولین گام در سازي و  تی مرحله 
قوت و ضعف در ایان  و تعیین نقاط  محصولاتکسب تصویري روشن از وضعیت کنونی در مرحله شناخت  ها فعالیت

 .است خصوص

 بسترسازی  سازی و تیم  -1-1
 .رسد و به تایید کارفرما می شود میساختار شکست کار تهیه در این مرحله علاوه بر سازماندهی تی  اجراي پروژه، 
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 تی  اجراي پروژه سازماندهی  -1-1-1

 تهیه ساختار شکست کار -1-1-2

 مطالعات نظری و تطبیقی -1-2
در از مراحال تعیاین کنناده    ي موفق ها سازمانبدون تردید بررسی ادبیات، مرور مطالعات نظري و بررسی تجربیات 

هااي   و دیادگاه هاا   ، الگاو بر مبناي نظریاات چرا که در هر طرح تحقیقاتی بایستی است؛  اجراي یک طرح تحقیقاتی
در این طرح نیز  .هاي مورد مطالعه پرداخت یدهرشته، به اثبات قواعد منطقی و همبستگی بین پدآن  خاص موجود در

در ابتدا ضمن بررسی و مرور ادبیات موضوع، مطالعات و کارهاي مشابه انجام شده در داخل و خارج از کشور بررسی 
 .خواهد شد
 (...وها  )مفاهی ، الگوها، ابزار موضوعبررسی ادبیات  -1-2-1

 انجام مطالعات تطبیقی داخلی و خارجی  -1-2-2

 ترسیم وضعیت موجود -1-3
 اي گلخانه محصولاتبواسطه بررسی مجموعه مطالعات و مستندات موجود در خصوص  شود میدر این مرحله تلاش 

 .تصویري روشن از وضعیت کنونی ایجاد گردد
 گردآوري مجموعه مطالعات و مستندات -1-3-1
 اي محصولات گلخانهترسی  وضعیت موجود  -1-3-2

 

 نظام بازاریابی فرآیندهای اصلیطراحی   -7-2

فرآینادهاي  گیري از شناخت بدست آمده و نتایج مطالعات انجام شده در مرحلاه پیشاین،    در این مرحله بواسطه بهره
پاس از   .به صورت کامل ترسی  و تشاریح گاردد   اي گلخانه محصولات هاي نظام بازاریابی زیرنظاماصلی مربوط به 

بازاریاابی ماورد اساتفاده در     فرآیندهاي اصلی نظامگردد و تاییدیه  طراحی صورت گرفته، نتایج به کارفرما منتقل می
 .گردد کسب می طراحی الگوي طرح

 هاي صادراتی فرآیندهاي ارزیابی پتانسیلطراحی  -2-1
 ریزي صادراتی فرآیندهاي تحلیل و برنامهطراحی  -2-2
 هاي ورود به بازارهاي هدف صادراتیفرآیندطراحی  -2-3

 

 پشتیبانی نظام بازاریابی های فعالیتطراحی  -7-3

گیري از شناخت بدست آمده و نتایج مطالعاات انجاام شاده در     در این مرحله نیز همانند مرحله پیشین، بواسطه بهره
اي باه صاورت کامال     گلخانه محصولات هاي نظام بازاریابی پشتیبانی مربوط به زیرنظام هاي فعالیتمرحله پیشین، 

گردد و تاییدیه فرآیندهاي پشتیبانی  پس از طراحی صورت گرفته، نتایج به کارفرما منتقل می .ترسی  و تشریح گردد
 .گردد نظام بازاریابی مورد استفاده در طراحی الگوي طرح کسب می

 صادرات مالی تامین هاي فعالیتطراحی  -3-1
 ریزي حمل و نقل برنامه هاي فعالیتطراحی  -3-2
 هاي حقوقی مدیریت جنبه هاي فعالیتطراحی  -3-3
 

 پژوهش شرح خدمات  -8
 :به شرح ذیل استپژوهش به تفکیک هر یک از مراحل اجرا هاي  خروجی

 های مرحله اول خروجی  -8-1
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 پروژه تی  سازماندهی و پروژه مدیریت ساختار 

 جهانی تجارب و نظري مبانی گردآوري 

 موجود وضعیت شناخت و بررسی 
 های مرحله دوم خروجی  -8-2

 یصادرات يها لیپتانس یابیارز يندهایفرآ یطراح 

 یصادرات يزیر برنامه و لیتحل يندهایفرآ یطراح 

 یصادرات هدف يبازارها به ورود يندهایفرآ یطراح 
 های مرحله سوم خروجی  -8-3

 صادراتدر  یمال هاي نحوه تامین فعالیت تشریح 

 صادراتدر  نقل و حمل نحوه هاي فعالیت تشریح 

  صادرات یحقوق يها جنبهتشریح مسائل مربوط به 

 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :دوّم بخش

 مبانی نظری طرح
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 مبانی نظری طرح :بخش دوّم

 مقدمه

 از اساتفاده  با را موفقی کارهاي و کسبتولیدکنندگان محلی  که دارد وجود زیادي موارددر کسب و کارهاي مختلف 
 محاور  دارناد  نیاز کارشان و کسب رشد براي که یابند ها درمی  آن بیشتر اما .اند کرده ایجاد فرصت تشخی  رهیافت

 .دهد می قرار مخاطب را هایشان مشتري نیازهاي که کنند انتخاب را خدمتی یا محصول ارائه و کنند مشخ  را بازار
 براي تقاضا تخمین هستند مواجه آن باها  این کسب و کار که وظایفی ترین چالشی اغلب و ترین مه  از یکی بنابراین

هاي مختلف رساندن محصول تولیدي  ها و روش رسانی و ترغیب مشتریان به خرید و راه ان، نحوه اطلاعمحصولاتش
  .ها همگی وظایف بازاریابی است خود به دست مشتریان است که این

 زیرا بدون فاروش کاالا سارمایه حابس،     .آن چه در تجارت بیش از تولید داراي ارزش است بازاریابی استدر واق ، 
، باراي برقاراري   شاود  مای دنیایی که در آن وابساتگی متقابال روز باه روز بیشاتر      .شود می پر و تولید مختلها  انبار

المللی یا  بازاریابی بین .المللی متکی است کنندگان جهان به بازاریابی بین پیوندهاي مؤثر بین تولیدکنندگان و مصرف
 صاورتی فراگیار عمال    تجارت جهانی امروز بیش از پیش از تعاملات گسترده، آسان و فزاینده برخوردار اسات و باه  

المللی واق  شود، در دستور کار ماذاکرات تجااري    در این عرصه هر کالایی که بتواند موضوع داد و ستد بین .کند می
 .یشه نیز از ظرفیتهاي تجاري برخوردارنداند حتی فرهنگ و .گیرد قرار می
گرایی به  که جهاندهد  میاین امر نشان  .میزان قابل توجهی رشد کرده است  گذشته حج  تجارت جهانی به  در دهه

گیاري از فوایاد عضاویت در     عنوان روش اقتصادي و بازرگانی کشورهاي مترقی، در حال رشد است و آنان باا بهاره  
در چنین فضایی کشورهاي درحال توسعه از جمله ایران ناگزیر  .دهند می یتهاي خود را افزایشبازارهاي جهانی، ظرف

جهت پیشابرد اهاداف   ي سنتی تجارت بگسترند و از ابزارهاي بازاریابی نوین ها باید افق نگرش خود را فراتر از شیوه
نچه کشوري به هر علت نتواند به ایان  چنا .تجاري خود استفاده نموده و گسترش آن را در دستور کار خود قرار دهد

و  شاود  مای حاشایه راناده    المللی باه   هاي بین رقابت  اي نه چندان دور در صحنه موج شتابان فراگیر بپیوندد، در آینده
  .دهد می نف  دیگران از دست  ي کسب و کار را بهها فرصتبسیاري از 

 

 مروری بر مفهوم بازاریابی  -1

هااي دیگار از طریاق فراگردهااي      هاي انسان و خواستهها  نیاز ءبراي ارضاها   که توسط انسانبازاریابی فعالیتی است 
ایان   .و تجاارب اسات   هاا  روشها، عملیات،  اي از مفاهی ، ابزارها، تئوري بازاریابی مجموعه .پذیرد مبادله صورت می

  .دان عناصر با یکدیگر یک مجموعه دانش قابل آموزش و یادگیري را ایجاد نموده
داراي هاا   متفاوت اسات زیارا افاراد کشاور    ها  با اینکه بازاریابی در سطح جهان کاربرد دارد اما تجارب آن بین کشور

توانی  تجربه یک کشور را در کشور دیگار بکاار    با توجه به این اختلافات نمی .فردي هستند خصوصیات منحصر به 
آن را بتاوان باه بازارهااي کشاورهاي دیگار        یا عناصر عمدهالبته در بعضی شرایط ممکن است کل برنامه و  .ببری 

 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 9) تعمی  داد 
 

 بازاریابی اساسي درمفاهیم تعاریف و   -1-1
بازاریاابی یاک    :بدین شرح استبازاریابی از نظر نویسندگان مختلف تعاریف گوناگونی دارد اما رایج ترین تعریف آن 

تولید، عرضاه و  ي خود را از طریق ها هو خواستها  نیاز ،ها گروهافراد و که بوسیله آن فرایند اجتماعی و مدیریتی است 
 (Kotler & Armstrong, 2006, p. 9) کنند میبا دیگران تامین  ارزش بامفید و محصولات مبادله 
و  ، هزیناه ؛ فایاده محصاولات  ؛تقاضاا و هاا    استفاده از مفاهی  اصالی مانناد نیازهاا، خواساته     بازاریابی با تعریفاین 
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  .گرفته استشکل  ان و مشتریانبازاریابها؛ بازارها؛  روابط و شبکه مبادله و معاملات؛رضایتمندي، 
 ها هو خواستها  تقاضا زها،نیا  -1-1-1

 .مردم نیاز به هوا، آب، پوشاک و سرپناه براي بقاي خاود دارناد   .استها   و خواستهها  نیاز ،بازاریابینقطه شروع نظام 
نظر مساعدي به یک نام و نشانی ها  آن.کنند میسپس تمایل قوي براي تفریح، تحصیلات و دیگر موارد رفاهی پیدا 

 و تقاضا، معانی هر کدام را باه ماا نشاان   ها   واستهمرز مناسب بین نیازها، خ یک .کنند میاز یک کالا یا خدمات پیدا 
که هر انسانی جهت ادامه حیاات باه آن    است نیازمندیهاي انسان شامل آن دسته از رضایتمندیهاي اساسی .دهد می

 .نیاز مبرم دارد براي مثال، مردم احتیاج به غذا، لباس، سرپناه، ایمنی، تعلق داشتن و بعضی موارد دیگر دارد
 .در زیست محیطی و شرایط انسانی وجود دارندها  خلق نگردیده است بلکه آنها  توسط جامعه یا بازاریابها  این نیاز
ازه اناد  انسان نیاز به پوشاک دارد اماا رناگ، طارح و    .نیازهاي انسانیمندي  رضایتتمایلاتی هستند براي ها   خواسته

راي محصولات خاص است که مشتري قادر و راضی به هاي انسانی ب تقاضا، خواسته .گردد می پوشاک خواسته تلقی
بسایاري از  .شوند که مشتري قدرت خرید آنرا مهیا کرده باشاد  می زمانی تبدیل به تقاضاها   خواسته .استها  خرید آن

 .خواهند اما معدودي قادر به پرداخت مبلغ آن هستند می مردم اتومبیل نیز
 ت و خدماتمحصولا  -1-1-2

و ها  هر چیزي که نیاز :ست ازا محصول عبارت .کنند میهاي خود را از طریق محصول برطرف  خواستهو ها  مردم نیاز
آورد مانند اتومبیال، تلویزیاون،    می  لغت محصول یک شئ فیزیکی را به خاطر معمولاً .هاي بشر را ارضا کند خواسته

هار چناد کاه کالاهااي زایناده       گاردد  میاما محصول شامل کالاهاي معمولی و غیرمعمولی )خدمات(  .مبل و غیره
توان محصول قلمداد  به عبارتی هر چیزي را که خدمتی ارائه دهد یا نیازي را بر آورده سازد، می .استها  خدمات آن

هاي تفریحی گونااگون،   از بین برنامه کنندگان مصرف .است ، خدمات و عقایدها سازمانکرد که شامل افراد، مکانها، 
 بینناد بار   نیازهاي خاویش مای   وها   ، آن را که متناسب با خواستهد، عقاید و مکتبهاي متعدها سازمان، مناطق دیدنی

 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 11) شوند محصول تلقی می کننده مصرفاز نظر ها  همة این .گزینند می
 هزینه و رضایتمندي فایده،  -1-1-3

باه عباارت دیگار فایاده      .فایده برآورد مصرف کننده از استعداد و توانایی کلی محصول براي تامین نیازهایش است
است که با حداقل هزینه ممکن از بدست آوردن، مالکیات و اساتفاده   مندي  رضایتتامین نیازهاي مشتري، همراه با 

 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 11)  آید بدست می
 تبدیل، تبادل و ارتباطات  -1-1-4

 .ي خود را از طریق تبدیل ارضاا نمایناد  ها هو خواستها  گیرند نیاز می که مردم تصمی  گردد می بازاریابی زمانی ظاهر
یل عمل ایجاد و ارائه یاک محصاول باه    تبد» :(Kotler & Armstrong, 2006, p. 12) تعریف تبدیل عبارتست از

 :پنج شرط لازم است ،که تبدیل ایجاد گردد براي این .«بازار در مقابل دریافت چیز دیگر
  .حداقل دو نفر وجود داشته باشند (1
  .داردبراي دیگري  ارزشمنديهر کدام چیز  (2
  .ارتباطات باشندبرقراري هر کدام داراي قابلیت  (3
 .هر کدام در قبول و رد موضوع داراي اختیار باشند (4
 .داشته باشد هر کدام اعتقاد لازم در معامله را با دیگري (5

چنانچه  تبدیل بایستی بصورت یک حادثه باشد و .گردد اگر این شرایط ایجاد شد، پتانسیل لازم براي تبدیل مهیا می
مبادله شامل یک تجارت با ارزش  .گویی  یک مبادله صورت گرفته است می ردید آنگاهقراردادي بین طرفین منعقد گ

دار؛ توافاق بار روي قارارداد؛     حداقل دو چیاز ارزش  :شرایط لازم جهت ایجاد یک مبادله شامل .باشد می بین طرفین
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عوامل لازم که دو طرف در یک در یک تبدیل موفق بازاریاب به دنبال جستجو و تجزیه  .زمان قرارداد؛ مکان قرارداد
 .پردازد می ستد از یکدیگر توق  دارند و داد
 هابازار  -1-1-5

دانند که توانایی تأمین نیازهاي تمام خریداران  کنند می کننده و صنعتی فعالیت می یی که در بازاهاي مصرفها سازمان
خریاداران بیشامارند و از نظار     .اضی نگه داشتتوان کلیه خریداران را ر یا حداقل با یک روش مشابه نمی .را ندارند

نیز از نظر توانایی  ها سازمان .هاي خرید از یکدیگر بسیار متمایزند و رویهها  از نظر نیازها   جغرافیایی بسیار پراکنده، آن
به  ها سازمانبنابراین به جا است که  .هاي متفاوتی برخوردارند هاي متفاوت بازار از قابلیت و استعداد خدمت به قسمت

هاایی از باازار را باراي فعالیات خاود       جاي تلاش براي رقابت در یک بازار تمام عیار و در مقابل رقباي برتر، قسمت
 .دارند انتخاب کنند که در خدمت به آن از توانمندي بیشتري برخور

شامل تمامی مشتریان باالقوه   بازار، :بدین شرح استرساند، تعریف بازار  می مفهوم تبدیل ما را به سمت مفهوم بازار
و هاا   انجاام یاک تبادیل جهات ارضااي نیااز       برايی هستند و آمادگی لازم ي مشترکها هو خواستها  که داراي نیاز

 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 14) دارندرا ي خود ها هخواست
باشند و آمادگی  می تعداد افرادي دارد که نیازمند آن محصول هستند، داراي مناب  لازمازة بازار بستگی به اند بنابراین

گرفتند که خریدار  می سابقاً بازار مکانی در نظر .ي خود را دارندها هلازم جهت ارائه مناب  خود در قبال دریافت خواست
  .گذر و غیرهآمدند مانند یک روستا، یک میدان، یک  می و فروشنده جهت تبادل گرد ه 
اي از خریداران و فروشندگان که تباادل را بار روي یاک محصاول خااص یاا طبقاه         اقتصاد دانان بازار را مجموعه

به هار حاال بازاریاباان فروشانده را باه       .شناسند مانند بازار مسکن، بازار پوشاک و غیره می دادند می محصول انجام
  .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 14) دانند می عنوان صاحب صنای  و خریداران را به عنوان متولی بازار

 و مشتریان بالقوهبازاریابان   -1-1-6

بمنظاور   ،هاا بازاریابی به معناي کار کردن با بازار .رساند می ما را به مفهوم بازاریابی در یک چرخه کامل مفهوم بازار
بازاریاب کسی است که در جستجوي یک یا  .است یي انسانها هو خواستها  نیازتامین  با هدفتحقق مبادلات بالقوه 

قوه کسی اسات کاه باه تشاخی      مشتري بال .چند مشتري بالقوه باشد، یعنی مشتري که خواهان تبادل فایده باشد
 .بازاریاب، داراي تمایل و توانایی بالقوه اي براي انجام مبادله فایده باشد

 

 آمیخته بازاریابي  -1-2

میلادي آمیختاه بازاریاابی بوسایله     1960در  .اصطلاح آمیخته بازاریابی را ایجاد کرد 1میلادي نیل بوردن 1953در 
 معاروف اسات   4Pباه   در ادبیاات بازاریاابی   تکامل پیدا کرد و در چهار عنوان اصلی خلاصه شد کاه  2مک کارتی

(Baker & Hart, 2008, p. 247). کند کاه   اي از ابزارهاي قابل کنترل اشاره می مفهوم آمیخته بازاریابی به مجموعه
هاي یک بنگاه و پاسخگویی باه باازار هادف را     بازاریابی بکار گرفته شده و تحقق هدفهاي  در برنامهها  ترکیب آن
توان تغییر داد و بدیهی است که متغیري که  را میها  به معناي آن است که آنها  قابل کنترل بودن متغیر .بدنبال دارد

 .(Ackoff, 1981, p. 174) کاملاً قابل کنترل باشد وجود ندارد
 بازاریابی آمیختهمدل  :2نمودار 
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تر و  ي بازارهاي هدف و تأمین رضایت مشتریان به نحو مطلوبها هو خواستها  بازاریابی به مفهوم تعیین و تعریف نیاز

اي از متغیرهاي بازاریابی قابل کنترل که تقاضا  توان در مجموعه اقدامات مرتبط با بازاریابی را می .مؤثرتر از رقبا است
شاامل  کاه  گذاري کرده  ي بازاریابی نامها هرا آمیختها  مجموعة این متغیر .دهند، خلاصه نمود را تحت تأثیر قرار می

  .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 46)  باشند می توزی  و ترفی محصول، قیمت، 
 محصول  -1-2-1

 .(Boone & Kurtz, 2002, p. 32)  یاا فیزیکای از کاالا یاا خادمات      1اي ي وظیفاه ها ویژگیمحصول عبارتست از 
یک محصول عبارتست از هر  "کاتلر و آرمسترانگ"بزع   .موضوع محصول با توسعه و مدیریت محصول ارتباط دارد

هاا    و خواساته هاا   دیگران در جهت ارضاء نیاز تملک، استفاده یا مصرف .چیزي که قابل عرضه در بازار براي ملاحظه
  .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 45)  است

  .کنند باید سه جنبه آن را در نظر داشته باشند محصولات برنامه ریزي میکسانی که در باره 
خریدار  :کند شالوده کالا این پرسش را مطرح می .آن است 2اولین و مهمترین جنبه محصول، شالوده یا اساس (1

انتظار آن را هنگام خرید کنندگان  مصرففواید اساسی آن است که  یا خرد؟ شالوده کالا واقعاً چه چیزي را می
اي باشند که محصول  بنابر این، هنگام طراحی محصول، بازاریابان باید ابتدا در فکر مزایا و فواید شالوده .دارند
 .آورد به ارمغان میکنندگان  مصرفبراي 

  .را به وجود آورند 3در مرحله بعد، طراحان محصول باید بر مبناي شالوده محصول، یک محصول واقعی (2

طاراح محصاول موظاف اسات      .رسی  همراه آن می 4آخرین سطح محصول یعنی مزایاي اضافیسرانجام به  (3
 .براي مصرف کننده، فواید و خدمات اضافی در اطراف شالوده محصول  و محصول واقعی ایجاد کند

ف کنناده  اساسی مصار  ریزي براي تولید محصولات، بازاریابان باید ابتدا به بررسی آن دسته از نیازهاي  هنگام برنامه
باید به فکر ایجااد محصاول   ها  در مرحله بعد، آن .شوند بپردازند که با به دست آوردن محصول تأمین و بر طرف می

اي از فواید و مزایاي همراه، که باه بهتارین صاورت ممکان رضاایت       واقعی باشند و آنگاه به منظور ایجاد مجموعه
هاا   امروزه قسمت اعظ  رقابت بین شرکت .مختلف متوسل شوند هاي را به دنبال داشته باشد، به راهکنندگان  مصرف

هایی هستند که با اضافه کردن مزایایی هر  هاي موفق، شرکت شرکت .گیرد در حیطه مزایاي اضافی کالا صورت می
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 234)  کنندچه بیشتر، به جاي تامین رضایت مشتریان، آنان را مسرور 

                                                           
1 - Functional 
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4 - Augmented Product 
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 قیمت  -1-2-2

قیمات  باه عباارت دیگار،     .(Boone & Kurtz, 2002, p. 567) قیمت عبارتست از ارزش مبادلاه کاالا یاا خادمات    
اي   تواند بعنوان حربه قیمت می .شود عبارتست از مبلغ پول یا ما به ازایی ارزشمند که در مبادلة یک محصول داده می

عناصر قیمت عبارتند از مدت اعتبار، ساطح قیمات گاذاري، سیاسات تخفیفاات و       .در آمیخته بازاریابی استفاده شود
 .(Cooper & Lane, 1997, p. 12)  ي پرداختها روش
 توزیع  -1-2-3

هاي مربوط به دستیابی مشتري به محصول را در زمان  بازاریابی بوده که تمام جنبهمکان یا توزی  از عناصر آمیخته 
بازار نشان داده و از نظر دسترسی فیزیکی  مکان، جایگاه محصولات یا خدمات را در .شود و مکان درست، شامل می

یاابی، قلمارو و فاروش،    هاا، جا  اجزاء مکان عبارتند از حمل و نقل، سطح موجاودي  .به کالا یا خدمات، اهمیت دارد
  .هاي توزیعی و کانال 1پوشش توزی 

هااي تاوزیعی    کاناال .سایر عناصر مربوط به توزی  عبارتند از نوع کانال، سطوح خدمات، لجستیک و مدیریت کاناال 
هااي   کاناال  .رسانند باشند که محصول را از تولیدکننده به مصرف کننده می می ي بازاریابیها سازماناي از  مجموعه

 .(Cooper & Lane, 1997, p. 13)است ها   فروش خردهو ها   فروش عمدهها،  توزیعی اغلب شامل واسطه
 ترفیع  -1-2-4

شامل آمیخته ارتباطات، بودجه،  .از عناصر آمیخته بازاریابی بوده که شامل همة اشکال ارتباطات بازاریابی است فی تر
شامل متغیرهاي دیگري است که عبارتناد از تبلیغاات، فاروش حضاوري،      فی متغیر تر .و اثر بخشیها   ها، رسانه پیام

 .(Cooper & Lane, 1997, p. 12) 2پیشبرد فروش و شهرت
 
 ظایف بازاریابيو  -1-3

هاي مختلفی  و مؤثر با ذینف  بلندمدتهاي مشتریان و ایجاد و حفظ رابطه  و خواستهها  دنبال ارضاي نیازه بازاریابی ب
 :مختلفی را به انجام برساند که عبارتند از 3است و در همین جهت باید وظایف

 .تضمین عرضه محصولات در حد کافی براي پاسخگویی به تقاضاي مشتریان :خرید (1
 .براي تطابق محصولات با نیازهاي مشتریان  5و پیشبرد فروش  4بکارگیري تبلیغات، فروش شخصی :فروش (2
 .انتقال محصولات از محل تولید به محل مصرف براي خریداران :حمل و نقل (3
  .ذخیره سازي محصولات تا زمان فروش :انبار (4
 .ازه، وزن و سایر متغیرهااند کنترل کمی و کیفی عرضه محصولات از نظر :استاندارد (5
  .و مصرف کنندگان ها فروش خرده، ها فروش عمدهتسهیل شرایط پرداخت براي  :تدارکات مالی (6
  .ه با عدم اطمینان ناشی از خریدهاي آتی مشتریانهمواج  :ریسک پذیري (7
کاناال   يجم  آوري اطلاعات در خصوص مصارف کننادگان، رقباا و اعضاا     :دستیابی به اطلاعات بازاریابی (8

 (Boone & Kurtz, 2002, p. 32)  .اتخاذ تصمیمات بازاریابی ي( برافروش خردهو  فروش عمدهتوزیعی )
 

 بازاریابی  نظام  -2

                                                           
1 - Distribution Coverage 

2 - Publicity 

3 - Functions of Marketing 

4 - Personal Selling 

5 - Sales Promotion 
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  نظام بازاریابيماهیت   -2-1
این سیسات  کلیاه    .هزار مؤسسه انتفاعی و غیر انتفاعی تشکیل شده استها  هاي جمعی ده نظام بازاریابی از فعالیت

خصوصیات مشاترک را تحات تاأثیر قارار     ي اجتماعی واجد ها گروهافراد، اع  از خریداران، فروشندگان و بسیاري از 
  .دهد می

طالب محصولاتی باا کیفیات مطلاوب و      خریداران، :مثلاً .ممکن است با یکدیگر در تضاد باشند ها گروهاهداف این 
ایشاان خواهاان تناوع کاالا،      .مناساب و فروشاندگانی درساتکار و مددکارناد    هااي عرضاه    در مکان  قیمت مناسب،

  .مئن و خدمات بعد از فروش مطلوبندي مطها تضمین
 :شوند هاي دشواري روبرو می فروشندگان، هنگام ارائه کالا براي فروش با وضعیت

 کنندگان باید مخاطب قرار گیرند؟  چه گروهی از مصرف (1
 ؟  کدامندکنندگان هدف  نیازهاي مصرف (2
 باید به چه صورت باشد؟ ها  اي تأمین این نیازتولید و قیمت گذاري محصولات بر نحوه طراحی،  (3
 شوند؟  ان چگونه انتخاب میفروش خردهان و فروش عمده (4
 توان مدد گرفت؟  براي فروش کالا و افزایش آن از چه نوع آگهی تبلیغاتی و توزیعی می (5
ازاریابی مدرن به نحوي به تولید و عرضه کالا اقدام فروشندگان باید به کمک تفکر ب .طالب کالاي زیادي است بازار،

  .کنند که بتوانند مشتریان را جذب و رضایت ایشان را فراه  آورند
  .اند ي اجتماعی و جوام  مختلف نیز به نحوي در فعالیتهاي بازاریابی ذینف ها گروهگذاران،  قانون
 و قابل اعتماد مشغولند؟  ید محصولاتی مطمئنکنندگان به تول آیا تولید (1
 ؟ شود میبه درستی اعلام ها   بندي و بر روي بستهها   آیا شرح محصولات در آگهی (2
 کنندگان از لحاظ قیمت و کیفیت حق انتخاب داشته باشند؟  اي هست که مصرف آیا رقابت در بازار به گونه (3
 زیان بار نیست؟ زیست محیطبراي   بندي، هاي تولیدي و بسته آیا فعالیت (4

ي مختلف مردم انتظار دارند بتوانند این سیست  را ها گروهسیست  بازاریابی بر کیفیت زندگی تأثیري انکارناپذیر دارد و 
پاسدار مناف  مصرف کننده، خواهان آموزش و ارائه اطلاعات به وي و حمایات از  ها  آن .در جهت مثبت اصلاح کنند

  .او هستند
نمود که اهاداف بازاریاابی در یاک      از موارد ذکر شده درباره اهداف بازاریابی نباید این موضوع را فراموشقط  نظر 

گذارد و تعالی نوع بشر را سرلوحه کار خود  هاي اجتماعی صحه می چهارچوب فکري تدوین گردیده است که بر نظام
یکی از ایان ناوع    .هاي فعالیت علوم اجتماعی صادق است تمامی حوزه  البته این موض  گیري دربارة .قرار داده است

  .علوم، بازاریابی است
براي مثال، یک  .هرچند با مناف  کل جامعه در تضاد باشد  براي هر سازمانی امکان جلب رضایت مشتري وجود دارد،
د اما باه طارز خطرنااکی    کن می تعدادي از مشتریان را جلب سازمان ممکن است محصولی را عرضه کند که رضایت

  .شود می موجب آلودگی محیط زیست
افراد زیادي را تحت تأثیر قارار    کند که نظام بازاریابی به اشکال مختلف، اما به هر حال این سوال به ذهن خطور می

بازاریاابی مادرن    دم نظر مساعدي نسبت بهبعضی از مر .نماید میدهد، در نتیجه بح  و بررسی را اجتناب ناپذیر  می
غیار  ي هاا  همحتاوا، ایجااد خواسات    هاي بای  ت، بمباران مردم با آگهیسبازاریابی را به تخریب محیط زیها  آن .ندارند

  .کنند گناهان دیگر مته  می اريآموزش حرص و ول  به جوانان و ارتکاب بسی  ضروري،
 
 اهداف نظام بازاریابي  -2-2
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تاوان چهاار    می .نمایند می و براي رسیدن به این اهداف کوشش کنند میهاي بازاریابی همواره اهدافی را دنبال  نظام
 :توان متصور شد می نوع هدف براي نظام بازاریابی

اند که هدف بازاریابی بایاد باه حاداکثر رسااندن      بسیاري از مدیران بر این عقیده :به حداکثر رساندن مصرف (1
 .رساند می که به نوبه خود تولید، اشتغال و ثروت را به حداکثر مصرف باشد

بنابر این نظار، هادف سیسات  بازاریاابی باه حاداکثر رسااندن رضاایت          :به حداکثر رساندن رضایت مشتري (2
 .مشتریست و نه فقط افزایش کمی مصرف

بعضی از بازاریابان به دنبال به حداکثر رسااندن تناوع کاالا و حاق انتخااب       :به حداکثر رساندن حق انتخاب (3
 .هستند کننده مصرف

بسیاري از مردم بر این باورند که هدف سیسات  بازاریاابی بایاد ارتقاا کیفیات        :ارتقاي کیفیت زندگی کاري (4
 (Kotler & Armstrong, 2006, p. 16)  .زندگی باشد

 

 بازاریابي اجزای نظام  -2-3

اجزاي خرد نظام بازاریابی، که در واق  عوامل توانی  به دو دستة  بازاریابی را می اجزاي نظامبندي کلی،  در یک تقسی 
بندي  هستند، طبقه درون سازمانی هستند، و اجزاي کلان نظام بازاریابی که عوامل محیطی اثرگذار بر نظام بازاریابی

محیط خرد از نیروهاي  .هستندمحیط خرد و محیط کلان عوامل موجود در شامل  بازاریابی واق  اجزاي نظامر د .کرد
که تواناایی   شود مینزدیک به سازمان همچون خود سازمان، مؤسسات توزی  کننده، بازارها، رقبا و جوامعی تشکیل 

اجتمااعی بزرگتاري تشاکیل    محیط کالان از نیروهااي    .دهند سازمان را در خدمت به مشتریان تحت تأثیر قرار می
شاامل نیروهااي جمعیات شاناختی، اقتصاادي،      ها  این نیرو .سازند می که محیط خرد را به طور کامل متأثر شود می

 .باشند می طبیعی، تکنولوژیکی، سیاسی و فرهنگی
 بازاریابی  اجزای خرد نظام  -2-3-1

ي هاا  فعالیات و  از نیروهاي محیطی است که یک ساازمان   محیط خرد شامل آن دستهیا  بازاریابی اجزاي خرد نظام
در یاک   .باشند از انواع محیط خرد میها   مشتریان و واسطه .دهند را بصورت مستقی  تحت تاثیر قرار میبازاریابی آن 

، 2، مشاتریان 1ساازمان  :عبارتند ازها  این متغیر .شود می ( تعریف4Cمدل کلی، محیط خرد شامل چهار متغیر اصلی )
 .نمایناد  باشند ولی به آن کمک می از سازمان نمی جزئیباشند که  می همکاران، افراد یا مؤسساتی .4و همکاران 3رقبا

 .(Zikmund, 1996, pp. 104-107)  باشند تأمین کنندگان مواد اولیه از این قس  می
  .شود می در یک تقسی  بندي دیگر، محیط خرد از پنج جزء تشکیل

ایان محایط بار     .شاود  مای  دیریتجزء اول محیط داخلی سازمان است که شامل دوایر و سطوح مختلاف ما   (1
  .گذارد می گیري مدیریت بازاریابی تأثیر تصمی 

فروشاندگان ماواد    .آیند می جزء دوم، مؤسسات توزیعی بازاریابی هستندکه براي ایجاد ارزش افزوده به وجود (2
ي خادمات بازاریاابی و   هاا  ي بازاریابی، شامل دلالان، واحادهاي توزیا  فیزیکای و آژاناس    ها هاولیه و واسط

  .اند ي مالی از آن جملهها هواسط
این پنج نوع بازار شامل  .کند می پنج گانه بازاري است که سازمان در آن فروش جزء سوم محیط خرد، اشکال (3

                                                           
1 - Company 

2 - Customers 

3 - Competitors 

4 - Collaborators 
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  .شود می المللی بینبازار مصرف کننده، تولید کننده، واسطه فروش، دولتی و بازار 
  .هستندجزء چهارم محیط خرد، رقباي فراروي سازمان  (4
  .اند سازمان ذینف که به صورت بالقوه یا بالفعل در هستند  جزء پنج ، جوام  (5
رساانه اي، دولتای و محلای و     این جوام  همچنین به نحو مؤثري بر توانایی سازمان در نیل به اهداف مالی، (6

 .(kotler, 2002, p. 69) گذارند می عمومی تأثیر
در هر صورت، موفقیات بازاریاابی    .اي هدف استوظیفه مدیریت بازاریابی ایجاد کالاي مطلوب و ارائه آن به بازاره

توانند به سادگی  مدیران بازاریابی نمی .گیرد ها، رقبا و جامعه نیز قرار می هاي سازمان، واسطه تحت تأثیر دیگر بخش
 .آنان باید بر تمام بازیگران محیط خرد سازمان نظارت داشته باشند .توجه خود را محدود به نیازهاي بازار هدف کنند

 شرکت داخلی محیط :3نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 داخلی شرکت عوامل  -1
 عوامال یی به ه  وابسته نظیر مدیریت سطح بالا، امور مالی، تحقیق و توساعه، خریاد، تولیاد و حساابداري،     ها گروه

 .آورند سازمان را به وجود میشرکت یا داخلی 

 فروشندگان مواد اولیه  -2
فروشندگان مواد اولیه، اشخاص و مؤسساتی هستند که مناب  مورد نیاز سازمان را براي تولید کالا و خادمات فاراه    

باید موجود بودن مواد اولیه  مدیران بازاریابی .کنندگان قادرند به نحو مؤثري بر بازاریابی تأثیر گذارند عرضه .کنند می
تواناد در   هرگونه تأخیر یا کمبود مواد اولیه و یاا اعتصاابات کاارگري و ساایر وقاای  مای       .را نیز در نظر داشته باشند

مدت براي فروش، هزینه در برداشته باشد و در بلندمدت ذهنیت مطلوب مشتري نسابت باه ساازمان را دچاار      کوتاه
هرگونه افزایش  .گیرند یابی، روند قیمت اقلام کلیدي مورد نیاز سازمان را نیز تحت نظر میمدیران بازار .اخلال نماید

 .تواند به حج  فروش آسیب برساند و این خود می شود میدر قیمت مواد اولیه باع  افزایش قیمت فروش 

 های بازاریابی واسطه  -3

تبلیغاات پیشابردي، فاروش و توزیا  کالاهاایش باه       هاي بازاریابی، واحدهایی هستند که به سازمان در امر  واسطه
هاي خدمات بازاریابی و  کننده کالا، آژانش شامل دلالان، مؤسسات توزی ها  این واحد .کنند خریداران نهایی کمک می

امور 
 مالی

تحقیق و 
 توسعه

 بازاریابی

 تولید حسابداري

 خرید
مدیریت 
سطح 
 بالا
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 .اند هاي مالی واسطه
هاا    شوند که سازمان را در یافتن مشتري و فروش کالا به آن از جمله واحدهاي توزیعی محسوب می دلالان، -

رسانند  کنند و آن را مجدداً به فروش می فروشانی که کالا را خریداري می فروشان و خرده عمده .کنند یاري می
  .آیند به شمار میها  در زمره این واحد

ها  انبار .کنند جایی کالا از مبدأ به مقصد کمک می ان در امر انبارداري و جابهبه سازم واحدهاي توزی  فیزیکی، -
کنند و از آن  کالا را قبل از انتقال به مقصد بعدي، انبار میها  این انبار .شوند محسوب میها  از جمله این واحد

اي و دریاایی،   ادهي تراباري جا  هاا  ساازمان آهن،  مؤسسات حمل و نقل، شامل راه .آورند مراقبت به عمل می
جایی کالا از مکانی به مکانی دیگر تخص  دارند از جمله واحدهاي  هواپیمایی و سایر واحدهایی که در جابه

یک سازمان باید بهترین روش انبارداري و انتقال کالا را با ایجااد تعاادل در    .آیند  توزی  فیزیکی به شمار می
 .راي خود انتخاب کندعواملی نظیر هزینه، تحویل، سرعت و ایمنی ب

هااي جمعای و    هااي تبلیغااتی، رساانه    شامل مؤسسات تحقیقات بازار، آژاناس  هاي خدمات بازاریابی، آژانس -
گیاري و پیشابرد کالاهاایش در بازارهااي      شوند که به سازمان در هدف اي بازاریابی می ي مشاورهها سازمان

براي ارائه خدمات مورد نیاز یک ها   این آژانس تصمی  گیري در مورد انتخاب یکی از .کنند مناسب کمک می
بعضاً از لحاظ خلاقیت، کیفیت، خدمات و قیمت باا  ها   سازمان باید با تأمل زیاد صورت گیرد، زیرا این آژانس

یک سازمان باید دائماً کارایی را مورد ارزیابی قرار دهد و در صورت عدم تأمین  .یکدیگر اختلاف زیادي دارند
 .ن، نسبت به عوض کردن آن مؤسسه یا آژانس اقدام کندنیاز سازما

شوند که سازمان را  ي بیمه و سایر مراکزي میها سازمانها، مؤسسات اعتباري،  شامل بانک هاي مالی، واسطه -
اکثار مؤسساات و    .کنناد  در تأمین مالی معاملات یا بیمه خرید و فروش کالا در مقابال خطارات یااري مای    

کاارآیی و موفقیات بازاریاابی یاک      .اناد  هاي مالی وابسته مشتریان براي تأمین مالی معاملات خود به واسطه
هاي تأمین مالی، محدودیت اعتبار و تسهیلات مالی یا هار   تواند شدیداً تحت تأثیر افزایش هزینه سازمان می
 .مالی مه ، روابط مستحکمی برقرار کند به همین دلیل سازمان باید با مؤسسات .دو قرار گیرد

 مشتریان  -4
در پنج نوع باازار   معمولاً شرکتیک  .کندو تجزیه و تحلیل باید بازارهاي مشتریان خود را از نزدیک بررسی  شرکت

 پاردازی   مای هاا    و ذیالاً باه تعریاف آن   دهاد   میشکل زیر این پنج نوع بازار را نشان  .مشتري قادر به فعالیت است

(Kotler & Armstrong, 2006, p. 148). 

و خدمات را براي مصارف شخصی خریاداري  ها  شامل افراد و خانوارهایی است که کالا :كننده بازار مصرف (1

 .کنند می

اساتفاده مجادد در   و خدمات را براي بازپروري بیشاتر یاا   ها  یی است که کالاها سازمانشامل  :بازار صنعتی (2

 .کنند و خدمات دیگر خریداري میها  تولید کالا

و خدمات را به منظور فاروش مجادد و تحصایل ساود     ها  یی است که کالاها سازمانشامل  :ای بازار واسطه (3

 .کنند خریداري می

و هاا   ن کالاالمنفعه یا انتقال ای هاي دولتی است که به منظور تولید خدمات عام شامل نمایندگی :بازار دولتی (4

 .کنند می را خریداري  و خدماتها  خدمات به افراد نیازمند، کالا

هااي فاروش و    کنندگان، تولیدکننادگان، واساطه   شامل خریداران خارجی است و از مصرف :المللی بازار بین (5

 .شود میتشکیل ها   دولت
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 بازارها انواع :4نمودار 

 
 

 رقبا  -5

براساس مفهوم بازاریابی، یک سازمان براي موفقیت باید نسبت باه   .مواجه استهر سازمانی با طیف وسیعی از رقبا 
از ایان رو، وظیفاه بازاریاباان     .تري برآورده ساازد  کنندگان را به نحو شایسته هاي مصرف و خواستهها  رقباي خود نیاز

هااي رقباا نیاز     مشای  خاط  وظیفه آنان شامل انطباق با .کنندگان هدف است فراتر از انطباق ساده با نیازهاي مصرف
بایاد باه یاک مزیات       هاا  ساازمان  .کنند کنندگان خدمت می و به همین مصرفها  رقبایی که در همین بازار .شود می

کننادگان جایگااه    استراتژیک دست یابند و از این طریق به کالاهاي خود نسبت به کالاهاي رقبا در اذهاان مصارف  
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 149)  تري اختصاص دهند شایسته
ازه و اناد  هر سازمان باید باه  .کارساز باشد ها سازمانمشی بازاریابی رقابتی واحدي وجود ندارد که براي تمام  هیچ خط

اي که در یک صنعت دارند  مؤسسات بزرگ با موقعیت برجسته .وضعیت صنعت خود را در مقایسه با رقبا بررسی کند
ولای بازرگ    .آیند هاي مشخصی استفاده کنند که مؤسسات کوچک از عهده مخارج آن بر نمی مشی توانند از خط می

ي کوچاک  ها سازمانهاي برنده و ه  بازنده وجود دارند و  مشی ي بزرگ، ه  خطها سازمانبراي  .بودن کافی نیست
 .آورد ي بزرگ بازده بالاتري به ارمغاان مای  ها سازمانهایی استفاده کنند که برایشان نسبت به  مشی ند از خطتوان می

هاي بازاریابی باشند که در مقابل رقبا بهترین جایگاه را در  مشی ، اع  از کوچک یا بزرگ، باید به دنبال خطها سازمان
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 149)  در پی داشته باشدها   بازار براي آن

 جوامع  -6
هر گروهی که داراي یک منفعت بالقوه یاا   .دهند جوام  مختلف نیز قسمتی از محیط بازاریابی سازمان را تشکیل می

بالفعل در یک سازمان باشد یا بتواند تأثیري در توانایی آن سازمان در نیل به اهداف خود داشته باشد، تشاکیل یاک   
 :(Kotler & Armstrong, 2006, p. 149)هر سازمان توسط هفت نوع جامعه احاطه شده است  .دهد را می جامعه
گذاري  ها، مؤسسات سرمایه بانک .جوام  مالی برتوان سازمان براي کسب مناب  مالی تأثیر دارند :جوام  مالی (1

 .آیند و سهامداران از جمله جوام  مالی اساسی به شمار می

ایان   .کنناد  منتقل مای و سرمقالات را  ها ویژگیهایی هستند که اخبار،  اي آن جوام  رسانه :هاي جمعی رسانه (2
  .اند هاي رادیو و تویزیونی ها، مجلات و ایستگاه جوام  شامل روزنامه

بازاریابان سازمان باید همواره  .مدیریت باید تحولات بخش دولتی را همواره در نظر داشته باشد :جوام  دولتی (3
و هاا    ت، حق و حقاوق واساطه  با مشاورین حقوقی سازمان درباره مسائلی نظیر ایمنی کالا، صداقت در تبلیغا

 .سایر امور به رایزنی بپردازند
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کنناده،   ي حمایت از مصرفها سازمانتصمیمات بازاریابی یک سازمان ممکن است توسط  :جوام  شهروندي (4
 .هاي اقلیت و سایرین مورد اعتراض قرار گیرد ي مداف  محیط زیست، تشکّلها گروه

المنفعه محلی سار و   محلی نظیر همسایگان خود و مؤسسات عام هر سازمانی با تعدادي جامعه :جوام  محلی (5
خود یا واحدي را به منظور تماس با مقامات محلی، حضاور در جلساات،    معمولاًي بزرگ ها سازمان .کار دارد

 .گیرند و سایر موارد مه  در نظر میها   پاسخ به پرسش

هاي ساازمان توجاه    ه محصولات و فعالیتیک سازمان باید به طرز فکر عموم مردم نسبت ب :جوام  عمومی (6
 .گذارد تصویر ذهنی عامه مردم از سازمان، بر خریدشان تأثیر می .خاص داشته باشد

جوام  داخلی یک سازمان از کارگران، کارمندان، داوطلبان، مادیران و هیاأت مادیره ساازمان      :جوام  داخلی (7
تشویق جوام  داخلی خود از گزارشات غیررسامی و  رسانی و  ي بزرگ براي اطلاعها سازمان .شود میتشکیل 

اگر کارکنان یک سازمان داراي احساس مطلوبی نسبت به سازمان باشاند ایان    .کنند سایر وسایل استفاده می
 .کند طرز فکر به جوام  خارجی نیز رسوخ می

فارض   .زاریابی تهیه کناد هاي با تواند براي جوام  کلیدي طرف خود همانند بازارهاي مشتري برنامه یک سازمان می
کنید یک سازمان از جامعة خاصی، انتظار خاصی دارد، انتظاري نظیر کسب اعتبار، تبلیغ دهان به دهاان مطلاوب یاا    

براي این کار سازمان باید براي کسب واکنش مورد انتظار خود بدواً امکاناات   .اختصاص اوقات مجانی یا وجوه نقدي
 .امعه قرار دهدلازم را طراحی و در اختیار آن ج

 

 بازاریابی  اجزای کلان نظام  -2-3-2

هاي بازاریابی، مشتریان، رقبا و جوام  مختلاف، در یاک محایط     هر سازمانی همراه با فروشندگان مواد اولیه، واسطه
و تهدیدهایی را به  ها فرصتاین محیط کلان از نیروهایی تشکیل شده است که براي سازمان  .کند کلان فعالیت می

واکنش لازم را از خود بروز ها   را تحت نظر داشته باشد و در مقابل آنها  سازمان باید با دقت این نیرو .آورند وجود می
مجموعاه عاواملی کاه بار شارکت  تاأثیر        :توان گفت که محیط کلان یا عماومی عبارتسات از   بطور کلی می .دهد
که شود میمحیط کلان از شش نیروي اساسی تشکیل  .دباشن گذارند و از حیطه کنترل درونی آن شرکت خارج می می

 :(Kotler & Armstrong, 2006, p. 151)عبارتند از 

 شناختی جمعیت عوامل  -1
شناسی مطالعه جمعیت انسانی است برحسب تعداد، تراک  محل اسکان، سن، جانس، ناژاد، اشاتغال و ساایر      جمعیت

 :گیري از جمعیت مانناد  ازهاند و خصلتهاي قابل ها ویژگیشامل  به عبارت دیگر محیط جمعیت شناختی .موارد آماري
 .شود میسن، جنسیت، نژاد، درآمد و آموزش  ،ازه، مکان جغرافیاییاند 

اناد کاه ماورد     ماردم مطالعه محیط جمعیت شناختی براي بازاریابان اهمیت زیادي دارد، چرا که در این مطالعه ایان  
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 108) شوند نیز از همین مردم تشکیل میها  گیرند و بازار بررسی قرار می

 
 شناختی جمعیت طیمح عوامل از یبرخ یمعرف :1 جدول

ساختار سنی جمعیت -

خانواده ساختار تغییر  -

جغرافیایی جمعیت توزی  -

ترکیب قومی، نژادي و مذهبی جمعیت -

 میزان تحصیلات افراد جامعه -

 رشد اخلاقی -

ي نژادي جمعیتها هگون -

 

 اقتصادی عوامل  -2
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بازار به  .گذارند کننده تأثیر می که بر قدرت خرید و الگوهاي هزینه مصرف شود میمحیط اقتصادي از عواملی تشکیل 
انداز و  میزان پسها   قدرت خرید و مردم هر دو نیاز دارد و کل قدرت خرید به عواملی نظیر درآمد جاري، سطح قیمت

و تغییر در الگوهاي خرج ها  بازاریابان باید نسبت به روندهاي اساسی سطح درآمد .ي اعتباري بستگی داردها سیاست
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 114) دکننده آگاهی کامل داشته باشن کردن مصرف

گیري خریاد، قابال    و نهادهاي تجاري جهت تصمی کنندگان  مصرفاقتصاد به طور کلی کل وجوه و پولی که براي 
نیاز بار مقادار ساود و     باالقوه و  کننادگان   مصرفاقتصاد بر سطوح درآمد  .دهد دسترسی است را تحت تأثیر قرار می

را باه انجاام    ها سازمانوسیله توانایی و تمایل افراد و  گذارد و بدین نقدینگی قابل تولید بوسیله پیکره تجاري اثر می
 & McCarthy)دهاد   مای و خادمات دلخواهشاان، ماورد نفاوذ قارار      هاا   معاملات و مبادلات در جهت کسب کالا

Perreault, 2005). در باازار  ها  اما تاثیر این روند .گذارد می تاثیرها  روندهاي اقتصادي بر سطح تقاضا در بیشتر بازار
نسبت به نرخ بهره و سطح درآمد خاانوار یاا   ها  کالاهاي سرمایه اي، مسکن و دیگر بازارهایی که کشش پذیري آن

و اثار بیشاتري بار     شاود  مای  روندهاي اقتصادي اغلب با دیگر روندهاي کلان ترکیب .شرکت بالاست، بیشتر است
 .(2001)واکر و همکاران،  گذارد می ها جذابیتهاي بازار

 ياقتصاد طیمح عوامل از یبرخ یمعرف :2 جدول
 روند تولید ناخال  داخلی -
 نرخ بهره  -
 عرضه پول  -
 نرخ تورم -
 درصد بیکاري -
 کنترل قیمت / دستمزد -
 تقویت ارزش پول کاهش / -
هزینه و مقدار انرژي -

درآمد قابل تصرف و ذخیره شده -

میل به مصرف بیشتر -

جویی به مقیاس صرفه -

صادرات سرمایه و نیروي کار از کشور -

 ي پولی و مالی ها سیاست -
توزی  درآمد در بین طبقات اجتماعی  -

رشد و پیشرفت اقتصادي -

کسري بودجه دولت -

الگوي مصرف -

روند بیکاري -

وري کارکنان بهرهسطح  -

روند بازار بورس -

شرایط اقتصادي کشورهاي خارجی -

صادرات و واردات  -

کننده  ي مختلف مصرفها گروهتفاوت درآمد در مناطق و  -

نوسان قیمت -

 

 طبیعی عوامل  -3
کاه تحات تاأثیر     گاردد  میمحیط طبیعی، شامل مناب  طبیعی مورد نیاز بازاریابان به عنوان عوامل ورودي یا منابعی 

 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 117) گیرند هاي بازاریابی قرار می فعالیت

 یتكنولوژیك عوامل  -4

تکنولوژي دائمااً در حاال تغییار     .دهندة سرنوشت ما باشد ترین نیروهاي شکل رسد تکنولوژي یکی از مه  به نظر می
توانی  فرض کنی  دامنه محصولات یا خدمات فعلی در آینده نیز ماورد تقاضااي مشاتریان قارار      ما دیگر نمی .است

تعداد مختلفی از  موجب ارزیابی مجدد اساسی و بنیادي ظهور ارتباطات از راه دور و تکنولوژي کامپیوتر .خواهد گرفت
توانند خاود را همگاام باا سارعت تغییارات       میصنای  گشته است و صنای  جدیدي درجهت جایگزینی صنایعی که ن

 .(2004اند )پیتر و دنلی،  تکنولوژیک کنند ظهور یافته
 کیتکنولوژ طیمح عوامل از یبرخ یمعرف :3 جدول

 بهبود عملکرد تولید از طریق اتوماسیون - کل بودجه تخصیصی دولت به امر تحقیق و توسعه -
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 کل بودجه تخصیصی صنعت به امر تحقیق و توسعه -
 تمرکز روي اقدامات تکنولوژیک -
 مالکیت معنويحمایت از  -
 محصولات جدید -
 تحولات جدید در انتقال تکنولوژي -
انتقال تکنولوژي از آزمایشگاه به بازار -

 ي تکنولوژيها ویژگیساختار و  -
 انتقال تکنولوژي و شرایط آن -
 درجه استفاده از کامپیوتر در صنای  -
 سرعت تغییر تکنولوژي -
 تکنولوژي  -
تولید عوامل -

 
این تغییرات بازارهاي قدیمی را حذف کارده   .تغییرات در تکنولوژي همواره بازارهاي جذاب جدید را خلق کرده است

ي فعالیتهاي بازاریابی، ها هتغییرات تکنولوژیک علاوه بر خلق بازارهاي جذاب جدید اثري چشمگیر بر تمام جنب .است
 (2001)واکر و همکاران،  .اند و تحقیقات بازاریابی گذاشته بندي بستهاز جمله ارتباطات بازاریابی، فعالیتهاي توزی ، 

هاي فنی جدید و فرصت تولید کالا و ایجاد بازار جدید را  که پیشرفت شود میمحیط تکنولوژیک از نیروهایی تشکیل 
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 119)  ندده تحت تأثیر قرار می

 سیاسی -حقوقی  عوامل  -5
این محیط از مجموعه قوانین،  .گیرند سیاسی قرار می -تصمیمات بازاریابی شدیداً تحت تأثیر تحولات محیط قانونی 

و دهد  میرا تحت تأثیر قرار  ها سازمانکه در یک جامعه مشخ ، افراد و  شود مییی تشکیل ها گروهادارات دولتی و 
 .(Kotler & Armstrong, 2006, p. 122) کند هایی ایجاد می محدودیتها   براي آن
اجتمااعی و ساایر    هااي تجااري و   و واکنشاهاي عماومی، نقاادي   هاا    نگرشمحیط سیاسی شامل  :سیاسیعوامل 

ي مرباوط باه اعماال تجااري و بازاریاابی مانناد       ها مندي رضایتعدم  .شود میمانند نظام اداري تجارت  موضوعات
توانناد   هاي غیر اخلاقی فاروش مای   دهند و رویه محصولات غیرایمن و خطرناک و تولیداتی که مناب  را به هدر می

با این وجود  .دنموم در مورد آن و نیز وفاداري مشتریان داشته باشی روي تصویر کلی شرکت و ذهنیت عبتأثیر نامناس
 .(2004تواند یک فرصت باشد )پیتر و دنلی،  میها   نگرشانطباق اعمال تجاري و بازاریابی با این 

عبارتند از توقیف و ضبط اموال )یعنی تصرف اموال بدون پرداخت بهاي ها  هاي فراروي شرکت از طرف دیگر ریسک
آن( و ملی کاردن )انتقاال مالکیات باه کشاور میزباان و       ها آنها(، خل  ید )یعنی تصرف اموال با پرداخت بخشی از ب

هااي دیگار عبارتناد از تغییارات در نحاوه کنتارل ارز، قاوانین عرفای محلای،           ریساک  .مدیریت و کارکنان محلی(
)واکار و   گاردد  مای  به نف  صنعت محلی اعمال معمولاًکه همه ها  و کنترل قیمتها  هاي وارداتی، مالیات محدودیت
 .(2001همکاران، 

که به طور خلاصه در  شود میمحیط قانونی شامل شماري از قوانین دولتی، پارلمانی، ایالتی یا فدرال  :قانونیعوامل 
باه عناوان یاک محادودیت      معمولاًاین قوانین  .باشند کنندگان می حقوق مصرفو جهت محافظت از رقابت تجاري 

توانند به عنوان ایجادکننده فرصت براي بازاریابی محصاولات   کنند، اما از نگاه دیگر می براي رفتار تجاري عمل می
مقاررات جدیاد باراي محادود      و در سالهاي اخیر، تأکید کمتري روي ایجاد قاوانین  .تر و کاراتر نگریسته شوند ایمن

و به عنوان مثال قانون زدایی در بخشهایی مانند خطوط هوایی، خدمات ماالی و   کردن فعالیتهاي تجاري بوده است
 .صنای  ارتباطی معمول و مرسوم گشته است

ي اجتماعی باشاند، تبادیل باه مساائل و مشاکلات      ها ارزشبه عنوان یک قانون، فعالیتهاي تجاري اگر در تضاد با 
به طور مثال تقاضا و فشار عماومی   .شوند حل و فصل میقانونی هاي  شوند که اغلب از طریق محدودیت سیاسی می

براي هواي پاک سبب شده است تا دولت تولیدکنندگان اتومبیل را ملزم به رعایات ماواردي مانناد گازساوز کاردن      
اساتانداردهایی را نیاز وضا  کناد )پاالمر،      هاا   یا رساندن مصرف سوخت به یک حد معین کند و براي آنها  اتومبیل
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2001).  
حمایات از   :گذارند، به منظور رسیدن باه یکای از اهاداف ساه گاناه هساتند       نین و مقرراتی که بر تجارت اثر میقوا

حمایت از فعالان کسب و ؛ حمایت از جامعه در برابر فعالان کسب و کار؛ در برابر فعالان کسب و کارکنندگان  مصرف
 .گذارند می کار در برابر آثاري که بر یکدیگر

براي جلوگیري از سوء استفاده تجار از مصرف کنندگان، قوانین و مقرراتای باراي    :کنندگان مصرفحمایت از  -
خاص ایمن و کیفیت را در خود دارناد و بعالاوه باراي    هاي  اطمینان از اینکه محصولات و خدمات استاندارد

گان داده شاوند،  کنناد  فروش و نوع حد اطلاعاتی که باید در جریان یک معامله به مصارف ي ها روشکنترل 
شوند به طور مثال قوانین   بازاریابی مربوط میهاي  بعضی از این قوانین به طور ویژه به فعالیت .شوند ارائه می

هاي  و یا سرکوب کردن و از بین بردن فعالیتها  کننده قیمت و مقررات مربوط به جلوگیري از بالا رفتن گمراه
کنناد تاا راهای باراي ایجااد تاوازن باین         سایر قوانین و مقررات به ساادگی تالاش مای    .فروش غیرانسانی

دفاع پیدا کنند و این کار را از طریق مشخ  کردن حقوقی  نسبتاً بیکنندگان  مصرفقدرتمند و ي ها سازمان
نیاز  کنناد و   براي مشتریان مبنی بر دریافت اطلاعات کافی در مورد خدمات و کالاهایی کاه خریاداري مای   

و اهادافی اسات   ها  ها، منظور با خواستهها  محصولات  و خدمات خریداري شده توسط آنهاي   ویژگیتطابق 
اند اما این حقوق نباید موجب نگرانی بازاریاباان شاود    محصول یا خدمت را خریداري کردهها  که به قصد آن

از هاا   آن نیااز  يده کاردن وارضاا  مشتري و سپس بارآور هاي  شناسایی دقیق نیازها  چرا که فلسفه اصلی آن
طریق تولید محصولات و خدمات با کیفیت اسات و ایان امار در طاولانی مادت باعا  اعتمااد و رضاایت         

 .کنندگان خواهد شد و در اینصورت نیاز به اجرایی شدن این قوانین از بین خواهد رفت مصرف
 یاسیس -یحقوق عوامل از یبرخ یمعرف :4 جدول

 کننده از محیط زیست  قوانین حمایت -
 قوانین مالیاتی -
 مقررات تجارت خارجی -
 خارجیي ها شرکتنگاه به  -
 قوانین مربوط به استخدام و ارتقاي شغلی -
 ثبات حکومت -
 زدایی مقررات دولتی یا مقررات -
دهندگان درصد مشارکت رأي -

 کنندگان ، شدت و تعداد اعتراضهاي کانون -
 دفاعیهاي   میزان هزینه -
 دادن فرصت برابر به داوطلبان مشاغل -
 دولتهاي   میزان یارانه -
 قوانین ضد انحصاري -
 کار، نفت و ارزهاي  بازار -
انتخابات -

 

در جهت ارضاي بهترین علایاق و منااف  مشاتریان خااص خاود      ها  تصمیماتی که شرکت :حمایت از جامعه -
نسبتاً قانونگذاري به عناوان   .یک کل نیستگیرند لزوماً در جهت بهترین مناف  و علایق جامعه به عنوان  می

مانناد،   افراد ایمان مای  هاي  تلاشی جهت اطمینان از اینکه مردم و محیط از نتایج معکوس و نامناسب خرید
شادیدي باراي   هااي   مثلاً جهت محافظت کودکان و نونهاالان از مضارات سایگار مجاازات     .گیرد انجام می

دهند رانندگی کنند چاون باه مصالحت     ت یا به کودکان اجازه نمیوض  شده اسها  فروشندگا دخانیات به آن
شاوند و   و بخصوص قوانین مربوط به حفاظ محایط زیسات باه طاور فزایناده اي وضا  مای         .جامعه نیست
چناین مقرراتای باراي بازاریاباان ها        .کنند بعضی صنای  ایجاد میهاي  زیادي براي فعالیتهاي  محدودیت

ید اگرچه ممکن است شرکت در همراهی یا پیشقدمی در تطابق با این قوانین کند و ه  تهد فرصت ایجاد می
دهناد ایان    محتمل هزینه شود، ولی شرکتهایی که زودتر از دیگران به این قوانین  واکنش مناسب نشان می

 .بالقوه نسبت به سایر رقبا تبدیل کنندهاي   توان به مزیت را میها  محدودیت
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کننده است، اما شرایط خاصی وجود  اگرچه رقابت به طور کامل به نف  مصرف :رحمایت از فعالان کسب و کا -
بویژه اگر قرار اسات یاک    .دارد که فعالان کسب و کار نیاز به محافظت و حمایت در برابر رقبایشان را دارند

ناد کاه   محصول  یا تکنولوژي جدید وارد بازار شود نوآوران آن محصول یا تکنولوژي باید اطمیناان پیادا کن  
هاا   زنند و محصول یا تکنولوژي جدید آن را دور نمیها  راه طولانی و پر زحمت و هزینه بردار آنها  رقباي آن

اگار قارار اسات خلاقیات و ناوآوري و اصال باودن         .کناد  استفاده نمای ها  را کپی نکرده و از حق مسل  آن
باالقوه  هااي   باع  ایجاد پااداش ها  آنانتفاعی شکوفا شوند، به این نیاز است که ي ها سازمانمحصولات در 

که اسنادي قانونی بوده و حق استفاده  قوانین و مقررات از این امر بوسیله حق امتیاز یا حق اختراع .مالی شوند
کند )مگر اینکه مختر ع حق خود را به کسی دیگار واگاذار کناد(     از اختراع را منحصر به شخ  مخترع می

را قادر ها  این امر شرکت .نوع از انحصار براي بازاریابی بسیار ارزشمند استاین  .کنند حمایت و محافظت می
 معماولاً رقابتی وارد بازار هدف خود کنناد و ایان امار    هاي  سازد تا محصولات خود را بدون ترس از فشار می

بدان معناست که سطوح بالاي قیمت و حاشیه سود مناسب در طول مدت حق امتیاز یاا حاق اختاراع قابال     
یک  .تجاري استهاي   نشان شکل دیگري از حمایت در برابر رقبا از طریق ثبت نام و .دستیابی و حفظ است

، یک طرح، یا حتای یاک شاعار    لیک کلمه، یک سمب، نام و نشان تجاري که ممکن است یک آرم یا نشان
مانند حق امتیااز و حاق    .، کپی شودشود میتواند بوسیله رقبا در قلمرویی که ثبت شامل آن قلمرو  باشد نمی

اجازه ندهد با دور زدن و میان بر ها  برداران و مقلدان را بگیرد و به آن تواند جلوي کپی اختراع، این امر نیز می
و اختراعاات دیگاران   هاا    فرساي تحقیق و توسعه از مزایااي ناوآوري   زدن مسیر طولانی و هزینه بر و طاقت

 .(2000گیرند )هیل و سولیوان،  ایت نیز در زمره این قوانین قرار میقوانین مربوط به کپی ر .استفاده کنند

 اجتماعی -فرهنگی عوامل  -6
کننادگان   و رفتارهاي مصارف ها   نگرش، باورها، ها ارزشدهی  اجتماعی نقش مهی در شکل -عوامل کلان  فرهنگی

و هاا    ارزش ،اي از معاانی  فرهنگ مجموعاه  .کند بندي بازار فراه  می کند و مبناي مفیدي براي تقسی  فردي ایفا می
کننده و محصول که  روابط بین مصرف .الگوهاي رفتاري یادگرفته شده است که بین افراد یک جامعه مشترک هستند

یی است ها اي فرهنگی است و بنابراین بسیار مورد علاقه بازاریاب مقوله شود مینامیده  "روابط محصول/ خود"اغلب 
نفوذهاي مربوط  .دهند شناسایی عواملی هستند که فرایندهاي خرید و مصرف را تحت تأثیر قرار میکه در جستجوي 

 .از اهمیات برخوردارناد  المللی  بینبه عوامل فرهنگی و اجتماعی ه  در مورد بازارهاي داخلی ه  در مورد بازارهاي 
هاي  و فناوريها   ساسی، ادارکات، رجحاني اها ارزشکه  شود میو سایر نیروهایی تشکیل ها  محیط فرهنگی از نهاد

اي کاه   شاوند، جامعاه   یابناد و بازرگ مای    مردم در یک جامعه معین، پرورش می .دهند جامعه را تحت تأثیر قرار می
کننده روابط  کنند که تعیین جهانی را براي خود ترسی  میها   آن .دهد ي اساسی آنان را شکل میها ارزشاعتقادات و 

  .(Kotler & Armstrong, 2006)  و دیگران است با خودها   آن
 
 

 فرهنگی و اجتماعی محیط عوامل از برخی معرفی :5 جدول
 تغییر در سبک زندگی -
 انتظارات شغلی -
 درصد ازدواج / طلاق -
 نرخ رشد جمعت -
 توزی  سنی جمعیت -

 نگرش به دولت -
 نگرش به کار -
 گذاري  انداز و سرمایه نگر ش به پس -
 برابري نژادي -
 میانگین سطح تحصیلات -

 نحوه مصرف انرژي -
 نگرش درباره قدرت و اختیار -
 و روستاهاها  تغییر جمعیت در شهر -
 ازیافت و مدیریت ضایعاتب -
آلوده نمودن آب و هوا -
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 امید به زندگی -
 نرخ تولد و مرگ و میر -
 مهاجرتنرخ  -
هاي تامین اجتماعی برنامه -

 درآمد سرانه -
 نگرش نسبت به تجارت -
 اعتماد به دولت -
عادات خرید -

 نگرش درباره کیفیت محصولات -
 نگرش درباره ارائه خدمت به مشتري -
ها نگرش درباره خارجی -
 سطح فرهنگ و آموزش جامعه -

 

 :ابی عبارتند ازیفرهنگی بر بازار -ي ارزشیابی میزان تاثیر عوامل اجتماعیها شاخ 

مفاهی  و هنجااري رفتااري    ،ها ارزششناسایی باورها، امکان با بررسی زمینه فرهنگی یک جامعه،  :فرهنگ -

خواهد شد و این امر شاخصی قوي براي شناسایی  فراه دهند  رایج و معمول که بناي آن جامعه را شکل می
تغییرات فرهنگای اثار   بعضی از  .و خدمات توسط افراد جامعه را فراه  خواهد کردها  ترجیحات اجتماعی کالا

اند، به عنوان مثال، نقش زناان در جامعاه باه طاور گساترده در اغلاب        اي روي فعالیت بازاریابی داشته عمده
به هر صورت این امر واضح است که تغییرات  .کشورهاي غربی و بعضی از کشورهاي شرقی تغییر یافته است

کساب و کارهاایی    .کنناد   باا ها  حرکات مای    ي بازاریابی دست در دست ه  و همراه ها فرصتفرهنگی و 
مانناد   .خورند بینند که در پاسخگویی به این تغییرات محیط اجتماعی شکست می و زیان را می شترین ضرریب

اي بر بازار خواربار از دور خاارج   زنجیرههاي  یی که در پی شروع تسلط فروشگاهها روشف تعداد زیادي از خرده
 .(2003شدند )استیونسون و وود، 

بهترین  .کند یی مانند ثروت، مهارت و قدرت توسعه پیدا میها شاخ این مفهوم براساس  :طبقات اجتماعی -

به هر صورت توجه بازاریابان به این مفهوم  .شاخ  منحصر به فرد براي طبقه اجتماعی افراد شغل آنهاست
این است که افراد در طبقات اجتمااعی  چیزي که در اینجا مه  است  .به خاطر نفوذ آن روي رفتار افراد است

و ترتیبات نگرشی متفاوت داشته کاه باه   ها   ارزشمتفاوت تمایل به بروز رفتارهاي متفاوت دارند و تمایل به 
مفهوم طبقه اجتماعی از عل  جامعه شناسی اقتباس شده  .شود میها  نوبه خود سبب نفوذ روي رفتار خرید آن

طبق یک سلسله مراتب شناخته شده بر مبنااي شاان  و جایگااه افاراد در      است، جایی که گروه اجتماعی بر
طبقه اجتماعی به عنوان ابزاري براي توصیف سری  انواع مشتریان ماورد   .کند داخل گروه به سازمان پیدا می

 .(McCarthy & Perreault, 2005)علاقه بازاریابان است 

بعضی از  .تواند در کار خانواده یا دپارتمان خرید شرکت مشاهده شود این مفهوم اغلب می :سازمان اجتماعی -

ن و جایگاه افراد ارزش قائلند، در حالیکه بعضی دیگر براساس شایستگی براي افراد أبراي سن و شها  فرهنگ
در بعضای   .وندشا  نسبت به بعضی دیگر بیشتر باراي باانوان ارزش قائال مای    ها   بعضی .شوند ارزش قائل می

تا حاد یاک نهااد    ها  ازه آن گسترده است در حالیکه در بعضی دیگر از فرهنگاند مفهوم خانواده وها  فرهنگ
به طور خلاصه ساازمان اجتمااعی شاامل هنجارهاا،      .کوچک شده استها   اجتماعی مؤثر براي پرورش بچه

 .(McCarthy & Perreault, 2005) شود میي فرهنگی اجتماعی ها ارزشو ها   نگرشسنتها، 

تصمیمات خرید همچنین تحات تاأثیر ساطح خارد از طریاق افاراد نزدیاک باه          :د اجتماعیرنفوذهای خ -

این افراد جنباه مها  و    .گیرد خویشاوندان و همکاران قرار می، بستگان ،کننده یعنی خانواده، دوستان مصرف
توانناد باه دو ناوع گاروه      مای  ستقی  اجتمااعی مصارف کنناده هساتند و    قابل توجهی از محیط از محیط م

تواناد   و رفتار خرید مصرف کننده مای ها   نگرشروي ها  اثر آن .خانوادهو  1ي مرج ها گروه :شوند بندي  تقسی 
ي مرجا  هساتند، و   هاا  گاروه هاایی از   دوستان همکلاسی دانشگاهی و همکاران نموناه  .قابل ملاحظه باشد

خاصی از محصولات هاي  را جهت خرید مارک -کنندگان جوان به خصوص مصرف -مصرف کننده تواند  می
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ي هاا  ي مرجا  را در فعالیات  هاا  گاروه باه طاور واضاح و روشان     هاا   بعضی از شرکت .تحت تأثیر قرار دهند
 .دهند شان مد نظر قرار می بازاریابی

اناد را باه    اعتقاداتی را که در آن اجتماع فراگرفتهو ها   ارزشاي  افراد هر جامعه :ی فرهنگی درونیها ارزش  -

یاباد و از طریاق    مای  از والادین باه فرزنادان انتقاال    ها     ارزشاین اعتقادات و  .کنند صورت پایا نگهداري می
و اعتقادات ها     ارزشاین  .شود می ي اجتماعی، مدارس، مساجد یا کلیساها، موسسات و دولت تقویتها سازمان

  .(1372)مجتهدي,  دهند می قابل تغییر بوده و اعتقادات فرهنگی اصلی فرد را تشکیل تقریبا غیر

به عنوان مثال اعتقاد به ازدواج اعتقااد اصالی    .اعتقاداتی هستندکه قابل تغییرند :اعتقادات فرهنگی فردی  -

توانناد تاا    می مارکتینگ در مورد اعتقادات فرعی متخصصین .باشد می بوده و زود ازدواج کردن اعتقاد فرعی
  .(1372)مجتهدي,  حدودي نفوذ داشته باشند ولی در مورد اعتقادات اصلی نفوذ زیادي در کوتاه مدت ندارند

ي هاا  سالدر غرب بین  .متفاوت است 1تاکید افراد نسبت به ارضا خویشتن :نظر و دید افراد نسبت به خود -

ارضاي خویشتن اهمیت بیشتري نسبت به کمک به سایرین و جلب رضایت دیگاران پیادا    1970الی  1960
ي ماذهب  ها گروهبه دنبال  2عده اي به دنبال لذت بردن از زندگی رفتند و برخی ه  براي شناخت خود .کرد

ي خیلی ها ابتیاع نموده و مسافرتي خیل لوکس ها گروه من اجتماع جهت ارضا خود اتومبیل .یا درمانی رفتند
عده اي معتقدند که تغییراتی در جهت جایگزین ماا باه    .لوکس انجام داده و بیشتر متوجه سلامت خود بودند

در ماتن   .جاي من اجتماع به وجود آمده است و امروزه مردمان زیادي به دنباال رواباط باا دیگاران هساتند     
 دهند و ایان گاروه اسات کاه در مساائل مختلاف ساهی         می شانتبلیغات چنان پیداست که بیشتر گروه را ن

  .باشد می

علاوه بر تغییرات گسترده اجتماع فرهنگی، ذائقه و رفتار مصارف   :فرهنگی-تغییرات و روندهای اجتماعی -

 .کنند می هر دو نسل پیر و جوان ورزش .شود می از غذاهاي طبیعی بیشتر استفاده .کننده نیز تغییر کرده است
طیف لذا تغییرات اجتماعی و فرهنگی بر تقاضا و بازار  .چربی و کلسترول به شدت کاهش یافته استمصرف 
  .گذارد می تاثیرها   اي از کالا گسترده

ناام و   ،به طور مثال در انتخااب ماارک   .طلبد شترین توجه و دقت را مییاي از فرهنگ است که ب جنبه :زبان -

بسیار اتفاق افتاده است که نام یا مارک یا محصول به  .دقت به آن توجه شود و ارتباطات باید بهها    تبادل ایده
المللی از مسائل اساسای و   زبان به ویژه در تجارت بین .تنهایی موجب موفقیت و کسب سه  بازار شده است

  .(2003ساز است )مک دونالد و کریستوفر،  اغلب مشکل

هاي خریاد،   و انگیزهها    این مقوله اغلب نسبت به افزایش ثروت ملی و تأثیر آن روي توانایی :فرهنگ مادی -

ي مختلف نسبت به کسب ثاروت مشاهور و نسابت باه شایوه زنادگی و پاذیرفتن        ها فرهنگ .حساس است
 .(2004)پیتر و دنلی، دهد  میي اجتماعی به طور متفاوت از ه  واکنش نشان ها ریسک

ساطح ساواد    ...و ارتباطات نوشتاري ممکن است یا خیار ها    سازد که آیا پیام ئله مشخ  میاین مس :آموزش -

هاي آموزشی براي توزی  کنندگان ایجااد   برنامهها   بندي کالا را در مورد بسته ها دستورالعملو ها   بالا، رهنمود
مسائل مربوط به این امر پیدا ي توزی  و فروش باید شناخت کافی در مورد مشکلات و ها کند و نمایندگی می

 .(2003کنند )مک دونالد و کریستوفر، 

اي از اختلاف فرهنگی است کاه باه راحتای و ساادگی قابال شناساایی        مذهب نیز مانند زبان، جنبه :مذهب -
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مربوط به  1محرمات و الزامات ذاتی .توانند وجود داشته باشند داخل یک کشور می درمذاهب مختلف  .باشد می
براي مثال در کشورهاي  .روي رفتار اقتصادي باید به دقت مطالعه شودها   اید مشخ  شده و اثر آنمذاهب ب

و هاا     نگارش  .اسلامی هر گونه امور مربوط به مشروبات الکلی باید با نهایات حساسایت رتاق و فتاق شاود     
شخ  شاده و درک  شوند، باید م ي مذهبی که به طور خاص به بازاریابی تبلیغات فروش مربوط میها ارزش

 .(2001شوند )پالمر، 

 
 صادراتی بازاریابی نظام  -3

هاي تعیین شده براي فراه  آوردن   ، اجرا و کنترل برنامهریزي تجزیه و تحلیل، طرح» مدیریت بازاریابی عبارتست از
تأکید مدیریت بازاریابی بیشاتر بار    .«هاي سازمان هاي مورد نظر به منظور دستیابی به هدف مبادلات مطلوب با بازار

گاذاري، ارتباطاات و   هاي بازار مورد نظر و نیز استفاده از قیمات  و خواستهها   تعیین محصولات سازمان بر مبناي نیاز
  .(1383توزی  مؤثر جهت آگاهی دادن، ایجاد محرک و خدمت به بازار است )روستا و همکاران، 

و هاا    ، بازاریاابی کاالا  الملال  بینتعریف بازاریابی در این نقطه متفاوت است که بازاریابی با   الملل  بینتعریف بازاریابی 
این تفاوت اگرچه ممکن است براي افراد غیر متخص  کوچک به نظار   .هاي سیاسی است خدمات در آن سوي مرز
ي بازاریابی و انجام ها سیاست هاي مه  مدیریت بازاریابی، حل مسائل بازاریابی، شکل دهی آید اما تغییراتی در شیوه

  .(1998آورد )آلبوم،به وجود می ها سیاستاین 
هااي سیاسای اسات و     ي بازاریابی براي محصولات در آن سوي مارز ها فعالیت، مدیریت الملل بینمدیریت بازاریابی 

 .شاود  میکنند را نیز شامل یی که در داخل کشور خارجی تولید و فروش میها شرکتي بازاریابی ها فعالیتهمچنین 
هااي   هااي خاارجی؛ واردات، خریاد از باازار     صادرات، فروش به باازار  :عبارتست از  الملل  بینسه بعد اصلی بازاریابی 

یی همچون بازاریابی و تسهیلات فروش در خارج، ایجاد تولید یا ها فعالیت، همه  المللی بینخارجی؛ مدیریت عملیات 
طق خارجی، ایجاد توافقات اعطاي امتیاز و هر نوع همکاري استراتژیک )آلبوم، استرنداسکور و تسهیلات مونتاژ در منا

  .(1998 دوار،
 

 المللبازاریابی بین  -3-1

باه منظاور   هاا    ي تجاري براي رساندن کالا و خدمات یک کشور به مشتریان در ساایر کشاور  ها فعالیتعبارتست از 
چنین شامل عملیات تولید و فروش کالا و خدمات در بیش از یک کشاور اسات،   المللی همبازاریابی بین .کسب سود

ماثلا شارکت فاورد کاه محال اصالی آن در آمریکاسسات،         .هاي اصلی یک کشور عبور کند آنکه کالایی از مرزبی
، بازاریابی  للیالم بینبه همین دلیل گاهی به بازاریابی  .کندصادر میها   خودروي تولید شده در آلمان را به سایر کشور

لازم به توضیح است که مفهوم، مراحل و اصول بازاریاابی جنباه اساتاندارد دارد و در     .شود میچند ملیتی نیز اطلاق 
المللی و بازاریاابی داخلای مرباوط باه حاوزه       بنابراین وجه تمایز بازاریابی بین .قابل اجرا استها   و کشورها   تمام بازار

  .(1385)بابایی،  فعالیت آنهاست
و سرعت ماورد نیااز   ها   به بازارها   هاي آوردن کالا  هدف این نیست که خود را محدود به هزینه  الملل  بیندر بازاریابی 
هااي پویاا،    زمانی که رقابت به طاور فزایناد   .نمود بلکه نیاز است به رقبایی مؤثر تبدیل شوند ها فعالیتجهت انجام 

هاي تمرکز بر بازار، تمرکز بار   رسد که عملیات بازاریابی همچنان رویکردظر میهاي شده است، به ن متمرکز و حرف
در بازارهایی  ها شرکتکند، اما باید متوجه بود که امروزه رقبا، تمرکز بر محصولات و تمرکز بر مشتري را تعقیب می

  .(1383زرگري،اند )جاویدي  هاي پایین پذیرفته نمایند که کیفیت را در راستاي هزینهفعالیت می
                                                           
1 - Predilections 
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 صادراتیبازاریابي  اجزای نظام  -3-2

عملکارد   .ارائه نماوده اسات تعریاف کارد     1توان براساس آنچه که انجمن بازاریابی آمریکا المللی را می بازاریابی بین
و  نحاوي کاه اهاداف فاردي، ساازمانی       بهها   هاي بازاریابی براي انجام مبادله در میان تمامی کشور یکپارچه فعالیت

ي بازاریابی از این ساو باه   ها المللی، عبارتست از اجزاي یک یا چند مورد از فعالیت بازاریابی بین .جامعه را ارضا نماید
 .آنسوي مرزهاي ملی یک کشور

تواناد   المللی یا بازاریابی چند ملیتی، بازاریابی کالا و خدمات در بیش از یک کشور است و مای  منظور از بازاریابی بین
اي را شاامل باشاد کاه ها  تولیاد و ها         صدور کالا از کشوري به کشور دیگر باشد و ممکن است مؤسساه شامل 

المللی یاا چنادملیتی    ي بین واژه .عبور کندها   آنکه کالایی از مرز بی شود میبازاریابی آن در بیش از یک کشور انجام 
یی است که در ها سازمانی تکیه دارند و ه  شامل یی است که عمدتاً در بازارهاي داخلها سازماني  ه  در برگیرنده
توان معلوم کارد   نمیها   اند که جز از طریق توجه به محل دفتر مرکزي آن گذاري کرده حدي سرمایه چندین کشور به

  .المللی در بین دو حد مزبور قرار دارند بیشتر مؤسسات فعال در بازاریابی بین .کدام استها   که کشور اصلی آن

  الملل بینعوامل تشکیل دهنده محیط بازاریابی  :5ار نمود

 

تااثیر مساتقیمی بار      الملل  بینگیرد عوامل کلان  می  الملل  بینزمانی که شرکت تصمی  به گسترش  فعالیت در بازار 
قبل از ورود به بازارهاي خارجی، سازمان باید مخاطرات چندي را سبک و سنگین کند  .نظام بازاریابی خواهند داشت

آیا سازمان تواناایی   :ي متعددي نیز پاسخ گویدها المللی به پرسش و در خصوص توانایی خود براي کار در سطح بین
آگاهی کامل کسب کند؟ آیاا ساازمان قاادر    ها   دیگر کشورکنندگان  مصرفو رفتار خرید ها   ناین را دارد که از رجحا

تري را به بازارهاي خارجی عرضه کند؟ آیا سازمان قادر است خود را باا   است از نظر رقابتی، محصولات درخور توجه
کنند، سازگاري  بازار فعالیت می ي خارجی که در همانها سازمانفرهنگ تجاري کشور میزبان تطبیق دهد و با سایر 

 مؤثري داشته باشد؟ آیا مدیریت سازمان تأثیرات ضوابط و مقررات و محیط سیاسی خارجی را دقیقاً سنجیده است؟
 نظام بازاریابی صادراتی دهنده تشکیل اجزاي :6نمودار 

                                                           
1 - American Marketing Association (AMA) 

 محیط جهانی

 محیط جهانی

 محیط منطقه اي

 محیط منطقه اي

 محیط ملی

 محیط ملی

 محصول

 قیمت

 توزی 

 مصرف کنندگان ترفی 
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 بازاریابی آمیخته بر محیط تاثیرات :6جدول 

 محصول

 مقبولیت محصول -

 بودن محصولبی خطر  -

 مقررات زیست محیطی  -

 / علامت گذاري بندي بسته -

 مواد اولیه مورد استفاده در محصول -

 قیمت
 نرخ تورم بالا -

 کنترل قیمت -

 سقف قیمتی -

 توزی 
 مشخصات دامنه توزی  -

 محدوده فروش انحصاري -

 ترفی 
 تبلیغات فریبکارانه -

 تبلیغات گمراه کننده -
 

 باشاد.  مای نهاا    ي گوناگونی وجود دارد که هیچکدام بهترین راه ورود به بازارها راهالمللی  بینبراي ورود به بازارهاي 
 .ي مناسب را بررسی نمایناد ها هاي ممکن و راه گزینه  گیري جهت ورود به بازار، همه هنگام تصمی  باید بهها  سازمان

مسائل رقابتی، مخاطرات و اهداف بهترین روش آن است که سازمان در موقعیت مورد نظر از سایرین مناسبتر بوده و 
باشد زیرا زمانی که  می بسیار حساس  المللی یک مرحله تصمی  ورود به بازارهاي بین .سازمان را مورد توجه قرار دهد

 .پذیر نخواهد بود هاي اضافی امکان ورود به بازار انجام شود برگشت بدون قبول هزینه
بعناوان مثاال یاک     .وش ورود سازمان به بازار آن کشاور بساتگی دارد  نوع بازاریابی یک سازمان در هر کشور، به ر

مانند سازمانی که  تواند به  تواند محصولات خود را در یک کشور به فروش برساند اما نمی می غیرمستقی   صادرکننده
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بطورکلی  .ؤثر بپردازدهاي بازاریابی خود به شکل م به تولید و بازاریابی در آن کشور پرداخته، به اداره و کنترل فعالیت
کنتارل   تواناد باه   هاي تولید و بازرگانی یک کشاور دیگار درگیار شاود بیشاتر  مای       هرچه سازمان، بیشتر در فعالیت

  .هاي بازاریابی خود بپردازد فعالیت
 

 بازاریابی صادراتی  -3-3

توان مورد توجه ورود به بازار جهانی میو شیوه   الملل  بینبازاریابی صادراتی را به عنوان یکی از ابعاد اصلی بازاریابی 
هاي  و خدماتی است که رهسپار به سوي مشتریان در بازارها   اي از کالا بازاریابی صادراتی، بازاریابی یکپارچه .قرار داد

 :بازاریابی صادراتی نیازمند رعایت اصول ذیل است .باشدالمللی می بین
 درک از محیط بازار هدف (1
 هاي بالقوه بازار تحقیقات بازاریابی و شناسایی تواناییاستفاده از  (2
هااي آن، تبلیغاات و ارتباطاات و آمیختاه      گاذاري، توزیا  و کاناال   تصمیمات راج  به طرح محصول، قیمت (3

  .(2012 کند )کیگن و گرین،بازاریابی را ایجاب می
کاه در آن زماان شارکت محصاولاتش را بیارون از       شود میي بازاریابی ها فعالیتبازاریابی صادراتی شامل همه آن 

کند و زمانی که محصولات به طور فیزیکی از یک بازار یا کشور به باازار یاا کشاور    هاي محلی خود عرضه می بازار
هااي عماده    ماناد، چاالش  اگرچه عملیات بازاریابی داخلی بر اهمیت اساسی خاود بااقی مای    .شوند میدیگري روانه 

تعیاین تغییارات    .هاي مناسب از طریق تحقیقات بازاریابی است هاي مناسب یا کشور ی انتخاب بازاربازاریابی صادرات
هاي صادراتی که بر اثار   هاي صادراتی است و توسعه کانال ي تقاضاي بازارها نیازمنديمناسب محصول براي آوردن 

تاً بر اصلاحات محصول تمرکز دارد در این مرحله شرکت عمد .آن شرکت بتواند محصولاتش را در خارج عرضه کند
اش اداره و عملیات صادراتی را به عنوان عملیاتی سودآور و مناسب بر مبناي محصول متعلاق باه اساتراتژي محلای    

 .(2004 کنند )پیرو و هنسی،می
 

 ی صادراتیابیبازار يها روش  -3-3-1

 .ي بازاریابی صادراتی تعیین گرددها روش، بایستی یابیبازار هاي استراتژي نیتدو و هیاول هدف بازار ییشناسا از پس
 یبسازائ  تیا اهم از محصاولات  ارائاه  باراي  جهاان،  در کشاور  200 حدود انیم از مناسب هدف کشورهاي انتخاب
 باه  محصول صادرات براي سفارش اخذ شود، نییتع دقت با بازار آن ازهايین و هدف بازار چنانچه .باشد می برخوردار
 یبررسا  اساس بر که است ییکشورها شامل کالا، کی هیاول هدف بازار .بود نخواهد دشوار چندان هدف، کشورهاي
 .شوند می داده  یتشخ کشور مبدأ از نظر مورد کالاي صادرات لیپتانس داراي متعدد، هاي شاخ 

 :از عبارتند عوامل نیا اه 
  تجاري تراز -
  یداخل سرانه مصرف ای دیتول -
 اتواردو میزان رشد  سابقه -

 کالا ورودي حقوق -
 موجود یابیبازار هايکانال -
  یشناخت تیجمع و ییایجغراف مطالعات -
 (رفتاري) یفرهنگ - یاجتماع مطالعات -
  کشور با تجاري -یاسیس روابط و مسافت -
 میزان ارزش پولی و حجمی از واردات جهانی -
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 صاادرات  یابیا بازار حیصاح  هاي استراتژي نیتدو بعدي، گام نظر، مورد( هاي)کشور ییشناسا و بازار مطالعه از پس
 نگ،یبرناد  و محصاول  استراتژي بازار، در یابی گاهیجا استراتژي بازار، به ورود یچگونگ استراتژي شامل که باشد یم

 نیا ا نیتادو  کاه  اسات  یهیبد .است جیترو حوزه با مرتبط هاي استراتژي و نیتأم استراتژي گذاري، متیق استراتژي
 ،یالمللا  نیبا  باازار  قاات یتحق انجام از حاصل جینتا .شد خواهد انجام هدف بازار ازهايین کردن لحاظ با ها استراتژي

 .دینما یم اريی هدف، بازار هاي خواسته و ازهاین با متناسب هاي استراتژي نیتدو در را ها شرکت و ها بنگاه
 ییها شرکت ای اشخاص افتنی به نوبت منتخب، هدف بازار اساس بر یابیبازار هاي استراتژي نیتدو از پس بالاخره و
 شاامل  کاالا،  ناوع  باه  بساته  مارز،  آنساوي  دارانیا خر .هساتند  هادف  بازار در نظر مورد کالاي داریخر که رسد یم
 دارد وجاود  هاا  آن افتنی جهت یگوناگون يها روش و باشندیم کنندگان تامین و کنندگان  یتوز تجار، دکنندگان،یتول
 .شوند می انیب ن،یتر نهیپرهز سوي به نیتر نهیهز ک  بیترت مبناي بر ادامه، در که

 ینترنتیا یابیبازار .1
 وجود به تجاري يها ندیفرا در اي گسترده و قیعم راتیتأث ارتباطات، و اطلاعات فناوري روزافزون توسعه و شرفتیپ

 بازارهاي به ها شرکت دنیرس امکان یجهان پوشش با یکیالکترون یابیبازار بستر نیمؤثرتر عنوان به نترنتیا و آورده
 یابیا بازار گوناگون يها روش از استفاده یچگونگ نهیزم در ها شرکت از اريیبس اما .است ساخته فراه  را  المللی بین

ترین  ساده روش نیا .ستندین برخوردار لازم يها یآگاه و اطلاعات از یصادرات بازارهاي در آن راتیتأث و یکیالکترون
 دو قیطر از که گردد،یم هیتوص راه نیاول عنوان به معمولاً و باشد می یابیبازار ندیفرا شروع روشترین  نهیهز ک  و

 :باشد می ریپذ امکان یاطلاعات مختلف منب  نوع
 از یکی که نمود  یتقس یمختلف انواع به ها تراکنش  یح از توان می را کیالکترون تجارت :B2Bی ها سایت -

 ایا  هاا  بنگااه  معاملاه  نیطارف  و بوده یکیالکترون تجارت از ییالگو که باشد می بنگاه و بنگاه ارتباط آن انواع
 و ديیا تول يهاا  شارکت  یتمام که شود می یطراح اي گونه به B2B تیسا کی .باشند می تجاري واحدهاي

 باه  لیما که ییها شرکت تمام زین و یصادرات و یواردات ،یبازرگان يها شرکت عمده، کنندگان  یتوز ،یصنعت
 باشاند، یما  خاود  محصاولات  و خادمات  یمعرفا  و ارائه براي معتبر یمحل داشتن و ینترنتیا غاتیتبل داشتن

 .ندینما تجارت ه  با گریکدی کنار در و شده عضو آن در توانند یم

 .نماود  جساتجو  را کاالا  دارانیا خر واقا   در ای تجاري يها واحد نیا توان می   B2B  هاي   تیسا   به   مراجعه   با
 اريیبس و بوده روز در ندهیبب هزاران داراي ینیچ تیسا نیا .باشد می بابا یعل تیسا ،ها سایت نیا نیمعروفتر

 و یمعرف امکان B2B تیسا وب یطراح .کنند می مراجعه تیسا نیا به خود معاملات انجام براي ها شرکت از
 آن ییکارا از جدا و آورد می فراه  ایدن تمام در دارانیخر و کنندگان مصرف با را کننده دیتول يها بنگاه ارتباط
 باه  را کنناده  دیا تول کیا  کالاهااي  یمعرفا  فهیوظ تواندیم تجاري، يها رکتوريیدا و واسطه مؤسسات براي

 .باشد داشته عهده به یینها کننده مصرف
 :است شده آورده گوگل در ها آن رتبه همراه به B2B تیسا نیمعتبرتر و نیبرتر از یبرخ ستیل زیر در

http://www.alibaba.com (Google Rank: 7/10)  

http://www.ecplaza.net (Google Rank: 5/10) 

http://www.kompass.com (Google Rank: 7/10)  

http://www.tradezone.com (Google Rank: 5/10) 

http://www.hktdc.com (Google Rank: 7/10)  

http://www.ec21.com (Google Rank: 5/10) 

http://www.ameinfo.com (Google Rank: 7/10)  

http://www.exportbureau.com (Google Rank: 5/10) 

http://www.globalsources.com (Google Rank: 6/10)  
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http://www.worldbid.com (Google Rank: 5/10) 

http://www.tradeKey.com (Google Rank: 6/10)  

http://www.etradeasia.com (Google Rank: 5/10) 

http://www.b2bfreezone.com (Google Rank: 6/10)  

http://www.importers.com (Google Rank: 4/10) 

http://www.toocle.com (Google Rank: 6/10)  

http://www.tpage.com (Google Rank: 4/10) 

http://www.ttnet.net (Google Rank: 6/10)  

http://www.go4worldbusiness.com (Google Rank: 4/10) 

http://www.zawya.com (Google Rank: 6/10)  

http://www.alilinks.com (Google Rank: 4/10) 

 یساامانده  بنادي  طبقاه  بصاورت  کاه  باشند یم مشاغل تماس یاطلاعات بانک ینوع ها جیپ لوی :1هاجیپ لوی -
 در .باشاند  یما  یاختصاصا  جیلوپی داراي زین بزرگ شهرهاي از یبرخ یحت و جهان کشورهاي اکثر و اند شده
 .است شده نیتدو رانیا جیلوپی و اول کتاب مانند آن از يها نمونه زین ما کشور

 آن نیلاتا  ناام  هماراه  باه  را Yellow Pages عبارت ستیکاف خاص، کشور کی جیلوپی به یدسترس جهت
 جیلاوپ ی جاام   يهاا  ساایت  وب به با و کرد جستجو آن امثال ای Google مانند جستجوگري موتور در کشور
 :است شده آورده کشورمان تجاري یاصل شرکاي جیلوپی ینترنتیا هاي آدرس ریز در .دینمائ مراجعه

  www.yp.net.cn/english - نیچ

- www.yellowpages-china.com 

  www.afghanbusiness.com - افغانستان

- www.afghanyellowpage.com 

  www.yellowpages.com.iq - عراق

- www.iraqdirectory.com 

  www.turkeyellowpages.com - هیترک

- www.yellowpages.com.tr 

  www.yellowpages.ae - امارات

- www.yellowpages-uae.com 

  www.koreayellowpage.net - کره جمهوري

- www.southkoreapages.com 

  www.yellowpages.co.in - هند

- www.indianyellowpages.com 

  www.europages.com - ییاروپا کشورهاي

- www.superpages.com/global/europe.html 
 

 باوده  اديیا ز اریبسا  رشاد  شااهد  اکنون تا( 1994 سال) شیدایپ زمان از ینترنتیا غاتیتبل :ینترنتیا غاتیتبل -
 .است دهیرس 2007 سال در برابر 50 زانیم به 1996 سال در ینترنتیا غاتیتبل درآمد حج  کهي بطور است،
 در روناد  نیا البته که است بوده یمنف رشد شاهد صنعت نیا 2002 و 2001 هايسال خلال در ستی اگفتن
 عبارتناد  روش نیا وجوه نیترمه  .است گرفته شیپ در را یمثبت رشد مجدداً و داده جهت رییتغ 2003 سال
 در یغاات یتبل یآگها  درج؛ انیمشاتر  کلاو   جااد یای؛ کا یالکترون ناماه  ارساال ی؛ نترنتا یا گاهیپا اندازي راه :از

 .یکیالکترون شگاهینما جادیای؛ نترنتیا هاي نامه یآگه

 تجاری زنانیرا  -2
 يها فعالیت لحاظ از مختلف کشورهاي در کار و کسب از یآگاه کسب نیهمچن و شتریب اطلاعات به یابیدست براي

                                                           
1 - Yellow Pages 
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 حال در یبازرگان زنانیرا ها آن در که ییکشورها قاعدتاً .نمود استفاده زین یبازرگان زنانیرا کمک از توان می ،یبازرگان
 فراه  بازرگانان براي افراد نیا که( است آمده افراد نیا فیوظا شرح ادامه در) یلاتیتسه به توجه با هستند، تیفعال
 .ندیآ می شمار به یمناسب هدف بازارهاي صادرات انجام براي سازند،یم
 اماارات،  ر،یا الجزا ه،یترک عراق، هندوستان، جان،یآذربا قزاقستان، ونزوئلا، عمان، رینظ ییکشورها در حاضر حال در

 باه  یفیوظاا  و هستند فعال کشورمان تجاري زنانیرا لبنان و ایتالیا ن،یچ پاکستان، مجارستان، افغانستان، ارمنستان،
 :دارند شرح نیا

 فهرسات  هیته و رانیا صدور قابل خدمات و کالاها جذب لحاظ از استقرار محل کشور بازار یبررس و مطالعه -
 مزبور بازار به عرضه قابل کالاهاي

  رانیا از خدمات و کالا بالقوه واردکنندگان و یرانیا خدمات و کالاها صادرکنندگان به یرسان اطلاع -
  هدف بازار در مستقر انیمتقاض به رانیا یبازرگان و اقتصاد درباره یمشورت خدمات ارائه -
 يهاا  ساازمان  و یرانا یا صانعتگران  و تجار به استقرار محل بازارکشور يها یژگیو درخصوص اطلاعات ارائه -

  ربطیذ اقتصادي
 بالعکس و هستند رانیا در گذاري هیسرما درصدد که یخارج گذاران هیسرما ییراهنما -

  وقت اسرع در یرانیا کنندگان دیتول ای صادرکنندگان براي ربطیذ يها مناقصه ارسال -
 باه  ناه یزم نیا ا در یمشاورت  نظارات  ارائاه  و رانیا ا یصاادرات  خادمات  و کالاهاا  غیا تبل و یمعرفا  به کمک -

  یرانیا صادرکنندگان
 از کاه  اقتصاادي  و یبازرگاان  يهاا  أتیا ه ایا  رانیا ا عاازم  یبازرگان ای اقتصادي يها أتیه مسافرت لیتسه -

 یمشاورت  نظر ارائه و شوند می اعزام سازمان یندگینما ای شعبه تیفعال محل کشور به رانیا میاسلا جمهوري
 آنها يها یژگیو و بیترک درخصوص

 تیا فعال محال  در آنها تجاري طرفهاي و یرانیا صادرکنندگان نیب که تجاري دعاوي فصل و حل به کمک -
 .دیآ می وجود به سازمان یندگینما ای شعبه

 مشاارکت  باه  کماک  و هادف  باازار  در رانیا ا یتخصصا  ایا  یاختصاصا  يهاا  شگاهینما ییبرپا در همکاري -
 بازار آن در  المللی بین يها شگاهینما در یرانیا يها شرکت

  نظر مورد يها نامه تفاه  و تجاري قراردادهاي انعقاد در همکاري و مشترک اجلاسهاي برگزاري به کمک -
 باه  آن جینتاا  ارائه و یندگینما ای شعبه تیفعال قلمروي در رانیا تجاري رقباي اقتصادي يها فعالیت یبررس -

  سازمان
  موردي يها ینظرسنج قیطر از آنها قوت و ضعف نقاط ای رانیا یصادرات کالاهاي مشکلات یبررس -
  یرانیا صادرکنندگان و کالا واردکنندگان نیب  یمستق ارتباط برقراري -
 در آنها ساخت امکان که هدف بازار به شده عرضه دیجد کالاهاي درباره یتخصص و یفن اطلاعات گردآوري -

 سازمان به اطلاعات نیا ارسال و است موجود رانیا
 آنها وجود که گريید يها تشکل جادیا ای مشترک يها اتاق ،یرانیا بازرگانان مشترک شوراي جادیا به کمک -

 .کند کمک هدف بازار با رانیا یاسلام جمهوري اقتصادي مناسبات بسط به تواند می
 یندگینما ای شعبه استقرار حوزه در گرید کشورهاي یبازرگان يها زنیرا تیفعال مورد در قیدق اطلاعات کسب -

  سازمان
 مشاارکت  نحاوه  به ژهیو تیعنا با نظر مورد کشور در شده پا بر  المللی بین ای یتخصص يها شگاهینما یابیارز -
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 مزبور يها شگاهینما در یرانیا يها شرکت و مؤسسات
  سازمان نظر مورد موضوعات خصوص در یپژوهش - یلیتحل يها گزارش هیته -
 و کاتالوگ ای( یمصرف کوچک اقلام) یندگینما ای شعبه امکانات درحد بیرق کالاهاي از ییهانمونه گردآوري -

 .ستین مقدور آنها نگهداري و هیته ای دیخر امکان که ییکالاها بروشور
 کاالا،   یا توز يها کانال تجاري، يها تشکل ،یبازرگان اقتصادي يها سازمان درخصوص یاطلاعات گردآوري -

 رانیا ا یخاارج  تجاارت  گسترش به تواند می آنها از یآگاه که یموضوعات هیکلو  انفروش عمده واردکنندگان،
 .دینما کمک

 باراي  آنها انجام که یاقدامات به توجه با نیمع یزمان مقاط  در یندگینما ای شعبه يها فعالیت برنامه  یتنظ -
 .رسد می نظر به ضروري نظر مورد بازار به یرانیا خدمات و کالاها صادرات توسعه

 .دینما محول یندگینما ای شعبه به خود یقانون فیوظا چارچوب در سازمان که ییها فعالیت ریسا انجام -

 ت(تجار توسعه سازمان) یبازرگان دفاتر  -3
 قااره  حسب بر و باشند می کشور تجارت توسعه سازمان روابط  یتنظ و یابیبازار معاونت از اي رمجموعهیز دفاتر نیا
 شده بندي  یتقس هیانوسیاق و ایآس نیهمچن و قایآفر و یعرب ،ییکایآمر و ییاروپا کشورهاي شامل یکل دفتر سه به
 :از عبارتند دفاتر نیا فیوظا اه  .اند

 باه  مربوط ییایجغراف و یاسیس اقتصادي، اوضاع و یبازرگان ضوابط و نیقوان اطلاعات، آمار، یبررس و مطالعه -
 ناه یزم در مناساب  يهاا  روش انتخااب  و تجااري  مقاررات  و ها سازمان با ییآشنا منظور به هدف کشورهاي

 نظر مورد کشورهاي با یبازرگان
  دولت يها سیاست چارچوب در ربطیذ يها وزارتخانه با یخارج یبازرگان روابط  یتنظ در یهماهنگ -
 و ممکان  و ضاروري  يها یهماهنگ جادیا منظور به یلیتحل يها گزارش ارائه و یبازرگان تراز مستمر یبررس -

 یبازرگان تراز بهبود جهت در هدف کشورهاي به یرنفتیغ صادرات توسعه طیشرا آوردن فراه 
 مصالح به توجه با آنها گسترش و اي منطقه يها همکاري امکانات آوردن فراه  براي شنهادیپ ارائه و یبررس -

  یمل
 باا  مربوطاه  جلساات  در شارکت  و لیتشاک  مشاترک،  يهاا  ونیسیکم اجلاس ییبرپا مقدمات نمودن فراه  -

 ربطیذ يها سازمان و ها وزارتخانه ریسا یهماهنگ
 باا  ربطیا ذ يهاا  وزارتخاناه  ریساا  توسط که ییها موافقتنامه مورد در اقتصادي دگاهید از نظر اظهار و یبررس -

 .شود می منعقد تیفعال حوزه کشورهاي
 در متخاذه  ماتیتصام  و آماده  بعمال  توافقاات  اجاراي  جهات  در لازم اقادامات  انجاام  و نظارت و ريیگیپ -

 کشاورهاي  باا  یبازرگان قراردادهاي و ها موافقتنامه تفاه ، يها ادداشتی در مندرج و مشترک يها ونیسیکم
 یینها جهینت حصول تا مربوط

 کشورها با منعقده یبازرگان يها موافقتنامه و قراردادها یبررس جهت مجلس یبازرگان ونیسیکم با همکاري -
 يها سیاست به توجه با تیفعال حوزه کشورهاي با تجاري يها أتیه مبادله منظور به لازم شنهادهايیپ ارائه -

 مربوط يها گزارش  یتنظ و کشور یبازرگان
  مربوط يها برنامه نیتدو و تجاري يها أتیه اعزام نهیزم در همکاري و یهماهنگ -
 تنگناهاا،  رفا   جهات  در تیا فعال حاوزه  کشاورهاي  یبازرگاان  مستشاران و کاردان کاردارها، سفرا، با مذاکره -

 نیمابیف تجاري روابط توسعه جهت مناسب يها حل راه افتنی و مشکلات



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
42 

 
 

 نهادهااي  و هاا  ساازمان  و تعااون  ،یبازرگاان  يها اتاق کشورها، گرید تجارت توسعه يها سازمان با همکاري -
 یبازرگان روابط گسترش منظور به کشور از خارج و داخل در یخارج تجارت با مرتبط

 صاادرات  شیافزا و بازار تیریمد استیس نیتدو منظور به هدف کشورهاي در کالاها و بازار عتیوض یبررس -
  ینفت ریغ کالاهاي

 باا  یاسالام  ممالاک  نیبا  اقتصاادي  رواباط  برقراري منظور به یاسلام مشترک بازار جادیا درجهت کوشش -
 گریکدی

 مشترك یبازرگان شورهای و ها اتاق  -4
 به و شوند می لیتشک یخارج و یرانیا اقتصادي يها عامل مبادلات و روابط توسعه و قیتشو براي مشترک يها اتاق

 اشخاص هیکل .ندینما عمل کشور دو نیب اقتصادي همکاریهاي تیتقو و رشد جهت در که کرد خواهند عمل نحوي
 تیا فعال خااص  یخاارج  کشور و رانیا نیمابیف اقتصادي مبادلات با ارتباط در که یخارج و یرانیا یحقوق ای یقیحق

 یکی تیعضو به قبلاً دیبا مشترک اتاق یرانیا اعضاي .ندیآ در مشترک يها اتاق تیعضو به توانند می دارند و داشته
 .باشد معتبر آنها تیعضو و شده رفتهیپذ رانیا معادن و  یصنا و یبازرگان يها اتاق از

 یماال  و یحقاوق  تیمسائول  داراي خاود  تعهدات و اعمال قبال در اما هستند، رانیا اتاق به وابسته مشترک يها اتاق
 یاسالام  جمهوري اقتصادي مناسبات شرفتیپ و مشترک اتاق اهداف تحقق در که ییهاتیشخص .باشندیم مستقل

 بیتصاو  باا  گردند، ارزنده خدمات منشأ ندهیآ در است ممکن ای و داده انجام العاده فوق خدمات مقابل کشور و رانیا
 .دشون رفتهیپذ مشترک اتاق افتخاري استیر ای تیعضو به توانند یم رهیمد اتیه

 ها هیاتحاد  -5
 و کرده تیفعال خاص یتخصص حوزه کی در که مختلف اعضاي از متشکل است نهادي ،یصادرات تشکل ای هیاتحاد
 تیا فعال خاود  اعضاي نف  به یانتفاع ریغ و یصنف صورت به نهادها نیا .باشدیم مستقل و یحقوق تیشخص داراي

 :ینفت ریغ صادرات توسعه در ها تشکل و ها هیاتحاد نقش .کنندیم
 .... و ها دهیا ،ها طرح نظرات، انعکاس و انتقال جهت دولت و متوسط و کوچک هاي بنگاه نیب واسط حلقه -
  نیمسئول و دولت براي سازي  یتصم و نظرات لیتحل و پردازش اعضا، نظر اخذ -
  اعضا نیب ما یف یکپارچگی و اتحاد انسجام، جادیا جهت تیریمد و زيیر برنامه -
 اهداف سازي محقق جهت یاتیعمل و راهبردي يها برنامه نیتدو و یتخصص و کاري يها ريیگ جهت اتخاذ -
  آنها رف  به کمک و تجاري و اقتصادي يها فعالیت گسترش یقانون موان  ییشناسا -
  شانیا نیب مخرب رقابت جادیا از ريیجلوگ و ها بنگاه نیب یکپارچگی و یهمبستگ جادیا -
  مقررات و نیقوان بهبود به کمک -
 و تجااري  قواعاد  و یابیا بازار قراردادهاا،  رقباا،  کالاهاا،  به راج  روز به یاطلاعات و اي مشاوره خدمات ارائه -

  تجار و ها بنگاه به ه  امثال
 یعموم و یدولت ريیگ  یتصم مراج  در مؤثر و قوي حضور -

 مرزی یها بازارچه  -6
 فاتیتشار  انجاام  باه  مجااز  گمرکات جوار در مرزي صفر نقطه در واق  محصور است اي محوطه مرزي يها بازارچه
 همجاوار  کشاورهاي  ریساا  و رانیا ا یاسلام جمهوري نیب شده منعقد يها نامه تفاه  طبق که یمکانهائ ای ،تجاري

 و صاادرات  مقاررات  تیا رعا باا  را خاود  کشور محصولات و داتیتول توانند می مرز طرف دو یاهال و شود می نییتع
 اشاخاص  و مارزي  منااطق  در سااکن  یقیحق اشخاص هیکل .ندینما عرضه ها بازارچه نیا در ستد و داد براي واردات
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  .باشند می مرزي يها بازارچه در تیفعال به مجاز ند،ینما می تیفعال مرزي مناطق در که یحقوق
 نیا ا عمده بخش که است ریدا کشور سطح در مرزي بازارچه 50 حدواً حاضر حال در ران،یوز اتیه مصوبه براساس
 جاان، یآذربا پاکساتان،  ه،یا ترک چاون  ییکشاورها  با رانیا مشترک مرز در یمابق و است مستقر عراق مرز در بازارها

 نیا اتارین   روناق  پر و نیمهمتر از .دارند قرار نخجوان و قطر فارس، جیخل هیحاش ترکمنستان، ارمنستان، افغانستان،
 لاک، یم ،یشوشام  زدان،یا  سردشات،  لاه یگ ن،یتمارچ  رانشهر،یپ زخان،یپرو مرزي يها بازراچه به توان می ها بازارچه
 .کرد اشاره سقز فیس بازارچه و 73 لیم ن،یشیپ ل،یم رجاوه،یم کوهه، دو ران،یباجگ سراوان، کوهک

  تجاری های أتیه جلسات ای یاعزام های أتیه در شرکت  -7
 تجااري  يهاا  أتیا ه اعازام  هادف،  کشاورهاي  با اقتصادي روابط بسط و صادرات توسعه مناسب يها اهرم از یکی

 به نسبت کشور از خارج به تجاري أتیه کی اعزام با شک یب .است بوده مذکور کشورهاي به یابیبازار و اقتصادي
 طرفهااي  باا  ماذاکره  و ملاقاات  نیاولا  یحت و دیبخش شتريیب عمق مذاکرات به توان می انفرادي تجاري سفرهاي
 .گردد تجاري یواقع و یقطع قراردادهاي عقد به منتج تواند می موردنظر،

 اگار  یحت گرید کشورهاي به مسافرت و یشخص و انفرادي يها حرکت دستاوردهاي که کرد انیب توان می جرأت به
 و مذاکره امکان بالا، اریبس يها نهیهز داشتن بر علاوه گردد، اجرا و زيیر برنامه یتخصص و یعلم کاملاً صورت به

 تماام  فقاط  ناه  أت،یا ه کیا  جم  در کهیصورت در داشت، نخواهد را هدف کشور ارشد مقامات با جلسات در حضور
 در نیا و گرددیم حاصل اقتصادي و تجاري بالاتر اریبس دستاوردهاي بلکه دارد، وجود انفرادي حرکت در که ییایمزا
 .ردیگ صورت شده حساب و برنامه با کاملاً أتیه کی اعزام که است یحال
 کالاها بازار سه  گسترش منظور به و کشور ینفت ریغ صادرات از تیحما دستورالعمل هشت ماده الف بند استناد به
 از یبخشا  پرداخات  کشاور،  یصادرات اهداف به یابیدست و هدف بازارهاي در ماندگاري و حضور ،یصادرات خدمات و
 نیای آ چاارچوب  در لازم یمال مناب  نیتأم صورت در گذاريهیسرما و یابیبازار تجاري، أتهايیه رشیپذ هاينهیهز
 .باشد می پرداخت قابل مشخ  نامه

 کشور از خارج به یرانیا تجاري هاي أتیه اعزام مجري زین لیذ يها سازمان ران،یا تجارت توسعه سازمان بر علاوه
 :باشند یم کشور در یالملل نیب تجاري هاي أتیه یزبانیم و رشیپذ نیهمچن و

  کشاورزي و معادن  ،یصنا ،یبازرگان هاياتاق -
  صادرات توسعه یردولتیغ هايصندوق و یصادرات يها تشکل ها،انجمن ها،هیاتحاد -
  رانیا یاسلام جمهوري تعاون مرکزي اتاق -
  کشور هاياستان یبازرگان يها سازمان -
  کشور از خارج در رانیا یاسلام جمهوري یبازرگان زنانیرا و هایندگینما -

  مجوز داراي یداخل – یتخصص  المللی بین شگاههايینما انیمجر -
 و ربطیا ذ مراجا   دیتأئ به آنها ییاجرا و یفن هاي تیصلاح که مجاز یالملل نیب یمسافرت خدمات يها شرکت -

 .باشد دهیرس رانیا تجارت توسعه سازمان

  المللی بین یها شگاهینما  -8
 باا  .است یالمللنیب هايشگاهینما در شرکت ،یخارج شرکاي با ارتباط برقراري جهت یابیبازار مناب  نیبهتر از یکی

 جینتاا  به توان می آن از دیبازد با تنها یحت ای و شده حساب مشارکت درست، زمان در مناسب شگاهینما کی انتخاب
 ،یالملل نیب هايشگاهینما  یتقو از اطلاع جهت .افتی دست یالمللنیب دارانیخر افتنی و بازار بسط جهت در یمطلوب
 :افتی دست هايشگاهینما ستیل به ریز يها سایت به مراجعه با توانیم تجارت، توسعه سازمان تیسا بر علاوه
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http:// auma.de  

http:// tsnn.com 

http:// expodatabase.com  

http:// eventseye.com 

  یدانیم مطالعه  -9
 معمولاً که گردد می اتخاذ روش نیا نباشند، بخش جهینت یابیبازار يها روش ریسا جاري، بندي بیترت که یصورت در
 نهبریهز و زمان که روش نیا در .ردیگ می قرار نظر مورد مذکور بیترت در  المللی بین یابیبازار یینها روش عنوان به
 به و گردند می اعزام نظر مورد هدف کشور به ماًیمستق شرکت کی یفن و یبازرگان کارشناسان از یأتیه باشد، می زین

 عقاد  ،ینادگ ینما اخاذ  ایا  اعطا شرکت، ثبت .پردازند می دارانیخر ییشناسا نیهمچن و بازار یدانیم یبررس و مطالعه
 زیا ن هادف  کشور در ،یبوم يها شرکت با  یمستق یابیبازر منظور به قرارداد عقد نیهمچن و  یتوز ای فروش قرارداد
 .گردند می روش نیا شامل
 اثار  از بنادي رتباه   ،ینماائ  یپوش چش  نهیهز عامل از فوق، يها روش بیترت در چنانچه است، ذکر انیشا انیپا در

 :باشد متفاوت تواند یم ریز بیترت به ها روشترین  بخش
  تجاري هاي أتیه جلسات ای یاعزام هاي أتیه در شرکت (1
  المللی بین يها شگاهینما (2
 اي منطقه یدانیم مطالعه (3
 مرزي يها بازارچه (4
 ینترنتیا یابیبازار (5
 مشترک یبازرگان شورهاي و هااتاق (6
 ت(تجار توسعه سازمان) یبازرگان دفاتر (7
 تجاري زنانیرا (8
 ها هیاتحاد (9
 

 های صادراتی  تحلیل بازار  -4

بدیهی است پیش از ورود به بازارهاي خارجی، ضمن کسب شناخت نسبت به آن بازارها و تجزیه و تحلیل شرایط آن 
 .صادرکننده اتخاذ گردد بازارها، بایستی تصمیمات مختلفی با توجه به توان و گستره فعالیت شرکت

گردند بایستی ایان اقادامات    به طور کلی، به منظور تجزیه و تحلیل بازارهاي مختلفی که جهت صادرات انتخاب می
 هادف  بازارهااي  انتخااب    ؛ شاوند  مای هدفی که جهت صادرات انتخاب  بازارهاي هاي بررسی پتانسیل :صورت گیرد

انتخاب  هدف بازارهاي به مناسب جهت ورود هاي انتخاب استراتژي بررسی؛ صادراتی از میان بازارهاي مختلف مورد 
 .شود میدر ادامه به صورت تفصیلی به تشریح هر یک از این مراحل پرداخت  .شده

 

 های هدف صادراتی های بازار پتانسیلبررسی   -4-1

با فرض ، به طور کلی، و یصادرات هدف يها بازار هاي لیپتانس یبررسدر تجزیه و تحلیل بازارهاي خارجی، به منظور 
 :استهاي خارجی قابل پیشنهاد  مراحل زیر براي تحلیل بازار ،ثابت بودن نسبی محصول یا خدمت

 غربال اولیه و کلی بازارها -4-1-1

قبول توان آن را رد یا هاي قانونی و شرایط جغرافیایی یک بازار، می در اولین مرحله به اتکاي عواملی نظیر ممنوعیت
هاي اسلامی مشروبات الکلی ممنوع است و یا صادرات تجهیزات اسکی به سریلانکا و یا  به طور مثال در کشور .کرد
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ماواردي نظیار    .عوامل دیگري نیز در این مرحله در برآورد تقاضاي بازار کاربرد دارند .فیلیپین چندان محتمل نیست
توانناد  خودور، مسکن و اقلام مشابه تحت مالکیات ماردم، مای    تولید ناخال  داخلی به صورت کلی و سرانه، میزان

  .هاي مورد نظر استفاده شوند براي برآورد میزان تقاضاي عمومی براي کالا
ي خود باه مناابعی نظیار ماواد خاام، نیاروي کاار و تاأمین ماالی و          ها فعالیتالمللی براي  ي بینها شرکتهمچنین 
تواناد نقاش تعیاین    ( نیازمند هستند که دسترسی یا عدم دسترسی به آن مای ...)حمل و نقل و انرژي وها   زیرساخت

کند در مرحله بعاد  شرکتی که محصول یا خدمت خاصی را تولید می .داشته باشدها   کننده در انتخاب بازار فعالیت آن
 .(1388باید اطلاعاتی پیرامون آن محصول، بازار مصرف و مباح  مرتبط به آن را گردآوري کند )سعادت، 

 ارزیابی محیط ملی کشورها   -4-2-2

هاي دولتی نظیر امکاان خاروج پاول از     ها( مجوز )رگولاتوري هاي دولتی نامهمیزان بروکراسی دولتی، قوانین و آیین
ي معروف در ها شاخ یکی از  .تأثیر دارندها   گذاري کشور کشور و ثبات سیاسی یر روي انتخاب بازار یا محل سرمایه

ابطه موسوم به سهولت کسب و کار )دوئینگ بیزینس( به وسیله گروه بانک جهانی تهیه شده و به رتبه بنادي  این ر
 190از میاان    2019ایاران در رتباه بنادي     .کندبر اساس سهولت ایجاد و اداره یک کسب و کار اقدام میها   کشور

نیوزلناد، سانگاپور،    :باه ترتیاب عبارتناد از    2019ده کشور اول این فهرست در ساال   .قرار دارد 128کشور در رتبه 
  .امارات دانمارک، هنگ کنگ، کره جنوبی، گرجستان، نروژ، آمریکا، بریتانیا،

 .نیسات اي  هروند که البته سنجش آن کار ساداجتماعی نیز می -در مطالعات بازار به سراغ عوامل فرهنگی ها شرکت
تاا  اي  هابعاد فرهنگی از پوشاک و غذا و محصاولات رساان   .به ویژه در مورد کالاهایی که از بار فرهنگی برخوردارند

ریاابی همچناین بایاد باه دقات      مادیران بازا  .و محصاولات الکترونیکای را در بار میگیارد    اي  ههاي زنجیر فروشگاه
ي پولی ضعیف از سوي بانک مرکزي ها سیاست .ل کنندي اقتصادي، پولی و مالی کشور میزبان را نیز تحلیها سیاست

تواند به نرخ بالاي تورم منجر شود، وجود کسري فزاینده بودجاه، کااهش نارخ ارز و قادرت نقاد شاوندگی آن،       می
یی اسات  ها شاخ هاي مرتبط و کاهش یا افزایش نرخ بهره وري صنعنی از  تغییرات نرخ واردات و صادرات در کالا

در پایان عواملی نظیر هزینه حمل و نقل و لجستیک مواد اولیاه و تولیادات نهاایی و     .وجه قرار گیرندکه باید مورد ت
  .تعیین کننده هستندگذاري  براي سرمایهها   بر ارزیابی محیط ملی کشور 1البته تصویر عمومی کشور

انگشتان دو دست رسیده باشی  کاه  توانی  امیدوار باشی  که به بازارهایی کمتر از پس از سپري کردن این مرحله می
 .تر ما قرار گیرندهاي هدف اولیه مبناي تحقیقات دقیق توانند به عنوان بازارمی
 گیری پتانسیل بازاراندازه   -4-3-3

ازه بازار مورد تحلیال واقا    اند  هاي هدف اولیه به طور دقیق براي برآورد و تخمین تقاضا و در مرحله سوم بازارکشور
و کشاش درآماد و مصارف بایاد در     هاا    سطح دسترسی به بازار، وضعیت رقبا، میزان سه  هر یاک از آن  .شوند می

یا همان کشش قیمتی درآمد یعنی حساسیت تقاضا براي یک کاالا در   2درآمد کشش .مورد نظر قرار گیرندها   تحلیل
درآمدشاان چاه میازان مصارف یاک کاالا را         مقایسه با تغییرات در درآمد فرد یا به عبارت ساده اینکه افراد با تغییر

اختصاص دارد که باه    3هاي این بخش به تحلیل پتانسیل بازار از تحلیلاي  بخش عمده .دهند میافزایش یا کاهش 
 :هاي ذیل است ( شامل مؤلفه2012روایت وایلد و وایلد)

نه براي یک کالاي خاص بلکه براي کل اقتصاد برآورد شاده و   معمولاًازه بازار در یک زمان اند  :4اندازه بازار -

                                                           
1 Country image 
2 Income Elastisity 

3 Market potential Analysis 

4 Market Size 
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الملال   باین ازه بازار در سطح بازرگاانی  اند .دهد میفارغ از نوع کالا ها   به مدیران امکان رتبه بندي بازار کشور
 .شود میاغلب بر اساس کل جمعیت یا میزان انرژي مصرفی یا تولیدي یک کشور حساب   

-لذا مدیران با توجه به نرخ رشد بازار مای  .ازه بازار، نرخ رشد آن ه  اهمیت دارداند ه برعلاو :1نرخ رشد بازار -

این  .هاي کوچک اما بکر و رو به رشد بروند هاي بزرگ اما در سکون و رکود به سراغ بازار توانند به جاي بازار
کشور در یک بازه زمانی به مؤلفه اغلب با تخمین نرخ رشد تولید ناخال  داخلی یا میزان مصرف انرژي یک 

  .شود میطور مثال ده ساله محاسبه 

ها   این مؤلفه به برآورد میزان ثروت یا قدرت خرید در یک بازار ناشی از هزینه کرد مردم و بنگاه :2شدت بازار -
 شدت بازار بر اساس مصرف شخصی سرانه و یا تولید ناخال  داخلی سرانه در نرخ برابري قدرت .اشاره دارد

  .شود میخرید محاسبه 

هدف این شاخ  برآورد ظرفیت هزینه کرد مشتریان در باازار اسات و غالبااً بار      :3گنجایش مصرف در بازار -
در  .آید  که به قدرت خرید محوري در آن اقتصاد اشاره دارداساس جمعیت اقشار متوسط در بازار به دست می

ي هاا  کال  داخلی در نرخ برابري قدرت خرید را براي دها توان به طور مثال سرانه تولید ناخاین رابطه می
  .هاي هدف استخراج و مبناي محاسبه قرار داد خاصی از جمعیت کشور

ها   ي پخش، واسطهها شرکتهاي توزی  اع  از  هاي توزی )مسیر این معیار به تحلیل کانال :4زیرساخت تجاري -
-و نقل، تلفن ي پخش و حملها شرکتهاي آن شامل تعداد  متغیر .( و ارتباطات در بازار هدف اشاره دارد...و

هااي آسافالته، سارانه     هاي اینترنتی به صورت سرانه و میزان جاده هاي شخصی و هاست ها، رایانه ها، رسانه
باه سارعت در   هاا    باید توجه داشت که این داده .ی استفروش خردههاي  وسائط نقلیه، و نسبت مردم به واحد

  .غییر هستند وباید مناب  پیوسته به روز رسانی شوندحال ت

که یک اقتصاد ملی تا چه حد بر اساس اصول اقتصااد باازار آزاد    دهد میاین مؤلفه نشان   :5آزادي اقتصادي -
ي دولتی، آزادي حق مالکیت و قادرت باازار سایاه    ها سیاستچنین شاخصی اغلب انعکاسی از  .شود میاداره 
  .هستند

این شاخ  به میزان باز بودن یک اقتصاد نسبت به کالاي خاارجی اشااره دارد و بار اسااس      :6رپذیرش بازا -
به منظور محاسبه آن براي هار   .شود میمیزان تجارت خارجی به صورت درصد از تولید ناخال  داخلی بیان 

  .کندکالا باید دید که کشور هدف از کالاي مورد نظر چه میزان را تولید و چه میزان را واردات می

کناد کاه شاامل    ور را بیاان مای  این شاخ  ریسک عمومی فعالیت کسب و کار در یک کش :7ریسک کشور -
اس -آر-توان از مناب  مختلف نظیار پای  میچنین شاخصی را  .شود میي سیاسی، اقتصادي و مالی ها کریس

 .، استعلام کرد10و انیستیتوي حکمرانی بازل 9، یورومانی8گرو 

                                                           
1 Market Grows Rate 

2 Market intensity  

3 Market Consumption Capacity  

4 Commercial infrastructure 

5 Economic Freedom  

6 Market Receptivity 

7 Country Risk 

8 www.PRSGROUP.com 
9 Euoromoney.com 

10 Basel Institue on Governance – baselgovernance.org 
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در نظار  ها   گیران برحسب اهمیتی که هر یک از این مؤلفهها، تصمی گیري هر یک از این مؤلفهازهاند بعد از تحلیل و
ه و پتانسایل باازار را ارزیاابی    هر یک وزنای اختصااص داد  براي برآورد تقاضا یک کالا در یک کشور دارد، به ها   آن
هاي برگزیده بر حسب میزان نقاضاي بالقوه و در هر بازار و جذابیت هر بازار به عناوان   سپس مناطق و بازار .کنند می

  .شوند مییک بازار جدید ارزیابی 
و  2(RCA) ، مزیات رقاابتی آشاکار شاده    1الملل در قالب ادبیات موضوع تجارت بینها   تري از این تحلیلحالت کامل

ي ماذکور باه منظاور    ها شاخ  .گیردصورت میها   ي برآورد ساده براي برآورد پتانسیل تجاري میان کشورها روش
هاي صادراتی و ساختار بازار در تجارت بین دو کشور به فارض وجاود یاک اتحادیاه      برآورد پتانسیل تجاري، مزیت

  .هاي استفاده شده است گمرکی و حداقل تعرفه

هاي هدف  فایده انجام داده و بازار –توان یک تحلیل هزینه هاي هدف می بازار پس از ارزیابی و رتبه بندي پتانسیل
  .نهایی را انتخاب کرد

 فایده و انتخاب بازار هدف –تحلیل هزینه   -4-4-4

گیرد که تا قبل از این مرحله هاي هدف صورت می بازاردر مرحله پایانی بیشترین توجه و تمرکز براي انتخاب نهایی 
( اقادامات مها  در ایان    Wild & Wild،2012اند )به یک یا دو عدد بازار تلخی  شده معمولاًعدد و  10به کمتر از 

 .شود میتحلیل رقابتی،  .3ارزیابی مالی دقیق  .2سفر به حوزه مورد نظر  .1بخش شامل 
هاي حضوري به بازار به صورت میدانی شارایط   سفربا  معمولاًدر این مرحله مدیران  :سفر به حوزه مورد نظر -

کنندگان احتمالی، آشنایی با  با شرکا، مشتریان بالقوه، توزی  چنین سفرهایی شامل مذاکرات .سنجندبازار را می
بدینوسایله   .شود میگر هاي انسانی در اختیار در آنجا و بررسی هر مسئله مبه  دی فرهنگ کشور میزبان، نیرو

  .شود میهایی که قبلاً روي کاغذ انجام گرفته با مشاهدات میدانی مقایسه تحلیل

باه   3یی نظیر نارخ متوساط بازگشات سارمایه    ها شاخ در این مرحله مدیران به کمک  :ارزیابی دقیق مالی -
آن به طور تخصصی در کتب مالی پردازند که روش گذاري در آن بازار میارزیابی مالی مورد انتظار از سرمایه

  .ارائه شده است

هاي  مؤلفه .پذیرددر این بخش تحلیل مبسوطی روي شرایط رقابتی و رقباي بازار نیز انجام می :تحلیل رقابتی -
  :توان به شرح زیر ارائه کردرقابتی را می

o المللی(؛ )داخلی و یا بین تعداد رقبا در هر بازار 
o  میزان جذابیت سه  رقبا از بازار؛سه  بازار هر رقیب و 

o رهبري هزینه، تمایز، تمرکز؟ :هاي سایر رقبا استراتژي 

o هاي توزی ؛ میزان کنترل رقبا روي کانال 

o وفاداري مشتریان به رقبا؛ 

o هاي جایگزین؛ هاي بالقوه ناشی از کالا تهدید 

o به بازار وجود دارد؛ها   رقباي بالقوه که احتمال ورود آن 

o  ی، سارمایه، ماواد خاام و    هااي کلیادي تولیاد نظیار نیاروي انساان       ل رقباا روي ورودي میزان کنتار
 هاي بازرگانی ساختزیر

ي مرتبط با کسب و کار در ها کها، فواید و ریسفایده روي هزینه –بندي نهایی اغلب یک تحلیل هزینه  جهت جم 
                                                           
1 International Trade 

2 Revealed Comparative Adventage 

3 Return of Investment (ROI) 
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اندازي  و مدیریت هاي مربوط به راه هاي مستقی  )هزینه شامل هزینهها   ارزیابی هزینه .گیردبازار مورد نظر انجام می
)هزینه مربوط به جایگزینی و انتخاب یک بازار خاص نسابت باه    عملیات کسب و کار( و هزینه فرصت انتخاب بازار

 و مناف  ناشای از کااهش   شود میمناف  و مزایا نیز شامل مناف  مستقی  که از فروش حاصل  .باشندسایر بازارها( می
هاي خارجی نیز  ي مربوط به بازارها کریس .باشند میها   هاي مربوط به یک بازار خاص در مقایسه با سایر بازار هزینه

هااي   هاي خارجی، پیچیدگی فرآیند تولید و عملیات در محیط خارجی، زیان شامل تغییرات و نوسانات نرخ مبادله ارز
هااي ناشای از    هاي محلی و یا خطر از سوي دولتها   صادره اموال و داراییبازار، م هاي غلط پتانسیل ناشی از ارزیابی

  .باشدبروز جنگ و تروریس  می
 
 انتخاب بازار هدف صادراتی  -4-2

هااي   هااي شاناخت تفااوت    یکای از راه  .باشاند  می ي مختلفیها نگرشو  در یک بازار، مشتریان داراي نیازها، مناب 
جهت آشنایی بیشتر با این مقولاه، برخای از    .ي مختلف استها گروهبه ها   بندي آن تقسی خریداران بالقوه، از طریق 

ي هاا  گاروه تقسی  بازار، فرآیندي اسات کاه در آن، یاک باازار باه       :تعاریف موجود در این قسمت، آورده شده است
بصورت مشاابهی   ها گروهي بازاریابی براي این ها هکه وظایف بازاریابی و آمیخت شود می متمایزي از خریداران تقسی 

 .(Reeder, Brierty, & Reeder, 1991, p. 211)  شود می انجام
ي کوچکتري از خریاداران کاه پاساخ    ها گروهتقسی  بازار، فرآیندي است که در آن  بازار مشتریان یک محصول به 

هاي مشابه عبارتند از مبلغ یا تکرار خرید، وفاداري  پاسخ .شود می دهند تقسی  می بازاریابی هاي مشابهی به استراتژي
 ي کوچکتر خریاداران در داخال کال باازار اسات     ها گروهبنابراین، تقسی  بازار، فرآیند یافتن  .به مارک خاص و غیره

(Cravens, 1994).  کننادگان   یی از مصارف ها هاز فرآیندي که در آن بازار بالقوه به زیرمجموعتقسی  بازار عبارتست
تقسی  شده و یک یا چند قسمت بعنوان بازار هدف انتخاب شده و براي هر قسمت آمیخته بازاریابی متفاوتی در نظر 

  .(Schiffman & Kanuk, 1978)  شود میگرفته 
 قسیم بازارت یها روش  -4-2-1

ي هاا  فرصات در آن بخاش   کمی از رقبا وجاود دارد، احتماالاً   نسبتاًمندي  رضایتهنگامی که در یک بخش از بازار 
بنابراین، با استفاده از تقسی  بازار، نیازهااي ارضاا نشاده مشاتریان      .بازاریابی خوبی براي فعالیت وجود خواهد داشت

ي بازاریابی براي آن ها هباشند، شناخته و انتخاب شده و سپس برنام می ناراضیهایی از بازار که از رقبا  بالقوه و بخش
 .یابد می بصورتی بهینه تخصی ها   ي این بخشها هو خواستها   تدوین و مناب  موجود براي ارضا نیازها   بخش

بصاورت  هاا    سامت اء یاا ق زکوچکتري است که هر یک از این اجا  يقسی  بازار، تقسی  بازار بزرگ به اجزاتهدف از 
 .(،p.39 Griffith & Pol-1994) دهند می مشابهی به آمیخته بازاریابی پاسخ

بنابراین،  .گذاري است هدف اصلی از تقسی  بازار صنعتی، تخصی  بهینه مناب  به منظور حداکثر نمودن بازده سرمایه
تقسی  بازار همیشه امکان پاذیر نباوده    .نتایج حاصل از تقسی  بازار باید سودآوري مورد نظر را به همراه داشته باشد

ازه یک بازار اند هنگامی که یک بازار از خریداران انحصاري و مشتریان بزرگ منفرد تشکیل یافته باشد و یا خصوصاً
 .بخش آن سودآور نباشد قدري کوچک باشد که فعالیت در یکه ب

 ویژگی متغیرهای تقسیم بازار
 ي زیار باشاند  هاا  ویژگای براي تقسی  موثر بازار، باید متغیرهایی براي تجزیه و تحلیال انتخااب شاوند کاه داراي     

(Reeder, Brierty, & Reeder, 1991, p. 213): 
و اطلاعاتی که در خصوص یک متغیر از مناب  اطلاعاتی دست اول )اولیاه( و  ها    داده :ازه گیري بودناند  قابل -

 .گیري باشند ازهاند  شوند باید قابل آوري می یا مناب  دست دوم )ثانویه( جم 
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اي بار روي   عماده  بایاد تاأثیر   شاوند،  متغیرهایی که براي تقسی  باازار انتخااب مای    :مربوط و مناسب بودن -
همچناین، ایان    .ي مشاتریان را مشاخ  ساازند   هاا  گروههاي اساسی  ته باشند و تفاوتداشها    گیري تصمی 
 .ي بازاریابی مختلف کاربرد داشته باشندها هدار و در برنام ي مشتریان بالقوه معنیها گروهباید براي  ها   متغیر

هاي  شوند، بایستی تفاوت می ي مشتریان انتخابها گروهمتغیرهایی که براي بررسی و ارزیابی  :عملیاتی بودن -
 .ي مشتریان را از نظر ملزومات مورد نیاز و رفتار آنها، تعیین نمایندها گروه

 متغیرهای اساسی تقسیم بازار مصرفی
تعاداد اینگوناه    .کند را آسان میها   ي کوچکتر، استفاده و به یادآوري آنها گروهبندي متغیرهاي تقسی  بازار در  طبقه
که عمومأ مورد اساتفاده قارار   ها   بوده ولی به منظور آشنایی بیشتر با اینگونه متغیرها، تعدادي از آنشمار  بیها   متغیر
 :(Zikmund, 1996, p. 248) شود میگیرند، ذکر  می

 .نظیر قلمرو تجاري، وضعیت اقلیمی و محدوده جغرافیایی :متغیرهاي جغرافیایی -
  نظیر جنسیت )زن یا مرد(، سن، وضعیت تأهل )مجرد یا متأهل(، ملیاات، قومیت، :شناختی متغیرهاي جمعیت -

 .ازه خانواده و چرخه زندگی خانوادهاند

 .نظیر شغل، تحصیلات، درآمد و طبقه اجتماعی :اجتماعی –وضعیت اقتصادي  -
 .ها ارزشها، علائق، عقاید و  شامل فعالیت :1شناختی متغیرهاي روان -
 .هاي خاص تکرار خرید و خرید از فروشگاه تعداد واحدهاي خریداري شده، نظیر زمان خرید، :الگوهاي رفتاري -
 .نظیر وفاداري به مارکی خاص و مالکیت یا اجاره محصول :الگوهاي مصرف -

 متغیرهای اساسی در تقسیم بازار صنعتی 
 :(Zikmund, 1996, p. 257)  متغیرهاي اساسی تقسی  بازار تجاري به شرح زیر است

 .المللی شامل محدودة سیاسی )شهر، کشور و غیره(، محدودة داخلی یا بین :متغیرهای جغرافیایی -

 .ازه سازمان، تکنولوژياند  نوع صنعت، :ی سازمانیها ویژگی -

 .خرید متمرکز یا غیر متمرکزازة سفارش، اند شامل  :الگوهای استعمال و رفتار خرید -

 هکنناد  مینأشامل شناخت محصول، مشکلات سازمانی، سیاست خرید از ت :یا تمایلات سازمانیها    سیاست -

  .انفرادي یا چندگانه

 بندی بازارهای جهانی تقسیم

هاي مشخصی از مشاتریان کاه    فرآیند تقسی  بازارهاي جهانی به زیرمجموعه :بندي بازار جهانی عبارتست از تقسی 
هااي مشاخ     بازار فرایند شناسایی بخش  عبارت دیگر، تقسی  به .داراي رفتار یکسان و یا نیازهاي مشابهی هستند

ي هاا  ویژگیو داراي  کنندگان( که مشتریان بالقوه هستند یی از مصرفها گروهو یا ها   یی از کشورها گروه)شامل  بازار
 .شود میباشند که به احتمال زیاد منجر به رفتارهاي خرید مشابهی  متجانسی می
هاي جهانی ممکن است بازارهاي جهانی را با توجه به چندین معیار کلیدي مانند  هاي تبلیغاتی و شرکت امروزه، بنگاه

و سابک زنادگی(، خصوصایات    ها   ا، گرایشه ش)ارز شناسی )شامل درآمد ملی و تعداد جمعیت(، روان شناسی جمعیت
توان با استفاده از ابعاد کلیدي بازرگانی و محایط باازار    علاوه بر این، می .بندي کنند رفتاري و سود مورد نظر تقسی 

 .بندي نمود مانند قوانین دولتی، بازارهاي مختلف را گروه
تقسی  بازار با توجاه باه خصوصایات جمعیتای براسااس       :شناسی بندي با توجه به خصوصیات جمعیت تقسی  -

                                                           
1- Psychographic 
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تعدادي از روندهاي جمعیتی جهانی  .باشد می یی مانند سن، جنس، درآمد، تحصیلات و شغل استوارها ویژگی
هاي کمتر، فرزند کمتر، تغییر نقش زن در جامعه، و درآمد و سطح زندگی باالاتر، موجاب ظهاور     مانند ازدواج

کنندگان و تولیدکنندگان محصاولات   از نظر اغلب مصرف .رهاي مختلف شده استهاي جهانی در بازا بخش
شایوه سانتی    .هاي باالقوه باازار اسات    دهنده توانایی ترین متغیر تقسی  بازار و نشان صنعتی، درآمد ملی، مه 

هاا     شارکت  .هاي با درآمادهاي باالا، متوساط و پاایین باود      به بخشها   بندي کشور گروه :تقسی  بازار شامل
شایوه جدیادتر    .را که داراي بالاترین درآمد بودند، انتخاب کنناد ها   هایی از بازار و بخشها   توانستند کشور می

 .گردد میي جمعیتی، علاوه بر درآمد متغیرهاي دیگري مانند سن را نیز شامل ها ویژگیتقسی  بازار براساس 
 .باشند سال می 19تا  12نوجوانان بین سنین شناسی،  هاي جهانی بر اساس خصوصیات جمعیت یکی از بخش

مند به  هاي زیادي با یکدیگر دارند و اغلب علاقه رفتار مصرفی این گروه سنی بین کشورهاي مختلف شباهت
کننادگان جاوان ممکان اسات هناوز خاود را باا         مصارف  .باشند مد، موسیقی و سبک زندگی خاص خود می

ایان حقیقات، باه عالاوه      .مخالف نیاز باشاند  ها   در واق  با آنهنجارهاي فرهنگی موجود هماهنگ نکرده و 
شده است تا بتوان به این بخش از باازار باا برناماه بازاریاابی      نیازهاي جهانی، علائق و آمال مشترک موجب

 .نسبتاً یکسان دسترسی پیدا کرد
ي ها سبکو ها    ارزشها،  ، مردم براساس گرایشدر این شیوه :شناسی بندي باتوجه به خصوصیات روان تقسی  -

طریاق از پاساخ    و بادین  گاردد  میآوري  هایی جم  با استفاده از پرسشنامهها    داده .شوند می بندي زندگی گروه
  .اي از سؤالات مشخ  نمایند تا دامنه موافقت یا عدم موافقت خود را به مجموعه شود می دهندگان خواسته

بندي بازار، خرید و مصرف یاا عادم خریاد و     در این شیوه تقسی  :بندي با توجه به خصوصیات رفتاري تقسی  -
تاوان   کننادگان را مای   مصارف  .گیرد مصرف محصول، تعداد دفعات خرید و مقدار مصرف مورد توجه قرار می

کننادگان را   عالاوه بار ایان، مصارف     .بندي کرد زیاد، متوسط، ک ، و هیچ طبقه :باتوجه به نرخ مصرف مانند
کنناده همیشاگی،    کننده ساابق، مصارف   کننده بالقوه، مصرف مانند مصرفها   ه به وضعیت آنتوان با توج می

 .بندي نمود کننده، و مصرف کننده محصولات رقیب طبقه کننده براي اولین مرتبه، غیرمصرف مصرف
ه در معادلا  (B)در این شیوه، مقادار عاددي ساود     :کننده بندي با توجه به مناف  محصول براي مصرف تقسی  -

𝑉ارزش  =
𝐵

𝑃
=

سود

قیمت
در صورت درک صحیح مدیر بازاریابی در مورد مشکلی که  .گیرد می مورد توجه قرار   

 بنادي باازار   کند، ایان شایوه تقسای     می یک محصول قادر به حل آن است و منافعی که به خریداران عرضه
  .تواند منجر به نتایج عالی گردد می

هااي   بندي، کشورهاي جهاانی باه زیرمجموعاه    در این تقسی  :جغرافیاییي ها ویژگیبندي با توجه به  تقسی  -
بازارهاایی   .بندي بازار، نزدیکی فیزیکی اسات  مزیت این شیوه تقسی  .شوند بندي می جغرافیایی مختلف طبقه

ارتبااط  هاا    طور همزمان باا آن  توان به که در یک منطقه جغرافیاي قرار دارند به یکدیگر نزدیک هستند و می
فقط توجاه باه یاک     .باشد هایی نیز می بندي داراي محدودیت این نوع تقسی  .بازدید کردها   رقرار و یا از آنب

ژاپن و ویتنام  .نیستها   از نظر جغرافیایی نزدیک یکدیگر هستند، دلیل بر شباهت آنها   حقیقت ساده که بازار
کشورهاي با درآمد بالا و فراصنعتی است و کشور دیگار  جزء ها   شرق آسیا قرار دارند، اما یکی از آن در جنوب

مراتاب بایش از    اختلافات بین بازار ایان دو کشاور باه    .باشد جزء جوام  کمتر توسعه یافته و قبل صنعتی می
 .هاي آنهاست شباهت

 

 هاي انتخاب بازار هدف مكانیزم  -4-2-2
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چنانچه شرکتی تصمی  بگیرد بازارهاي خارجی را  .است ي بازارها فرصتالمللی، ارزیابی  یک جنبه مه  بازاریابی بین
را با بیشاترین  ها   طور منظ  ارزیابی کند تا بتواند کشور یا گروهی از کشور توسعه دهد، بایستی بازارهاي ممکن را به

را  هاا  فرصتدر جهان، ارزیابی تمامی ها   این فرایند ارزیابی پیچیده است؛  زیرا تعداد زیاد کشور .تعیین کند ها فرصت
 .با عنایت به هزینه ارزیابی، بررسی مقدماتی با توجه به اطلاعات انتشاریافته ضروري است .سازد مشکل می

ي هاا  گاروه رسند بازارهاي کوچکی دارناد یاا اطلاعاات راجا  باه       برخی کشورهایی که به ظاهر مساعد به نظر می
بل دسترسی است یا اینکه اطلاعات انتشاریافته براي نیازهاي تجااري یاا حکاومتی    ک و غیرقااند ها  کننده آن مصرف

 .شده است آوري خاص تهیه و جم 

 معیارهای تعیین بازارهای هدف در بازارهای جهانی
چهاار معیاار اساسای جهات ارزشایابی       .کند هر مکانیزم انتخابی براي بررسی جذابیت آن بازار از عواملی استفاده می

ازه اند  :باشد و عبارتند از در بازارهاي هدف جهانی وجود دارد که همانند انتخاب بازار در یک کشور واحد می ها فرصت
  .فعلی بخش بازار و رشد بالقوه مورد انتظار آن، شرایط سیاسی، رقابت و شباهت بازار

ازه کافی بزرگ است اند  حاضر بهآیا بخش بازار در حال  :اندازه فعلی بخش بازار و رشد بالقوه مورد انتظار آن -
ازه کاافی بازرگ   اناد  تا فرصتی جهت ایجاد سود براي شرکت ایجاد نماید؟ اگر بخش بازار در حال حاضر باه 

باشد و با توجه به راهبرد درازمدت، شرکت جاذابیت دارد؟ در حقیقات،    نیست، آیا داراي رشد بالقوه کافی می
بودن در یاک   رغ  امکان کوچک ر سطح جهان آن است که علیي انتخاب یک بخش بازار دها یکی از مزیت

توان با عرضه محصولات استاندارد، سود کاافی را   بازار، در صورت وجود آن بخش بازار در چندین کشور، می
 .دست آورد به

 سانجش  .هرچه تقاضاي بالقوه براي محصولی در یک کشور بیشتر باشد بازار آن جذابیت بیشتري براي شرکت دارد
از جنبه کلان، حداقل مناب  بالقوه یک کشور در نظر گرفته  .گیرد ازه و رشد بازار از دوجنبه کلان و خرد صورت میاند 

  .دهد ازه بازار را نشان میاند  کننده  ي کلان تعیینها شاخ   جدول زیر خلاصه .شود می
 بازار ازهاند تعیین براي کلان هاي شاخ  :7 جدول
 متغیرها ها شاخ 

 شرایط آب و هوایی - ي جغرافیاییها ویژگی

 ي جمعیتیها ویژگی
 اندازه جمعیت  -

 رشد جمعیت -
 توزی  سنی جمعیت -

 ي اقتصاديها ویژگی
 توزی  ناخال  ملی -
 درآمد سرانه -
 توزی  درآمد -

 

 .انداز چشامگیري دارد  که درآمد سرانه قابل پس شود میمثلاً براي تعیین بازار فرش دستباف، کشوري درنظر گرفته 
کی داشته باشد، مردم آن کشور توانایی خرید کالاي لوکس را نخواهناد  اند  به این دلیل که اگر کشوري درآمد سرانه

مثلاً فرض کنید حداقل شااخ  قابال    .کننده باشد البته گاهی درنظر گرفتن یک شاخ  ممکن است گمراه .داشت
هزار دلار  8کشوري ممکن است درآمد سرانه کمتر از  .هزار دلار باشد 8قبول براي یک کشور درآمد سرانه بیش از 

هزار دلار باشد که این قشر خریداران بالقوه  10ازه یک میلیون نفر با درآمد بالاي اند داشته باشد ولی داراي قشري به
 .شوند حسوب میفرش دستباف م

 بازار ازهاند تعیین براي خرد يها شاخ  :8 جدول
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 متغیرها ها شاخ 

 ...میزان انتشار روزنامه و مجله، تعداد رادیو، تلویزیون، صندلیهاي سینما تلفن ثابت و همراه و و ارتباطاتها    رسانه

 ...هاي بیمارستان، پزشکان و ، تختها تعداد بیمارستان بهداشت

 ...مصرف قهوه، بنزین و برق و مصرف

 ...تولید آهن، برنج، میزان مزارع و تولید
 

ازه رشاد احتماالی   اناد  ازه بازار مثل تعداد خانوارهاي داراي تلویزیاون نشاان دهناده   اند ي خرد براي برآوردها شاخ 
ي مشاابه اساتفاده   هاا  شااخ  ازه بازار یک کاالا از  اند بعضاً براي برآورد .تلویزیون با توجه به عمر متوسط آن است

 ي خرد و کلان باراي تعیاین  ها شاخ هر دو گروه  .، مثلاً تعداد مزارع بیانگر بازار بالقوه براي تراکتور استشود می
در هار یاک از    .باشاد  گاذاري مای   هدف اصلی در این قسمت تخمین نسبت سود به سارمایه  .ازه بازار لازم استاند 

 .بینی باید مورد بررسی قرار گیرد نوع پیش  کشورها، بطور کلی پنج
باراي ایان    .کنای   را شناسایی مای ها   در این مرحله بازار بالقوه در هر یک از بازار :بینی بازار بالقوه  الف( پیش -

 .شود می منظور از اطلاعات موجود و نیز از طریق تحقیقات جداگانه یعنی اطلاعات اولیه استفاده
کالاهاایش را در کشاور ماورد نظار       در مرحله دوم شرکت باید بازار بالقوه :آیندهبینی بازار بالقوه در  ب( پیش -

در این مرحله وض  آینده اقتصادي کشور ازجمله رشد اقتصاد، تعداد افرادي که داراي  .براي آینده تخمین بزند
هااي   یاده هاي محلی و سیاسی، میزان اعتصابات،  خشونتهاي محلای و پد  ثباتی قدرت خرید خواهند شد، بی

 .دیگر، از طریق مطالعه مواد مشابه در گذشته مورد بررسی قرار گیرد
تخمین فروش بالقوه نیاز به تخمین میزان سه  بازار کاالاي شارکت، در کشاور     :بینی فروش بالقوه ج( پیش -

 هااي احتماالی شارکت در ماورد     هاي رقبا و فعالیت بینی بستگی به فعالیت این پیش .مورد نظر خواهد داشت
 .ي توزیعی آن خواهد داشتها سیاستي تشویقی و تربیتی و ها سیاستکالا، قیمت گذاري، 

هاي ورود به بازار خارجی براي یک شرکت بستگی باه ناوع روش    مقدار هزینه :و سودها    بینی هزینه د( پیش -
شاده کا     بینای  شده را از فروش پایش  بینی هاي پیش به هر حال شرکت هزینه .ورود به کشور مورد نظر دارد
  .گردد می ریزي شده است، مشخ  نموده و به صادراتی برنامه

تا بتوانی  بازار مناسب را انتخاب  شود می بینی انجام پیشاین  :گذاري بینی نسبت سود به حج  سرمایه ه( پیش -
ري باید آنقدر زیاد باشد تا بتواناد اولاً مقادار ساوددهی ماورد انتظاار      گذا نسبت سود به حج  سرمایه .نمائی 

 .بینی نشده احتمالی را جبران نماید هاي پیش ثانیاً ریسک .شرکت را پوشش دهد
 .خاود را روشان ساازد   المللای   باین ي بازاریابی ها سیاستیک شرکت قبل از ورود به بازار خارجی باید ابتدا اهداف و 

سپس تصمی  بگیرد که در بازار خارج به چه حج  فروشی دست یابد، بعد باید مشخ  کند کاه در چاه تعادادي از    
 .خواهد در چه نوع کشورهایی فعالیت کند می در نهایت باید تصمی  بگیرد که .خواهد به فعالیت بپردازند می ها  کشور

  .بندي کنند را غربال و رتبهها   رالمللی، باید این ابزا شرکت پس از انتخاب بازارهاي بین
ي کمی ها شاخ رسد ریسک سیاسی عمدتاً ذهنی باشد ولی اهمیت آن با  نظر می هرچند به  :شرایط سیاسی -

هااي ریساک سیاسای براسااس اطلاعاات گذشاته        بسیاري از ارزیابی .ازه بازار یکسان استاند  کننده  تعیین
معیارهاي صحیحی براي ارزیابی شرایط سیاسی نیستند، زیارا احتماال   ، ها شاخ البته این  .گیرد صورت می

این است که صنای  ستراتژیک مانند معادن  مه نکته  .تغییرات شدید و غیرمنتظره سیاسی همواره وجود دارد
و نفت و اخیراً مؤسسات مالی، بیمه، ارتباطات، حمل و نقل بیش از سایر صنای  در خطر مصادره و توقیف قرار 

 .ارندد
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طور مستقی  تهیه  خود اطلاعات لازم را مستمراً و بهها   برخی شرکت .مناب  اطلاعاتی براي ارزیابی نیز متفاوت است
و در هاا     و سافارتخانه هاا    ي جهانی، نمایندگان سیاسی دولتها سازمانبعلاوه اطلاعات منتشرشده از سوي  .کنند می

  .شوند اي مشورت محسوب مینیز مناب  موثقی برها   برخی موارد بانک
 سیاسی ریسک يها شاخ  :9 جدول

 شدن صنای  و شرکتهاي تجاري؛  احتمال ملی .1
 تأخیرات، بوروکراسی اداري و دیوانسالاري؛  .2
 و توفیقات؛ ها    تعداد مصادره .3
 تعداد اغتشاشات و اعتصابات؛  .4
 تغییرات سیاسی و تغییرات احزاب حاک ؛  .5
 تعداد کرسیهاي متعلق به احزاب مخالف در مجلس؛  .6
 جایی سرمایه و تملک سرمایه خارجیها؛  محدودیتهاي جابه .7
 هاي دولت در امر تجارت؛  مداخله .8
 .نسبت نیروي ارتش به کل نیروهاي دولت .9

 

 .اسات تار   تعداد رقبا، نحوه رقابت و کیفیت کالا در یک کشور خاص، میزان سودآوري و توان مشکل :رقابت -
در هاا    یک منب  دیگر براي بررسی ساختار رقابتی، نمایندگان کشور .توان از مناب  ثانوي استفاده کرد البته می

 معمولاًروش دیگري که  .کنند را مکلف به بررسی وضعیت بازار و رقابت میها   به کارشناسان آنها    سفارتخانه
ازار یا کشور موردنظر و انجام بررسی و مصاحبه با مشتریان اعزام نماینده یا کارشناس به ب شود میگران تمام 
و اگر کادر اعزامی از قبل مشخ  شده باشاند دیادار    شود میاین اقدام، آخرین گام تلقی  معمولاً .و رقباست

اي در خصاوص   چندروزه از کانالهاي توزی  و ملاقات با خریداران عمده و نمایندگان تجاري اطلاعات ارزنده
 .دهد سودآوري بالقوه بازار به دست میرقابت و 

شارکت آمریکاایی نشاان داد کاه همبساتگی       57شده باه وسایله     محصول ارائه 954مطالعه  :شباهت بازار -
و شباهت بازارهاي محلی وجود دارد؛ بدین مفهوم کاه شارکت صاادرکننده    ها   داري بین انتخاب کشور معنی

هااي آمریکاایی    مثلاً شارکت  .یه به بازار محلی کشورش باشدتمایل به انتخاب کشوري دارد که بازار آن شب
آورند و سپس بازارهاي دیگر در این خصاوص عمادتاً باه     ابتدا به بازارهاي کانادا، استرالیا و انگلیس روي می

 .شود میساختار تولید، حمل و نقل، لگوي مصرف، تجارت، بهداشت و آموزش و پرورش مربوط 

گذاري در کشورهایی با بازار مشابه به حداقل رساندن ریسک در شرایط عادم   به سرمایهها   دلیل عمده علاقه شرکت
ي هاا  ویژگیکنندگان مشابه از  مسلماً ورود به کشور یا بازاري مشترک، سیست  توزی  مشابه و مصرف .اطمینان است

 .مشاکلات کمتاري دارد   دشاو  مای این گونه آن تفاوت فاحشای ملاحظاه    آن است نسبت به کشور یا بازاري که در
ساده و بعضی  ها روشبرخی از  این  .و انتخاب برخی دیگر وجود داردها   ي متفاوتی براي حذف برخی کشورها روش

 .ستها و استخراج فهرستها   پیچیده و مستلزم به کارگیري معیار
 ف صادراتیهاي هد  بازار انتخابي ها شاخ  :9 جدول

 :شناختی خصوصیات جمعیت -1
ازه قشر میانی جامعه، نارخ بای ساوادي، نارخ     اند  ازه جمعیت،اند 

رشد جمعیت، درصد شهرنشینی، تراک  جمعیت، سااختار سانی و   
ترکیب جمعیت، مساحت کشور، خصوصیات توپاوگرافی، شارایط   
اقلیمی و موقعیت جغرافیاائی، ساطح آماوزش، درصاد بیکااري،      

 سطح درآمد

  :قانونی-عوامل سیاسی -3
المللی، ساختار سیاسی و نظاام   حمایت از مالکیت بین وجود قوانین
المللای عضاو، ساطح کنتارل دولات در       ي بینها سازمانحکومتی، 

ي قیمت گاذاري، ثباات سیاسای در کشاور،     ها تجارت، محدودیت
و روابط سیاسی با جمهوري اسلامی ایران، ها    نقش دولت، گرایش

سیاساات ي مالیاااتی، هااا سیاسااتي پااولی و مااالی، هااا سیاساات
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 :عوامل اقتصادي -2
سال گذشته، تولیاد سارانه    10ي اصلی اقتصادي در ها شاخ  

یاد  هااي مختلاف اقتصاادي از تول      ناخال  ملای، ساه  بخاش   
هااي فارارو، توزیا        ناخال  داخلی، دورنماي اقتصادي و چالش

گاذاري باه    درآمد، نرخ رشد تولید ناخال  ملی، نسابت سارمایه  
تولید ناخال  ملی،تولید ناخال  ملی، نرخ رشاد تاورم ساالیانه،    

اجتماعی محصاول    ذخیره ارزي، ثبات نرخ ارز، اهمیت اقتصادي،
وضعیت روابط تجااري )واردات  براي بازار، گرایشهاي اقتصادي، 

و صادرات(، ترکیب تجاري دو جانبه، ترکیب صادرات کشاور باه   
هاي هادف، رواباط     موجود در بازارهاي    هاي هدف، پتانسیل  بازار

وضااعیت  ناارخ ارز، اقتصااادي بااا جمهااوري اساالامی ایااران، 
 ،ها هو جاد آهن راه، ها هساختارهاي زیر بنائی از قبیل بنادر، فرودگا

مناطق آزاد تجاري، اعتبارات باانکی باراي صاادرات )اعتباارات     
موافقت ترین  هاي هدف(، مه  ي بازارها کي ایرانی و بانها کبان

 هاي هدف هاي بین ایران و بازار  نامه
 

و بازرگانی خارجی، ضوابط و شرایط کاري تجاارت،  گذاري  سرمایه
فوانین حاک  بر مسائل تجاري )گمرکی(، قوانین مرباوط باه ثبات    

 ، ساعات کاريها شرکت
  :عوامل تکنولوژیکی -4

 تکنولوژي تولید موجود، تکنولوژي مصرف موجود
  :فرهنگی –عوامل اجتماعی  -5

هااي   ي بارز، الگوهاي سبک زندگی، زباان ها ارزشسابقه تاریخی، 
مختلف، مساائل فرهنگای، مساائل دینای، نگارش باه کالاهااي        

 ي فرهنگیها خارجی، زبان رسمی در تجارت، تفاوت
 :ساختار توزی  -6
 هاي توزی  در کشور هدف  بررسی وضعیت کانال 
  :رقابتیعوامل  -7

آمار واردات کالاي مورد نظار، بررسای   آمار تولید داخلی محصول، 
رقابت در بازار، درجه شدت رقابت در بازار، موان  تعرفه اي، موانا   

ي تجاااري هااا هي صاانعتی، نمایشااگاهااا هغیاار تعرفااه اي، اتحادیاا
 هاي تبلیغاتی و ابزارها    بازارهاي هدف، رسانه

 

 های انتخاب بازار هدف صادراتی الگو  -4-2-3

 های بازاریابی ارزیابی فرصت :1الگوی شماره 
آوري اطلاعاات مارتبط باراي هار کشاور آغااز        با جما   معمولاًالمللی  ي بازاریابی بینها فرصتدر این الگو ارزیابی 

ارائاه  ها   جدول زیر الگویی براي انتخاب کشور .شوند سپس کشورهایی که مطلوبیت کمتري دارند حذف می .شود می
کناد باا اساتفاده از     باه شارکت کماک مای     شود میاین الگو که چهار مرحله حذفی را براي انتخاب شامل  .دهد می

  .هاي هدف بپردازد اطلاعات منتشرشده  به انتخاب کشور
اولین مرحله فرایند، تمایز کشورهاي مطلوب و نامطلوب )داراي فرصت ک  یا ریسک زیاد( براساس متغیرهاي کلان 

ازه اناد  در مرحله دوم، متغیرهایی کاه مؤیاد   .ید ناخال  ملی(، اجتماعی، جغرافیایی و سیاسی استاقتصادي )مثل تول
سایر عواملی که در ایان مرحلاه    .شوند اند، بررسی می بالقوه بازار یا شرایط پذیرش کالاي مورنظر یا کالاهاي مشابه

 .ي فرهنگیها ویژگیو عوارض و ها   یاتمراحل توسعه اقتصادي کشور، میزان مال :اند عبارتند از قابل ملاحظه
در مرحله سوم متغیرهاي خرد از قبیل رقبا، سهولت ورود به بازار و هزینه ورود بررسی گردیده، حج  فروش و ساود  

گاذاري باه چاه میازان ساه        در این مرحله تعداد تمرکز دارد؛  مثلاً اینکه چه میزان سرمایه .شود میبالقوه محاسبه 
اند  گیري قابل استفاده ي کمی برآورد و تصمی ها روشذکر این نکته ضروري است که هرچند  .شود میبازاري منجر 
مرحله چهارم یا پایانی شامل ارزیاابی و   .کننده دارند نقش تعیینها    بینی ي ذهنی در پیشها برداشتو ها   ولی قضاوت

ساس اهداف، مناب  و اساتراتژي ساازمان صاورت    بندي برا در این مرحله اولویت .بندي کشورهاي بالقوه است اولویت
 .کنند انتخاب میها   مثلاً برخی کشورها، بازار کشور خاصی را به خاطر ورود به سایر کشور .پذیرد می

 خارجی بازارهاي انتخاب و بررسی براي الگویی :10جدول 
 .ي جغرافیاییها ویژگیهاي اقتصادي؛ محیط سیاسی؛ ساختار اجتماعی؛  شاخ  :متغیرهاي کلان: مرحله اول
 .ها و عوارض  اندازه بازار؛ مرحله توسعه اقتصادي؛ مالیات روند رشد کالاهاي مشابه؛ پذیرش فرهنگی؛ :ي مقدماتیها : فرصتمرحله دوم
 .رد حج  فروش؛ سود بالقوهرقبا؛ نحوه ورود؛ احتمال پذیرش کالا؛ برآو :هاي خرد متغیر: مرحله سوم

 .، اهداف و مناب  سازمانها براساس استراتژي :بندي اولویت: مرحله چهارم
 

 انتخاب کشور هدف :2الگوی شماره 
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گاردد و در صاورت    سوال مطارح مای   3در این الگو به منظور بررسی و انتخاب کشور یا کشورهاي هدف صادراتی، 
در این الگو، باه منظاور بررسای     .شود میمثبت بودن هر مرحله، سوال بعدي مطرح و پتانسیل کشور هدف سنجیده 

معیار اندازه و ساختار باازار کشاور بررسای     2پتانسیل بازار هدف و انتخاب ورود یا عدم ورود به کشور مورد بررسی، 
 .شود میي شرکت تناسب داشته باشد، آن کشور به عنوان کشور هدف انتخاب ها سیاستو در صورتی که با  شود می

 (2)الگوي  هدف کشور انتخاب :7نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 انتخاب کشور هدف :3الگوی شماره 
 سطح در تحقیقشود. در مرحله نخست  در این الگو نخست فهرستی از کشورهاي مورد نظر جهت صادرات تهیه می

شود و  انجام می جغرافیایی عناصر و اجتماعی ساختار سیاسی، محیط اقتصادي، آماري،( بازار عمومی پتانسیل) کلان
 گیرد. هاي اولیه مورد شناسایی قرار می فرصت
 در محصاولات،  فرهنگای  پاذیرش  مشابه، محصولات براي رشد روند محصولات، با مرتبط عمومی بازارهايسپس 
گاردد. ساپس در    هاي ممکن احصاء مای  شود و فرصت بررسی می بازار حج  بازار، به مربوط اطلاعات بودن دسترس

تحقیق در سطح خرد )فاکتورهااي ماؤثر در محصاول( رقابات موجاود و باالقوه ساهولت ورود، صاحت         مرحله بعد، 
هاي احتماالی   شود و فرصت انجام میاطلاعات در پیشبرد فروش، هزینه ورود پذیرش سود بالقوه احتمالی محصول 

 شود. تعیین می
 
 
 
 
 

 

اندازه بازارجذابیت از نظر  

 سیاست شرکت

 جذابیت از نظر ساختار بازار

تابستاان 

 نشانگرهاي کلان اقتصادي

 نشانگرهاي دیگر سطح کلان

 نشانگرهاي سطح خرد

 امکانات تجارت خارجی شرکت

 نشانگرهاي همخوانی ساختاري

ي سیاست شرکتهادستورالعمل  

 نشانگرهاي هزینه و قیمت

 نشانگرهاي سیاست گذاري

 رد کشور

 رد کشور

 خیر

 خیر

 بلی

 بلی
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 (3)الگوي  هدف کشور انتخاب :8نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 انتخاب بازارهای صادراتی :4الگوی شماره 

هااي   ازه بالقوه بازار، فعالیات اند گیري جهت فعالیت در بازاریابی صادرات باید براساس معیارهاي متعدد شامل تصمی 
گاام بعادي،    .هاي تشاویقی و ترغیبای( اساتوار باشاد     رقبا، موضوعات کلی آمیخته بازاریابی )قیمت، توزی  و فعالیت

فرایند انتخاب باید با ایجاد هماهنگی بین محصاول باا باازار آغااز      .باشد می انتخاب یک یا چند بازار هدف صادراتی
اولین گام در انتخاب بازارهاي صادراتی، ایجاد عوامل کلیدي مؤثر در فروش و سودآوري محصولات ماوردنظر  . شود
کند، باید با توجه باه تجربیااتش در باازار     ادرات شروع به فعالیت میشرکتی که براي اولین مرتبه در زمینه ص .است

  .داخل، محصولات خود را با بازارهاي خارج هماهنگ نماید
پاساخ باه ایان     .حسااس جاواب دهاد   ها    هر شرکتی که بخواهد در بازارهاي صادراتی موفق باشد باید به این سؤال

خاطر داشته باشید کاه   به نمایند. می مرتبط با آمیخته بازاریابی عرضه هاي گیري ها، اطلاعات لازم را در تصمی  سؤال
قانون کلی بازاریابی آن است که هر شرکتی که بخواهد در بازارهاي موجود نفوذ کند بایاد محصاولات را باا ارزش    

مورد بازاریاابی   این قاعده ه  در .هاي کمتر و یا هر دو( نسبت به رقبا، عرضه نماید هاي بهتر، قیمت بیشتري )مزیت
 .(1388 گیرد )سعادت، صادرات و ه  در خصوص بازاریابی در داخل کشور مورد استفاده قرار می

 بازار با محصول بین لازم هماهنگی ایجاد با ارتباط در اصلی هاي سؤال :11 جدول

 کشورهاهاي فهرست اولویت

 تحقیق در سطح کلان )پتانسیل عمومی بازار( آماري، اقتصادي، محیط سیاسی، 
 ساختار اجتماعی و عناصر جغرافیایی

هاي اولیهفرصت  

 بازارهاي عمومی مرتبط با محصولات، روند رشد براي محصولات مشابه، 
 بازاربودن اطلاعات مربوط به بازار،حج  پذیرش فرهنگی محصولات، در دسترس

 هاي ممکنفرصت

 تحقیق در سطح خرد )فاکتورهاي مؤثر در محصول( رقابت موجود و بالقوه سهولت ورود، 
 صحت اطلاعات در پیشبرد فروش، هزینه ورود پذیرش سود بالقوه احتمالی محصول 

 هاي احتمالی فرصت

 بازارهاي هدف، عناصر دخیل مؤثر در اجرا

رد
ی 

ها
ور

ش
ک

 
ده

ش
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 (?Whoکنند؟ ) چه کسانی محصولات ما را خریداري می (1
 (?Who؟ )نمایند میچه کسانی محصولات ما را خریداري ن (2
 (?What needکنند؟ ) محصولات ما چه نیازهایی را برآورده می (3
 (?What problem؟ )نمایند میمحصولات ما چه مشکلاتی را حل  (4
 (?What buyingکنند؟ ) مشتریان دچه محصولاتی را خریداري می (5
 (?What priceپردازند؟ ) ها براي خرید این محصولات چه قیمتی را می  آن (6
 (?When؟ )شود میلات ما چه زمانی خریداري محصو (7

 (?Whereشوند؟ ) محصولات ما در کجا خریداري می (8
 (?Why؟ )شود میمحصولات ما چرا خریداري  (9

 

 الگوی انتخاب کشور هدف :5الگوی شماره 
طای   براساس این الگو که مبتنی بر مدل نظام جام  بازاریابی است، براي انتخاب یک کشور هدف بایاد مراحلای را  

  :نمود که این مراحل عبارتند از
 و نیاز اولیه ها    براساس پتانسیلها   مطالعه اولیه کشور (1
 مطالعه نیروهاي اقتصادي و مالی (2

 مطالعه مسائل سیاسی و قانونی (3
 مطالعه مسائل فرهنگی و اجتماعی (4

 مطالعه مسائل رقابتی (5
 هدف کشور انتخابشکل  :9نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  4Rمدل  :6الگوی شماره 
تحقیقات، شناسایی، شهرت )کسب اعتباار(، و   .کند ي بازاریابی را به چهار زمینه اصلی تقسی  میها فعالیتاین مدل 

شاکل زیار    .باشاد  تمرکز داشاته ها    دهید باید حداقل به یکی از این زمینه هر نوع بازاریابی که شما انجام می .رابطه

 ها و نیاز اولیه کشورها یا مطالعه اولیه کشورها بر اساس پتانسیل

 هاي تجارت خارجی و سرمایه گذاري آنهابرنامه

 مطالعه نیروهاي اقتصادي و مالی

 مطالعه مسائل سیاسی و قانونی
 

 مطالعه مسائل فرهنگی و اجتماعی

 مطالعه مسائل رقابتی

 

انتخاب نهایی 
 کشور هدف
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  .دهد هاي ساعت نشان می  اجزاي  این مدل را در یک دایره در جهت عقربه
همچنین، اگرچاه   .از مؤلفه دیگري نیستتر  یا ک  اهمیتتر  با اهمیتاي  باید توجه داشت که در مدل زیر هیچ مؤلفه

هاي دایره شروع شود که  تواند در هر یک از رب  است، اما کاربرد مدل می« تحقیقات» از لحاظ منطقی نقطه شروع 
 .هاي ساعت خواهد بود  به دنبال آن مرحله بعدي در مسیري در جهت عقربه

و معروفیات نیاز ابازار     شاود  مای بنابراین تحقیقات زمینه شناسایی را فراه  کرده، که آن ه  منجربه کسب اعتباار  
در عمل، مدل از یک توالی مرحله به مرحله منظمی  .یابد کند و به همین ترتیب چرخه ادامه می ارتباطات را مهیا می

به هر حال در طی فرایند طراحی برناماه،   .شود میي همه اجزا تقریباً بطور همزمان دنبال ها فعالیت .کند پیروي نمی
  .دن هریک از مراحل بطور جداگانه آسانتر از پرداختن یکجا به همه اجزا استتفکر درباره پیش بر

 بازاریابی 4R مدل :10نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :این مدل عبارتند ازاجزاي 
اگر شما توانایی این را دارید که با یک شرکت متخص   .ترین جزء این مدل تحقیق است اولین و مه  :الف( تحقیق

بسایار باا ارزشای    گاذاري   این سارمایه  .جهت انجام تحقیقات خود قراداد ببندید، با همه توان این کار را انجام دهید
هاا   ب  تأمین مالی براي این کار را ندارند، یا آني کوچک تا متوسط مناها شرکتها نشان داده بیشتر  آمار .خواهد بود

 "همه یا هیچ"دراغلب موارد  این موضوع از قانون  .اند اهمیت و اولویت تخصی  مناب  در این زمینه را درک نکرده
به دلیل عدم توانایی پرداخت حقاوق متخصصاان، هایچ ناوع تحقیقااتی نیاز انجاام         ها شرکتکند یعنی  پیروي می

   .دهند مین

شناسایی یا بازشناسی سازمان در بازارهایی درآن فعالیت دارد جزء ضروري و لاینفک براي موفقیات   :ب( بازشناسی
باا بخاش بزرگای از مؤلفاه     « گذاري تجاري علامت»یک روش کاملاً مشخ  بازاریابی یعنی .شود میآن محسوب 

دستیابی به اطلاعاات کلیادي   
در مااورد بازارهااا، مشااتریان و 
رقبااا بمنظااور تقویاات تمرکااز 

 بازاریابی 

روابط یک به یاک یاا یاک باه     
چند باا مشاتریان باراي ایجااد     

 هاي فروش فرصت

آگاااهی مشااتریان از شاارکت و  
ارزش ارائااااه شااااده توسااااط 

 محصولات آن 

علاقه مشتریان باه شارکت بار    
اساس اعتبار شارکت و آگااهی   

هااي   بازار از تخص  و تواناایی 
 رکتش

 رابطه تحقیق

 بازشناسی شهرت
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کوچک تا متوسط توانایی بکارگیري خادمات  ي ها شرکتبه هر حال، مانند مؤلفه تحقیق،  .شناسایی در ارتباط است
اختصاصی جهت علامتگذاري تجاري را ندارند و در عوض سعی در ایجاد شناسایی از طریق چندین روش اي  مشاوره

  :مختلف دارند که عبارتند از
اي  مجبورند با پیمانکاران حرفه ها شرکت، زیرا شود میبخش زیادي از هزینه مستقی  را موجب  معمولاً ها فعالیتاین 

هاي خدماتی دیگر براي تکمیل کاردن   و خلاق متنوعی قرارداد ببندند تا عناصر مطلوبی را تولید کنند و به سرویس
تواند شامل بیانیه مأموریت آشکاري باشاد کاه توساط     می« شناسایی»عناصر دیگر  .اجزاي دیگر پول پرداخت کنند
هاي بازرگانی و محلی ذکر   هاي مختلف( ادراک شده، و در رسانه ندگان )با ضمانت گروهکارمندان، مشتریان، و فروش

  .شود می
اما براي یک  شرکت خدماتی به منزله خون حیاتی  .یک شهرت خوب براي هر کسب وکاري مه  است :ج( شهرت

باازار اسات، چاون    خدمات آن در منظر سازي  شهرت شرکت یک شاخ  کلیدي براي کیفیت و عامل اعتماد .است
 .هیچ تولید ملموس و عینی درآن قابل مشاهده نیست

ت را  اصطلاحاًنظرات وسفارشات مشتریان دامنه  .آید ت شفاهی اساساً بخشی از مؤلفه شهرت  به حساب می اصطلاحاً
گزارشاات  ، مقالات رسانه اي، ها ونشستها  )سمینار توان در اشکال مختلف نشریات شرکت را می .بخشد افزایش می

   .هاي متعدد توزی  کرد قانونی منتشر شده توسط خود شرکت( به روش الکترونیکی و در نسخه چاپی از طریق کانال
گیارد و در مؤلفاه ي شاهرت گنجاناده      می اصطلاحی است که در بازرگانی بسیار مورد استفاده قرار« رهبري تفکر»
در محدوده کارشناسی و مهارت خاود  « رهبري تفکر »يي خدماتی بطور خاص لازم است که براها شرکت .شود می

هاي عمومی غیررسمی وصمیمانه با کارفرمایان شرکت مهارت شرکت را در یک زمان واحد باه   گفتمان .تلاش کنند
و زمانبندي شده اطالاع شارکت از محادوده خادماتی اش و درک     اي  هیک خبرنامه دور .دهد میبیشتر مردم  نشان 

  .دهد میمورد نظر را  نشان هاي مشتریان  نیاز
 .گیارد  براي کسب شهرت و نگهداري آن نیز مورد اساتفاده قارار مای    .یی که براي ایجاد شناسایی بکار رفتهها روش

آید  تواند شایستگی و مهارت شرکت را هنگامیکه مؤلفه شناسایی  بوجود می هاي تجاري می سهی  بودن در نمایشگاه
کاه فعالیات دارد   اي  هبراي برجسته کردن شرکت خدماتی در زمینا ها  مالی مناسبت کنندگان تامین .به نمایش گذارد

مناب  را نسبت بندي کرده و در گذاري  ي شناسایی و شهرت سرمایهها فعالیترابطه ي نزدیک بین  .شوند میانتخاب 
هااي    هاا، دوره  کارگااه  .ه شهرت استهاي اجتماعی نیز بخشی از مؤلف مناسبت .کند مؤلفه اهداف را میسر می هر دو

توان به منظور جذب مشتریان ماورد نظار برگازار کارد و مهاارت و شایساتگی        هاي مدیریت را می آموزشی، سمینار
 .شرکت را بدین وسیله نشان داد

کارکنان، و با ، روابط شرکت با مشتریان، فروشندگان، شود میجزء دیگري که در هر فعالیت بازاریابی لحاظ  :د( رابطه
کنناد   افرادي که با ه  خرید و فروش می .کند در سطح وسیعتر است که خیلی به روند موفقیت آن کمک می جامعه

ایاد، وب ساایت و    اهمیت ندارد که شما  چه میازان باراي آگهای و تبلیغاات هزیناه کارده       .روابط خوبی باه  دارند
هااي    ند، یا اینکه شاما ساخنور مااهر و شایوایی در ساخرانی     هاي شما تا چه حدي ماهرانه طراحی شده باش بروشور

عمومی هستید؛ اگر شما روابط عالی با مشتریان، کارکنان، همکااران، و فروشاندگان نداشاته باشاید، چیازي طاول       
  .کشد که از صحنه رقابت کنار زده شوید مین
 

 های هدف صادراتی های ورود به بازار  استراتژی  -4-3

سازي و سایر عوامل )نیاز به کنترل، نیاز به مهیا بودن مناب  مزیت مالکیت، مزیت موقعیت، مزیت درونیبا عنایت به 
 هاا  روشایان   .هاي هدف خارجی پیشانهاد کارد   توان هفت راه را براي ورود به بازارو استراتژي جهانی شرکت( می
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ي هاا  روش)فرانچایزیناگ(،   حق امتیاز انحصاري)لایسنینگ(  صادرات )مستقی  و غیرمستقی ( حق امتیاز :عبارتند از
مستقی  خارجی )گرینفیلد، تملک گذاري  هاي کلید تحویل( و سرمایه )پیمان کاري، قرارداد مدیریت، پروژه تخصصی

  .(1397 )موسوي، و جوینت ونچر(
 صادرات، واردات و تجات متقابل -4-3-1

 .المللای شادن دانسات   طرح شده باراي بازرگاناان جهات باین    ترین و نخستین گزینه مصادرات را شاید بتوان ساده
هاي  انگیزش .شوند میهاي کنشگرانه و یا واکنشگرانه مواجه  هاي هدف با انگیزش براي صادرات به کشور ها شرکت

 وجودها  ي جذایی در آن بازارها فرصتزیرا  .کشانندکنند یا میهاي هدف جذب می کنشگرانه شرکت را به سوي بازار
به طور مثال پس از تحری  محصولات کشاورزي اروپایی توسط دولت روسیه، زمینه مساعد و فرصت مناسابی   .دارد

در مقابال   .براي بازرگانان ایرانی جهت صادرات هرچه بیشتر محصولات کشااورزي باه ایان کشاور فاراه  گردیاد      
کند چرا که به طاور مثاال خاط    المللی می ي بینها را مجبور به مراجعه به بازار ها شرکتگرایانه هاي واکنش انگیزش
  .رو به افول استها  هاي داخلی آن کنند یا مازاد تولید دارند یا بازارزیر ظرفیت فعالیت میها  تولید آن

)اعا  از   که کل فروش کالا یا خدمات به مشاتریان  دهد میصادرات مستقی  هنگامی رخ  :صادرات مستقیم -
 دهاد  مای مطالعاات نشاان    .کنندگان کلی و جزئی( در خارج از کشور میزبان رخ دهدمشتري نهایی یا توزی  
با این  شود میبه صورت ناخواسته یعنی در اثر یک سفارش وصولی انجام  ها شرکتحدود یک سوم صادرات 
رخ هاي صادراتی جدید  در اثر برنامه و اراده مستقی  شرکت براي گشایش بازار معمولاًحال صادرات مستقی  

هااي بازاریاابی    و مسایر هاا   محصول صادراتی خود، بازار هدف و ابازار  ها شرکتدر چنین ابتکاراتی  .دهد می
  .کنندصادراتی را به طور دقیق مشخ  می

هاایی در داخال کشاور ماادر     در این نوع از صادرات شرکت محصولش را باه واساطه   :صادرات غیرمستقیم -
به جاي او اصول کالا یا صاورت پاردازش   ها  کند و آنمحول میها  طهفروخته و یا اختیار محصول را به واس
هاایی باراي رهباري    هاي ه  واسطه به طور رسمی و کاملاً حرف .کنندشده از آن را به بازار هدف صادر می

  :عبارتند ازها  هاي لازم به ذکر آن صادرات غیرمستقی  وجود دارند که نمونه

یی که یا چند قل  صادرات غیرمستقی  را در یاک باازار   ها سازمانافراد یا  :1هانمایندگان صادراتی یا ایجنت -
بازاریابی، فروش، حمال و نقال، انجاام     :شاملها  فعالیت آن .شوند می کنند، اجنت نامیدههدف نمایندگی می

ت و در مقابال حاق الزحماه اغلاب باه صاور       شود میتشریفات گمرکی و فراه  آوري سایر اسناد مورد نیاز 
در توساعه صاادرات هماه    ها  این نوع از واسطه .گردددرصدي از ارزش فروش )کمیسیون فروش(  تعیین می

منتهای بایاد در    .ساده و به نسبت ک  هزینه استها  زیرا ارتباط گرفتن با آن .مرسوم و رایج هستندها  کشور
رواباط تجااري شارکت    کفایتی به وجاه و  دقت کافی انجام داد، چرا که در صورت ضعف و بیها  انتخاب آن

   .(1396)آقازاده،صدمه خواهند زد 

به طور کلی صادرات یک یا چند کالا را به نمایندگی از یاک   ها شرکتاین  :2ی مدیریت صادراتها شرکت -
یک شرکت مدیریت صادرات به صورت قراردادي به عنوان یاک   .کنندصادرکننده غیرمستقی   نمایندگی می

)تحت مالکیت گرفتن کاالاي تجااري و کساب ساود از بابات       یسیونی از فروش( یا توزی  کنندهایجنت )کم
از جزئیاات گمرکای، حقاوقی و لجساتیکی      معمولاً ها شرکتکارکنان این  .کندفروش مجدد آن( فعالیت می

کا  نیااز   نیاز یاا  مربوط به صادرات آگاه بوده و کارفرماهایشان را از تأمین این تخص  در داخل شرکت بی
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2 Export Management Companies (EMC) 
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البته براي صادرات ممکن است در طولانی مدت توانمندي صاادراتی   ها شرکتاتکاي صرف به این  .کنندمی
 .شرکت را محدود کند، زیرا شرکت به سراغ ایجاد یک واحد تخصصی داخلی براي صاادرات نخواهاد رفات   

تواناد باه   مادیریت صاادرات مای   برد  میان دو طرف، شرکت  -البته در صورت تعریف یک ارتباط پویا و برد
در ایران با وجاود تأکیادات ساازمان     .المللی مجازي براي شرکت فعالیت کندصورت یک واحد بازاریابی بین

  .(1396و بلوغ یافته تشکیل نشده است )آقازاده،اي  هتوسعه تجارت تاکنون شرکت مدیریت صادرات حرف

ه به صادرات غیرمستقی  خدمات صادراتی ارائه داده و یی هستند کها شرکت :1ی بازرگانی صادراتیها شرکت -
کاه   در حاالی  .دهند میرا نیز تسهیل کرده یا انجام  ها شرکتهاي مربوط به صادرات مستقی   در کنار آن کار

سی به مشتریان در رابطه با -تی-، ئیشود میي مدیریت صادرات به حوزه صادرات محدود ها شرکتخدمات 
هاي توزی ، انبارداري، تأمین مالی و حتی تولید محصولات خادمات   رت متقابل، کانالصادرات، واردات و تجا

هایی نظیر کمپانی هند شارقی  سی را با بنگاه-تی-پیش مفهوم ئیها  هاي اروپایی سال کشور .دهند میارائه 
هااي کوچاک و    بنگااه گویناد کاه از    سوگوسوشا میها  را اصلاح و به آن ها سازماناین ها  ژاپنی .ابداع کردند
در کاره باه ایان     .شاود  مای ي بزرگی نظیر میتسوبیشی، میتساوئی وایتوچاو را شاامل    ها شرکتخانوادگی تا 

   .(1396 )آقازاده، شود مییی نظیر سامسونگ و هیونداي ها شرکتگویند که شامل ابرچائبول می ها شرکت

هنگاامی کاه طارفین     .تجارت متقابل استیک قس  خاص و مرسوم از صادرات و واردات  :2تجارت متقابل -
هااي ماالی و باانکی     هاي پولی را به علت سیست  امکان پرداخت ها شرکتها،  افراد یا  تجاري اع  از دولت

نداشته باشند، یا فاقد نقدینگی لازم براي این کار باشند؛ اما کالا یا خدمتی ارزناده در اختیاار داشاته باشاند،     
تجارت متقابل یعنی فروش کالا و خدمات بخشی یا تمام ثمان   .وجود داردها  ان آنامکان تجارت متقابل می

المللای ها     تجارت متقابل همچنین یک روش پرداخت باین  .معامله با کالا یا خدمات دیگري پرداخت شود
 .شود میمحسوب 

 حق امتیاز -4-3-2

معنوي خود را براي زماان مشاخ  باه شارکت     در این نوع فعالیت یک شرکت امتیاز دهنده حق استفاده از دارایی 
تواناد یاک فنااوري، روش    این دارایی معنوي می .کنددیگري که امتیازگیرنده است، در ازاي مبلغی معین واگذار می

ي امتیاز دهناده اغلاب مبلغای را نیاز     ها شرکت، حق انتشار)کپی رایت( نشان تجاري یا برند باشد، 3انجام کار، پتنت
ي ها شرکتبه عبارت دیگر  .دارندبه صورت درصدي از فروش شرکت امتیازگیرنده دریافت می 4رویالتیتحت عنوان 

درصادي از فاروش اسات از امتیازگیرناده      معماولاً واگذار کننده حق امتیاز یک مبلغ ثابت و یک مبلغ متغیر را کاه  
  .کننددریافت می

 فرانچایزینگ -4-3-3

هاي معنوي خود را نظیر فناوري، ناام   ک شرکت، براي شرکت دیگري داراییفرانچایزینگ عملی است که طی آن ی
فرانچایزینگ نیز یاک اساتراتژي یاا روش     .کند تا تحت نظارت اقدام به تولید یا ارائه خدمت کندو نشان فراه  می

ساوم باه فرانچاایز    در این تفاه  یک سازمان یا کارآفرین مستقل مو .المللی است هاي بین مرسوم براي ورود به بازار
کند که تحت نام یک فرد حقیقی یا حقوقی دیگر موسوم باه فرانچایزدهناده   کننده یا فراتچایز گیرنده اجازه پیدا می
هااي کااري و    در این جریان فرانچایز دهنده نام و نشان تجاري خود، سیسات   .کار کند و در عوض مبلغی را بپردازد
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کنتارل کیفیات را در اختیاار فرانچایزگیرناده قارار       ...یر آموزش، تبلیغاات و اجرایی، فناوري، و خدمات مستمري نظ
فرانچایزیناگ باه شارکت     .)لایسنینگ( متفاوت اسات  فرانچایزینگ از لحاظ متعددي با اعطاي حق امتیاز .دهد می

لذا اولاً این روش به فرانچایزگیرناده   .دهد میفرانچایزدهنده اختیارات بیشتري در کنترل و نظارت بر فرانچایزگیرنده 
هاي مدیریتی، آموزش، و انجام  هاي مشخصی را براي کنترل کیفیت محصول، اجراي سیست  و چارچوبها  پروتوکل

داري، دوم اینکه فرانچایزینگ اغلاب در صانعت خادمات نظیار تفریحاات، رساتوران       .عملیات بازاریابی تحمیل کند
ب و کار رواج بیشتري دارد؛ سوم اینکه فرانچایزینگ نیازمناد پاایش و همراهای مساتمر     گري، و خدمات کسمعامله

  .برداري از آن است فرانچایزدهنده، هنگام اجراي طرح و در حین بهره
 های تخصصی ورود  شیوه -4-3-4

هااي   گاذاري ي ورود را به طور تخصصی به کارگیرند که لزوماً باه سارمایه  ها روشممکن است انواعی از  ها شرکت
  .شود میهاي کلید تحویل  شامل پیمانکاري، قرارداد مدیریت و پروژه ها روشاین  .بلندمدت نیازي ندارند

ي مختلف اع  از بزرگ و کوچاک اختیاار   ها شرکتپیمانکاري به عنوان یک روش ورود بوسیله  :1پیمانكاری -
 .دهد میبراي تولید فیزیکی محصول را کاهش  ها شرکتاین کار سرمایه و نیروي انسانی مورد نیاز  .شود می

کنندگان کنند و در مقابل با تعداد زیادي از تولیدیی مثل نایک عمده مناب  خود را صرف بازاریابی میها شرکت
  .محول کرده استها  در آسیاي شرقی قرارداد بسته و تولید خود را تحت استاندارد مشخ  به آن

شارکت دیگار را از    شاود  میریت توافقی است که طی آن یک شرکت متعهد قرارداد مدی :2قرارداد مدیریت -
تجربه، تخص  و خدمات فنی و مدیریتی خود براي یک دوره مشخ  برخاوردار کناد و در مقابال مازدي     

هااي   این مزد ممکن است یک نرخ ثابت، درصدي از فروش و یا هاردو باشاد و البتاه پااداش     .دریافت دارد
بادون   دهاد  مای چنین قراردادهایی باه صااحبان تخصا  و تجرباه اجاازه       .ده گرددموردي ه  به آن افزو

نیاز از  هاا   در ماواردي متعادد دولات    .هاي مازاد دست یابناد  قابل توجه درآمد پذیري و ریسکگذاري  سرمایه
 .اناد  دعوت کرده ...صنعتی، کشاورزي و ي صاحب دانش و تخص  براي مدیریت خدمات عمومی،ها شرکت

تحات مادیریت    ها شرکتبراي مثال دولت قزاقستان مدیریت شبکه انتقال برق خود را به یک کنسرسیوم از 
توانند در طای  هاي داخلی می به این ترتیب نیرو .سال واگذار کرده است 25براي  3بی-بی-شرکت بزرگ اي

  .یک مدت معین صاحب دانش لازم براي برعهده گرفتن مسئولیت شوند

این استراتژي قراردادي است که در طی آن شارکتی تماامی اماورات طراحای، سااخت،       :تحویلپروژه کلید  -
در این  .دهد میتجهیز  و سیست  را تا مرحله آمادگی کامل براي کار و تولید براي یک کارفرماي دیگر انجام 

ا نیاز در اختیاار   هاي مهندسی و تکنیکی ر آلات و تجهیزات، مهارتالمللی علاوه بر ماشین حالت شرکت بین
المللی نه  این شرکت بین .دهد میپرسنل محلی را نیز براي اداره مجموعه آموزش  معمولاًخریدار قرار داده و 

برد، بلکه در آینده نیز از بابت تأمین مواد و تجهیزات براي کارفرما سود خواهد از فروش فوري بهره میها  تن
اي، فرودگااه، و  پیچیاده و چندلایاه مانناد سااخت نیروگااه هساته      هااي بازرگ،    این شیوه براي پاروژه  .برد

یک قس   .هایی اغلب بسیار بزرگ هستندبنابراین پیمانکاران چنین پروژه .رودهاي نفت به کار می پالایشگاه
به  .نام دارد 4تی-او-واگذاري یا بی-بهره برداري -هاي کلید تحویل در اصطلاح به ساخت مرسوم براي پروژه

هااي سااخت مساتهلک     کند تا هزینهسازد، مدتی از آن بهره برداري میمیاي  هن معنا که شرکتی مجموعای
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 اي از یک قرارداد ساخت مثال هایپراستار نمونه .نمایدشود و سپس آن را به کشور یا شرکت میزبان واگذار می
در این قرارداد،  .کارفور بود-ماف تهران و شرکت 5ساله میان شهرداري منطقه  25برداري و واگذاري بهره -

گذار قرار گرفته تا زمانی مشخ  ضامن احادا    در اختیار سرمایه 5زمین)عرصه( از سوي شهرداري منطقه 
ها  برداري کند و در پایان دوره تمامی ساختمانپروژه مورد نظر، از اماکن احداثی خود در یک دوره زمانی بهره

در حاوزه   .الک یا کارفرماي اصلی که همان شاهرداري اسات، عاودت نمایاد    و امتیازات حاصل از آن را به م
شرکت اسپانیایی مجري اجرا، احدا  و بهره برداري از یک اي  کشاورزي و درصنعت گلخانه و گیاهان گلخانه

  .هاي روز دنیا در امارات متحده عربی است عظی  و مجهز به تکنولوژياي  ههاي گلخان طرح
 قیم خارجیمستگذاری  سرمایه  -4-3-5

تا در  دهند میمندي از مزایاي مالکیت، اعمال کنترل بر زیرمجموعه ترجیح براي به منظور بهره ها شرکتبسیاري از 
این کار  .گذاري نموده و درگیري بیشتري با آن پیدا کند و به سبب آن سود بیشتري نیز کسب کندبازار هدف سرمایه

و براي این منظور اغلاب چهاار روش پیشانهاد     شود میذاري مستقی  خارجی بیان گدر مجموع تحت عنوان سرمایه
کساب   .2 گویناد؛ گذاري مستقی  گرینفیلد که به آن زیرمجموعه کاملاً تحت مالکیت نیز مای سرمایه .1 :شده است
 .اتحاد استراتژیک .4 مشارکت انتفاعی یا جوینت ونچر؛ .3 مالکیت؛

 عبارتست از ایجاد یک کساب و کاار جدیاد از ابتادا     1گذاري گرینفیلدسرمایه استراتژي :استراتژی گرینفیلد -
گردد  که ساخت و ساز به تازگی در آن شروع می)وجه تسمیه آن به مفهوم سرزمین بکر و سبز یا گرینفیلد بر

 در این حالت شرکت خرید زمین، احدا  و خرید نصب تجهیزات، اساتخدام و انتقاال کارکناان و    .است(شده
ي بازرگ  هاا  شارکت هااي   گاذاري سارمایه  .دهاد  مای مدیران جدید و شروع عملیات تولیدي جدید را انجام 

خودروسازي از جمله فولکس واگن، تویوتا، هیونداي، جنرال موتورز، مرسدس بنز و بای ام دابلیاو در منااطق    
  .کردنداستفاده گذاري  جنوب و جنوب شرقی کشور برزیل از این نوع استراتژي سرمایه

عبارتست از تحت تملاک گارفتن یاک     2گذاري تحت عنوان تملکاستراتژي دوم سرمایه :استراتژی تملک -
دارد، با خرید یک اي  هاین کار البته خیلی راحت نیست ولی منطق خیلی ساد .شرکت موجود در کشور میزبان

، کارکنان، فناوري، نام و برند هاهاي تولیدي و زیرمجموعه گذار به سرعت کنترل واحدشرکت موجود سرمایه
استراتژي تملاک   .گیردهاي توزی  و بازار در اختیار شرکت مورد نظر را به دست می و شبکهها  تجاري، کانال

تملک همچنین راهی براي جاذب و   .تواند خیلی راحت راهی براي دستیابی به یک بازار هدف جدید باشدمی
  .گویندمی 3ر در بازار است که به آن پیش دستی بر رقباآوردن رقبا به تی  خودي و کسب انحصا

المللای باه ویاژه    ي باین ها شرکتي مذکور ماهیت مشارکتی کمتري داشتند اما ها روش :اتحاد استراتژیک -
ي هاا  شارکت  .زنناد المللی با یکدیگر مای هاي بین وقتی که ه  ارز و ه  قامت ه  باشند دست به همکاري

هااي بازاریاابی و پخاش محصاول      هاي تحقیق و توساعه، کاناال   بازار، فناوري، بخشبزرگ که داراي سه  
امکانات تولید خود را با ها  تساهی     .هستند، ممکن است محصولاتشان را تحت امتیاز همدیگر معتبر سازند

نموده هاي تحقیق و توسعه مشترک انجام دهند، محصولات خود را به صورت مشترک بازاریابی  نمایند، پروژه
توان به اتحااد اساتراتژیک جهاانی    به عنوان مثال می .هاي توزی  همدیگر پخش نمایند و یا از طریق شبکه

شکل گرفته میان شرکت شِل انگلستان و شرکت ملی نفت فلات قاره چین اشاره کرد که موافقتناماه آن در  
ین اتحاد جهانی براي همکاري در ا .در لندن با حضور نخست وزیران دو طرف به امضا رسید 2014ماه جون 
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نوع خاصی از اتحااد    .باشدهاي بالادستی، میان دستی و پایین دستی می توسعه میادین و مشارکت در پروژه
 .استراتژیک جوینت ونچر نام دارد که در ادامه به توضیح آن خواهی  پرداخت

یا مشارکت انتفاعی عبارتست از ایجاد شرکتی با هدف مشاخ  کاه باه طاور      1جوینت ونچر :جوینت ونچر -
شرکت ایجاد شده تحت جوینت ونچر هویت حقوقی  .مشارکتی متعلق به دو یا چند شرکت مستقل دیگر باشد

  .(1396 ي مؤسس دارد )آقازاده،ها شرکتمتفاوتی با 
 

 نظام حمل و نقل   -5

بایاد    الملال، ضامن کساب شاناخت،      بیندف، یک مدیر توزی  در بازرگانی علاوه بر انتخاب روش حمل به کشور ه
پیرامون کانال توزیعی که کالا را در سطح بازار یاا کشاور هادف پخاش نمایاد و باه دسات مشاتري برسااند نیاز           

ي پخاش  هاا  شرکتتوان به جلب عامل و نمایندگی فروش، هاي توزی  داخلی می از جمله کانال .گیري نماید صمی ت
هااي اینترنتای    هاي و هایپرها، مراکز خرید عمومی و تخصصی، بنکداران، و فروشاگاه  هاي زنجیر یرگی، فروشگاهمو

کنند تا عملیات توزی  صورت گیرد، اعضاي کاناال نامیاده   فعالیت میها  اشخاصی که در جریان این کالا .اشاره کرد
هاي توزی ، به نظام حمال و نقال در    و مشخصات کانال از این رو، در این بخش ضمن بررسی ابعاد، انواع .شوند می

  .پردازی  بازاریابی صادراتی می
 

 های توزیع کانال -5-1

که منجر به انتقال کالا و خدمات از مناب  تولید به سمت خریداران  شود میاطلاق  ها فعالیتاي از  توزی  به مجموعه
به طوري که این عملیات سه  بسزایی در قیمت تمام شده کالا و خدمات دارند)کورتز و  .گرددمی کنندگان مصرفو 

توان گفات توزیا    با در نظر گرفتن تعاریف مختلفی که تاکنون در حوزه توزی  صورت گرفته است، می .(2008 بون،
ترین ابی است که در سادهتوان گفت توزی  یکی ازاجزاي آمیخته بازاریهمچنین می .حلقه اتصال تولید ومصرف است

باه عباارت دیگار مهمتارین      .حالت آن وظیفه انتقال محصول از محل تولید به محل خرید مشتري را بر عهده دارد
وظیفه مدیریت توزی  آن است که کالا را در زمان و مکان مناسب در دسترس مشتریان اع  از بالفعل و بالقوه قارار  

ي انبارداري، حمل و نقل، کنترل و تکمیل موجودي، مدیریت سفارش مشتري، ها فعالیتمدیریت توزی  شامل  .دهد
  .(2008باشد )کورتز و بون،محصول، ارسال به مشتري و مدیریت کالاي برگشتی می بندي بسته

 :المللی در حوزه توزی  با دو مسئله عمده مواجه هستند ي بینها شرکت
 ها وارد نمایند؟ هاي هدف انتقال و به آن کشور به کشور یی کالا را از محل تولیدها روشچگونه و از چه  (1
 چگونه کالا را در سطح کشور مورد نظر توزی  نموده و تجاري سازند؟ (2

المللای   ي باین ها شرکتتوان گفت که یکی از موضوعات کلیدي پیش روي مدیران توزی  در در مورد سؤال اول می
ي هر وسیله ارزیابی گردد و سپس ها فرصتو ها  باید هزینه .استانتخاب وسیله حمل و نقل از مبدأ تا کشور مقصد 

براي تحویل یک کالا ممکن است هزینه حمل بسیار مه  باشاد و باراي یاک کاالاي دیگار       .انتخاب صورت گیرد
، قابلیت اتکا و ایمنی حمل ونقل ه  از  المللی بینکاهش زمان در چرخه تحویل  .تحویل به موق  اهمیت داشته باشد

ي حمل و نقال ترکیبای در ایاران    ها شرکتیی موسوم به ها شرکت .یگر عوامل مؤثر بر انتخاب روش حمل هستندد
ي حمل و نقال را باراي انتقاال کاالا از     ها روشوجود داشته و به طور تخصصی بهترین مجموعه از ها  وسایر کشور

هااي و اماور    اغلب تمامی خدمات حمل و نقل اع  از دریایی، ریلای، جااد   .دهند میبه مشتریان ارائه  Bبه  Aنقطه 
از جملاه ایان    .گیارد انجام مای  ها شرکتگمرکی مربوط به واردات و صادرات شامل تبادل اسناد مربوطه توسط این 
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 آهان جمهاوري  اناداز کارکناان راه  توان به شرکت ترکیب حمل و نقل وابسته به مؤسسه صندوق پاس می ها شرکت
 .(1388 )چراغی و همکاران، اسلامی ایران اشاره کرد

و سطح خدمات ارائه  ها شرکتهاي انبارداري و موجودي انبار  به هر حال روش حمل و نقل تأثیر زیادي روي هزینه
 هاي طبیعای،  هاي با عمر بسیار ک  یا با حساسیت زیاد نظیر گل در مورد کالا .شده به مشتریان در تحویل کالا دارد

 .هاي گرانقیمت حمل هوایی همواره قابل بررسی است دار، و حتی خودروهاي مارک جواهرات و لباس
 وظایف كانال توزیع -5-1-1

در واقا ، کاناال توزیا  از نظار      .کنندگان را برعهاده دارد  کانال توزی ، وظیفه انتقال کالا از تولیدکنندگان به مصرف
کننادگان   و خادمات از اساتفاده  هاا   دارد که موجد جدایی کاالا  را از میان برمیاي  زمانی، مکانی و مالکیت، آن فاصله

 :اعضاي کانال توزی  انجام وظایف زیر را بر عهده دارند .(1388)سعادت، شود میها   واقعی آن
آوري و توزی  اخبار و اطلاعات تحقیقات بازاریابی درباره بازیگران و نیروهاي موجود در محیط  جم  :اطلاعات -

 .ریزي و مساعدت به امر مبادله مورد نیاز است بازاریابی که براي برنامه

 .کننده درباره کالا تهیه و پخش و نشر اطلاعات ترغیب :تبلیغات -

 .ران بالقوهجستجو و برقراري ارتباط با خریدا :تماس -

 .شود میبندي نیز  بندي، مونتاژ و بسته این کار شامل تولید، درجه .جورکردن کالا با نیازهاي خریدار :انطباق -

دستیابی به توافق بر سر قیمت و سایر شرایط انجام معامله به نحوي که امکاان تصارف و مالکیات     :مذاکره -
 .کالا فراه  گردد

 .حمل و نقل و انبارکردن کالا :توزی  فیزیکی -

 .هاي توزی  تأمین وجوه و استفاده از آن براي تأمین هزینه :تأمین مالی -

 .قبول مخاطرات مربوط به انجام کار توزی  :پذیري مخاطره -

در اینجا مسئله  .رسند گیرند و با کمک سه وظیفه آخري به انجام می با کمک پنج وظیفه نخست، معاملات شکل می
 .مسئله مه  این است که چه کسی باید این امور را انجام دهد .جام این امور نیست، این امور باید انجام شوندمه ، ان

آورد و بالاخره، انجام این  انجام این وظایف را فراه  می :اند اگر دقت شود این وظایف همگی داراي سه وجه مشترک
ین وظایف توسط خود تولیدکننده انجام گیرد هزینه تمام شده اگر ا .وظایف بین اعضاي کانال توزی  قابل انتقال است

هاي توزی   برعکس، اگر انجام قسمتی از این امور به واسطه .دهد افزایش خواهد یافت و قیمت فروش را افزایش می
ش اما در اینجا واساطه باراي پوشا    .یابد هاي فروش تولیدکننده کاهش می و به تب  آن قیمتها   محول گردد، هزینه

 .به بهترین نحو ممکن قادر باه انجاام آن باشاند   ها   هاي خود باید مبلغی به قیمت صورتی تقسی  شود که آن هزینه
  .(1388 کنندگان منجر گردد )سعادت، انجام این وظایف باید به جور شدن بهترین ترکیب کالا براي مصرف

 

 سطوح كانال توزیع -5-1-2

کاه انجاام قسامتی از    هاا    هر لایه از واسطه .سطوح مختلف کانال توصیف کرد توان براساس هاي توزی  را می کانال
، یاک ساطح کاناال ناام دارد و از آنجاا کاه       شاود  میدار  وظیفة تحویل کالا و مالکیت آن به خریدار نهایی را عهده

هر کانال توزی  نیز  کننده نهایی نیز انجام قصمتی از این وظایف را خود برعهده دارند، قسمتی از تولیدکننده و مصرف
کنناده را باا    شکل زیر چنادین کاناال توزیا  مصارف     .نامی  در اینجا تعداد سطوح واسطه را طول کانال می .هستند
 .(1388 )سعادت،دهد  میهاي متفاوت نشان  طول
ل فقط هیچ سطحی از واسطه وجود ندارد این کانا .گویند ، که به آن کانال بازاریابی مستقی  نیز می1در کانال  -

 .فروشد کنندگان می شامل یک تولیدکننده است که محصول خود را به طور مستقی  به مصرف
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کنناده، هماان    این دو سطح واسطه، در باازار مصارف   .، از دو سطح واسطه تشکیل شده است3کانال شماره  -
 .فروشان هستند فروشان و خرده عمده

فاروش و   اي به نام دلال باین عماده   در این صنعت، واسطه .، از سه سطح واسطه تشکیل شده است4کانال  -
هاي توزی  با سطوح بیشتري نیز بتوان یافت، اما این امري بسیار  ممکن است کانال .گیرد فروش قرار می خرده

از دیدگاه تولیدکننده، تعداد زیاد سطوح به معنی محدودیت نظارت و کنترل است و البته هار قادر    .نادر است
 .هاي آن نیز بیشتر خواهد بود انال بیشتر باشد، دشواريسطوح یک ک

جریان فیزیکای کاالا، انتقاال     .هستند  ت مختلفی با یکدیگر در ارتباطتوزی ، از طریق جریانا هاي تمام سطوح کانال
ات جریانا  ایان  .اناد  ها، مبادله اطلاعات، جریان تبلیغات پیشبردي، از جمله ایان جریاناات ارتبااطی    تخمالکیت، پردا

 (.Kotler & Armstrong, 2006) سازندهایی روبرو  هاي توزی  با یک سطح یا بیشتر را با پیچیدگی توانند کانال می

 مصرفی بازاریابی های كانال :10نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 سازمان و رفتار كانال توزیع -5-1-3

اي هساتند کاه از طریاق جریانااتی مختلاف، باا ها  در         هاي توزی ، واقعیتی غیر از مجموعه مؤسسات سااده  کانال
براي نیل باه اهاداف   ها   اي هستند که در آن مردم و شرکت هاي رفتاري پیچیده هاي توزی ، سیست  کانال .اند ارتباط

هاي کانال از رفتارهاي متقابال غیررسامی    بعضی از سیست  .گذارند فرد، شرکت و کانال بر یکدیگر تأثیر متقابل می
 .شوند چنان نظام سازمانی بسیار مستحکمی هدایت و رهبري می که داراي آن شود میمحض بین مؤسساتی تشکیل 

هاي کاناال جدیاد هماواره در حاال      و سیست ها   ماند و انواع جدید واسطه گاه ثابت باقی نمی هاي کانال، هیچ سیست 
وساط اعضااي آن ماورد    در این قسمت، رفتار کانال توزی  و نحوه سازماندهی انجام امور مربوط به کانال، ت .ظهورند

 .(1396 )آقازاده، گیرد بررسی قرار می
هااي   یافته از شرکت اي نه چندان مستحک  و سازمان هاي توزی  از مجموعه درگذشته، کانال :سازمان کانال -

هایی که دربااره کاارآیی کال کاناال از خاود نگرانای چنادانی نشاان          شرکت .شده است مستقل تشکیل می
لاذا ایان    .اناد  هاي توزیعی مرسوم و قراردادي از داشتن یک رهبري قوي محاروم باوده   این کانال .دادند نمی
 .(1396شدند )آقازاده،  رو می آور با مشکل روبه ها همواره در اثر کارایی ضعیف و تضاد زیان  کانال

متحد که براي خیر و صلاح خود با ه   شود مییک کانال توزی  از مؤسسات ناهمگونی تشکیل  :رفتار کانال -
در کانال توزی  هر یک از اعضا نقشی برعهده دارناد و در   .هر عضو کانال به سایر اعضا وابسته است .اند شده

از آن جا که موفقیت هر یک از اعضاي کاناال  .یابند هاي خاصی دست می ایفاي یک یا چند وظیفه به مهارت
هاا    آن .عضو کانال با ه  همکاري کنندتوزی  به موفقیت کل کانال بستگی دارد، مطلوب است که مؤسسات 

ها باید با ه  هماهنگ   هاي آن اهداف و فعالیت .باید وظایف خود را درک کنند و آن را به درستی انجام دهند

کنندهمصرف  

کنندهمصرف  

1کانال  تولیدکننده  

فروشخرده  

کنندهمصرف  

کنندهمصرف  

فروشخرده تولیدکننده 2کانال   

کنندهمصرف تولیدکننده 3کانال   

فروشخرده قروشعمده تولیدکننده 4کانال    دلال 



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
67 

 
 

 .آنان باید براي رسیدن به اهداف کلی کانال توزی ، با ه  همکاري کنند .باشد
 

 كانال توزیع  ریزی طرح -5-1-4

است و آن چه که عملای اسات،   ها   چه که مطلوب آن  هاي بازاریابی، تولیدکنندگان باید بین آن کانالهنگام طراحی 
محادودیت سارمایه باعا      .کناد  کار را از یک بازار محدود آغاز مای  معمولاًیک شرکت تازه تأسیس،  .انتخاب کنند

ین چند واسطه محدود، ممکن است شامل ا .که چنین شرکتی در هر بازار از چند واسطه موجود استفاده کند شود می
فروشان موجود، چناد شارکت    فروش، تعدادي از خرده چند کارگزار فروش متعلق به خود تولیدکننده باشد، چند عمده

در اینجاا مشاکل    .ممکن است انتخاب بهترین کانال توزی  با دشواري همراه نباشد .حمل و نقل و چند انبار محدود
  .(1396 ا چند واسطه خوب است براي قبول مسئولیت توزی  کالا )آقازاده،اصلی متقاعد کردن یک ی

در این  .اگر ادامه کار شرکت جدید با موفقیت همراه باشد، امکان ورود به بازارهاي جدید براي او وجود خواهد داشت
اگرچه ایان احتماال    .هاي موجود در بازارهاي جدید متوسل شود حالت نیز تولیدکننده ممکن است باز ه  به واسطه

یعنای در   .هااي بازاریاابی در منااطق مختلاف باشاد      مشی انتخابی به معنی استفاده از انواع کانال وجود دارد که خط
هااي توزیا     فروشان بفروشد و در بازارهاي بزرگ به واساطه  ت خود مستقیماً کالا را به خردهکبازارهاي کوچک، شر

ه از کشور امتیاز انحصاري فروش کالا به بعضی از تجّار داده شود، چرا که مثلاً ممکن است در یک منطق .روي آورد
تواند توسط  گونه عمل کنند و در منطقه دیگري از کشور کالا می دهند این بازرگانان چنین مناطقی ترجیح می معمولاً

ی که تولیدکنناده انتخااب   بنابراین، سیست  کانال .کلیه مجاري فروشی که از آمادگی لازم برخوردارند، به فروش رسد
 .کند و شرایط محلی تغییر می ها فرصتکند بسته به  می

 ریزی کانال توزیع طرح
کنندگان، تعیین اهاداف   طراحی و انتخاب یک سیست  کانال توزی ، مستلزم تجزیه و تحلیل نیازهاي خدماتی مصرف

 .استها   ی هر یک از آنهاي کانال اصلی دیگر و ارزیاب هاي کانال، شناسایی گزینه و محدودیت
هااي خادماتی    طراحی کانال توزی ، با بررسیی دقیق انتظارات و خواسته: کننده بررسی نیازهای خدماتی مصرف  -1

دهد، به پنج گروه قابال   خدماتی که کانال توزی  ارائه می .گردد میهاي مختلف بازار آغاز  کنندگان در قسمت مصرف
 :(1396تقسی  است )آقازده،

خرند یا تعدادي؟ هرچه میازان خریاد کمتار باشاد      کنندگان از یک کالا یک واحد می آیا مصرف :خریدحج   -
 .خدماتی که باید ارائه شود، بیشتر خواهد بود

اند براي خرید باه   کنند، یا آماده کنندگان از مناطق واق  در نزدیک خود خرید می آیا مصرف :عدم تمرکز بازار -
هر قدر کانال توزی ، عدم تمرکز  .اند بزنند یا این که خواهان خرید از طریق پست مناطق دورتر بروند یا تلفن

 .بیشتري داشته باشد، باید خدمات بیشتري ارائه کرد

کنندگان انتظار دارند کالا را فوراً دریافت کنند یا حاضرند صبر کنناد؟ انتظاار تحویال     آیا مصرف :زمان انتظار -
 .تر از کانال استفوري به معناي انتظار خدمات بیش

دهند؟ هر  پسندند یا تعداد محدودي را ترجیح می کنندگان ترکیب بسیار متنوع کالا را می آیا مصرف :تنوع کالا -
 .تر باشد، سطح خدمات مورد نیاز بالاتر خواهد بود قدر ترکیب کالاي کانال متنوع

ایان   .کنندگان است که مورد علاقه مصرف براي طراحی یک کانال توزی  کارآ، طراح باید سطوح خدماتی را بشناسد
شرکت خود نیز ممکن است براي  .پذیر یا عملی نباشد احتمال نیز وجود دارد که تأمین تمام خدمات مورد نیاز امکان

اي  به علاوه، ارائه خدمات بالا، مستلزم هزینه است، هزینه .هاي لازم باشد ارائه خدمات مورد نیاز فاقد مناب  یا مهارت
یاک شارکت بایاد خادمات ماورد نیااز        .انجاماد  کننادگان مای   سرانجام به افزایش قیمت فروش باراي مصارف  که 
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هاي مربوطه و ه  باا انتظاارات مشاتري     پذیري تأمین این خدمات و هزینه کننده را با توجه به میزان امکان مصرف
کننادگان اغلاب    که مصارف دهد  میدار نشان  هاي تخیف فروشی موفقیت خرده .درباره قیمت فروش کالا تعدیل کند

حاضرند انتظارت خود درباره سطوح خدمات را کاهش دهند، مشروط به این که این کاهش منجر به کااهش قیمات   
 .فروش گردد

کننادگان متناساب    اهداف کانال، باید با سطح خدمات موردانتظار مصارف : های کانال تعیین اهداف و محدودیت -2
 .رو است که از کانال، سطوح خدمات مختلفای را انتظاار دارناد    با چندین قسمت بازار روبه معمولاًیک شرکت،  .باشد

تواناد در هار باازار     خدمت کند و بهترین کاناالی را کاه مای   ها   هایی از بازار را که قصد به آن چنین شرکتی، قسمت
ر پی به حداقل رساندن هزینه کانال هاي بازار، باید د یک شرکت در هر یک از قسمت .گزیند استفاده کند، خود بر می

 .براي ارائه سطح خدمات مورد انتظار باشد
هاا، رقباا و    هاي شارکت، واساطه   گذاري هاي هر شرکت از یک کانال توزی ، تحت تأثیر ماهیت کالا، ساست خواست

اي  حظاه مشخصاات کاالا بار طراحای کاناال تاأثیر قابال ملا        .گیرد که شرکت در آن فعالیت دارد محیطی قرار می
براي مثال، کالاهاي فاسدشدنی براي جلوگیري از هرگونه تأخیر و معطلی، با بازاریابی مساتقی  بیشاتري    .گذارد می

  .نیاز دارند
پس از این که یک شارکت، اهاداف کاناال خاود را تعیاین کارد، بایاد باه تعیاین          : های اصلی شناسایی گزینه -3

 .هاي هر یک از اعضاي کانال اقدام کند اد واسطه و مسئولیتهاي کانال خود برحسب نوع واسطه، تعد گزینه

هایی را بشناسد که براي انجام امور مربوط به کاناال توزیا  وي،    یک شرکت باید انواع واسطه :انواع واسطه -

 .در دسترس او قرار دارند
در هر ساطح توزیا  از   خواهند  هایی را معلوم دارند که می چنین باید تعداد واسطه ه ها   شرکت :تعداد واسطه -

 :در این مودر سه خط مشی زیر وجود دارد .استفاده کنندها   آن
توزیا  وسای ، باه     .اند به دنبال توزی  وسی  معمولاًتولیدکنندگان کالاهاي راحتی و مواد اولیه،  :توزيع وسيع -

ه جاا موجاود باشاند    واقعااً بایاد در هما   ها  گونه کالا این .معنی عرضه کالا در تعداد زیاد مجاري فروش ست
ماثلاً   .دست یابدها   نیاز داشت بتواند به آنها   کننده در هر مکان و در هر زمانی که بدان طوري که مصرف به

کننده و افزایش مکان دسترسای باه    خمیردندان، شکلات و سایر اقلام مشابه، براي سهولت و راحتی مصرف
 .وندش مجاري فروش عرضه میها   این کالاها، در میلیون

هااي کالاهااي خاود را عمالاً      برعکس توزی  وسی ، بعضی از تولیدکنندگان، تعداد واساطه  :توزيع انحصاري -
توزیا  انحصااري، اغلاب در ماورد      .انجاماد  این رویه در نهایت به رویه توزی  انحصاري می .کنند محدود می

امیدوار است که با اعطاي حق امتیااز  تولیدکننده  .رود هاي جدید و پوشاک گرانقیمت زنان به کار می اتومبیل
هااي   انحصاري فروش، از لحاظ توزی ، وضاعیت خاوبی پیادا کناد و کنتارل و نظاارت بیشاتري بار قیمات         

توزیا  انحصااري غالبااً     .داشته باشاد ها   هاي فروش، تبلیغات پیشبردي، شرایط اعتباري و خدمات آن واسطه
 .شود میش نرخ سود کند و موجب افزای تصویر ذهنی کالا را بهتر می

توزی  انتخالی چیزي است میان توزی  وسی  و توزی  انحصااري، در توزیا  انتخاابی، تعاداد      :توزيع انتخابي -
هایی است که براي عرضاه و فاروش کاالاي شارکت      بیش از یکی است، اما کمتر از تعداد واسطهها   واسطه

 .کند در توزی  انتخابی، شرکت مساعی خود را صرف تعداد زیادي مجاري فروش نمی .کنند اعلام آمادگی می
تلاش فروشی را انتظار دارد که بیشتر ها   در این شیوه، شرکت فقط به چند واسطه منتخب توجه دارد و از آن

ار را پوشش دهد، اي مناسب، باز دهدبه گونه توزی  انتخابی به تولیدکننده امکان می.و بهتر از حد متوسط باشد
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هاي تلویزیون، مبلمان و اثاثیه منزل و  اي کمتر، اکثر مارک اما نسبت به توزی  وسی  یا نظارت بیشتر و هزینه
 .رسند ابزارآلات از طریق توزی  انتخابی به فروش می

اعضااي  هاي هار یاک از    ها باید درباره شرایط و مسئولیت  تولیدکننده و واسطه :هاي اعضاي كانال مسئوليت -
این توافق، شامل توافق بر سر قیمت فروش، شرایط فاروش، حاق و حقاوق منطقاه      .کانال به توافق برسند

تولیدکنناده بایاد فهرسات قیمات      .گیارد  فروش و خدمات خاصی است که توسط هر یک از اعضا انجام می
ننده باید منطقه فروش هر اي را در نظر بگیرد، تولیدک ، تخفیفات منصفانه فروش را تنظی  کند و براي واسطه

هاي فروش جدید نیز نهایت مراقبت را به  ها را تعیین کند و در مورد تعیین محل فعالیت واسطه  یک از واسطه
هااي توزیا     خدمات و تعهدات متقابل باید دقیقاً براي طرفین روشان گاردد، خصوصااً در کاناال     .عمل آورد

 .انحصاري یا با امتیاز
هاي مختلف تعیین کرده است و در نظر  فرض کنید شرکتی چندین گزینه براي کانال: های اصلی ارزیابی گزینه -4

براي این  .کند کانال توزیعی را انتخاب کند که به بهترین وجه، اهداف بلندمدت شرکت را تأمین میها   دارد از بین آن
چگونگی نظارت، کنترل و معیارهاي تطبیقی، ماورد ارزیاابی    منظور، شرکت باید هر کانال توزی  را از نظر اقتصادي،

 .قرار دهد
هااي فاروش و    شارکت باا واساطه    .گزیناد  یک شرکت مادرن، سیسات  ارتبااطی بازاریاابی را باراي خاود بار مای        

کننادگان و ایان جواما  تمااس      نیز با این مصرفها   واسطه .سازد کنندگان و جوام  مختلف ارتباط برقرار می مصرف
باه   .گیرناد  کنندگان نیز از طریق ارتباط دهان به دهان با یکدیگر و با سایر جوام  ارتباط مای  مصرف .کنند ار میبرقر

 .خوراند ي دیگر اطلاعاتی را پس میها گروهبیان دیگر، هر گروهی براي تمام 
عیاین تعاداد   یکی از مهمترین تصمیمات باراي عرضاه محصاول، در حاوزه ت    : های انتخاب کانال توزیع تراتژیاس

 :شود میدر این راستا سه گزینه به شرح زیر مطرح  .شود میاخذ ها  واسطه
، بیشاتر در  شاود  میی را شامل فروش خردهاین استراتژي که توزی  محصولات در تعداد زیادي  :توزیع گسترده -

چرا که مردم عموماً حاضار نیساتند باراي خریاد      .هاي روزمره و متداول کاربرد دارد حوزه مواد مصرفی و کالا
ی باه  فروشا  خردهترین  کالاهایی مانند ماست و صابون، مسافت زیادي را طی کنند بلکه انتظار دارند در نزدیک

بنابراین اغلب تولیدکنندگان مواد غذایی و اینگونه محصولات از این نوع اساتراتژي   .آن دسترسی داشته باشند
  .ا دسترسی عامه مردم به محصولات خود را در بالاترین حد ممکن فراه  سازندکنند تاستفاده می

فروشانی باراي عرضاه محصاول ماورد نظار در منااطق        در این شیوه توزی ، خرده :)انتخابی( توزیع گزینشی -
 .است در این حالت از توزی  گسترده کمتر و از توزی  انحصاري بیشترها  تعداد واسطه .شوند میمختلف انتخاب 

گیرد، چرا که مشتریان این مورد استفاده قرار میها  این استراتژي توزی  بیشتر براي لوازم خانگی و اینگونه کالا
  .در محل زندگی خود بیابند انتظار ندارند این قبیل محصولات را حتماًها  نوع کالا

در ایان   .شاود  مینحصاري انتخاب در این شیوه در هر منطقه یک واسطه به عنوان نماینده ا :توزیع انحصاری -
بسیار کمتر از دو نوع دیگر بوده و بیشتر در مورد محصولات ویژه از قبیل اتومبیل و ها  استراتژي، تعداد واسطه

چرا که مشتریان وفادار به این محصولات با کمال علاقه حاضرند  .گیردهاي خاص مورد استفاده قرار می لباس
  .رد نظر مسافت زیادي را طی کنندبراي دستیابی به محصول مو

 

 ریزی حمل و نقل صادراتی برنامه  -5-2
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 1هاي تجاري ي حمل و نقل محمولهها شرکتبر ها  هاي خود، تن بسیاري از صادرکنندگان به منظور حمل و نقل کالا
چنانچه این شرکت باه   .هاي حمل و نقل کالا را برآورده کند یعنی شرکت حمل و نقل که تمامی نیاز .کنندتأکید می

  .باشد؛ اما صادرکننده نیز باید نقش فعالی داشته باشد )سازمان توسعه تجارت(درستی انتخاب شود بسیار ارزشمند می
هاي حمل کالا، اینکاوترمز، خادمات هاوایی و دریاایی محمولاه، اساناد و        نهادهایی که در موارد مرتبط با مسئولیت

باید توسط صادرکننده به درساتی شناساایی   ها  و وظایف آنها  سئولیت دارند و نقشم ...مدارک حمل و نقل، بیمه و
  .ي حمل و نقل در راستاي موفقیت در عرصه صادرات همکاري نمایدها شرکتتواند با صادرکننده می .شود

اي آنها، ترخی  ه در این بخش مجموعه اسناد و مدارک معمول مورد استفاده در حمل و نقل صادراتی با ارائه نمونه
هااي حمال و    همچنین راهکار .گیردهاي حمل و نقل  مورد بررسی قرار می گمرکی، اینکوترمز، انواع گوناگون بیمه

بندي هاي خارجی با حفظ کیفیت آنها، شامل نکاتی در خصوص خنک کردن، درجه نقل محصولات کشاورزي به بازار
)سازمان  شود میتخاب تجهیزات حمل و نقل نیز در این مجموعه ارائه ، حمل و نقل، انبارداري و انبندي بستهکردن، 

  .توسعه تجارت(
 

 مراحل حمل و نقل صادراتی  -5-2-1

در اداماه فرآیناد حمال و نقال      .شاود  مای نهاد انجام  11مرحله و توسط  40به طور کلی حمل و نقل صادراتی طی 
 .به شرح ذیل توضیح داده شده است شود میصادراتی که از طریق گشایش اعتبار غیر قابل برگشت انجام 

  .کندخریدار از فروشنده قیمت کالا را درخواست می -1
ر را باراي گشاایش   رساند و خریدار این پیش فااکتو فروشنده با انتشار پیش فاکتور قیمت را به اطلاع خریدار می -2

  .دهد میاعتبار به بانک خود ارائه 
  .کندبانک فروشنده نامه گشایش اعتبار صادر می -3
 .شود میسفارش خرید و نامه گشایش اعتبار به صادرکننده ارسال  -4
  .کندصادرکننده کالا الزامات حمل کالا را به شرکت حمل و نقل ارسال می -5
)در صورت درخواست  کننده دریایی یا زمینیمورد نیاز جهت حمل کالا را با یک حملشرکت حمل و نقل فضاي  -6

  .کندرا به عنوان شماره رزرو جهت حمل و نقل تعیین میاي  هکننده شمارسپس حمل .کندصادرکننده( رزرو می
  .دکنکننده بارنامه و اظهارنامه صادراتی صادرکننده را به واحد حمل و نقل صادر میحمل -7
 )ریلای،  شرکت حمل و نقل بارنامه و الزامات تحویل کالا را به حمل کننده مورد نظر شامل حمل کننده زمینای  -8

  .کندکامیون( ارسال می
  .کندرا در محل مشخصی دریافت کرده و رسید آن را به صادرکننده ارسال می حمل کننده محموله -9
  .گردددر مقصد ارسال میمحموله به همراه اسناد و مدارک رسید  -10
  .کندپس از ارائه محموله، ترمینال مربوطه یک نسخه از رسید را به حمل کننده ارائه می -11
 .شود مییک نسخه از رسید گمرک مقصد )در کشور مبدأ( به شرکت حمل و نقل ارسال  -12
  .دهد میوله مطابقت )در کشور مبدأ( را با شماره رزرو محم شرکت حمل و نقل رسید گمرک مقصد -13
  .شود میمحموله جهت ارسال به مقصد بارگذاري  -14
  .کندهاي مربوطه را به شرکت حمل و نقل ارسال می بعد از بارگزاري کالا، ترمینال مدارک حمل کالا و هزینه -15
ارساال   یاین شاده توساط صاادرکننده    شرکت حمل و نقل یک برنامه صادر نموده و به شرکت حمل و نقل تع -16
  .کند می

                                                           
1 Freight Forwarder 
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  .کندهاي لازم را پرداخت می به محض دریافت بارنامه توسط شرکت حمل و نقل، این شرکت هزینه -17
هاي حمل توسط صادرکننده دلالات کناد و صاادرکننده     هاي قرارداد، بر قبول مسئولیت تمام هزینه چنانچه بند -18

هاي حمل مربوطه را از صادرکننده دریافت و مادارک و   زینهبراي این امر آمادگی نداشه باشد، شرکت حمل و نقل ه
  .کندمدارک لازم جهت تأیید را به صادرکننده ارسال می

را به همراه بارنامه، پایش فااکتور، گاواهی بیماه و      L/Cصادرکننده مدارک مورد نیاز براساس موارد مندرج در  -19
  .کندپیش فاکتور گمرک به بانک ارسال می

تا مطمئن شود هیچ گونه مورد  دهد میهمه مدارک ارائه شده را به دقت بررسی کرده و مورد بازدید قرار بانک  -20
پس از پذیرش و بررسی همه مدارک توسط بانک، بانک بر اسااس ناماه گشاایش اعتباار کاه       .اختلافی وجود ندارد

  .دهد می( را انجام هاي لازم را به فروشنده)صادرکننده توسط خریدار منتشر شده است، پرداخت
بانک صادرکننده مدارک دریافت شده از فروشنده را به همراه اسناد پرداخت به صاادرکننده باه باناک خریادار      -21

  .کندارسال می
  .کندکه بر ارسال بار به خریدار دلالت می شود مییک نسخه از بارنامه )غیر قابل مذاکره( به خریدار ارسال  -22
کشتی، اسناد حمل، اسناد ارسال، فهرست کانتینر و اسناد دریافت محموله، به اداره حمل و نقال  پس از حرکت  -23

  .گرددخارجی ارسال می
چهار روز کاري پس از تخلیه کشتی، گمرک کشور، بارنامه غیرقابل مذاکره را باه هماراه اظهارناماه صاادراتی      -24

  .کندصادرکننده دریافت می
  .شود میرسال کالا به ترمینال حمل کالا ارسال یک نسخه از اسناد ا -25
  .کندبانک خریدار، اسناد و مدارک حمل کالا را در مقابل پرداخت مبلغ پیش فاکتور به وي ارائه می -26
هااي   قبل از رسیدن کالا، اداره حمل و نقل خارجی، اسناد رسید و پیش فاکتور مبنی بر حمل دریایی و هزیناه  -27

  .کندهاي حمل و نقل به عهده خریدار باشد صادر می هاي آن را در صورتی که هزینه دمرتبط و سررسی
خریدار، اسناد ارسال، اسناد رسید محموله، پیش فاکتور و دستورالعمل پرداخت را باه تارخی  کاار گمارک در      -28

  .کندکشور خویش ارسال می
هاي آن را  را به اداره حمل و نقل داخلی ارائه و هزینه ترخی  کار گمرک، بارنامه ظهرنویسی شده قابل مذاکره -29

  .کند)چنانچه به عهده فروشنده باشد( پرداخت می
  .کندکننده محموله را به ترخی  کننده جهت ترخی  ارائه میبه محض رسید بارنامه قابل مذاکره، حمل -30
  .کنداحتمال ترخی  کالا مطل  میهمزمان اداره حمل و نقل، ترمینال حمل دریایی را در خصوص  -31
ترخی  کننده خریدار، اسناد و مدارک لازم و حقوق و عوارض گمرکی را جهت ترخی  کالا بر اساس قوانین  -32

  .کندو مقررات به اداره گمرک محلی ارائه می
رز شاود کاه   چناچاه محا   .اداره گمرک مدارک را بررسی کرده و ممکن است اقدام به بازرسی محمولاه نمایاد   -33

  .دهد میمحموله با قوانین و مقررات مطابقت دارد، اداره گمرک مجوز ترخی  محموله را به ترخی  کار ارائه 
در مواردي که محموله در لنگرگاه کشتی ترخی  نشده باشاد، اداره گمارک، بازرساان را نسابت باه احتماال        -34

  .کنندترخی  محموله مورد نظر در اسکله مطل  می
 .کندخی  کننده گمرک سفارش ارسال کالا به ترمینال داخلی جهت ارسال کالا به مقصد را صادر میتر -35
  .کندترخی  کننده گمرک وارد کننده، بارنامه داخلی را به حمل کننده داخلی ارائه می -36
  .کندحمل کننده داخلی محموله را از ترمینال داخلی دریافت می -37



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
72 

 
 

 .گرددارائه میمحموله به خریدار  -38
  .کندحمل کننده داخلی سند حمل را به ترخی  کننده گمرک وارد کننده ارائه می -39
  .کندالزحمه خود به واردکننده ارسال میو حقها  پس از اتمام حمل و نقل، سندي را جهت پرداخت هزینه -40
 

 حمل و نقل صادراتیها در مسئولیت  -5-2-2

  :بندي نمود توان بدین صورت تقسی  ي همکار را میها سازمانها و وظایف افراد یا  در حمل و نقل صادراتی، مسئولیت
هااي شارکت    هاي شرکت حمل و نقل، وظایف و مسائولیت  هاي صادرکننده، وظایف و مسئولیت وظایف و مسئولیت

 هااي   یکشات  باا  حمال  کاارگزار  يها شرکت فیاوظ، ي تجاريها کهاي بان حمل و نقل داخلی، وظایف و مسئولیت
 .گمرک کنندگان  یترخ فیوظان، صادرکنندگا هاي  انجمن فیوظاي، باربر

  :های صادرکننده وظایف و مسئولیت  -1
 :تماس با شرکت حمل و نقل جهت اعلام مشخصات مورد نظر در حمل و نقل شامل -1

 هاتعداد بسته -
 هاعلائ  و شماره -
 توضیحات در خصوص محموله  -
 مقصد خارجی -
 هاي حمل و نقل وزن ناخال  هر یک از بسته -
 اطلاع رسانی به طرف خارجی -

 هماهنگی حمل و نقل درون مرزي -2
 فراه  کردن بارنامه حمل و نقل درون مرز -3
 بندي بستهفراه  کردن لیست  -4
 :محموله به منظورگذاري  علامت -5

 وزن ناخال  و وزن خال  -
 گیري در مقیاس متر مکعب ازهاند  -
 مقصد خارجی -
 علائ  تشخی  -
 کشور مبدأ -

 بررسی اسناد تهیه شده توسط شرکت حمل و نقل جهت مطابقت  -6
 تعیین وظایفی که توسط شرکت حمل و نقل باید انجام شود -7

   :های شرکت حمل و نقل وظایف و مسئولیت
 هماهنگی حمل و نقل درون مرزي -1
 طریق شرکت کشتیرانی یا هوایی رزروجا از -2
 :تهیه اسناد شامل -3

 بارنامه درون مرزي -
 اسناد رسید -
 بارنامه دریایی/ هوایی/ ریلی -
 پیش فاکتور -
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 سفارش ارسال -
 اظهارنامه صادراتی صادرکننده  -
 هاي حمل و نقل دریایی پرداخت هزینه -
 نگهداري از نسخه اصلی جهت ارائه به صادرکننده -

 های شرکت حمل و نقل داخلی وظایف و مسئولیت
 دریافت دستورالعمل حمل و نقل -
 دریافت کالا از صادرکننده -
 حمل و ارائه کالا به محل صادرات  -

 امضاي اسناد رسید کالا
 رسانی به صادرکننده در خصوص رسیدن کالا به مقصد  اطلاع -

 ی تجاریها کهای بان وظایف و مسئولیت
 تحت شرایط و ضوابط خاص انتشار اسناد مالی جهت تضمین پرداخت -

 1های باربری ی کارگزار حمل با کشتیها شرکتوظایف 

کنند در حالیکه خود هایی هستند که خدمات حمل و نقل را به صادرکنندگان ارائه میي کارگزاري و واسطهها شرکت
هاي مورد نیاز جهت ارائه خدمات حمل و نقل را رعایت نماوده و   باید استاندارد ها شرکتاین  .صاحب کشتی نیستند

هااي کمتاري را    ي صادرکننده که تعداد کالاها شرکت .کند به عهده بگیرندمسئولیت مالی کالاهایی را که حمل می
ل و نقل در ایان حالات   هاي حم هزینه .ي حمل و نقل استفاده کنندها شرکتتوانند از خدمات این کنند میصادر می
  .هاي بزرگتر است کمتر از حمل کانتینر معمولاً

 های صادرکنندگان  وظایف انجمن
ي غیرانتفاعی هستند که به نمایندگی از تعدادي از صادرکنندگان فعالیت ها سازمان معمولاًهاي صادرکنندگان  انجمن
هااي    هاي صادراتی حمل کنند، هزیناه  ها و انجمن ادیههاي خود را از طریق اتح چنانچه صادرکنندگان کالا .کنندمی

  .حمل به نسبت هر صادرکننده بسیار کمتر خواهد بود

 وظایف ترخیص کنندگان گمرك
ترخی  کنندگان گمرک از طرف صادرکنندگان و وارد کنندگان براي ترخی  کالا و انتقال آن به انباار وارد کنناده   

  .ي حمل و نقل وظایف ترخی  کنندگان کالا را نیز انجام دهندها شرکتبرخی از  .کنندفعالیت می
 

 حمل و نقل هوایی و دریایی  -5-2-3

المللی محصول خود و مؤثرترین وسیله و امکان حمل و نقل بین ترین ارزانترین، صادرکنندگان همواره بدنبال سری 
چگونگی انتخاب بهترین وسیله حمل و نقل  با این حال .به صورتی که کیفیت کالا در حین حمل حفظ شود .هستند

)اینکوترمز(، سرعت مورد نظار در   کننده، شرایط فروش به عوامل متعددي از جمله قوانین کشور مقصد، ترجیح وارد
همچناین در بیشاتر ماوارد جهات حمال و نقال کاالا ترکیبای از          .باشدهاي قابل حمل کالا می حمل کالا و مسیر

  .(1395 )طهماسبی، فتحی، شود می، قطار، حمل و نقل دریایی و هوایی استفاده ي حمل شامل کامیونها روش
، اماا  دهد میحمل و نقل دریایی زمان بیشتري را نسبت به حمل ونقل هوایی به خود اختصاص  :حمل و نقل دریایی

اي،  شاکل فلاه   وجود دارد، حمل و نقل بهبه طور کلی سه روش در حمل دریایی  .هزینه این روش بسیار کمتر است

                                                           
1 Non Vessel Operating Common Career 
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 .بندي شده و غیرکانتینري هاي بسته حمل و نقل کانتینري و حمل و نقل محموله
شامل حمل و نقل در ابعاد وسی  باوده و جهات محصاولاتی چاون     اي  هحمل و نقل فل :1ايحمل و نقل فله -

  .شود میاستفاده  ...گندم، کود، روغن و
هااي   تاوان محمولاه  میها  در کانتینر .شوند میدر کانتینر تخلیه ها  در این روش کالا :2حمل و نقل کانتینري -

ترین روش حمل و نقال محصاولات کشااورزي جهات     کانتینرها، معمول .خشک و یا یخ بسته را حمل نمود
  .هستندها  و حتی ایجاد ارزش افزوده در آنها  حفظ ارزش آن

فرنگی، گایلاس،  ذیري بیشتري دارند، مانند توتدر حمل و نقل محصولات کشاورزي که فسادپ :حمل و نقل هوایی
هاي حمل و  در این حالت حمل و نقل هوایی، یکی از بهترین راهکار .کندزمان نقش مهمی را ایفا می ...سبزیجات و

هاي حمال و نقال ایان     در این حالت حمل و نقل هوایی، یکی از بهترین راهکار .باشدنقل این گونه مواد غذایی می
حمال و   .هاي بالاتري دارد اما حمل و نقل هوایی در مقایسه با حمل و نقل دریایی هزینه .باشدگونه مواد غذایی می

  :شود مینقل هوایی محصولات کشاورزي از سه طریق انجام 
 هاي مسافري هواپیما (1
 هاي چارتر  پرواز (2
 هاي باربري هواپیما (3

هااي خاود اساتفاده     ي حمل و نقل کالا، گاهی از سیست  چارتر براي حمل و نقل محمولهها شرکتصادرکنندگان و 
هاي کالا از طرق صادرکننده یاا   کند که هواپیمایی جهت حمل محمولهسیست  چارتر بدین طریق عمل می .کنندمی

  .شود میدربست و براساس یک نرخ ویژه کرایه  شرکت حمل و نقل به صورت

 برنامه زمانبندی حمل و نقل
اطلاعات برناماه   .کنندبندي فعالیت میي حمل و نقل هوایی به صورت منظ  و براساس برنامه زمانها شرکتهمه 
  .ي حمل و نقل دریافت کردها شرکتتوان مستقیماً از بندي حمل و نقل هوایی را میزمان

 برای حمل هوایی محموله رزرو جا
  :در هنگام رزرو جا توسط صادرکننده یا شرکت حمل و نقل، اطلاعات ذیل باید ارائه شود

 هوایی   بار شماره فاکتور -
 هاي قابل حمل  تعداد کلی بسته -
 فرودگاه مبدأ  -
 فرودگاه مقصد -
 مسیر مورد نظر -

نیز باید توسط صادرکننده یا شرکت حمل و نقل ذکار  باشد همچنین اگر الزامات خاصی در حمل و نقل مورد نیاز می
صادرکننده باید در نظار   ...هاي فسادپذیر، حیوانات زنده و به عنوان مثال دما، سایر الزامات مورد نیاز جهت کالا .شود

ي حمل هوایی، به معناي جابجایی کاالا از فرودگااه مبادأ باه فرودگااه مقصاد       ها شرکتداشته باشد که رزرو جا با 
هاي قبلی، نسبت به زمان دریافت و تحول کاالا و یاا    ي هواپیمایی، بدون درخواست و هماهنگیها شرکت .باشد یم

    .دهند میهاي از پیش تعیین شده ضمانت ن ارائه خدمات حمل و نقل هوایی از مسیر

 ی حمل و نقلها شرکتهای انتخاب  معیار

                                                           
1 BULK 
2 Containerized 
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  :به شرح زیر آمده استها  بخشی از این معیار .نقل داردهاي خاصی در انتخاب شرکت حمل و  هر شرکت معیار
 هاي مرتبط ثبت شرکت حمل و نقل در نهاد -
( به منظور ارائه خادمات حمال و   LATAالمللی )حمل و نقل هوایی بین ثبت شرکت حمل و نقل در انجمن -

 المللینقل هوایی بین
باشد اما به منظاور  المللی ضروري نمیي حمل و نقل در انجمن حمل و نقل هوایی بینها شرکتثبت شدن  -

هااي   از جملاه معیاار   LATA بایساتی ضاوابط و معیارهااي   ي حمل و نقل مای ها شرکت، LATAثبت در 
  .اي، مالی و اخلاقی را رعایت کنند حرفه

 ثبات وضعیت مالی شرکت حمل و نقل )بررسی وضعیت مالی و ثبات شرکت(  -
 )درخواست فهرست مشتریان و تماس با آنها(  مشتريسوابق شرکت حمل و نقل در کسب رضایت  -
ي حمل و نقل و مقررات کشاور مقصاد توساط    ها روشداشتن دانش و تجربه در خصوص کالاي مورد نظر،  -

 شرکت حمل و نقل
 هاي دیگر  هاي کاري درکشور شعبه ازي ها کدارا بودن شب -
 در کشور مقصد صادرکنندهاي  هدارا بودن شعب -
 ( EDIمل و نقل و داشتن انبار و سیست  مبادله اطلاعات الکترونیک )بزرگ بودن شرکت ح -
 داشتن نیروي کار متخص  -
 هاي مورد نیاز جهت محافظت از کالاها داشتن بیمه -
 هاي کاري به صادرکننده  حمل و نقل جهت توضیح رویه تمایل شرکت -

 

 های صادراتی ی حمل محمولهها روش   -5-2-4

که تشرح هار یاک از    شوند میهاي صادراتی به چهارگروه کلی تقسی   متداول حمل محمولهي ها روشبه طور کلی 
 :به شرح زیر ارائه شده استها  آن

 تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدأ )محل کار(  -E گروه
اع  از بارگیري، ها، و کلیه هزینه دهد میدر این روش فروشنده کالا را در محل تولید یا انبار کالا به خریدار تحویل 

 .حمل و نقل، بیمه، گمرک و ریسک خرابی کالا بر عهده خریدار است

 بدون پرداخت کرایه حمل در مبدأ تحویل کالا به خریدار -F گروه
یی است که به موجب آن فروشنده کالا را در محلی که خریدار تعیین کرده باه وي تحویال   ها روشاین گروه شامل 

 :موجود در این گروه عبارتند از يها روشمهمترین  .دهد می

FCAتحویل کالا به حمل کننده در مبدأ )تحویل کالا داخل کامیون، ریل و هواپیما(  (1
باا توجاه باه اینکاه      :1

  .محل تحویل کشور خریدار است، بارگیري، عقد قرارداد حمل، هزینه حمل و بیمه با خریدار است
FAS) تحویل کالا در کنار کشتی در مبدأ (2

در این روش محل خاتمه ریسک فروشنده عمدتاً هنگام تحویل  :(2
عقد قرارداد، حمل، بیمه و بازرسی نیاز   .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .محموله کنار کشتی در بندر است

  .با خریدار است
FOBتحویل کالا در عرشه کشتی در مبدأ) (3

یساک  فروشنده وقتی کالا را از روي نرده کشتی عباور داد، ر  :(3

                                                           
1 Free Career 

2 Free Alongside Ship 

3 Free on Board 
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عقد قرارداد حمل از بندر تحویل، بیمه و بازرسی  .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .خود را خاتمه داده است
  .نیز با خریدار است

 به خریدار با پرداخت کرایه حمل تحویل کالا در مبدأ -C گروه
ولای   .مقصد پرداخات نمایاد  یی است که به موجب آن فروشنده باید مخارج کرایه را تا ها روشاین گروه شامل 

در ایان روش ناوعی تقسای  مسائولیت میاان       .خطر فقدان، آسیب دیدن و دیگر خسارات برعهده خریدار است
  :توان به موارد زیر اشاره کردي آن میها روشاز مهمترین  .فروشنده و خریدار صورت گرفته است

CFR) کرایه حمل تا مقصد (1
کند)بارگیري شود( مسئولیت فروشنده کالا وقتی از روي نرده کشتی عبور می :(1

در حالیکه هزینه حمل و عقد قرارداد حمل باا   .هزینه بیمه و عقد قرارداد بیمه با خریدار است .یابدخاتمه می
 .فروشنده است

CIF) بیمه و کرایه حمل تا مقصد (2
رده کشاتی باارگیري   کالا وقتی از روي ن .مخصوص حمل دریایی است :(2

  .هزینه حمل و بیمه بر عهده با فروشنده است .یابدمسئولیت فروشنده خاتمه می شود می

CPT) تحویل با پرداخت کرایه حمل تا مقصد (3
ولی  شود میبه صورت حمل مرکب انجام  معمولاًاین روش  :(3

فروشانده زماانی کاه کاالا را     ریسک و مسائولیت   .شود میبیشتر براي حمل و نقل زمینی یا هوایی استفاده 
از  .هزینه حمل تا نقطه معین طبق قرارداد، با فروشنده است .یابدخاتمه می دهد میکننده تحویل اولین حمل

 .طرفی هزینه بیمه و عقد قرارداد بازرسی با خریدار است

CIP) تحویل با پرداخت کرایه حمل و بیمه تا مقصد (4
ت فروشنده ریسک و مسئولی .روش حمل مرکب است :(4

هاا باا    هزیناه بیماه، حمال و عقادقرار داد آن     .یابدرساند خاتمه میزمانی که کالا را به نقطه توافق شده می
  .که، هزینه عقد قرارداد بازرسی با خریدار است در حالی .فروشنده است

 تحویل کالا در مقصد -D گروه
کالا به نقطه یا محل مورد توافق شده در مقصد یی است که به موجب آن فروشنده مسئولیت رساندن ها روششامل 

تارین  برخای از باا اهمیات    .گیارد را بر عهده مای ها  علاوه بر آن فروشنده تمامی مخاطرات و هزینه .را برعهده دارد
  .ي آن در موارد زیر مطرح شده استها روش
DAF)مرز تعیین شده  تحویل در مرز (1

و در این نوع حمل  شود میبه طور عمده حمل به وسیله ریل انجام  :(5
آهن گرفت که تمامی عملیات حمل و نقل را تا مقصد نهایی در برگیرد و کالا توان سندي سراسري از راهمی

 .را براي آن دوره زمانی بیمه نماید
DES) تحویل در عرشه کشتی در مقصد (2

)در مقصد( فروشانده کاالا را در عرشاه     تحویل در عرشه کشتی :(6
هاي ترخی  کالا جهت ورود به بندر مقصد بر عهده  و اقدامات و هزینه دهد میکشتی در بندر مقصد تحویل 

  .خریدار است

DEQ) تحویل در اسکله در مقصد (3
فروشنده وقتی کالا را از کشتی به اسکله انتقال داد و عوارض انتقال به  :(7

                                                           
1 Cost and Freight 

2 Cost, Insurance and Freight 

3 Carriage paid to 

4 Carriage, Insurance paid to 

5 Delivered At Frontier 

6 Delivered Ex Ship 

7 Delivered Ex Quay  
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 .دهد میداخت نمود، در بندر مقصد تحویل خریدار اسکله مقصد را پر

DDU) تحویل در مقصد بدون پرداخت حقوق و عوارض گمرکی (4
فروشنده کالا را در کشور مقصد و بدون  :(1
  .دهد میانجام ترخی  کالا براي ورود و پرداخت عوارض تحویل 

DDP) تحویل در مقصد با پرداخت حقوق و عوارض گمرکی (5
فروشنده کالا را در کشاور مقصاد و پاس از     :(2

  .(2010)اینکوترمز، دهد میود و پرداخت عوارض تحویل انجام ترخی  کالا براي ور

 
 بیمه حمل و نقل کالا  -5-3

ي ناشی از حمل و ها کهدف بیمه حمل و نقل، محافظت از محموله و مناف  سرمایه ملی و مالک آن در مقابل ریس
هاي محدودي در خصوص خطارات ناشای    هاي بی  ي حمل و نقل، هوایی یا دریایی، پوششاه شرکت .باشدنقل می

بارنامه، سندي است که نشان دهناده مسائولیت شارکت حمال و نقال در مقابال        .کنندي موجود ارائه میها کریس
هنگامی  .این نکته حائز اهمیت است که شرکت حمل و نقل در مقابل بالایاي طبیعی مسئولیتی ندارد .محموله باشد

هااي کاالا    که صادرکننده )مالک کالا( قصد دارد جبران خسارت ناشی از خطرات بیمه شده نسبت باه پوشاش بای    
قی  شرکت حمل و نقل در مقابال  در حین حمل و اثبات مسئولیت مستادعایی کند، باید نسبت به دلایل بروز حادثه 

  .هاي محموله، ادله محکمی ارائه کند )سازمان توسعه تجارت( پوشش بی 
 

 نامه بیمه  -5-3-1

در آن کشور اقامت دارد و با توجه باه   گر بیمهسندي است که بر اساس قانون و مقررات بیمه کشوري که  3نامه بیمه
حدود و وظایف و اختیارات طرفین قرارداد، تحت عناوین شارایط   نامه هبیمدر  .گردد می توافق طرفین، تنظی  و امضا
ي هاا  ، مقررات و دستور العمال نامه بیمهمنظور از شرایط عمومی  .شودتعیین می نامه بیمهعمومی و شرایط خصوصی 

کلی و عمومی است که جداگانه براي هر یک از انواع بیمه مانند بیمه آتش سوزي، بیمه حمل و نقل، بیمه حواد  و 
بر اساس قانون و مقررات بیمه  نامه بیمهدر واق  شرایط عمومی  .شود می چا  نامه بیمهغیره وض  گردیده و در ظهر 

ي طرفین قرارداد در هر یک از ها متضمن حقوق و مسئولیت گردد و می مقی  آن است تدوین گر بیمههر کشوري که 
راشدي )گردد ي صادره در آن رشته، اعمال میها نامه بیمهباشد که به طور یکنواخت در مورد کلیه هاي بیمه میرشته

  .(1388اشرفی، 
هاي خاصی اظر به توافقگیرد که جنبه عمومی نداشته و ن، آن دسته از مقرراتی را در بر مینامه بیمهشرایط خصوصی 

از نظر حقاوقی، شارایط خصوصای،     .آیدو هر یک از بیمه گزارانی، به طور جداگانه به عمل می گر بیمهاست که بین 
به این معنی که اگر بین مندرجات شرایط عمومی و شرایط خصوصی تعارض  .است نامه بیمهمقدم بر شرایط عمومی 

 .(1392شود )راشدي، ر قضیه بوده و طبق آن عمل میوجود داشته باشد، شرایط خصوصی حاک  ب
 

 بیمه حمل و نقل کالا  -5-3-2

کند،  که از بیمه گزار دریافت میاي  در مقابل حق بیمه گر بیمهاست که به موجب آن، اي  بیمه حمل و نقل کالا بیمه
وقوع خطرهاي موضوع بیمه، کالا  دیگر، در نتیجهاي  اي به نقطهشود چنانچه در جریان حمل کالا از نقطهمتعهد می

یی در رابطه با این خطرات متحمل شود، زیان وارده را جبران ها تلف شده یا دچار خسارت شود و یا بیمه گزار هزینه
باه ایان    .اپیما حمال شاود  کالا ممکن است از طریق وسائط نقلیه مختلف مانند کشتی، کامیون، قطار و یا هو .نماید

                                                           
1 Delivered Duty unpaid  

2 Delivered Duty paid 

3 Insurance Policy 
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  :حمل و نقل کالا را به سه قسمت تقسی  کردتوان بیمه  اعتبار می
 بیمه حمل و نقل دریایی -
 بیمه حمل و نقل زمینی -
 بیمه حمل و نقل هوایی -

باید این موضوع قید شود، یعنای   نامه بیمهدر صورتی که براي حمل کالایی از وسائل نقلیه مختلف استفاده شود، در 
مجاز بودن حمل کالا با وسائل مختلف قید شود، ولی اگر براي حمل کالا فقط از یک وسیله حمال اساتفاده شاود،    

  .(1392راشدي، )مربوط به آن حمل صادر خواهد شد  نامه بیمه
 

 بیمه موارد  -5-3-3

 :مورد بیمه در حمل و نقل کالا شامل موارد زیر است
منظور از کالا، اشیایی است که داراي ارزش مادي بوده و توسط وسیله نقلیه از جایی باه جااي دیگار     :بیمه کالا  -1

ي صنعتی و کشاورزي و دامی، ماشین آلات، مواد خام، انواع دام و طیور، فلازات  ها شود، مانند انواع فرآوردهحمل می
  .بها، پول و اوراق بهادار، مشکوک و هر چیز دیگر گران

علاوه بر آن، در بیمه حمل و نقال کاالا، لازم    .بنابراین اگر شیئی ارزش مادي نداشته باشد، قابل بیمه کردن نیست
مثلاً در صورتی که یک اتومبیل با کشاتی یاا باه وسایله      .است که مورد بیمه توسط وسیله نقلیه دیگري حمل شود

له نیروي خود از جایی باه جاایی دیگار منتقال شاود،      گردد، لکن چنانچه به وسیتریلر حمل شود، کالا محسوب می
   .(1392 گیرد )راشدي،مشمول مقررات بیمه حمل و نقل کالا قرار نمی

باید توجه داشت که قرارداد بیمه حمل و نقل کالا در صورتی نافذ و داراي اعتبار قانونی است که حمل کالا مشاروع  
بر خلاف قوانین موضوعه آن کشور باشد، بیمه آن کالا نیز قانونی  و مجاز باشد و گرنه چنانچه حمل کالا به کشوري

به عبارت دیگر بیمه نبایدحمل کالایی را که ورود به آن کشور مجاز نیست )مانند کالاي قاچاق( ماورد   .نخواهد بود
  .تأمین قرار دهد

هر دو قسمت یکجا تحت پوشش شود،از آنجایی که کرایه حمل جزئی از کالا محسوب می :بیمه کرایه حمل کالا  -2
یا شارایط مشاابه آن خریاداري     CPTیا  CFRالبته این در حالی است که خریدار کالا را با شرایط  .گیردبیمه قرار می

یاا نظاائر آن کاه کرایاه      FCAیا  FOBاما اگر قرار داد خرید به صورت  .باشدنماید و خود نیز موظف به بیمه آن می
 حمل توسط فروشنده پرداخت نمی 

تواند مبلغ منادرج در  شود، خریدار میشود منعقد گردد، چون در چنین حالتی کرایه حمل در فاکتور فروشنده قید نمی
 بدیهی است در چنین .دهد می این درصد اضافی کرایه را ه  تحت پوشش قرار .فاکتور را با درصدي بیشتر بیمه کند

گزار باید در موق  مطالبه خسارت، با ارائه اسناد لازم ثابت کند که میزان کرایه معادل درصد اضافه شده  صورتی بیمه
به ایان   .است و چنانچه این درصد بیش از کرایه واقعی حمل باشد، بیمه گزار حق دریافت مازاد آن را نخواهد داشت

اع  از )ی نیز ممکن است موضوع بیمه واق  شود، یعنی هر شخ  توان گفت که کرایه حمل کالا به تنهایترتیب می
 حقیقی یا حقوقی( که در کرایه حمل نفعی داشته باشد، حق دارد آن را به صورت عنصري جدا بیمه نماید )راشادي، 

1392).  
منظور از مناف ،  .بیمه حمل و نقل ممکن است مناف  مترتب کالا را نیز مورد تأمین قرار دهد :بیمه منافع بر کالا  -3

لازم به ذکر است که مناف  در  .شودسود احتمالی است که در صورت سال  به مقصد رسیدن کالا عاید بیمه گزار می
گیرد که موجودیت آن قطعی بوده و در نتیجه حمل و نقل کاالا در معارض خطار قارار      می صورتی مورد تأمین قرار

طوري که اگر این کالا سال  به مقصد برسد، بیماه گازار از فاروش آن     به .مانند اختلاف قیمت مبدأ و مقصد .بگیرد
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در غیر ایان صاورت یعنای اگار      .این گونه مناف  باید قطعی بوده و قابل بیمه کردن باشند .آوردسودي به دست می
تلقای   مناف  قطعی نباشد یا میزان آن بیش از حد واقعی محاسبه شده و مورد بیمه قرار گیارد، مغاایر اصال غرامات    

  .خواهد شد
 

 ی بیمهها شرکتهای  نمایندگان و واسطه  -5-3-4

هاایی اسات کاه باا     هاي هاوایی و دریاایی، از طریاق واساطه     هاي براي محموله هاي اعمال پوشش بی  یکی از راه
 ي بیماه، خادمات بیماه هاوایی و    هاا  شرکتها، به عنوان نمایندگان این واسطه .کنندمی ي بیمه همکاريها شرکت

از این طریق اي  هطیف متفاوتی از خدمات بیم .نمایند که بسته به سایز و حج  محموله متفاوت استدریایی ارائه می
 بااز اي  هپوشاش بیما   .شود میارائه اي  هبه عنوان مثال، در حمل و نقل دریایی، دو نوع پوشش بیم .شود میپیشنهاد 

  .(1395 فتحی،)طهماسبی و  خاصاي  ه)مداوم(، پوشش بیم
که صادرکننده به طور مداوم کاالایی را باه    شود میباز زمانی ارائه اي  هخدمات بیم :)مداوم( بازای  هخدمات بیم  -1

گردد و تا زمانی که صادرکننده کالا را به کشور مقصد منقضی نمیاي  هاین نوع پوشش بیم .کشور مقصد ارسال کنند
این نوع بیمه، محموله را از انبار فروشنده تا انبار خریادار تحات    .شود مینماید، به صورت اتوماتیک تمدید ارسال می

دیگري از اي  هباز یا مدت دار، علاوه بر بیمه حمل و نقل، سایر خدمات بیماي  هپوشش بیم .دهد میقرار  پوشش بیمه
 CIFجهت کالاهایی که با قراردادي به غیر از اي  ههاي مرجوع شده، بیمه آتش سوزي و خدمات بیم جمله بیمه کالا

، لذا به صورت اتوماتیاک  شود میاز آنجایی که این روش به صورت خودکار تمدید  .دهد میرسند، ارائه به فروش می
صاادرکننده   .شاود  میبا عنوان بیمه شونده صادر شده و عنوان و میزان محموله، شرایط و نرخ بیمه نیز در آن لحاظ 

هاي بیمه شده تحت این روش را ارائه و نسبت به تسویه حساب با شرکت  از محمولهاي  هگزارش ماهانموظف است 
  .بیمه اقدام کند

هاي شخصای و براسااس درخواسات     انفرادي جهت پوشش محمولهاي  هخدمات بیم :)انفرادی(ای  هخدمات بیم  -2
مدت دار است؛ اما اي  هاین نوع بیمه مشابه خدمات بیمدر اي  همیزان پوشش بیم .شود میمتقاضی )مالک کالا( ارائه 

  .گردد متوقف میاي  هو پس از تحویل کالا به مقصد، پوشش بیم شود میاین بیمه به صورت اتوماتیک تمدید ن
 

 ای  هانواع پوشش بیم  -5-3-5

 .کاملاي  هخاص، گسترده و پوشش بیماي  هوجود دارد، پوشش بیماي  هنوع پوشش بیم 3به طور کلی 
-است که محموله را در مقابل حواد  مشخصی بیمه میاي  هخاص، بیماي  هپوشش بیم :خاصای  هپوشش بیم  -1

اي  همیزان پوشاش بیما   .است ...کند و شامل آتش سوزي، سقوط محموله در دریا، زلزله، خیانت در امانت، طوفان و
  .تواند بخشی از محموله ویا کل آن را بیمه کندمی

ي موجود در حمل و نقال  ها کتري از ریساي، شامل طیف وسی این نوع پوشش بیمه :گستردهای  هپوشش بیم  -2
  .کالا از جمله دزدي، عدم تحویل کالا، تصادف کشتی با کشتی دیگر و از بین رفتن محموله است

و چنانچه محموله به هر دلیل  شود میمحسوب اي  هترین پوشش بیماین نوع بیمه، کامل :کاملای  هپوشش بیم  -3
آسایب زدن   :استثناهایی که در این خصوص وجاود دارد شاامل   .خارجی از بین برود، تحت پوشش بیمه کامل است

کردن محموله بدون مراقبت از آن، بازگشت کالا توسط گمرک مقصد، عادم  ها  نامناسب، ر بندي بستهمحموله در اثر
در صاورت تمایال    .اسات  ها سیاستهاي ناشی از تغییر  هاي تجاري و زیان پرداخت وجه توسط خریدار، جنگ، زیان

  .اضافه گردداي  هتواند در مقابل پرداخت هزینه اضافی، پوشش بیمصادرکننده، موارد فوق می
چانچه بر طبق قرارداد، مقرر شود وارد کننده یا خریدار محموله را بیمه کناد، صاادر کننادگان باا      :بیمه احتیاطی  -4

 .کنناد به عنوان بیمه پشتیبان بیمه وارد کننده، خریداري مای « بیمه احتیاطی» را تحت عنواناي  هبیم معمولاًتجربه 
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ی نباشد، بیمه احتیاطی خریاداري شاده از   در این شرایط چنانچه بیمه وارد کننده جهت پوشش خسارت احتمالی کاف
  .)سازمان توسعه تجارت( دهد میطرف صادرکننده، خسارت را پوشش 

 

 نامه حمل و نقل  انواع بیمه  -5-3-6

شود و در آن از ابتدا باید مشخصاات  است که براي حمل کالاي معینی صادر میاي  نامه بیمه :نامه ساده بیمه -
کالا، مقدار و ارزش کالا، طریقه و نحوه حمل و موضوعات دیگري که مبین حقوق و مورد بیمه از جمله نوع 

آن است که بیمه گزار قابلاً از   نامه بیمهبنابراین لازمه صدور این  .باشد، قید گردد تعهدات طرفین قرارداد می
  .قرار دهد گر بیمهوضعیت مورد بیمه و چگونگی حمل آن اطلاع داشته باشد و این اطلاعات را در اختیار 

گردد و در آن منعقد می گزار و بیمه گر بیمهعمومی یک قرارداد کلی است که بین  نامه بیمه :عمومی نامه بیمه -
شود، لکن مشخصات محصولات و نحاوه  شرایط اصلی بیمه و رئوس کلی حقوق و تعهدات طرفین معین می

باا صادور چناین     .نمایاد  مای  دام باه حمال کاالا   اقا  گزار رسد که بیمه گر می بیمهحمل آنها زمانی به اطلاع 
گیرد، مشروط  می دهد زیر پوشش بیمه قرار می در آینده انجام گزار یی که بیمهها کلیه حمل و نقلاي  نامه بیمه

دهد، مانند  می مشخصات و نحوه حمل هر مقدار کالایی را که در جریان نقل و انتقال قرار گزار بر اینکه بیمه
عماومی   ناماه  بیماه نوع و مقدار کالا، ارزش کالا، وسیله حمل، مبدأ، مقصد و به طور کلی هر آنچه را که در 

عمومی حداکثر  نامه بیمهدر  .برساند گر بیمهپیش بینی نشده و احتیاج به تصریح دارد، قبل از حمل، به اطلاع 
 یا یک وسیله نقلیه زمینی یا هوایی حمل کند تعیاین  مجاز است با یک کشتی گزار مبلغ هر محموله که بیمه

حق ندارد کالایی را که ارزش آن از مبلغ تعیین شده بیشتر است یکجا با یک وسیله نقلیاه   گزار بیمه .شود می
 .(1392را جلب کرده باشد )راشدي، گر بیمهحمل کند، مگر آنکه قبلاً موافقت 

 :استپوشش بیمه جنگ شامل موارد زیر  :بیمه جنگ -
جنگ، جنگ داخلی، انقلاب، شورش، قیام یا زد و خوردهاي ناشی از آن یا هرگونه عمل خصمانه توسط یا  .1

 .بر علیه نیروهاي دشمن
فوق( و نتایج ناشی از آنهاا   1ناشی از خطرات تحت پوشش بند )ضبط، تصرف، توقیف، حبس یا بازداشت  .2

 یا مبادرت به آنها
شود که کاالا بار روي کشاتی    تمام موضوع یا هر بخشی از آن از زمانی آغاز میاعتبار بیمه جنگی نسبت به 

م که مقدور باشد بارگیري شود و نسبت به تمام موضوع بیمه یا هر بخشی از آن به یکی از طرق زیر، هر کدا
بنادر   روز از نیمه شب روز ورود کشتی باه  15با سپري شدن ؛ تخلیه از کشتی در بندر نهایی :پذیردپایان می

ان و پرداخت حق بیمه اضاافی، قابال   گر بیمهبیمه جنگی مشروط به اعلام به موق  به  .نهایی یا محل تخلیه
  .تمدید خواهد بود

شود که باه علات وقاوع حادثاه، ممکان اسات باه        خسارت در موضوع بیمه، به زیانی اطلاق می :1خسارت -
ایان   گار  بیماه تعهد  .کندکالایی را بیمه می گزار وارد شود و به خاطر جبران این زیان است که بیمه گزار بیمه

است که اگر در جریان حمل کالا از مبدأ نا مقصد به علت وقوع هر یک از خطرات بیمه شده، مورد بیمه تلف 
متحمل شاود، زیاان   اي  شده هزینهدر رابطه با خطري که وارد  گزار به آن وارد شود یا بیمهاي  شود یا صدمه

  :توان به سه دسته تقسی  کرد که عبارتند از می را گر بیمهبه این ترتیب خسارت  .را جبران کند گزار بیمه
منظور از تلف شدن آن است که مورد بیمه یا قسمتی از آن در نتیجه وقوع حادثه از بین رفته  :2تلف شدن .1

                                                           
2- Indemnity 

3-Loss 
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  .دچار آتش سوزي شده و منهدم گردد یا کالایی در دریا غرق شود و نظایر آنیا نابود شود، مانند اینکه کالا 
ماثلا   .شود که مورد بیمه وجود داشته ولی سال  نباشاد آسیب دیدگی به حالتی اطلاق می :1آسیب دیدگی .2

  .دچار آب دیدگی یا زنگ زدگی شده باشد
به منظاور حراسات و حفاظ ماورد بیماه از       گزار است که بیمهاي  گاهی خسارت عبارت از هزینه :2هزینه  .3

شود، مانند هزینه نجاات کاالاي غارق    خطري که متوجه آن شده یا جلوگیري از خسارت بیشتر متحمل می
اولیاه آن صادمه دیاده و اگار      بنادي  بستهمجدد کالایی که در نتیجه وقوع حادثه،  بندي بستهشده یا هزینه 

خسارت گاهی کلی است، یعنی ماورد   .یابدد یا خسارت آن افزایش میشواقدامی به عمل نیاید کالا تلف می
موظف است حداکثر تعهد خود را  گر بیمهدیگر قابل استفاده نیست و در این صورت  .رودبیمه کاملا از بین می

  .بپردازد (انجام دهد، یعنی مبلغ بیمه شده یا ارزش مورد بیمه را )هر کدام کمتر باشد
فقط متعهد  گر بیمهدر این صورت  .شود می جزئی است، یعنی به یک قسمت مورد بیمه صدمه واردزمانی نیز خسارت 

  .جبران خسارتی است که وارد شده است
زیان همگاانی   آید، مشروط بر اینکه کیفیتي وارد شده به کالابه بار میها این خسارت بر اثر زیان :3خسارت خاص
ممکن است بشکند، در نتیجه مجاورت با کالاي دیگر آلوده شود، یا در جریان حمل مثال، کالا براي  .را نداشته باشد

  .شود کالا بوده و خسارت خاص نامیده می این خسارت محدود به خود .خراش بردارد یا صدمه ببیند
خساارت مشاترک هنگاامی     .خسارت مشترک اختصاص به حمل و نقل دریایی دارد :4خسارت مشترك یا همگانی

یابد که مسئولان امور کشتی، با توجه به اختیاراتی که به آنها تفویض شده است، به خاطر نجات کشتی و یمصداق م
گیرد به کشتی محمولات آن از خطري که در صورت وقوع یا توسعه آن خطر، سرنوشت کشتی مورد تهدید قرار می

 .تی و محمولات آن جلوگیري به عمال آورناد  کنند تا به این ترتیب از نابودي کش می یا محمولات آن یا هر دو وارد
مثلا براي جلوگیري از غرق شدن کشتی که در نتیجه آن کشتی و محصولات آن دستخوش ناابودي خواهاد شاد،    

هااي وارده تنهاا باه    در چنین حالتی خسارت .ریزندقسمتی از متعلقات کشتی یا مقدار از محمولات آن را به دریا می
باین کلیاه افاراد     ها شود، بلکه این خسارتمالک کشتی یا کالا( تحمیل نمی)آسیب دیده  صاحب مال از بین رفته یا
( سرشکن شده و هر یک از آنها سهمی از ...مالک کشتی، صاحبان کالا، ذي نف  در کرایه و)ذي نف  در سفر دریایی 
  .شودجبران میها، خسارت افراد زیان دیده سپس از محل این سه  .گیرندخسارت را بر عهده می

 
 نظام تامین مالی  -6

هااي   به طور کلی صادرکنندگان صرفا به اتکاي مناب  داخلی خود قادر به گسترش فعالیت و حضور مساتمر در باازار  
المللی و تجارت و بانکداري الکترونیک و نیز کاهش  در واق ، گسترش ارتباطات و حمل و نقل بین .المللی نیستند بین

المللای فاراه  کارده     هاي مناسبی براي توسعه مبادلات باین  اي، ظرفیتي گمرکی و موان  غیر تعرفهها شدید تعرفه
و ها  تواند تأثیر بسزایی در توسعه صادرات کالااست که در چنین شرایطی تسهیل و گسترش تأمین مالی صادرات می

هاي صادراتی براي گشایش اعتباار اسانادي    به عبارت دیگر، تولیدکنندگان کالا .(1392 خدمات فراه  کند )محبی،
پیش خریاد محصاولات کشااورزي باه منظاور       .به نقدینگی نیاز دارنداي  ههاي سرمای جهت خرید مواد اولیه و کالا

  .هاي قابل صدور با ارزش افزوده بالا مستلزم مناب  مالی است به کالاها  فرآوري و تبدیل آن

                                                           
4 -Damage 

5- Expense 

6- Particular Damage 

7-General Damage 
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با ماشین آلات صنعتی جدید و با فناوري باالا بادون   ها  هاي فرسوده و مستهلک و جایگزین کردن آن نوسازي واحد
علاوه بر این صادر کنندگان خدمات فنی و مهندسی براي عقد قرارداد و نیز انجاام   .کافی امکان پذیر نیست سرمایه
ماشاین  اي  ههااي سارمای   ضمن آنکه صدور کاالا  .نیاز دارند اي ههاي سایر کشورها، به مناب  مالی قابل ملاحظ پروژه

المللی به سبب شدت رقابت باا مشاکلاتی    هاي بین در بازارها  آلات سنگین و بسیاري از اقلام صنعتی که فروش آن
  .همراه است که مستلزم اعطاي اعتبار خریداران خارجی است

از ایان رو باوده    .لی و بالاخ  صادرات با آن مواجاه اسات  المل هایی است که تجارت بینتأمین مالی یکی از چالش
باا ایان    .المللی داشته است است که سهولت تأمین مالی صادرات در دو دهه اخیر نقش زیادي در توسعه تجارت بین

المللی و بحران نقدینگی موسساات اعتبااري، علای رغا       هاي مالی بین حال، ورشکستگی تعدادي از بزرگترین نهاد
هااي در حاال توساعه دشاوار      هاي توسعه یافته تأمین مالی صادرات را براي اغلب کشور خ بهره در اقتصادکاهش نر
هاي مناسب، اعتبارات مربوط به مناب  ماالی را باه دسات     که قادر نیستند به سهولت و با نرخاي  هبه گون .کرده است

  .آورند
ي هاا  سازمانو ها  براي حمایت مالی از صادرات، نهادا ه اهمیت روز افزون توسعه صادرات موجب شده است تا کشور

 .هااي اقتصاادي خاود قارار دهناد      هاي تأمین مالی را در دستور کار برنامه و فرآیندها  تخصصی و نیز استفاده از ابزار
)مانند تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدأ، تحویل  ي مختلف تحویل کالا به خریداران خارجیها روشضمن آنکه 

هاا   هاي متعدد دریافت مبلغ کالا از آن کالا در مبدأ و یا بدون کرایه حمل و نقل و تحویل کالا در مقصد( و نیز شیوه
ي مختلف ها روشکند که حساب باز، برات ارزي، پیش پرداخت کامل و اعتبارات اسنادي( ایجاب می )همچون روش

 .(1392 داگانه مورد بررسی قرار گیرد )محبی،تأمین مالی صادرات به عنوان یک موضوع مه  به صورت ج
 
 ی تأمین مالی صادراتها روشانواع   -6-1

تأمین مالی صادرات در حالت کلی در دو قالب تأمین مالی صادرات قبل از حمل و تأمین مالی صادرات پس از حمل 
هااي   )که لزوماً توساط نهااد   شود میهاي صادراتی اعطا  تأمین مالی قبل از حمل که عمدتاً به واحد .پذیردانجام می

هاي صاادراتی و باه    اعتبارات صادراتی نیست( شامل اعطاي تسهیلات در قالب تجهیز کارگاه، خرید مواد اولیه طرح
ضمن آنکه، این نوع تسهیلات براي تقویت ظرفیات ماالی    .شود میهاي صادراتی  طور کلی سرمایه در گردش بنگاه

هااي جااري در    صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی جهت انجام سری  عملیاات تجهیاز کارگااه و تاأمین هزیناه     
این نوع تسهیلات به دو صورت پاول ملای و ارز    .شود میهاي صادرات خدمات فنی و مهندسی  نیز پرداخت  قرارداد

  .خت استخارجی قابل پردا
 تامین مالی پیش از حمل  -1  -6-1

و یا خدمات براي خریدار خارجی ارسال شاده یاا در حاال    ها  تأمین مالی پس از حمل مربوط به زمانی است که کالا
و خدمات را از طریق ارائه اعتبارات صادراتی فراه  ها  دار کالا ارسال است و این شیوه تأمین مالی امکان فروش مدت

 .(1392 )محبی،سازد می
 از حمل پستامین مالی   -6-2-2

تسهیلات پس از حمل عمدتاً به صورت ارزي است و به دو شیوه ترتیبات مالی )در قالب اعتباار فروشانده و اعتباار    
 .پذیردهاي و ضمانتی صورت می و فورفیتینگ( و اعتبارات بی  ي فاکتورینگها روش) خریدار( و تنزیل اسناد صادراتی

 .(1392 در ادامه ارائه شده است )محبی،ها  روشتوضیح هر یک از این 
 ي تامین مالی صادراتها روشانواع  :11نمودار 
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 اعتبار فروشنده
پذیرد که خریدار یا  نماید و لذا می دار منعقد می در این روش فروشنده قرارداد تجاري خود را با خریدار به صورت مدت

در ایان   .یا خدمات را از طریق اعتبار اسنادي و یا برات مدت دار به صورت اقساطی بپاردازد بانک خریدار، وجه کالا 
کناد و در مقابال اقسااط پرداختای      اعطا می صادرکنندهصورت، بانک داخلی تسهیلاتی به میزان کل ارزش کالا به 

  .کندرا دریافت می صادرکنندهخریدار به 
فروشنده، بر اساس اعتبار  .دهد میکننده، اعتبار را در اختیار فروشنده قرار  در این روش بانک و یا موسسه مالی اعطا

 در مواردي که خریادار، باناک خریادار    .کند که کالا را به صورت مدت دار به فروش برسانددریافتی، امکان پیدا می
باه خاارج از کشاور باراي     )گشایش کننده اعتبار اسنادي( و کشور خریدار از نظر ریسک تجاري و قابلیت انتقال ارز 

 تواناد از ایان گوناه اعتباارات اساتفاده نمایاد      هاي کشور فروشنده مطلوب باشد، خریدار مای  فروشنده و موسسه بی 
  .(1388 )محمدي و همکاران،

 اعتبار خریدار
قرارداد تأمین و خدمات داخلی در چارچوب ها  اعطاي تسهیلات به خریداران و یا کارفرمایان خارجی جهت خرید کالا

هاي خود و یاا   در واق  در این روش کشور صادرکننده کالا براي حفظ و پایداري بازار .نامندمالی را اعتبار خریدار می
به محض ارائه اسناد، پول خود را از محل  صادرکنندهملاحظات دیگر، اعتباراتی را در اختیار کشور وارد کننده قرار و 

که امکان  شود میدر مواردي استفاده  معمولاًاستفاده از اعتبار خریدار  .کندده دریافت میصادرات از بانک اعتبار دهن
استفاده از اعتبار فروشنده وجود ندارد؛ ولی در اغلب موارد چارچوب کلی آن، شرایط قابل قباولی باراي فروشاندگان    

در اعطاي اینگونه اعتبارات با در نظر گرفتن ریسک کشور خریدار ضمانت تجاري و یا ضامانت دولتای    معمولاً .دارد
ي تجاري کشور ها کدر این حالت اگر اعتبار مستقیماً در اختیار خریدار قرار داده شود یکی از بان .گردددرخواست می

-صدور ضمانت دولتی از خریدار پشتیبانی مای خریدار با صدور ضمانت تجاري و در صورت نیاز یک ارگان دولتی با 

در حالت موردي قرارداد تأمین مالی براي یک  :شود میاعتبار خریدار به دو صورت موردي و خط اعتباري اعطا  .نماید
 .آیدگردد و پس از بررسی کارشناسی توسط بانک نسبت به اعطاي آن اقدام به عمل میموضوع مشخ  منعقد می

ري، قرارداد تأمین مالی به صورت عام منعقد و بر اساس ضوابط آن نسابت باه هار طارح خااص      در مورد خط اعتبا
  .(1392)محبی، شود میبررسی به عمل آمده و اعتبار اعطا 

بار   .هاي دریافتنی به قیمتی کمتر از مبلغ اسمی فروشانده  تنزیل موقت عبارتست از فروش نقدي مطالبات یا حساب
و عامال نیاز تماامی     دهاد  مای مالکیت خود را باه عامال انتقاال    ها  روش اینگونه حساباین اساس صادرکننده با ف
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گیرد و حق هاي لاوصول فروشنده را خریده و مسئولیت ترتیبات بعدي با خریدار کالا را تحت نظر خویش می سیاهه
کناد و در صاورت   در این روش ابتدا عامل، وضعیت اعتباري بدهکاران را ارزیابی می .رجوع به بدهکار اصلی را دارد

مثبت بودن ارزیابی اعتباري، ریسک توانایی مالی بدهکار را براي پرداخت در سررسید معین تا ساقف مشخصای بار    
صد ارزش سیاهه( در 90حداکثر معادل  معمولاً) سپس عامل بر مبناي سقف تصویبی، پیش پرداختی .گیردعهده می

و فروشنده ه  کارمزدي بار مبنااي پایش دریافات باراي       دهد میرا قبل از سررسید سیاهه در اختیار فروشنده قرار 
هاي کوچک و متوساط از   بنگاه معمولاًمرتبط است و  مدت کوتاههاي  تنزیل موقت با بدهی .پردازدخدمات عامل می

 .(1388 نند )سمائی،کتنزیل موقت براي تأمین مالی استفاده می

 فورفیتینگ() تأمین مالی از طریق خرید دین
)خرید اسناد تجاري به قیمت کمتر از روش اسمی( بادون حاق رجاوع باه      خرید قطعی دین به معنی خرید تنزیلات

ي پرداخت به بانک خریادار  ها ککند و تمام ریسصادرکننده است؛ به طوري که صادرکننده فوراً وجوه را دریافت می
المللای نیاز    یا اعتبارات اسنادي که از نظر باین ها  ها، براتهاي مالی اغلب به صورت سفته ابزار .شود میاسناد منتقل 

المللای   در چارچوب حقوقی بینها  استاندارد هستند، به طوري که به آسانی قابل انتقال بوده و مسائل و مشکلات آن
( به اضافه حاشیه نارخ  LIBOR) ، نرخ تنزیل وجه اسناد اعتباري معادل نرخ بهره معادلعمولاًم .قابل رسیدگی است

(Marginاست ).  درصد  5/1از  معمولاًمیزان حاشیه نرخ تنزیل به ریسک کشور بانک گشایش کننده بستگی دارد و
معااملات خریاد قطعای دیان      .یاباد شروع شده و هر چقدر ریسک بالاتر باشد، به همان میزان نرخ نیز افزایش مای 

  .شود می( اطلاق Aval) داراي تضمینی است که به آن معمولاً
و بانک خریدار با  شود میدر واق ، به طور معمول تعهدات واردکننده توسط بروات قبولی و یا سفته امضا شده مستند 

خریاد دیان    .معروف است Avalisationاین عمل به  .کندظهرنویسی آنها، پرداخت وجه در سررسید را تضمین می
و معاملات خرید قطعی دین  شود میرا شامل  مدت کوتاهو  مدت میانقطعی به طور معمول معاملات داراي سررسید 

بنابراین خرید قطعی  .به هر ارزي که متعامل بتواند اعتبار مناسب تا تاریخ سر رسید تحصیل نماید، امکان پذیر است
به معناي خرید دین از صادرکنندگان است( با فاکتورینگ که وصول مطالباات باه جانشاینی از    دین)از این منظر که 

طرف طلبکار است، داراي مفهوم مشترک است؛ با این وجود، در روش فاکتورینگ، عامل حق رجوع به بدهکار اصلی 
کند و حتی اگر اختلافی جاد نمیهاي دریافتنی به عامل تغییري در حقوق و تعهدات بدهکار ای را دارد و انتقال حساب

این در حالی اسات کاه در روش خریاد     .در خصوص کالا به وجود آید، عامل از هر گونه خطر و زیانی مصون است
وجاود   صاادرکننده و حتی حق رجوع به  شود میي پرداخت به بانک خریدار اسناد، منتقل ها کقطعی دین تمام ریس

  .(1392رید دین داراي پشتوانه تضمین بانکی است)محبی،ندارد ضمن آنکه اسناد معاملاتی در خ
هااي   ي اعتباردهی و تنزیل اعتبارات، به منظور توسعه صادرات و حمایت از صادرکنندگان، حمایتها روشعلاوه بر 

ي سیاسی و تجاري و نیز سهولت در تأمین مالی صادرات خدمات فنی و ها کجهت پوشش ریسها  دیگري نیز از آن
نیاز از  اي  هاست؛ که این ترتیبات ضمانتی و بیمها  و ضمانت نامهها  نامه بیمهکه شامل صدور  شود میارائه مهندسی 

 .(1388روند )سمائی،ي تأمین مالی صادرات به شمار میها روشجمله 

 در تأمین مالی صادراتای  ههای مالی، ضمانتی و بیم نهاد
نهادهایی براي فراه  ساختن تاأمین منااب  ماالی و ارائاه خادمات      به طور کلی در بح  تأمین مالی صادرات وجود 

توان بیان کرد، از آنجایی که از یک سو خریداران در ارتباط با تأمین مناب  مالی می .پوشش ریسک حائز اهمیت است
دار بپردازند و از سوي دیگر در حالیکه یا کارفرمایان خارجی تمایل دارند وجه کالا و یا خدمات فنی را به صورت مدت

در اینجاا   .هاي مورد نظر را باه صاورت نقاد اخاذ نمایناد      ، دریافتیدهند میفروشندگان یا پیمانکاران داخلی ترجیح 
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توانند به صورت واسطه مالی و از طریق اعطاي تسهیلات در قالاب اناواع اعتباارات    موسسات اعتباري صادراتی می
ي تجااري و باه ویاژه    هاا  فعالیات عالاوه بار ایان،     .ار خریدار و اعتبار فروشنده ایفاي نقش کندصادراتی شامل اعتب

در واقا  در معااملات صاادراتی باه علات       .ي صادراتی به موجب ماهیتشان عمدتاً با ریسک همراه هستندها فعالیت
هاي متفاوت باا   و ملیتها  وردر کشها  کمبود اطلاعات، عدم شناخت کافی طرفین از یکدیگر به علت قرار گرفتن آن

همچنین صادرات بر مبناي شرایط پرداخات نسایه یاا اعتبااري،      .مخاطره و ریسک به مراتب بیشتري مواجه هستند
از طرفی دیگر برآورد اعتباري خریدار خاارجی و پایش    .داراي ریسک عدم پرداخت و ریسک تأخیر در پرداخت است

تحت چنین شرایطی وظیفه موسسات  .پذیر نیستر خریدار به سهولت امکاندر کشو ... بینی وقوع حواد  سیاسی و
ي تجاري اعتباردهندگان، صادرکنندگان و سرمایه گذاران را کاهش دهند و ها کاعتباري صادراتی آن است که ریس

  .(1397هاي احتمالی را جبران کنند )گرشاسبی، زیان
هاي متفاوتی به ارائه خدمات  تواند در قالب مدلوجود دارد که میانواع مختلفی از مؤسسات عمومی اعتبار صادراتی 

هااي ضامانت    (، نهااد ها کي صادرات و واردات)اگزی  بانها کاین مؤسسات عموماً شامل بان .مالی صادرات بپردازند
متمرکز و یا  توانند یا به صورتمیها  از منظر نهادي، این نهاد .استاي  هي توسعها کصادرات و در مواردي حتی بان

باه  اي  هدر مدل متمرکز تمامی خدمات مالی اع  از ترتیبات مالی و ترتیبات بیم .به صورت غیر متمرکز فعالیت کنند
در حاالی کاه در مادل     شاود  مای و ضمانتی( ارائه اي  هصورت یکپارچه توسط یک نهاد )یا اگزی  بانک و یا نهاد بیم

هاي ضمانت صادرات عمدتاً باه وظیفاه پوشاش     ه تأمین مناب  مالی و نهادعمدتاً با وظیف ها کغیرمتمرکز، اگزی  بان
 .کنندنامه، به صورت جداگانه فعالیت میو صدور ضمانت ها کانواع ریس

 در تأمین مالی صادراتای  ههای بیم نهاد
از مخااطرات   صادرکنندگان در فرآیند صادرات و از زمان تحویل کالا تا دریافت مبالغ فروش آن باا اناواع متعاددي   

ي تجااري و غیار   ها کي صادراتی به دو دسته ریسها فعالیتي تهدید کننده ها کدر این ارتباط، ریس .مواجه هستند
ي تجاري عمدتاً مربوط به وضعیتی است که مبالغ حاصل از ها کریس .شوند میتجاري )عمدتاً سیاسی( تقسی  بندي 

علاوه بر این، مخاطرات مربوط باه   .ریدار خارجی پرداخت نشودهاي صادراتی به علت عدم توان مالی خ فروش کالا
ایان ناوع ریساک     .گیارد حریق، سرقت، غرق شدن کشتی، حواد  غیر مترقبه نیز در زمره این نوع ریسک قرار می

ي غیرتجاري مرتبط با مخااطراتی  ها کي بیمه تجاري قابل پوشش است اما در مقابل ریسها شرکتعمدتاً از طریق 
گیرناد و در  ي بیمه تجااري قارار نمای   ها شرکتتحت پوشش  معمولاًخارج از توان مالی خریداران است و است که 

  :(1396 )آقازاده، شود میي صادراتی غیرممکن ها فعالیتو توسعه صورت بروز ادامه 
؛ به شود میکشور خریدار مربوط  ...این نوع ریسک به تغییرات رژی  سیاسی، قوانین دولتی و :ریسک سیاسی -

و از ایان طریاق    شود میطوري که منتج به لغو معاملات، عدم توانایی خریداران خارجی براي پرداخت مبالغ 
ي ناشای از وصاول پرداخات    هاا  کعلاوه بر این ریسا  .دهد میسرعت توانایی معاملات صادراتی را کاهش 

رار داد هر چند که ترکیبی از هر سیاسی ق توان در زمره ریسکهاي نوظهور را می مربوط به معاملات در بازار
  .دو ریسک تجاري و سیاسی است

ریسک عدم توانایی به اهداف، به سبب عادم  » به صورت 2ریسک عملیاتی در پیمان بازل  :ریسک عملیاتی -
باه   .تعریف شده اسات « هاي خارجی یا رویدادها  عدم کفایت یا خطا در عملکرد داخلی نهادها، افراد، سیست 

هاي فرآیندي، سوءاستفاده از اطلاعات محرماناه، خرابای    هاي احتمالی ناشی از نارسایی از زیان عبارت دیگر
هااي نادرسات و خطاا در ورود     ي غیرمجاز کارکنان، انعقااد قارارداد  ها فعالیت، ها کهاي مبادلاتی بان سیست 

در این ریسک خریدار و فروشنده  .هاي مالی هستند اطلاعات، همگی گویاي ریسک عملیاتی پیش روي نهاد
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 .هر دو ممکن است در معرض ریسک عملکرد طرف دیگر قرار گیرند
هار   .دهاد  میرخ ها  مخاطرات زیادي وجود دارد که در فرآیند حمل و نقل/ تحویل کالا :ریسک حمل و نقل -

توانناد آسایب   ل شاوند، مای  ریلی، هوایی و یا دریایی حماي  هدر انبار ذخیره و یا در جادهها  زمان که محموله
پرهزینه خواهد بود و ایان  ها  یا تجهیزات براي صاحب آنها  خسارت دیدن کالا .ببینند، گ  و یا دزدیده شوند

در تماام مراحال   ها  مسئله حائز اهمیت این است که کالا .امر، از عوامل اختلاف بین خریدار و فروشنده است
در حقیقت این اصاطلاح   .پس از تحویل، به طور کامل بیمه باشندسازي  تولید، حمل و نقل، تحویل و ذخیره

 .شود میلحاظ شده است که کالا توسط یکی از طرفین قرارداد بیمه ها  در بسیاري از قرارداد
که یکی از طرفین، درآمد را به صورت ارز از طارف دیگار معاملاه     دهد میریسک ارز زمانی رخ  :ریسک ارز -

ارزش درآمد دریافتی به جهت نوسانات نرخ ارز در کشور دریافت کننده، مشاخ    کند در حالیکهدریافت می
اول آنکه ارزش درآمدشان  .و مراکز تأمین مالی صادرات، ارز داراي ریسک دوگانه است ها کبراي بان .نیست

باه   .شوند میبا ریسک اعتباري مشتري/ وام گیرنده مواجه ها  تر این که، آنمورد دوم و مه  .مشخ  نیست
سازد که وام هاي ارزي در قالب اعتبارات پیش از حمل، بانک را با این مخاطره مواجه می طوریکه اعطاي وام

 .(1394گیرنده ممکن است هنگام افزایش نرخ ارز قادر به انجام تعهداتش نباشد )سارنج و همکاران،
تمام جزئیات و از زمان انعقاد ساند تاا   اسناد استاندارد مربوط به معاملات صادراتی باید با  :ریسک مستندات -

و مدارک قانونی مرباوط  ها  احتمال فقدان و یا آسیب دیدن قرارداد .زمان تسویه حساب، سال  نگهداري شوند
  .به معاملات که ممکن است ناق ، ناکافی و یا غیر قابل اجرا باشد را ریسک مستندسازي گویند

گاذاري   المللی باید به میزان قابل توجهی در قیمات  تجارت بین هاي تأمین مالی  هزینه :گذاری ریسک قیمت -
در غیار ایان    .مانعکس شاود  ها  و کمیسونها  هاي تنزیل، هزینه براي معاملات در قالب حاشیه ریسک، نرخ

  .گذاري مواجه خواهند شدصورت، با ریسک قیمت
ي ماورد  هاا  کبراي هار گاروه از ریسا   اي  ههاي جداگان نامهو ضمانتها  نامهبا توجه به موارد گفته شده، صدور بیمه

گران بخش خصوصی در واقا  تاوان ماالی    ي تجاري، بیمهها کبراي پوشش ریس .رسدبررسی، ضروري به نظر می
ي سیاسای و اقتصاادي، تماامی حاواد      ها ک، در حالیکه در پوشش ریسدهند میخریدار کالا را تحت پوشش قرار 

هاي ضمانت صادرات، رشد و  در واق ، فلسفه وجود و تأسیس نهاد .گیردقرار میاي  هبیمموجود در بازار تحت پوشش 
ایان نهادهاا، از طریاق     .ي غیر تجاري اسات ها کي صادراتی از طریق تحت پوشش قراردادن ریسها فعالیتتوسعه 

ي صاادراتی بسایار آساان    ها فعالیت، فرآیند استفاده از تسهیلات اعتباري را براي ها کتضمین صادرکنندگان نزد بان
 .(1392هاي مجلس،  گردند )مرکز پژوهشي صادراتی میها فعالیتنموده و از این منظر موجب رشد و توسعه 
هر اعطاا   .هاي پوششی، بح  ضمانت بازپرداخت تسهیلات صادراتی است از دیگر موضوعات مه  در ارتباط با نهاد

کننده تسهیلات یا تجهیز کننده مناب  مالی اع  از اینکه بانک باشد و یا یک سازمان، قبل از هار چیاز بایاد قادرت     
از طرفی باید براي وام دهنده یا ارائه دهنده تسهیلات مشخ  باشاد کاه در صاورت     .بازپرداخت وام را بررسی کند

هاي صندوق  نامهضمانت .تواند آن را پوشش دهدوثیقه رهنی می تأخیر در پرداخت یا عدم پرداخت، چه تضمین و یا
هاي عام براي  نامهضمانت .شود مینامه عام و ضمانت نامه خاص صادر در دو قالب ضمانت معمولاًضمانت صادرات 

به  که طول مدت پرداخت ارزش کالاي صادرشده از زمان اولین حمل محموله شود میتضمین صادراتی به کار برده 
ناماه خااص نیاز    ضامانت  .شامل صادرات ک  دوام و مصرفی اسات  معمولاًروز تجاوز نکند که  189طور معمول از 

هاي غیر رایج، معامله با کشوري که بر طبق قرارداد باید کالا باه کشاور    معاملات خاص تجار)همچون معاملات ارز
  .دهد می( را تحت پوشش قرار ...شور خریدار است وثال  حمل شود، معاملاتی که موکول به صدور متقابل کالا از ک
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توان به صندوق ضامانت صاادرات    از مجموعه نهادهایی که در امر ضمانت و بیمه امور صادراتی مشارکت داشته می
  .پردازی ایران اشاره کرد که در ذیل به تشریح آن می

 صندوق ضمانت صادرات ایران
ي صاادراتی خاود و کااهش    هاا  فعالیات صندوق ضمانت صادرات ایران در راستاي تشویق صادرکنندگان به توساعه  

ي سیاسای و تجااري جهات تاأمین     ها کدر مقابل ریسها  هاي لازم به آن در این زمینه و ارائه پوششها  نگرانی آن
ها  فتی کشور، با همکاري آنکتاد، به عنوان تنامنیت مالی صادرکنندگان ایرانی و در نتیجه توسعه مؤثر صادرات غیر ن

تأسایس شاد و فعالیات     1352شرکت دولتی بیمه اعتبار صادراتی وابسته به وزارت صنعت، معدن و تجارت در سال 
هاي نفتی کشور ناشای از افازایش قیمات     با بالا رفتن درآمد .خود را تحت نظر مرکز توسعه صادرات ایران آغاز کرد

پس از ده سال .ي صندوق ضمانت صادرات ایران کاهش و درنهایت متوقف شدها فعالیت، 1970ه نفت در اواسط ده
عدم فعالیت، بار دیگر صندوق ضمانت صادرات ایران به عنوان یک سازمان وابسته به وزرات صنعت، معدن و تجارت 

ن صندوق در حال حاضر و با ای .فعالیت خود را آغاز کرد 1373و با شخصیت حقوقی و مالی مستقل، مجددا در سال 
هاي مالی دولت، علاوه بار پوشاش    کارگزاري در کشور و به پشتوانه حمایت 22هزار میلیاردي و با  13سرمایه ثبتی 

هاي اعتباري، باه تاأمین منااب  ماالی ماورد نیااز        نامهي سیاسی و تجاري صادرات، با صدور انواع ضمانتها کریس
به طور کلی مأموریات صاندوق ضامانت صاادرات ایاران در راساتاي حمایات و         .نمایدصادرکنندگان نیز کمک می

   .(1397پشتیبانی از صادرات غیرنفتی کشور، شامل موارد زیر است )گرشاسبی،

هاي صادراتی توسط خریداران خارجی از طریاق صادور    پوشش ریسک عدم بازپرداخت وجوه خدمات و کالا (1
 و پس از اعتبارسنجی از خریداران خارجی؛ ها  نامهانواع بیمه

صاادرکنندگان ایرانای در   گذاري  ي سیاسی که سرمایهها کجهت پوشش ریسگذاري  نامه سرمایهصدور بیمه (2
  .کندرا با مخاطره رو به رو میها  سایر کشور

و بانکی، به نحوي هاي اعتباري  نامهتسهیل تأمین مالی مورد نیاز صادرکنندگان از طریق صدور انواع ضمانت (3
کنناده مالی/تولیدکننادگان از   ي تأمینها ککه میزان اعتبار صادرکنندگان پس از اعتبار سنجی دقیق، نزد بان

  .تضمین گرددها  نامهطریق این ضمانت
هاا، ارزیاابی   هاي هدف و تعیین رتبه و سقف اعتباري کشاور  ها/ بازاروضعیت اقتصادي کشوراي  هبررسی دور (4

  .خریداران معتبر و مورد قبول و تعیین سیاست پوششی کلی در قبال هر کشور و ها کبان

 دمات اعتباری صندوق ضمانت ایرانخ
( قانون چگونگی اداره صندوق ضمانت صادرات ایران، این صندوق مکلاف باه ارائاه دو ناوع اعتباار،      1) مطابق ماده

و هاا   هااي مرباوط باه کاالا     گذاريطریق اعتبارات و سرمایهو اعتبارات ضمانتی است تا از این اي  هشامل اعتبار بیم
 و خدمات از خریداران خارج توسط صندوق تحت پوشش قارار ها  خدمات صادراتی و نیز مطالبات صادرکنندگان کالا

  .گیرد

  صندوق ضمانت ایرانای  هخدمات اعتباری بیم
و بلندمدت صادر  مدت میانو نیز  مدت کوتاهرسید  سر 2هاي صندوق ضمانت صادرات ایران در  نامهبه طورکلی بیمه

  .(1397 )گرشاسبی، شود می
 : مدت کوتاههای  نامهانواع بیمه -1

کاه مایال هساتند یاک      شود میبراي آن دسته از صادرکنندگانی صادر  نامه بیمهاین  :خاص صادرات نامه بیمه .الف
ي سیاسی و ها کقرارداد صادراتی با یک خریدار مشخ  را در مقابل خطر عدم دریافت وجه کالا ناشی از بروز ریس
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، خریدار خارجی و بانک وي، ماورد اعتبارسانجی قارار گرفتاه و همچناین      نامه بیمهقبل از صدور  .تجاري بیمه کنند
میزان حق بیماه نیاز باا توجاه باه       .شود میتحت پوشش قرارگیرد، بررسی  قرارداد و یا اعتبار اسنادي که قرار است

  .شود میبار و سررسید محاسبه و دریافت شرایط سیاسی و تجاري کشور خریدار و نحوه پرداخت وجه کالا، شرایط اعت
)زماانی   پس از وصول گزارش اعتبارسنجی خریدار خارجی و تعیین سقف اعتبار براي آن خریادار   :مدارک مورد نیاز

)زمانی که معامله بر اساس اعتباار   گیرد( یا بانک گشایش کننده اعتبار اسناديکه معامله بر اساس قرارداد انجام می
  :شود می گیرد( مدارک ذیل جهت تشکیل پرونده از صادرکننده اخذاسنادي انجام می

 تصویر قرارداد فروش یا اعتبار اسنادي؛ (1
 تصویر اساسنامه شرکت متقاضی؛ (2
 تصویر کارت بازرگانی معتبر؛ (3
 تصویر آگهی ثبت و آخرین تغییرات آن؛ (4
 گزارشی از زمینه فعالیت و سوابق صادراتی متقاضی؛ (5
تکمیل فرم درخواسات   نامه رسمی با سربرگ شرکت یا)ارائه نامهدرخواست کتبی متقاضی جهت صدور بیمه (6

 ها(؛در بخش فرم نامه بیمهصدور 
روز  10-7مدت زمان انجام اعتبارسنجی و تعیین سقف اعتبار جهت شرکت خریدار یا بانک خارجی در کشور خریدار، 

)ترکمنساتان، تاجیکساتان، قرقیزساتان، قزاقساتان و      CISهاي عراق، افغانستان و منطقه  کاري و در خصوص کشور
  .انجامدروز کاري به طور می 15-10 ازبکستان(

در طول اعتبار یاک سااله خاود، تماامی صاادرات صاادرکننده باه         نامه بیمهاین  :کل گردش صادرات نامه بیمه .ب
باه عباارت دیگار،     .دهاد  مای ي عمده سیاسی و تجاري تحت پوشش قرار ها کهاي مختلف را در مقابل ریس کشور

ز خریادار  ي تحت پوشش، صادرکننده ایرانی موفق به وصول مطالبات خود اها کچنانچه در اثر بروز هر یک از ریس
 .نامه صادره نسبت به جبران خسارات وارده به صادرکننده اقدام خواهد کردبر اساس بیمه خارجی نگردد، این صندوق

طاایی باه خریادار    میزان حق بیمه قابل پرداخت بر اساس شرایط اقتصادي و سیاسی کشور خریدار، شرایط اعتبار اع
  .(1397 )گرشاسبی، شود میخارجی و سررسید پرداخت، تعیین و از صادرکننده اخذ 

  :کل گردش صادرات، مدارک زیر مورد نیاز است نامه بیمهدر مرحله صدور  :مدارک مورد نیاز

 تصویر اساسنامه شرکت در صورت حقوقی بودن متقاضی؛ (1
 تصویر کارت بازرگانی معتبر؛ (2
 ثبت و آخرین تغییرات آن؛تصویر آگهی  (3
 .گزارشی از زمینه فعالیت و سوابق صادراتی شرکت (4

تصاویر قارارداد   « ناماه عملیاتی شدن بیماه » در محله تحت پوشش قرار گرفتن قرارداد صادراتی و یا اعتبار اسنادي
پس از  .شود میروزکاري انجام  5نامه کل گردش صادرات ظرف صدور بیمه .فروش یا اعتبار اسنادي مورد نیاز است

صاادره   ناماه  بیمهروز کاري پوشش لازم تحت  5وصول گزارش اعتبارسنجی مثبت از وضعیت خریدار/ بانک، ظرف 
 .شود میارائه 

نای باه   ي ایراهاا  کنامه به منظور پوشش تضمین اعتبارات اعطاایی بانا  این ضمانت :نامه اعتبار خریدارضمانت .ج
با اخذ کارمزد پوشش، بنا به  شود میو خدمات ایرانی که در قالب خطوط اعتبار خریدار اعطا ها  خریدارن خارجی کالا

وي  شود میاین ضمانت نامه که به نف  اعتباردهنده/ بانک ایرانی صادر  .شود میدرخواست بانک اعتبار دهنده صادر 
)خریدار/ بانک خارجی(  ازپرداخت به موق  تسهیلات از سوي مدیوني سیاسی و تجاري عدم بها کرا در مقابل ریس
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  .دهد میپوشش 
ي عادم پرداخات وجاه    ها ک، ریسنامه بیمهاین  :نامه تضمین مطالبات بانک بابت اعتبارات اسنادی دیداری بیمه .د

)در صاورت وجاود( را باراي باناک معاملاه       کننده یا بانک تأیید کنندهاعتبارت اسنادي دیداري توسط بانک گشایش
بدین ترتیب بانک معامله کننده اسناد، مشروط به عدم وجود مغایرت اساناد   .دهد میکننده اسناد، تحت پوشش قرار 

کننده( پرداخت و در صورت عدم وصول وجه اعتبار از باناک گشاایش کنناده یاا     )صادر نف اعتبار، وجه آن را به ذي
 کند )گرشاسبی،از صندوق دریافت می نامه بیمهرت وجود( خسارت وارده را طبق شرایط مندرج در کننده )در صوتأیید
1397 ) 

کاه اساناد    شاود  مای و مؤسسات ماالی صاادر    ها کنامه به نف  باناین بیمه :خرید دین اسناد صادراتی نامه بیمه .ه
-صادراتی شامل اعتبارات اسنادي، بروات بانکی، سفته و هرگونه اسناد مالی صادراتی از جمله برات را خرید دین می

آن دساته از اساناد    ناماه  بیماه ایان   .سازدرا از بازپرداخت وجوه این اسناد در سررسید مقرر مطمئن میها  کنند و آن
هکار خارجی)بانک، مؤسسه یا شرکت خارجی مورد قباول صاندوق کاه    که بد دهد میصادراتی را تحت پوشش قرار 

را ها  را به خریدار اعلام و پرداخت وجه آنها  پرداخت وجه اسناد صادراتی را تعهد نموده است( کتباً مراتب قبولی آن
  .در سررسید مقرر را تعهد کرده باشد

 و بلندمدت مدت میانهای  نامه بیمهانواع    -2

گاذاران   و بلندمادت سارمایه   مادت  میانهاي  گذارينامه اصل و سود سرمایهاین بیمه :گذاریسرمایه نامه بیمه .الف
یا اشخاص ایرانی که در نظر دارند اقدام  ها شرکت .دهد میهاي هدف صادراتی را تحت پوشش قرار  ایرانی در کشور
گذاري خاود   ، طرح سرمایهگذاري صندوقسرمایه نامه بیمهکنند، با اخذ ها  هایی در سایر کشورگذاريبه چنین سرمایه

گذاري، ملی شدن و یا مصادره امول، جنگ، محدودیت در انتقال را در مقابل ریسک عدم انتقال اصل و سود سرمایه
 شاود  مای صاادر  حداکثر ظرف مدت دو هفته پس از ارائه مدارک لازم  نامه بیمهاین  .کندارز و نقض قرارداد بیمه می

  .(1397)گرشاسبی،
نامه ریسک عدم بازپرداخت اصل و سود اعتبارات اعطاایی  این نوع بیمه :)ضمانت نامه( اعتبار خریدار نامه بیمهب( 
کارفرمایان( را در قبال اخذ تضامین شرکتی، باانکی   )خریداران/ و مؤسسات مالی به اعتبار گیرندگان خارجی ها کبان

باه منظاور فاراه  آوردن     .دهاد  مای و مؤسسات تأمین مالی کننده پوشش  ها کایشان، براي بانو یا دولتی از سوي 
ي داخلای در قالاب خطاوط    هاا  کامکان خرید کالا و خدمات ایرانی به صورت اعتباري براي خریداران خارجی، بانا 
 .کنندق ضمانت ایران میهاي صندو اعتباري اقدام به اعطاي اعتبار به خریداران/کارفرمایان خارجی تحت پوشش بی 

هااي تجااري    در چارچوب این تسهیلات، صادرکننده، کالا یا خدمت صادراتی را براساس اعتبارات اسنادي یا قرارداد
هااي تأییاد شاده، از     براي خریدار/ کارفرما ارسال/ اجرا کرده و وجه آن را پس از ارائه مدارک حمل/صورت وضعیت

  .کندبانک ایرانی دریافت می
)ضمانت نامه( اعتبار خریدار، مطالبات/ پیمانکاران ایرانی را پرداخات   نامهانک تأمین مالی کننده نیز به پشتوانه بیمهب

گیرنده خارجی از صندوق مطالبات خاود  کند تا در سررسید مقرر و در صورت عدم بازپرداخت وجوه از سوي اعتبارمی
/ضامانت ناماه، اعتباار سانجی اعتبارگیرناده خارجی)خریادار/بانک       مهنا بیماه پشتوانه صدور این نوع  .را دریافت کند

 .نامه دولتی و یا تضامین بانکی اسات خارجی/ دولت خارجی( توسط صندوق و اخذ وثایق مطمئنه به صورت ضمانت
واجادین شارایط اخاذ ایان      .شاود  مای نامه حداکثر ظرف مدت دو هفته پس از ارائاه مادارک لازم صاادر ن   این بیمه
پیمانکاران ایرانی اقدام به تأمین مالی  که بنا به درخواست صادرکنندگان/ .ي عامل ایرانی هستندها کنامه بان ضمانت
 .(1397)گرشاسبی، کنند)پس از حمل( می صادرات
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 هانامهانواع ضمانت
 :ضمانت نامه اعتباری

عبارتست از سند تعهدآوري که به عنوان ضمانت نامه اعتباري بانکی  :)ریالی و ارزی( نامه اعتبار بانكیضمانت .الف
جهت تضامین تعهادات   ها  ومؤسسات اعتباري( و بنا به درخواست آن ها ک)بان وثیقه مورد درخواست اعتباردهندگان

)با توجه به نوع تسهیلات  صادرکننده از سوي صندوق به عنوان ضامن به نف  اعتباردهنده به صورت ریالی و یا ارزي
)در اختیار متقاضای( و انجاام    روز پس از تکمیل پرونده اعتباري 15دهنده( حداکثر ظرف مدت مصوب توسط اعتبار 

 .شود میبازدید میدانی حسب مورد صادر 
صادرکنندگان ایرانی که در مرحله قبل از حمل نیاز به سرمایه در گردش و   :واجدین شرایط اخذ ضمانت نامه بانکی
 .(1397کند )گرشاسبی،سسات مالی و اعتباري اقدام به تأمین مالی متقاضی میمناب  مالی ریالی و ارزي داشته و مؤ

نامه اعتبار دولتی سند تعهدآوري است که به عناوان وثیقاه   ضمانت :)ریالی و ارزی( ضمانت نامه اعتبار تولیدی .ب
ساوي صاندوق باه    جهت تضمین تعهادات صاادرکنندگان از   ها  مورد درخواست تولیدکنندگان و بنا به درخواست آن
نامه صرفاً این ضمانت .شود میبه صورت ریالی و یا ارزي صادر ها  عنوان ضامن به نف  تولیدکننده  و یا نمایندگان آن
ي تعااونی باا   هاا  شارکت ها، و یا ي توزی  وابسته به آنها شرکتبراي تولیدکنندگان اصلی داراي پروانه تولیدي و یا 

روز پس از تکمیل پرونده اعتباري)در اختیار متقاضی( و انجاام بازدیاد    15ي بازرگانی، حداکثر ظرف مدت ها فعالیت
 .(1397)گرشاسبی، شود میمیدانی حسب مورد صادر 
دار کاالا نیااز   صادرکنندگانی که در مرحله قبل از حمل، جهت خرید مدت :نامه اعتبار تولیديواجدین شرایط ضمانت

  .دارندها  ي وابسته به آنها شرکتجهت ارائه به تولیدکنندگان و یا به ضمانت صندوق 
 :های بانكی نامهضمانت

هاي بانکی در واق  صادرکنندگان کالا و خدمات هستند که متقاضی شرکت در مناقصه و  نامهواجدین شرایط ضمانت
  :هاي بانکی صادره از سوي صندوق عبارتند از نامهانواع ضمانت .هاي صادراتی در خارج از کشور هستند انجام قرارداد

سند تعهدآوري است که براي تضمین انجام تعهد و عقاد قارارداد باه صاورت      :نامه شرکت در مناقصهضمانت .الف
برنده شدن در مناقصه برگزارشده و به منظور جبران ضرر و زیان ناشای از انصاراف و عادم ایفااي تعهاد برناده در       

 .(1397 )گرشاسبی، شود میقرارداد، صادر مناقصه به نف  طرف 
سند تعهدآوري است که براي تضمین انجام تعهد پیمانکاران و یا فروشندگان خدمات در  :ضمانت پیش پرداخت .ب

 .شود میقبال وجه پیش پرداخت دریافتی از سوي کارفرما و یا خریدار، منطبق با شرایط قراردادي صادر 
تعهدآوري است که براي تضمین و اطمینان از انجام به موقا  و دقیاق تعهادات     سند :ضمانت حسن انجام کار .ج

 .شود میمنطبق با شرایط قراردادي صادر ها  توسط پیمانکاران پروژ
سند تعهدآوري است که براي تضمین و اطمینان از انجام درست و به موق  کار توسط  :الزمان ضمانت کسور وجه .د

هاي هر دوره منطبق با شرایط قاراردادي، صاادر    حسابال بخشی از مبلغ ناخال  صورتپیمانکار و یا خریدار در قب
 .(1397)گرشاسبی، شود می

 

 مدیریت ریسک  -6-2-3

ي جهاان را تحات تاأثیر    هاا  شارکت ي تجاري بسایاري از  ها فعالیت، 2008بحران اقتصادي و مالی جهانی در سال 
به ها  سازي مؤسسات مالی و هدایت آناین امر، منجر به آگاه .ساخت را فراه ها  قرارداده و موجبات ورشکستگی آن

  .هاي ارزیابی ریسک و توجه بیشتر به رویکرد مدیریت ریسک شد سمت بازنگري الگو
ها، ي مدیریت ریسک کشورها روشمؤسسات اعتباري صادراتی نظیر صندوق نیز همگام با سایر مؤسسات اعتباري، 
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هاي علمی ارتقا بخشیده و ماحصل آن را به صورت رتباه،   را بر مبناي آخرین دستاورد ...و اه کخریداران خارجی، بان
ترین خدمات ارائه شده در این ارتباط مه  .دهد میسقف اعتبار، و سیاست پوشش در اختیار صادرکنندگان ایرانی قرار 

 :توان به صورت زیر برشمرد )سازمان توسعه تجارت(از سوي صندوق را می
 و تعیین سقف پوششها  پیشنهاد پوشش کشور .الف

ي اقتصادي و سیاسی و ها شاخ هاي جهان با عنایت به  یکی از اقدامات مه  بخش ریسک، ارزیابی ریسک کشور
نسبت به ها  به این ترتیب، علاوه بر رتبه ریسک کشور، توانایی کشور .هاي آماري طراحی شده در صندوق است مدل

همچنین این بخش، رصد منظ  وضعیت اقتصادي  .شود میمشخ  ها  هاي خارجی آن فرع بدهیبازپرداخت اصل و 
و نحوه عمل سایر مؤسسات بیمه اعتبار صادراتی دنیا در خصاوص  ها  و پیگیري مداوم تحولات آنها  وسیاسی کشور

 .کناد جهاان پیشانهاد مای   کشاور   200را برعهده داشته و نهایتاً سیاست پوشش صندوق را در قبال حادود  ها  کشور
باوده کاه   اي  هبه گونا  1395-96هاي جهان در سال  سیاست پوششی صندوق ضمانت صادرات ایران در قبال کشور

 24میلیارد دلار و مجموع سقف پوششی میان و بلندمدت آن حدود  6/12آن حدود  مدت کوتاهمجموع سقف پوششی 
میلیارد دلار بوده است که به هایچ عناوان متناساب باا      37د هاي آن حدو میلیارد دلار و مجموع سقف کلی پوشش

  .سرمایه پایه صندوق نیست
هااي   بر اساس اطلاعات دریافتی از صندوق ضمانت صادرات در خصوص سقف میزان اعتبار تخصیصای باه کشاور   

ها  ت به کشور، حداکثر سقف اعتباري در نظر گرفته شده براي صادرادهد مینشان  1396طرف تجاري ایران در سال 
باا ایان حاال،     .اسات و بلندمدت بوده مدت میاناز آن مربوط به اعتبارات اي  همیلیون دلار بوده که بخش عمد 450

تناسبی بین این  دهد مینشان ها  و ارزش صادرات ایران به آنها  بررسی سقف اعتباري در نظرگرفته شده براي کشور
میلیارد دلاري از ایران دارد،  8ي کشوري همچون چین که صادرات حدود که براي مثال برادو متغیر نیست به طوري

میلیون دلار است؛ این در حالی است که براي کشورهایی با صادرات به مراتب  400سقف اعتباري تعیین شده حدود 
 مل چاین ترین شرکاي تجاري ایران شاا مه  .کمتر از این مقدار نیز سقف اعتباري تعیین شده به همین میزان است

درصد( و جمهوري  37/7)سه   (، ترکیه9/13)سه   درصد(، عراق 17)سه   درصد(، امارات متحده عربی 19 )سه 
  .درصد( داراي شرایط متفاوتی به لحاظ ریسک کشوري هستند 5/6)سه   کره

دوم باه لحااظ   هایی که در گروه هاي چین، امارات متحده عربی و جمهوري کره به عنوان کشور بدین ترتیب کشور
در چناین شارایطی ساقف     .تعلق گرفته استها  میلیون دلار سقف اعتباري به آن 405رتبه بندي ریسک قرار دارند 

درصد  8/4درصد صادرات ایران به امارات متحده عربی،  4/5به ترتیب ها  تعیین شده براي اعتبار صادراتی این کشور
کشور ترکیه در گروه چهارم از منظر طبقاه   .دهد میه را پوشش درصد صادرات به جمهوري کر 4/1صادرات چین و 

 315بندي ریسک قرار گرفته است و کل سقف اعتباري تعیین شده بارا ي آن توساط صاندوق ضامانت صاادرات      
همچنین در خصاوص   .درصد صادرات ایران به این کشور است 7/9میلیون دلار بوده که این میزان، پوشش دهنده 

میلیاون دلاري باراي ایان کشاور      500ساقف اعتبااري   ها  کشورترین  ام و پرریسک 7فتن در گروه عراق با قرار گر
  .درصد صادرات ایران به این کشور است 1/8پوشش دهنده 

 های دولتی خارجی و نهاد ها کاعتبار سنجی بان .ب

هاي هدف صادراتی گام  کشوري معتبر ها کصندوق مانند سایر مؤسسات بیمه اعتباري صادراتی در جهت شناخت بان
ریساک   .کندمیها  بندي آن، اقدام به ارزیابی و رتبهها کي رایج تحلیل ریسک بانها روشگیري از برداشته و با بهره

  .گرددهاي دولتی نیز، در صورت نیاز به صورت موردي ارزیابی می دولت و نهاد
 ...از صنایع واند ی تحلیلی، چشمها گزارشتهیه گزارش ریسک کشوری،  .ج

ي ریساک کشاوري توساط    ها گزارشهاي جهان،  به منظور رصد مستمر آخرین تحولات تأثیرگذار بر ریسک کشور
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و اي  ههاي بیما  کنندگان پوششبا توجه به سیاست پوششی صندوق ضمانت صادرات، دریافت .شود میصندوق تهیه 
ترین سه  را باه خاود   درصد بوده و عمده 5/49با سه  ( و 7و  6هاي پر ریسک )داراي درجه  ضمانتی، اغلب کشور

 .اند درصد، بیشترین سه  را داشته 33پس از آن، کشورهایی با ریسک متوسط و سه  حدود  .انداختصاص داده
 
  المللی بینی پرداخت معاملات ها روشانواع  -6-2

فاروش کاالا وجاود دارد کاه فروشانده      ي مختلفی براي وصاول وجاه   ها روش،  المللی بینبه طور کلی در معاملات 
)صادرکننده(، با توجه به میزان اعتمادي که نسبت به طرف معامله خود یعنی خریدار و وضعیت سیاسی و اقتصاادي  

باه ترتیاب بیشاترین ریساک      ها روشاین  .استفاده نمایدها  تواند براي انجام معاملات خود، از آنآن کشور دارد، می
  .(1396 ج گروه هستند که به شرح زیر ارائه شده است )آقازاده،براي فروشنده، شامل پن

 تجارت بر اساس حساب باز )نسیه( -6-2-1

کند و خریدار نیز طبق قرار داد، وجاه را در  در این روش، فروشنده کالا را بدون دریافت وجه براي خریدار ارسال می
کاربرد این روش زمانی است که فروشنده به خریدار اطمینان کامل داشته  .پردازدپایان دوره زمانی مشخ  شده می

 .انادازد باشد و نیز مطمئن شود دولت کشور خریدار، با وض  قوانین جدید انتقال ارز مربوطه را لغو و یا به تعویق نمی
 .براي خریدار داشاته باشاد   علاوه بر این فروشنده نیز باید نقدینگی کافی براي تهیه کالاي مورد معامله و ارسال آن

روش تارین   ترین روش پرداخت از نظر خریدار بوده اما پر ریساک  نکته قابل ذکر در این روش آن است که، مطلوب
چرا که اگر خریدار از پرداخت وجه کالاي دریافتی امتناع نماید، فروشنده مادرکی باراي اقاماه     .براي فروشنده است

طرفی، چنانچه خریدار از ترخی  کالا و تحویل آن از گمرک امتنااع ورزد، کاالا یاا    از  .دعوي بر علیه خریدار ندارد
 .متروکه خواهد شد و یا در نهایت با هزینه فروشنده به انبار فروشنده مرجوع خواهد شد

 برات وصولی ساده -6-2-2

گیارد،  خریادار صاورت مای   گویند، بر اساس توافقی کاه باین فروشانده و    در این روش که به آن برات ساده نیز می
سپس بر مبناي اسناد حمال،   .فرستدفروشنده کالا را براي خریدار حمل کرده و اسناد حمل را مستقیماً براي وي می

را بر عهده خریدار کشیده و یا از طریق بانک خود یا مستقیما براي بانک خریدار جهت وصول ارساال  اي  هبرات ساد
از طرفای، باا توجاه باه      .دار( نسبت به واریز اقدام نماید آن برات )دیداري یا مدت کند تا خریدار بر اساس شرایطمی

این روش بسیار شبیه به روش  .تواند کالا را از گرمک ترخیض نمایداینکه اسناد حمل به نام خریدار است، خریدار می
کاه،  اي  هاز اسات، باه گونا   حساب باز است با این تفاوت که میزان ریسک آن براي فروشنده کمتر از روش حساب ب

علاوه بر این، این برات از نظر  .تواند دریافت وجه را از طریق بانک کارگزار خود، پیگیري کندفروشنده تا حدودي می
  .حقوقی نیز تا حدودي قابل پیگیري است

 برات وصولی اسنادی  -6-2-3

وده و به همراه آن براتی صادر و به بانک خود در این روش، فروشنده پس از حمل کالا، اقدام به تهیه اسناد حمل نم
و بانک داخلی اسناد و برات را به بانک خریدار ارسال کرده و خریدار پاس از قباولی نویسای بارات،      دهد میتحویل 

این روش نسبت به دو روش قبلی، مطلوبیت کمتري براي خریدار دارد؛ چرا که بر  .اسناد حمل در اختیار او قرار گیرد
کند کاه قباولی بارات را    در صورتی اسناد حمل را دریافت میها  تور فروشنده به بانک کارگزار، خریدار تناساس دس
  .اعلام نماید

 پیش پرداخت کامل  -6-2-4

این روش دقیقا نقطه مقابال   .شود میدر این روش، قبل از صدور کالا، وجه آن از طرف خریدار به فروشنده پرداخت 
ایان در حاالی اسات کاه،      .روش حساب باز بوده و کمترین مطلوبیت و بیشترین ریسک را براي خریدار در بار دارد 

از طرفی خریادار باراي پوشاش     .حالت فروش براي فروشنده کالا استفاده از این روش استترین  بهترین و مطمئن



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
93 

 
 

 .یافت ضمانتنامه بانکی معتبر بدون قید و شرط منوط نمایدتواند پراخت وجه را به درریسک خود می
 اعتبار اسنادی  -6-2-5

کند که بر این اساس، خریدار موظاف  در این روش فروشنده اقدام به صدور پیشنهاد فروش در قالب پیش فاکتور می
، اعتبار مربوطه را به بانک است به بانک خود مراجعه و جهت خرید کالا اقدام به گشایش اعتبار نماید و بانک خریدار

 :گیرد که به شرح زیر استمرحله صورت می 8این روش در  .فروشنده ابلاغ و به فروشنده اطلاع خواهد داد
  .کنندخریدار و فروشنده نسبت به عقد قراردادي که باید براساس آن، اعتبار اسنادي گشایش شود، اقدام می -
بر اساس شرایط مورد درخواست، به نف  فروشنده اعتباار اسانادي    کند کهخریدار از بانک خود درخواست می -

  .گشایش کند
کند)منظور از باناک گشااینده   بانک گشاینده اعتبار پیام گشایش اعتبار را براي بانک کارگزار خود، ارسال می -

  .اعتبار، بانک کشور خریدار خارجی بوده و بانک کارگزار کشور صادرکننده)فروشنده( است(
کارگزار پس از پذیرش درخواست بانک گشایش کننده و احراز اصاالت پیاام نسابت باه ابالاغ آن باه       بانک  -

فروشنده نیز پس از دریافت اعتبار و مطابقت آن با قرارداد نسبت باه تهیاه یاا تولیاد      .کندفروشنده اقدام می
 .کندکالاي مورد سفارش اقدام می

 .کنده حمل کالا کرده و اسناد حمل را به بانک کارگزار ارائه میفروشنده بعد از تهیه یا تولید کالا، اقدام ب -
بانک کارگزار اقدام به بررسی اسناد نموده و در صورت رعایت شرایط اعتباار از ساوي فروشانده نسابت باه       -

  .کندمعامله اسناد و پرداخت وجه آن اقدام می
کند و بر طبق توافق بین ه اعتبار ارسال میبانک کارگزار پس از معامله، اسناد آن را براي بانک گشایش کنند -

  .کنددو بانک، نسبت به دریافت وجهی که پرداخت نموده اقدام می
به خریادار در قباال دریافات    ها  بانک گشایش کننده پس از بررسی اسناد، نسبت به ظهرنویسی و تحویل آن -

  .کند اقدام میوجه اعتبار اقدام نموده و خریدار نیز به تب  آن نسبت به ترخی  کالا

باه   LCالمللی از اعتبارات سنتی )همانند  هاي به عمل آمده، در طی سالیان اخیر شیوه پرداخت بین با توجه به بررسی
المللی به صورت حساب باز  سمت مبادلات ساده حساب باز تغییر کرد به طوري که امروزه بیشتر مبادلات تجاري بین

 10با این حال تأمین مالی تجارت سنتی)همان روش اعتبارات اسانادي(، حادود    .شود میدرصد( انجام  81)بیش از 
 .دهد میتریلیون دلار( را تشکیل  1,5در دنیا )حدود ها  درصد از تجارت کالا

 های اعتباری  کارت -6-2-6

هااي   ، کارتالمللی و مشتریان خرد خارجی ، مخصوصاً معاملات خردمیان تجار بین المللی بینبراي معاملات کوچک 
ي ارائه دهنده خدمات ها شرکت .اعتباري نظیر ویزاکارت، مسترکارت و امریکن اکسپرس، ممکن است استفاده شوند

نمایناد و در قباال آن   درصد ارزش معامله( از بازرگانان دریافت می 4تا  2بین  معمولاًهاي اعتباري مبالغی را ) کارت
 هاا  شرکتاین  .کنندرا تقبل میها  ي عدم پرداخت را توسط آنها کن و ریسهاي دریافت وجه کالا از مشتریا هزینه

باا ایان حاال ایان      .کنناد نیز دریافت میها  درصد( براي تبدیل ارز 3تا  1به طور معمول هزینه اضافی دیگري)بین 
  .دهند می)نظیر مبادله اسناد تجاري( را انجام ن شود میارائه  ها کهیچکدام از خدماتی که توسط بان ها شرکت

 تجارت متقابل  -6-2-7

کاه   شاود  مای تجارت متقابل زمانی انجام  .المللی تجارت متقابل است یک روش دیگر براي پرداخت در تجارت بین
ی تجاارت  اقساام کلا   .شرکتی در ازاي کالایی که فروخته یا خدمتی که ارائه نموده چیزي غیر از پول دریافات کناد  

 :انواع تجارت متقابل به شرح زیر است .متقابل عبارتند از تهاتر، خرید متقابل، بی  متقابل، و خرید آفست
تارین  ترین و سادهو خدمات بدون استفاده از پول و قدیمیها  تهاتر مبادله مستقی  کالا و خدمات با سایر کالا: تهاتر
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  .رودنوع تجارت متقابل به شمار می
 Bدر آیناده از کشاور    شود میمتعهد  Bدر ازاي فروش کالا یا خدمتی به کشور  A در این روش کشور: متقابلخرید 

کاه در   دهاد  می( این اطمینان را B) اینکار به کشور خریدار .کالا و یا خدماتی مشخ  را به میزان معین وارد نماید
نوع تجارت متقابل محسوب شده ترین  خرید متقابل رایج .آینده بخشی از ارزي را که مصرف نموده به کشور بازگردد

به طور مثال بوئینگ در ازاي فروش چندین فروند هواپیماا مساافربري باه     .شود میو گاهی تهاتر موازي نیز نامیده 
  .هندي خریداري کند کنندگان تامینهندوستان متعهد گردید که بخشی از قطعات مورد نیاز خود را از 

کناد  ( مای B( اقدام به خرید کالا و خدمتی از کشور )A) هاي دولتی مبناي این توافق شرکت یا نهاد بر: خرید آفست
فارق قارارداد    .( خریداري نمایاد A) ( نیز کالا یا خدمتی نامشخ  را از آن کشورB) مشروط بر آنکه کشور فروشنده

و در کل دامنه عملیات بازتري  شود میآفست با خرید متقابل این است که در قرارداد آفست جزئیات کالا مشخ  ن
هایی راي تولید بخشبه طور مثال ممکن است شرکت فروشنده متعهد شود که با صنای  داخلی کشور خریدار ب .دارد
ي پروژه در داخل همکاري کند، از پیمانکاران داخلی استفاده کند، پرسنل داخلی را استخدام کارده یاا   ها نیازمندياز 

ا ناامرتبط باه پاروژه اولیاه     ري یا مهارتی خااص را باه داخال انتقاال داده، در بخشای مارتبط یا       آموزش دهد، فناو
ي اقتصادي، فنی،مالی یا ها کگذاري نماید، بخشی از تولیدات پروژه را خریداري نماید یا به کشور خریدار کم سرمایه

نقیمت به ویژه در تجارت تجهیزات و هاي آفست به ویژه در مبادلات گرا قرارداد .(347،1390مدیریتی دهد )شیروي،
میلیاون   10هاي نظاامی باالاتر از    به طور مثال دولت امارات متحده عربی در مورد قرارداد .اقلام نظامی کاربرد دارد

درصاد ساود شارکت     60کند باه نحاوي کاه    ي داخلی میها شرکتدلار فروشنده را ملزم به ایجاد جوینت ونچر با 
  .ي اماراتی بازگرداندها شرکتنموده و به  )جبران( فروشنده را آفست
است که در طی آن شرکتی در ازاي سپردن تعهدي مشخ  کالایی را باه شارکتی در   اي  همعامل: سوئیچ تریدینگ
تاا   شود میدر بازار هدف متعهد  Yدر ازاي دریافت سه  بازار شرکت  xبه طور مثال شرکت  .فروشد کشور دیگر می

در این نوع از معاملات تعهد ساپرده شاده توساط     .بخردکه در حالت عادي براي او سودي ندارد Yمحصولاتی را از 
شرکت به منظور خرید یک هدف اصلی او نیست یا کاري که متعهد به انجاام دادن آن شاده باه طاور مساتقی  در      

به گفته گریفن  .انجام دهد المللی خود را به مشتري هدف پذیرد تا بتواند فروش بینتخص  او نیست اما تعهد را می
هاي سرمایه( و وین )به دلیل دسترسای باه    )به دلیل دسترسی به بازار ي مشاوره در لندنها شرکت( 2013) و پاستی
هاي بلوک شرق( استقرار یافته و به طور تخصصی به تأمین مالی، بازاریابی و خدمات حقوقی مورد نیااز باراي    کشور

  .زندپرداانجام سوئیچ تریدینگ می
المللی و بسیار گسترده خود داراي تخصا  زیاادي در    در ژاپن ه  هولدینگ سوگاشوشا به علت دامنه عملیات بین

به طور مثال سوگاشوگا ممکن اسات   .باشدهاي تصفیه مورد نیاز براي این کار می ترتیبات سوئیچ تریدینگ و حساب
این کاکائو سپس باه عضاو دیگار     .وض آن با کاکائو شودهاي میتسوبیشی در غنا و دریافت ع واسطه فروش تراکتور

و ساپس باه صاورت شاکلات باه ژاپان و ساایر         شود میکند فروخته این هلدینگ که در صنعت غذایی فعالیت می
  .شود میهاي دنیا صادر  قسمت

شارکتی در  بی  متقابل نوعی از تجارت متقابل است که طی آن شرکتی کالا و یا خادمات صانعتی باه    : بیع متقابل
کشوري دیگر صادر کرده و در ازاي این کار تمام یا بخشی از محصاول تولیاد شاده مارتبط باا آن کاالا و خادمت        

گاذاري   قانون تشویق و حمایت سارمایه  3بر اساس بند ب ماده  .کندمشخ  دریافت میاي  هصادرشده را براي دور
هاي دولتی و  برداري و واگذاري در کلیه بخشساخت، بهرهخارجی در ایران، استفاده از بی  متقابل، مشارکت مدنی و 

هاي توسعه صانای  نفات و گااز و پتروشایمی ایاران باه        بر این اساس تا کنون بسیاري از فاز .غیردولتی مجاز است
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هااي   اناواع قارارداد  تارین   هااي بیا  متقابال مرساوم     صورت بی  متقابل به پیمانکاران خارجی سپرده شده و قرارداد
کند که نیازمند بی  متقابل به ویژه وقتی براي خریدار اهمیت پیدا می .شوند میالمللی صنعت نفت ایران محسوب  بین

چرا کاه در   .بعد از تولید و در مرحله فروش است صادرکنندهانتقال فناوري، خدمات پس از فروش و مشارکت بالاي 
کناد و باه هماین دلیال خاود را      تولیدي دریافت میبی  متقابل صادرکننده بهاي محصول یا خدمتش را با محصول 

  .داندمتعهد به همراهی با پروژه بعد از فروش می
اگرچاه   .دهاد  مای درصد تجارت جهانی را تشاکیل   20تا  15 که تجارت متقابل حدود شود میدر حال حاضر برآورد 

تجاارت متقابال مخصوصااً     .استدرصد رسیده  40دارند که این سه  به ي منتشر شده بیان میها گزارشبعضی از 
  .)قابل تبدیل( و ذخایر ارزي مناسب هستند براي کشورهایی اهمیت دارد که فاقد واحد پولی رایج

 
 نظام حقوقی  -7

ایان مجموعاه کاه     .وزارت صنعت، معدن و تجارت، مسئول تهیه و تنظی  قانون مقاررات صاادرات و واردات اسات   
ناماه اجرایای مقاررات صاادرات و واردات را باه هماراه جاداول         ، آیاین 1394وزارتخانه است، در سال  3متشکل از 

 .هاي گمرکی بر اساس سیست  هماهنگ توصیف و کدگذاري کالا، منتشر کرد تعرفه
سازمان توسعه تجارت ایران، دفتر مقررات صادراتی و وارداتی، به صورت متناوب، نسبت به اصلاح و به روز رساانی  

ي هاا   امسال که سال رونق تولید است، آماار  .کند داتی ایران در عصر اقتصاد مقاومتی اقدام میقوانین صادراتی و وار
براي صادرات و واردات، دانستن این قاانون   .وارداتی و صادراتی نشان از تراز تجاري مثبت در بهار نود و هشت دارد

خصوصی به ویژه اتااق بازرگاانی، صانای ،     و موسسات ها سازماناین قوانین، بازوي قوي اجراي برنامه  .الزامی است
 .معادن و کشاورزي ایران بوده تا محصولات داخل را به خارج ارسال و محصولات مورد نیاز را وارد کنند

قانون ساماندهی مبادلات مرزي نیز کاه   .است 1372قانون مقررات صادرات و واردات، مصوب چهارم مهر ماه سال 
در این مناطق به قانون مقررات صادرات و واردات اضافه شد، ششا  مهار  مااه ساال     براي ارتقا صادرات و واردات 

، اقادامی باود کاه تاوان     1393ي مرزي مصوب سی و یک  تیر ماه سال ها  تصویب بازارچه .به تصویب رسید 1384
یاران باا   مجموعه این مصوبات، نقشه راهی است براي توساعه تجاارت ا   .افزایی صادراتی کشور را هدف گرفته بود

کشورهاي همسایه و سایر کشورهاي جهان که قانون مقررات صاادرات و واردات، بخشای از ایان نقشاه محساوب      
نامه اجرایی این قاانون را قبال از    این قانون، وزارت صمت، موظف است که تغییرات کلی آئین 4طبق ماده  .شود می

بهمن ماه هار   15باید تا  ها دستگاه، پیشنهادات 5ماده اسفند ماه هر سال، براي سال بعد آماده و منتشر کند و طبق 
 .سال به وزارت صمت ارسال شود

 

 قانون مقررات صادرات و واردات ایران  -7-1
 نیاز  و واردکننادگان  صاادرکنندگان،  کلیه به نسبت مربوطه خدمات انجام و کالا واردات و صادرات مقررات -1 ماده

 لغاو  آن باا  مغاایر  قاوانین  کلیاه  و تعیاین  قاانون  این بموجب است نام ذکر مستلزم ها برآن قانون شمول که آنهایی
 .گردد می
 1:شوند می تقسی  زیر گروه سه به وارداتی و صادراتی کالاهاي-2 ماده
 .ندارد مجوز کسب به نیاز ضوابط رعایت با آن ورود یا صدور که است کالایی :مجاز کالاي-1
  .است پذیر امکان مجوز کسب با آن ورود یا صدور که است کالایی :مشروط کالاي-2
 یاا  فاروش  و خریاد  اعتباار  )باه  اسالام  مقدس شرع موجب به آن ورود یا صدور که است کالایی :ممنوع کالاي-3

                                                           
 لغو گردید. 3و 2و 1بندهاي  1390قانون امور گمرکی مصوب  165به موجب ماده  - 1
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   .گردد ممنوع قانون بموجب یا و مصرف(
 وزارت توساط  کاه  اي ناماه  آیاین  ساسبرا الذکر فوق گانه سه موارد از یک هر کالاهاي مشخصات و نوع -2تبصره

 .شد خواهد معین رسد، می وزیران هیأت تصویب به و تهیه بازرگانی
 بازرگااانی کااارت داشااتن مسااتلزم تجاااري صااورت بااه کااالا واردات و صااادرات اماار بااه مبااادرت -3 ماااده
 .رسد می بازرگانی وزارت تأیید به و صادر ایران معادن و صنای  و بازرگانی اتاق توسط که است
 خواهد اجرایی نامه آیین مطابق بازرگانی کارت ابطال و تمدید صدور، نحوه نیز و کالا بودن تجاري ملاک -1 تبصره
 .رسد می وزیران هیأت تصویب به که بود

 .باشد می صمت وزارت اتاق، و کارت یمتقاض بین بروزاختلاف هنگام قطعی اظهارنظر و رسیدگی مرج  -2 تبصره
 کارناماه  داراي کشاور  از خاارج  مقای   ایرانی کارگران و وران پیله ملوانان، مرزنشین، تعاونی يها شرکت -3 تبصره
 .باشند می معاف بازرگانی کارت داشتن از )مجاز( اجتماعی امور و کار وزارت از شغلی
 و صاادرات  مقررات ضمیمه جداول و قانون این اجرایی نامه آیین کلی تغییرات است موظف بازرگانی وزارت -4 ماده

 از خاواهی  نظار  از پاس  ساال،  طای  را هاا  آن ماوردي  تغییارات  و بعاد  ساال  براي سال، هر پایان از قبل را واردات
 اطالاع  جهات  وزیاران  هیأت تصویب از پس و تهیه مکتسب حقوق نمودن منظور ضمن اتاق و ذیربط يها دستگاه
 .نماید منتشر عموم

 باه  بازرگاانی  وزارت طریاق  از منحصاراً  کاالا  ورود و صدور به مربوط يها دستورالعمل و ها  بخشنامه کلیه – صرهتب
 .گردد می اعلام ذیربط اجرایی يها سازمان
 کالاهاي ورود و صدور شرایط درخصوص را خود پیشنهادات ساله همه موظفند تولیدي يها  وزارتخانه کلیه -5 ماده
 ساال  همان ماه بهمن 15 حداکثرتا آینده سال براي کشور مقتضیات و داخلی نیازهاي به توجه با داخلی تولید مشابه

 .نمایند اعلام بازرگانی وزارت به
 نیازهااي  باه  توجاه  باا  مرباوط  اقلام به نسبت خودرا پیشنهادات توانند می اتاق و ذیربط يها دستگاه سایر – تبصره
 .نمایند ارایه بازرگانی وزارت به ماه بهمن انزده پ تاریخ تا کشور مقتضیات و داخلی
 از اساتفاده  باه  مرباوط  دساتورالعمل  .اسات  ایرانی نقلیه وسایل با کشور وارداتی کالاهاي کلیه حمل الویت -6 ماده

 براسااس  کشاور  تراباري  همااهنگی  عاالی  شوراي را آهن راه و اي جاده هوایی، دریایی، از اع  خارجی نقلیه وسایل
 .نماید می تهیه وزیران هیأت مصوب نامه آیین
 تجهیاز  و تعمیار  جهات  نیااز  ماورد  کالاهااي  اماانی  نگهاداري  باراي  را خاصی اماکن است موظف دولت -7 ماده

 .دهد اختصاص کشور هوایی و دریایی تجاري يها ناوگان
 مجاز ترانزیت به مربوط مقررات رعایت با دیگر، مبدأ به مبادي یک از ماده این موضوع کالاهاي ترانزیت -1 تبصره
 .باشد می

 .باشند می معااف عاوارض گوناه وهر بازرگانی وسود گمرکی حقوق پرداخت شمول از کالاها گونه این -2 تبصره
 و تعهاد  گوناه  هر از باشد، تأمین قابل کشور داخل از که یادشده يها ناوگان يها نیازمندي از قسمت آن -3 تبصره
 .باشد می معاف تیصادرا مجوزهاي اخذ
 منحصراً باید سفارش ثبت و ورود مجوز اخذ جهت دولتی غیر و دولتی از اع  مختلف کالاهاي واردکنندگان -8 ماده
 .نمایند مراجعه بازرگانی وزارت به

 .نیست جداگانه مجوز اخذ به نیاز و شده تلقی نیز ترخی  مجوز کالا، ورود با موافقت -1 تبصره
 ورود باه  اقدام که شناورها کارکنان و وران پیله ملوانان، ،ها آن تعاونی يها شرکت یا مرزنشین يخانوارها -2 تبصره
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 .باشند می مستثی ماده این موضوع از نمایند می خود شخصی مصرف جهت کالا
 تارخی   و شاده  گشاایش  سفارش ثبت آمار موظفند ایران گمرک و ایران اسلامی جمهوري مرکزي بانک -9 ماده
   .دارنااد ارسااال اتاااق و ذیااربط يهااا ارگااان سااایر و صاامت وزارت بااه یکبااار ماااه سااه هاار حااداکثر را کااالا
  :نمایاد  مشاخ   مارزي  مباادلات  خصاوص  در را ذیال  نکاات  اجرایای  نامه آیین در است موظف دولت -10 ماده
  .هسااتند ماارزي مبااادلات بااه مجاااز هااا آن ساااکنین کااه ماارزي يهااا  حاشاایه از اعماااقی یااا نقاااط -1
 ایرانی کارگران ،ها آن تعاونی يها شرکت یا مرزنشین يها خانوار توسط ورود و صدور قابل يها کالا مقدار و نوع -2

 و ایاران  اسلامی جمهوري سواحل بین که ییها شناور کارکنان و ملوانان مرزنشین، وران پیله خارج، در مجاز شاغل
 .هستند تردد در ها کشور سایر
 .باشند داشته باید یادشده يها گروه و اشخاص که شرایطی -3
 .تعهدات انجام و کالا ورود و صدور شرایط -4

 مصارف براي ها شناور کارکنان و آنان تعاونی يها شرکت یا مرزنشین يها خانوار که ورود قابل يها کالا – 1تبصره
 تا (%30) درصد سی پرداخات از عماومی ارزاق ماورد در وزیران هیأت تصویب با ،نمایند می کشور وارد خود شخصی
 تا حداکثر پرداخت از خانگی لوازم مورد در و متعلقه بازرگانی سود و گمرکی حقوق (%100) درصد صد معادل حداکثر
 .باشند می معااف متعلاقه بازرگانی سود و گمرکی حقوق %(50) درصد پنجاه معادل
 یازن مورد اولیه مواد و ابزار صنعتی، آلات ماشین توانند می کشور از خارج در مجاز شاغل ایرانیان و کارگران -2 تبصره
 کاارو  وزارت بازرگانی، وزارت توسط متفقاً که بازرگانی سود از درصدي معافیت از استفاده و میزان رعایت با را کشور
 .نمایند وارد رسد، می وزیران هیأت تصویب وبه تعیین ذیربط صنعتی وزارتخانه و اجتماعی امور
 دهاد  می تشخی  مفید را مرزي بازارچه ایجاد هک مرزي مناطق از هریک در شود می داده اختیار دولت به -11 ماده
 اقدام آن ایجاد به نسبت همسایه کشور با تجاري روابط توسعه و اشتغال محلی،ضرورت استعداد نظیر الویت رعایت با

 .نماید
 يهاا  کالا بندي بسته و سازي آماده تکمیل، تولید، در مصرف مورد يها کالا و مواد صادرات از قبل واردات -12 ماده

 جاز  واردات، باه  متعلقاه  وجوه کلیه پرداخت از گمرک به معتبر سفته یا تعهد ارایه با موقت ورود صورت به صادراتی
 .است معاف دارد، کارمزد یا هزینه جنبه که آنچه
 صاادر  شاده  تعیاین  مهلت ظرف ماده این موضوع وارداتی يها کالا و مواد از شده ساخته کالاي چنانچه -1 تبصره
 .دهد قرار تعقیب تحت دولت حقوق استیفاي جهت را کننده وارد است موظف رکگم نشود،
 معااف  واردات و صاادرات  مقررات ضمیمه جدول در مقرر يها مجوز کسب از ماده این موضوع يها کالا -2 تبصره
 .باشند می

 کافی تعهد رف  براي آن یگمرک پروانه ارایه با آن صادرات بلکه نبوده صادرات به ملزم شخصاً کننده وارد -3 تبصره
 .است
 مقاررات  تااب   کاه  آن دساتی  پاایین  يها  فرآورده و خام نفت استثناي )به کشور صادراتی يها کالا کلیه – 13 ماده
 .باشند می معاف ارزي پیمان یا تعهد هرگونه از است( خود خاص
 دریاافتی  وجاوه  کلیاه  و کننادگان  تولیاد  و کنندگان مصرف حمایت سازمان توسط اخذشده التفاوت مابه – 14 ماده

 مصرف مورد خارجی قطعات و اجزاء مواد، ،ها کالا با رابطه در دارد، کارمزد و هزینه جنبه که آنچه استثناي به گمرک،
 مشاخ   ناماه  آیاین  در کاه  رالعملیدساتو  براسااس  صادراتی يها کالا بندي بسته و سازي آماده تکمیل، ساخت، در
 .گردد می مسترد صادرکننده به ،شود می
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 از مرکاب  کمیسایونی  در موضاوع  باشاد،  داشاته  وجاود  گمارک  و صادرکننده بین اختلاف که درصورتی -1 تبصره
 اتخاذ نهایی تصمی  و مطرح صادرات توسعه مرکز و ایران گمرک ذیربط، وزارتخانه اتاق، بازرگانی، وزارت نمایندگان

 .شود می
 تولیاد  و کننادگان  مصارف  حمایت سازمان نام به متمرکزي حساب است موظف دارایی و اقتصاد وزارت – 2 تبصره

 یاا  و صاادراتی  پروانه ارایه صورت در و افتتاح ماده این موضوع پرداختی وجوه تأمین جهت ایران گمرک و کنندگان
 .نماید اقدام مذکور وجوه استرداد به نسبت الذکر فوق مؤسسات تأیید با مزبور سازمان پرداخت فیش
 گمرک از قطعی صورت به که صادراتی کالاهاي ساخت در مصرف مورد وارداتی کالاهاي و مواد مورد در -3 تبصره

 استرداد قابل صدور زمان مأخذ به محصول صدور از پس قطعی واردات بابت شده پرداخت وجوه باشد، شده ترخی 
 .باشد می

 خاارج  از آن مواد ولی بوده، داخلی تولید صادراتی، اقلام ساخت در مصرف مورد کالاهاي که صورتی در –4 تبصره
 .باشد می استرداد قابل مزبور مواد براي پرداختی وجوه باشد شده وارد

 معافیت خارجی مشابه کالاي واردات با رابطه در که اشخاصی و ها سازمان به داخلی تولید کالاي چنانچه –5 تبصره
 تولیدکنناده  به ماده این مقررات طبق آن قطعات و اجزاء مواد، و ها کالا ورود براي ختیپردا وجوه شود، فروخته دارند
 .باشد می استرداد قابل
 باه  داخلای  تولیادات  از حمایت به عنایت ضمن موظفند دارایی و اقتصادي امور و بازرگانی يها  وزارتخانه –15 ماده

 گمرکای،  عاوارض  بازرگانی، سود قبیل از وارداتی يها کالا از دریافتی مبالغ به مربوط محاسبات کردن ساده منظور
 شاهرداري،  عاوارض  انحصاار،  حق سفارش، ثبت حق تولیدکنندگان، و کنندگان مصرف حمایت سازمان التفاوت مابه

 عاوارض  بنادري،  عاوارض  هوایی، عوارض آسفالت، عوارض احمر، هلال عوارض )تعاون(، محل شهرداري عوارض
 از هرکادام  مورد در شود می دریافت کارمزد یا هزینه گمرکی، حقوق عنوان به که مبالغی تثناياس به غیره و بهداري
 گمارک  به وصول جهت و تعیین «بازرگانی سود» عنوان تحت مجموع در مناسب مأخذ با گمرکی تعرفه يها  ردیف

 .نمایند ابلاغ ایران اسلامی جمهوري
 هیاأت  تصاویب  باه  که اجرایی نامه آیین در سفارش ثبت جهت یواردات يها کالا قیمت بررسی چگونگی –16 ماده

 .شود می مشخ  رسد, می وزیران
 باا  وزیاران  هیاأت  مصاوب  ساقف  تاا  تواند می شخصی وسایل بر علاوه ،شود می کشور وارد که مسافري –17 ماده

 تجااري  غیار  شرط به ماده این موضوع يها کالا ترخی  نماید، وارد کالا بازرگانی سود و گمرکی حقوق از معافیت
 .است بلامان  آن بودن
 .گردد می اعلام و تهیه بازرگانی وزارت توسط مسافر همراه کالاي فهرست –1 تبصره
 .باشد می نیز آزاد مناطق ورودي مسافرین شامل ماده این مقررات –2 تبصره
 خااود،  شخصاای  وسایاال  باار  علاوه خارجی( و ایرانی اتباع از )اع  شود می خارج کشور از که مسافري –3 تبصره
 تا را خارجی يها کالا و نکند پیدا تجاري جنبه اینکه شرط به سقف بدون را داخلی محصولات و مصنوعات تواند می

 .نماید خارج کشور از ماده این در مزبور ارزشی سقف
 و بوده ممنوع محلی و استانی مقامات وسیله به صادراتی يها کالا و اقلام از عوارض گونه هر اخذ و وض  –18 ماده

 .گیرند می قرار پیگرد تحت قانونی تخلف بعنوان مرتکبین،
 بصاورت  و منظاور  سانواتی  بودجاه  در صاادرات  تشویق عنوان تحت را وجوهی ساله تواندهمه می دولت –19 ماده
 پرداخات  ندگانصاادرکن  باه  وزیاران  هیأت تصویب و بازرگانی وزارت پیشنهاد به بنا پرداختی تسهیلات سود کمک
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 .نماید
 کاالا  تجااري  بصاورت  که غیردولتی يها بخش واردکنندگان از  1373 سال ابتداي از است مکلف دولت –20 ماده
 کالاهااي  کلیاه  بازرگاانی  سود و گمرکی حقوق بابت دریافتی وجوه مجموع از %(1) درصد یک برابر ،نمایند می وارد

 عماومی  درآماد  حساب به و دریافت ویژه عوارض عنوان به مقرر بازرگانی سود و گمرکی حقوق بر علاوه را وارداتی
 از ،گاردد  مای  واریز کشور عمومی درآمد حساب به بابت این از که مبالغی %100 معادل ساله همه .نماید واریز کشور
 اختیاار  رد وزیاران  هیاأت  تصویب با ،شود می بینی پیش سال هر بودجه قانون در منظور همین به که اعتباري محل

 صادرات توسعه و تشویق جهت قانون این اجرایی نامه آیین اساس بر تا گرفت خواهد قرار ذیربط اجرایی يها دستگاه
 .برسانند مصرف به بازرگانی تبلیغات و آموزش صادرات، تضمین صندوق اندازي راه همچناین و نفاتی غیر کالاهاي

 کشاور،  بازرگاانی  سیاسات  تنظای   و داخلی تولیدکنندگان از حمایت منظور به است موظف وزیران هیأت –21 ماده
 قاانونی  لایحاه  تهیاه  باه  نسابت  قانون این تصویب تاریخ از دوماه مدت ظرف کنندگان, مصرف حال رعایت ضمن
 شاوراي  مجلاس  باه  آن تسالی   و گمرکای  اماور  قانون 37 ماده اصلاح همچنین و وارداتی کالاهاي گمرکی حقوق

 .نماید اقدام یبتصو جهت اسلامی
 از حمایات  باراي  مناسب زمینه ایجاد و ایران فرش صیانت و حفظ منظور به است موظف بازرگانی وزارت –22 ماده
 جلاوگیري  1374/1/1 تاریخ از شناسنامه بدون بالا به رج 30 از صادراتی يها فرش صدور از جهانی بازارهاي در آن
 شناسانامه  صادور  باه  صاادرکننده،  درخواست به بنا فوق تاریخ از معادن و صنای  و بازرگانی يها  اتاق .آورد عمل به

 .نمود خواهند اقدام تشویقی صورت به مزبور تاریخ تا و الزامی بطور
 آن اجرایای  ناماه  آیین تهیه به نسبت قانون این ابلاغ تاریخ از ماه یک ظرف است موظف بازرگانی وزارت –23 ماده
 .برساند وزیران هیأت تصویب به و اقدام
   .باشد می آن اجرایی يها  نامه آیین و قانون این اجراي حسن مسئول بازرگانی وزارت –24 ماده

 مهرمااه  چهاارم  ماورخ  یکشنبه روز علنی جلسه در تبصره پنج و بیست و ماده چهار و بیست بر مشتمل فوق قانون 
 .است رسیده نگهبان شوراي تأیید به 1372/11/7 تاریخ در و تصویب اسلامی شوراي مجلس در 1372

    
 اجرایي قانون مقررات صادرات و واردات نامه آیین   -7-2

 1373/2/6 :ابلاغ تاریخ  ها 16 /ت1395 :شماره
 1372/10/23 مورخ 64945/100 شمااره پیشنهااد باه بنا 1373/1/14 و ،10 ،7 ماورخ يها جلسه در وزیران هیأت
 یاد قانون اجرایی نامه آیین -1372 مصوب - واردات و صادرات مقررات قانون (23) ماده استناد به و بازرگانی وزارت
 :نمود تصویب زیر شرح به را آن ضمیمه جدول و شده
 اماور  وزارت صانای ،  وزارت بازرگاانی،  وزارت نمایندگان از متشکل واردات و صادرات مقررات دایمی کمیته :1 ماده

 و بازرگانی اتاق و ایران اسلامی مرکزي جمهوري مرکزي بانک ایران( اسلامی جمهوري )گمرک دارایی، و اقتصادي
 هیأت اقتصاد کمیسیون و اقتصاد شوراي دولت، هیأت مصوبات قانونی، لوایح نویس پیش تهیه ایران معادن و صنای 
 :داشت خواهد بعهده زیر موارد در را دولت

 صادرات مقررات قانون در لازم تغییرات و اصلاحات انجام براي موردي لوایح واردات، و صادرات مقررات لایحه -1
 .واردات و
 .است تجارت یا تولید رشد مان  که انحصاراتی لغو براي لایحه -2
 قاانون  اجرایای  ناماه  آیاین  روي موردي تغییرات و اصلاحات واردات، و صادرات مقررات قانون اجرایی نامه آیین -3

 .مذکور
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 .واردات و صادرات مقررات ضمیمه گمرکی تعرفه جدول مندرجات تغییرات و اصلاحات -4
 مقاررات  باا  رابطاه  در وزیاران  هیاأت  اقتصااد  کمیسیون و اقتصاد شوراي وزیران هیأت يها نامه تصویب طرح -5

  .واردات و صادرات
 نیز را واردات و صادرات مقررات به مربوط پیشنهادهاي روي اقدام و نظر اظهار و بررسی همچنین مذکور کمیته -6

 .داشت خواهد بعهده
 دبیرخاناه  .گاردد  می تشکیل بازرگانی وزیر معاون ریاست به و بازرگانی وزارت در ماده این موضوع کمیته - 1تبصره
 .گردید خواهد منعکس ذیربط مراج  به نظرکمیته .بود خواهد بازرگانی وزارت در مذکور کمیته
 یا ذیربط وزارتخانه نماینده باشند موضوع با ارتباط در تعاون اتاق یا دیگري يها وزارتخانه که مواردي در –2 تبصره
 .شد خواهد دعوت جلسه به رأي حق با تعاون اتاق
 با رابطه در را خود کلی نظر باید ست،ها آن موافقت به موکول کالاهایی ورود که ییها سازمان و ها وزارتخانه:2 ماده
 .است گردیده اصلاح وزیران هیات 78/12/28 مورخ ها 22681 /ت70621 شماره مصوبه موجب به ماده این مفاد -
 گردیاده  اصالاح  وزیاران  هیات  79/10/25 مورخ ها 23492/ت48106 شماره مصوبه موجب به تبصره این مفاد -

 .است
 اصالاح  وزیاران  محتارم  هیئت 79/12/23 مورخه ها 21092 / ت / 59174 شماره مصوبه مطابق ماده این مفاد -

 .است گردیده
 يهاا  دساتگاه  .نمایناد  اعلام بازرگانی وزارت به بعد سال در اجرا براي سال هر ماه آذر (15) تا مذکور کالاهاي ورود

 مورد در و نمایند منعکس مذکور وزارت به هرسال ماه بهمن (15) تا را خود تکمیلی نظرات توانند می شده یاد اجرایی
 اعالام  بازرگاانی  وزارت باه  را مجوز صدور ضوابط و دلایل نباشد, مقدور کلی موافقت اعلام دلایلی به که استثنایی

 .کنند
 و دفااع  وزارت موافقت به موکول کالاي باستثناي -ها سازمان و ها وزارتخانه کلی موافقت از خارج موارد در –تبصره

 (15) ظارف  چنانچاه  ،نماید می ربط ذي وزارتخاناه از استعلام به اقدام بازرگانی وزارت که -مسلح نیروهاي پشتیبانی
 مجوز صدور به نسبت رأساً است مجاز بازرگانی وزارت نشود داده وزارت آن به پاسخی استعلام دریافت تاریخ از روز
 .نماید اقدام ورديم

 گاواهی  اخاذ  یاا  ها استاندارد ضوابط رعایت به منوط ییها کالا صدور یا ورود که ییها سازمان و ها وزارتخانه :3 ماده
 ناام  همچناین  خاود،  نظار  ماورد  مشخصاات  و شارایط  موظفناد  ،باشد می گمرک در کالا اظهار از بعد یا قبل ،ها آن

 باه  نااظر،  مقاررات  انتشار و جراید در آگهی درج با را مذکور ضوابط مجري و کننده کنترل يها سازمان و مؤسسات
 .برسانند ذیربط اجرایی يها سازمان و صادرکنندگان کنندگان، وارد اطلاع
 خاود  پوشش تحت کالاهاي آزمایش و بررسی بندي زمان هستند موظف مذکور يها سازمان و ها  وزارتخانه –تبصره

 کنند اعلام و تهیه امور در تسری  و تسهیل حداکثر نمودن ظلحا ضمن را
 باا  انطبااق  گواهی همچنین نباتی و دامی انسانی، بهداشت گواهی صدور مسئول يها سازمان و ها  وزارتخانه :4 ماده

 -گاردد  مین تلقی ورود مجوزهاي عنوان به ولی دارد ضرورت ها آن اخذ کالا ورود براي که -ها آن نظایر و استاندارد
 صادور  باه  نسابت  تقاضاا  مورد کالاي صدور یا ورود با خود مخالفت یا موافقت گرفتن نظر در بدون هستند موظف
 .نمایند اقدام گواهی
 نامیاده  «قاانون » اختصار به پس این از که واردات و صادرات مقررات قانون (8) و (1) مواد مفاد به توجه با :5 ماده
 زیر موارد باستثناي باشد دولتی غیر یا دولتی بخش از واردکننده اینکه از اع  ورود قابل کالاهاي کلیه ورود شود می
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  .بااود خواهااد مقاارر شاارایط سااایر رعایاات بااا بازرگااانی وزارت از ورود مجااوز اخااذ و ساافارش ثباات بااه موکااول
 استثناء موارد 
 در که فهرستی طبق ها شناور کارکنان ملوانان، ،ها آن تعاونی يها شرکت مرزنشین، خانوارهاي نیاز مورد کالاهاي -1

 فرم طبق را بند این موضوع يها کالا واردات آمار است موظف گمرک آن، در مقرر حد در و آید می نامه آیین همین
 .نماید ارسال مذکور وزارت به ماه هر پایان در و نموده تنظی  بازرگانی وزارت

 باا  اتمای  انارژي  سازمان خاص يها کالا و مسلح يها نیرو پشتیبانی و دفاع وزیر تأیید با نظامی خاص يها کالا -2
 .اتمی انرژي سازمان رییس تأیید
 وزارت کاه  فهرساتی  طباق  و گاردد  می مشخ  نامه آیین این در که حدي در ورودي مسافران همراه يها کالا -3

 .نماید می اعلام بازرگانی
 .شود می مشخ  نامه آیین این در که حدي در پست طریق از وارداتی يها کالا -4
 .شد خواهد تعیین نامه آیین این در که حدي در تولیدي و تجارتی يها  نمونه -5

 اساتثناي  )باه  *نباودن  تجااري  شارط  باه  گمرکای  اماور  قانون 37 ماده 9 بند موضوع اهدایی يها کالا -1 تبصره
 و خاارجی  آوارگاان  و پناهندگان به المللی بین يها سازمان و خارجی مؤسسات و اشخاص ،ها دولت اهدایی يها کالا

 وزارت بررسای  باه  مناوط  مرباوط،  قاانون  با انطباق احراز لحاظ از فقط ایران( در غیرمترقبه حواد  از دیدگان آسیب
 مقارر  ورود يهاا  مجاوز  به نیاز مذکور قانون 37 ماده 20 بند ذیل تبصره مفاد به توجه با لاکن .بود خواهد بازرگانی
 .داشت نخواهد را دولت توسط
 اخاذ  باه  نیااز  ها آن داشتن با و بوده کافی کالا ترخی  براي بازرگانی وزارت سفارش ثبت و ورود مجوز –2 تبصره
 آماوزش  و درماان  بهداشات،  وزارت بهداشت گواهی مانند مواردي لکن .بود نخواهد مذکور وزارت از ترخی  مجوز

 مؤسساه  اساتاندارد  باا  انطبااق  گواهی و نباتات حفظ سازمان نباتی بهداشت گواهی و دامپزشکی سازمان یا پزشکی
 باه  ورود از بعاد  یا مبدأ در کالا بازدید مستلزم کالا کیفیت تأیید براي که ها آن نظایر و صنعتی تحقیقات و استاندارد
 .باشد نمی قانون 8 ماده یک تبصره مفاد مشمول است الزامی قانوناً آنها اخذ و است آن از برداري نمونه و گمرک
 باا  خاص تصور به سفارش ثبت روش خارجی کشورهاي در شاغل ایرانیان و کارگران واردات مورد در – 3 تبصره

 .شد خواهد تعیین اجتماعی امور و کار وزارت و بازرگانی وزارت هماهنگی
 شاود  می اعالام بازرگاانی وزارت طریاق از و تعیین اجبااري استاندارد وارداتی کالاهاي براي که مواردي در :6 ماده
 و استانداردها هستند موظف واردکنندگان ،نامه آیین این 3 ماده موجود ضوابط و استانداردها سایر مورد در همچنین و

 طباق  کاالا  ارساال  باه  فروشانده  الازام  جهات  کاالا  سفارش ثبت اوراق و خرید قراردادهاي در را نظر مورد ضوابط
 رعایات  تأییاد  بر مبنی کالا بازرسی برگ ارایه مذکور اوراق در همچنین نموده، قید شده تعیین ضوابط و استانداردها
 ثبات  از موظفناد  ماورد  حسب بانک و بازرگانی وزارت .دهند قرار وجه پرداخت شرط را مذکور طضواب و استانداردها

 در باالا  نکاات  کاه  مذکور ضوابط و استانداردها مشمول وارداتی کالاهاي سفارش ثبت و ورود مجوز صدور و آماري
 .نمایند خودداري باشد نشده رعایت ها آن سفارش ثبت اوراق سایر و فاکتور پیش
 يها دستورالعمل و مقررات همچنین کالا صدور و ورود براي کشور بانکی سیست  يها دستورالعمل و مقررات :7 هماد

 در کاه  فاوق  6 مااده  موضاوع  يهاا  گاواهی  صدور شرایط بیمه عالی شوراي کشور، ترابري هماهنگی عالی شوراي
 وزارت طریاق  از روز ساه  ظارف  عینااً  و صاادر  امار،  متولی يها سازمان و ها وزارتخانه اختیارات و وظایف چارچوب
 یا ورود قابل يها کالا کلیه مورد در ها آن رعایت که ،باشد می کالا صدور و ورود ضوابط جزو شود می اعلام بازرگانی

 .است الزامی صدور قابل

http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftn1
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 شاده  ممناوع  قاوانین  بموجاب  آن صادور  یا ورود که کالاهایی از است عبارت قانونی ممنوعه يها کالا-الف :8ماده
  .است
 دیگر یا واردات و صادرات مقررات ضمیمه جدول در که است کالاهایی کلیه شامل دولت توسط ممنوعه کالاي– ب

 .است شده اعلام مجاز غیر دولت مصوبات
 .است ممنوع قدس اشغالگر رژی  با تجاري معامله هرگونه :9 ماده
 ماوارد  و بازرگاانی  کارت ابطال و تمدید صدور، چگونگی بودن، تجاري ملاک قانون، (3) ماده اجراي در :*10 ماده

  :گردد می اعلام زیر شرح به آن، داشتن از معافیت
 :کالا بودن تجاري ملاک –1 

 از پس یا شکل همان به اینکه از اع  گردند، می صادر یا وارد فروش، براي ایران گمرک تشخی  به که کالاهایی
 .شد خواهند تلقی تجاري برسند، فروش به (بندي بسته و تفکیک )تولیدي، عملیات انجام
 :گردد مین تلقی تجاري زیر موارد – تبصره
 باه  شاود،  تلقای  نموناه  تواناد  مای  کاه  حدي در آزمایش و بررسی براي نمونه و تولیدي و تجاري يها نمونه - الف

 .ایران گمرک تشخی 
 لزوم مواق  در که بازرگانی کارت فاقد تولیدي واحدهاي نیاز مورد مربوط قطعات و اجزا ،تجهیزات ،آلات ماشین - ب
 .نمایند می وارد رأساً بازرگانی وزارت تشخی  با خود نیاز حد در
 با دستگاه آن اهداف به نیل جهت در و وظایف با منطبق اجرایی يها دستگاه توسط کالا صدور و ورود عملیات -  

 کاه  خااص  ماوارد  در .شود می انجام دستگاه آن عمومی اهداف به نیل و نیاز تأمین براي که بازرگانی وزارت اطلاع
  .نماید می گزارش دولت هیأت به را مراتب است، تجاري عملیات براي کالا ورود دهد می تشخی  بازرگانی وزارت

 .بازرگانی وزارت مجوز درآغازکاربا ماهه 6 حداکثر دوره یک براي مبتدي صادرکنندگان توسط صدورکالا -ت
 بروشاور،  کاتاالوگ،  آزمایشاگاهی،  آموزشای،  پزشکی، علمی، تحقیقاتی، يها واحد نیاز مورد ملزومات و وسایل - 

 نیااز  ماورد  کالاهااي  ذاتای،  بهااي  فاقاد  يها  نمونه و فنی يها  نقشه کالا، تجاري و فنی مشخصات حاوي کتابچه
 .بازرگانی وزارت تشخی  با مشاوران و پیمانکاران

 :بازرگانی کارت صدور چگونگی – 2
 واجد که متقاضیانی نام به ها هرستانش یا تهران در ایران معادن و صنای  و بازرگانی اتاق شعب توسط بازرگانی کارت
 .بود خواهد معتبر بازرگانی وزارت توسط تأیید صورت در که گردد می صادر سال (5) مدت باشندبراي زیر شرایط
 .نمایند می دریافت ایران تعاون يها اتاق از صرفاً را خود بازرگانی کارت تعاونی يها شرکت کلیه – تبصره

  :ایرانی حقیقی اشخاص -2-1

 تمام سال 21 سن حداقل داشتن – 2-1-1
  آقایان براي معافیت برگ یا ظیفهو نظام خدمت پایان برگ داشتن – 2-1-2
 مدرک ارایه یا بازرگانی کارت دارندگان از نفر دو تأیید به تولیدي یا تجاري فعالیت سابقه سال سه داشتن – 2-1-3

 تولیدي يها وزارتخانه از یکی از تولید مجوز داشتن یا دانشگاهی
 استیجاري یا ملکی از اع  فعالیت، رشته با متناسب کسب محل داشتن –2-1-4
 ثبتی اظهارنامه ارایه و قانونی ردفات داشتن –2-1-5
  داخلی يها بانک شعب از یکی در جاري حساب داشتن – 2-1-6
 دولتی يها سازمان و ها دستگاه با استخدامی رابطه نداشتن –2-1-7
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 تقلب و تقصیر به ورشکستگی عدم –2-1-8

  کیفري مؤثر محکومیت نداشتن – 2-1-9
 :ایرانی غیر حقیقی اشخاص -2-2
  معافیت برگ یا ظیفهو خدمت پایان برگ باستثناي ایرانی اشخاص براي مقرر شرایط کلیه داشتن -2-2-1
 معتبر اقامت و کار پروانه داشتن –2-2-2
 بازرگانی کارت صدور که خاص موارد در .کشور آن مقی  ایرانیان مورد در ها آن متبوع کشور متقابل عمل –2-2-3

 ماذکور  وزارت باشاد،  داشاته  ضرورت بازرگانی وزارت تشخی  به متقاضی متبوع کشور متقابل عمل به توجه بدون
 اتااق  باه  متقابال  عمال  شارط  رعایات  بدون را متقاضیان قبیل این براي بازرگانی کارت صدور بودن مجاز تواند می

 .نماید اعلام ایران ومعادن وصنای  بازرگانی
 و باوده  ازکشاور  خاارج  در ها آن تشکیل یا بوده ایران در ها آن ثبت و تشکیل اینکه از )اع  حقوقی اشخاص –2-3

  :باشند( رسیده ثبت به ایران در سپس

-1-2) – (1-1-2) بنادهاي  در قاارر م شرایااط  داراي باید شرکت مدیره هیأت رییسان و عامل مدیران –2-3-1
  .باشند (2-2-3) – (2-2-2) – (2-1-9) – (2-1-8) – (2-1-7) – (2

 مشامول  صانای ،  حفاظات  قاانون  موضوع يها شرکت و دولتی يها شرکت و تعاونی يها شرکت مدیران -2-3-2
  .بود نخواهند (7-1-2) بند محدودیت

 حفاظات  قاانون  موضوع يها شرکت و انقلابی نهادهاي به متعلق يها شرکت دولتی، يها شرکت مدیران -2-3-3
-2) بند موضوع گواهی ارائه از باشد، شده صادر ربط ذي نهاد یا دولتی سازمان توسط آنان مدیریت حک  که صنای ،

 .بود خواهند معاف (1-9
 .باشند (8-1-2) – (6-1-2) – (5-1-2) –(4-1-2) بنادهاي در مقارر شرایط واجد باید ها شرکت -2-3-4
  :داشتن دست در با او نماینده یا بازرگانی کارت دارنده :بازرگانی کارت تمدید چگونگی – 3

 ساال  آخارین  شاده  قطعای  مالیات بدهی پرداخت ترتیب یا موافقت بر مبنی ربط ذي مالیاتی حوزه از گواهی –3-1
 .شده پذیرفته مالیاتی

 جهات  .باشاد  حقاوقی  شخ  کارت دارنده که صورتی در مربوط تغییرات سایر و مدیریت در تغییرات آگهی –3-2
 وزارت باه  تأییاد  باراي  سپس و مورد حسب تعاون اتاق یا معادن و صنای  و بازرگانی اتاق به تمدید تشریفات انجام

 .بود خواهد کارت مجدد اعتبار مبدأ تمدید، تاریخ .نماید مراجعه بازرگانی
  :بازرگانی کارت داشتن از معافیت موارد -4

 باه  و مرباوط  فهرسات  طباق  مرزنشاین  خانوارهاي نیاز مورد کالاهاي ورود براي مرزنشینان تعاونی شرکت – 4-1
 .وارداتی کالاهاي ازاي در  کالا صدور و شده تعیین ارزش و مقدار تعداد،

 کالاهاي ورود براي هستند، دترد در کشورها سایر و ایران سواحل بین که شناورهایی در شاغل ایرانی ملوانان -4-2
 .شده تعیین مقداروارزش تعداد، به خود خانواده نیاز مورد
 کاارت  اخاذ  صاورت  در همجوار يها استان و خود استان نیاز مورد ورود قابل کالاهاي ورود براي وران پیله – 4-3

 .مربوط استان یا شهر بازرگانی اداره از ورود مجوز و وري پیله
 طباق  اجتمااعی  اماور  و کار وزارت از شغلی کارنامه داشتن صورت در کشور از خارج در شاغل ایرانی کارگران-4-4

 .شده تعیین ارزش و مقدار تعداد، به و مربوط فهرست
 .باشد مین فروش براي گمرک تشخی  به ها آن صدور و ورود که کالاهایی -4-5
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 :تعاون اتاق یا معادن و صنای  و بازرگانی اتاق با متقاضیان اختلاف – 5
 هار  شاود،  پیدا اختلاف تعاون اتاق یا معادن و صنای  و بازرگانی اتاق و بازرگانی کارت متقاضیان بین که صورتی در
 منعکس بازرگانی وزارت به نهایی تصمی  اتخاذ جهت خود دلایل ذکر با را اختلاف موضوع توانند می طرفین از یک

 .نمایند
 از شارط  چند یا یک فاقد کارت دارنده که شود مشخ  بازرگانی وزارت براي کارت صدور از بعد که صورتی در -6

 راسااً  تواند می مذکور وزارت است، گردیده مذکور شرایط یا شرط فاقد صدور، از بعد یا باشد می کارت دریافت شرایط
 ماورد  حساب  تعاون اتاق یا نمعاد و صنای  و بازرگانی اتاق اطلاع به را موضوع و نموده اقدام کارت ابطال به نسبت
 موضاوع  باید گردد، مشخ  تعاون اتاق یا معادن و صنای  و بازرگانی اتاق براي امر این که صورتی در لکن برساند،

 .نماید منعکس بازرگانی وزارت به ابطال جهت را
 اعالام  ممنوع دولت طرف از خاص يها نامه تصویب یا نامه آیین این ضمیمه جدول موجب به که کالاهایی:11 ماده
 شارایط  از یکی با انطباق صورت در کند می تغییر محدودیت جهت در آنها ورود شرط که کالاهایی همچنینشود می
 :بود خواهد ترخی  قابل ورود شرط تغییر یا دولت توسط ممنوعیت از قبل مقررات رعایت با و ذیل
 .باشد رسیده ثبت به دفاتر در و بوده موجود گمرک در ورود شرط تغییر یا دولت توسط شدن ممنوع از قبل  -1
 از قبال  حمل بارنامه و شده گشایش اسنادي اعتبار ورود، شرط تغییر یا دولت توسط ممنوعیت از قبل کالا براي -2

 .گردد صادر اعتبار مهلت انقضاي
 سافارش  ثبات  تأیید از پس اسنادي واتبر طریق از ورود شرط تغییر یا دولت توسط ممنوعیت از قبل کالا براي -3

 بارناماه  اولاین  و شاده  نوشاته  قبولی کننده وارد توسط مربوطه برات براي و گردیده سفارش ثبت مجاز بانک توسط
 وارد کشور به ماده این 4 بند ذیل يها مهلت ظرف و باشد شده صادر سفارش ثبت اعتبار مدت انقضاي از قبل حمل
 .گردد
 ورود باراي  لازم مجوزهاي که وجه( پرداخت براي بانکی سیست  تعهد )بدون ارز انتقال بدون کالاهاي مورد در -4

 بارنامه اولین که صورتی در .باشد شده کسب ورود شرط تغییر یا دولت توسط ممنوعیت از قبل مقررات براساس آنها
 :گردد وارد کشور به زیر هاي مهلت ظرف و صادر ورود شرط تغییر یا ممنوعیت از قبل حمل
  .حماال بارنامااه اولااین صاادور تاااریخ از روز 20 ظاارف حااداکثر هااوایی طریااق از حماال درصااورت – الااف
 به حمل بارنامه اولین صدور تاریخ از زمین و دریا طریق از مرکب بطور یا زمین دریا، طریق از حمل صورت در  - ب

 :داشت خواهد مهلت زیر شرح
 .روز 20 گردد می حمل و خریداري همجوار کشورهاي و فارس خلیج ،امارات و کشورها از که کالاهایی مورد در -1
 .روز 55 زمینی و دریایی یا دریایی روز، 40 زمین طریق از کشورها سایر مورد در -2

 یا دولت وسطت ممنوعیت از قبل بازرگانی وزارت قبلی مجوز چنانچه ماده این موضوع کالاهاي مورد در – 1 تبصره
 شده تعیین يها مهلت ظرف کالا و صادر مجوز در مندرج مهلت ظرف بارنامه باید باشد، شده کسب ورود شرط تغییر
 .شود وارد فوق «ب» و «الف» بندهاي در

 .بود خواهد انجام قابل یک ماده موضوع کمیسیون موافقت با استثناء موارد -2 تبصره
 هماهنگی شورایعالی مجوز کسب به نیاز و است مجاز خارجی نقلیه وسایل با کشور صادراتی کالاهاي حمل :12 ماده

 .ندارد ترابري و راه وزارت و کشور ترابري
 ییهاا  مشاوق  اقتصادي يها روش از استفاده با کشور( ترابري هماهنگی عالی )شوراي ترابري و راه وزارت – تبصره
 .نماید بینی پیش ایرانی نقلیه وسایل با یصادرات کالاهاي حمل براي
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 ایرانای  نقلیاه  وسایل توسط وارداتی کالاهاي حمل اولویت با ارتباط در کشور ترابري هماهنگی شورایعالی :13 ماده
 باه  اجارا  جهت و تصویب زیر نکات به توجه با را مربوطه يها دستورالعمل ،آهن راه و اي جاده هوایی، دریایی، از اع 
 :نمود خواهد ابلاغ ذیربط يها ارگان کلیه
 صااحبان  گرایش منظور به اقتصادي يها ابزار از استفاده و اداري تشریفات کاهش براي مناسب يها روش تعیین .1

 .ایرانی ناوگان از بیشتر استفاده به کالا
 .ایرانی نقلیه وسایل براي تسهیلات ایجاد .2

 هواپیماایی  ساازمان  و کشاتیرانی  و بناادر  ساازمان  واردات، و صادرات مقررات قانون (7) ماده اجراي در :*14 ماده
 و تعمیار  براي نیاز مورد يها کالا امانی نگهداري جهت را خاصی اماکن ایران، گمرک هماهنگی با موظفند کشوري
 سه هر را اماکن این به وارده يها کالا آمار ایران گمرک .دهند اختصاص هوایی و دریایی تجاري، يها ناوگان تجهیز
  .نماید می اعلام بازرگانی وزارت به بار یک ماه
 مرکز يها شهر ساکن جمعیت استثناي به کشور، يها استان مرزي يها بخش کلیه اهالی :* * )اصلاحی( :15 ماده

 .بود خواهند مرزي مبادلات تسهیلات مشمول مرزي مبادلات کارت دریافت با مرزي يها شهرستان
 بلوچساتان،  و سیساتان  يهاا  اساتان  مرکازي  يهاا  بخش همچنین و دشتستان و لامرد يها شهرستان – 1 تبصره

 .باشند می ماده این مشمول خوزستان و بوشهر هرمزگان،
 هر اسفندماه در محل، بخشداري آن نبودن درصورت و محل بازرگانی اداره توسط مرزي مبادلات کارت – 2 تبصره
 تمدیاد  .دارد اعتباار  یکساال  مادت  باه  و گردد می صادر خانواده سرپرست نام به بعد سال ماه فروردین پایان تا سال
 .بود خواهد ماده این در مقرر تشریفات انجام به موکول نیز بعد يها سال براي مرزي مبادلات يها  کارت
 مشمول باشند، خانواده بعد به شش  عضو که صورتی در مرزي مبادلات کارت دارنده يها خانوار نوزادان – 3 تبصره

 .بود نخواهند مرزي مبادلات تسهیلات
  )اصلاحی( :16 ماده

 .شوند عضو آن در محل، مرزنشینان تعاونی شرکت به خود کارت تحویل با توانند می مرزي مبادلات کارت دارندگان
 از فهرستی مذکور شرکت زد خواهد کارت روي مخصوص محل در را خود مهر کارت، دریافت از پس تعاونی شرکت
 شارکت  .رسااند  مای  محال  بخشاداري  یا بازرگانی اداره تأیید به و کرده تهیه را نموده مهر و دریافت که ییها کارت
 باه  اقادام  مرباوط  مقررات چارچوب در خود اعضاي سهمیه مجموع میزان به مذکور فهرست ارایه با تواند می تعاونی
 یاا  نیساتند  تعااونی  در عضاویت  باه  مایل و نشده مهر تعاونی توسط ها آن کارت که ییها خانوار .نماید مرزي مبادله
 شده تعیین سهمیه حد در توکیل حق بدون خود کارت ارایه با توانند می است، نگردیده تشکیل آنان محل در تعاونی
 .نمایند يمرز مبادله
 میازان  باه  مرزنشینان تعاونی يها شرکت و مرزنشین يها خانوار توسط ورود قابل يها کالا ارزش سقف –1 تبصره
 مشامول  يهاا  اساتان  از یاک  هار  ساهمیه  تعیاین  .شود می تعیین سال هر در دلار (000/000/300) میلیون سیصد

 .بود خواهد نامه تصویب این (17) ماده (1) تبصره در مندرج کمیته برعهده مذکور رق  از مرزي مبادلات تسهیلات
 مبادلات به مربوط مقررات از خارج حقوقی، اشخاص سایر همانند توانند می مرزنشینان تعاونی يها  شرکت –2 تبصره
 يهاا  فعالیات  انجاام  .نمایناد  کاالا  واردات و صادرات به اقدام واردات و صادرات عمومی مقررات چارچوب در مرزي
 .بود خواهد ماده این (1) تبصره در شده مشخ  سقف بر علاوه تبصره این موضوع تجاري
 کاه  نمایاد  اعمال صورتی به مرزنشینان تعاونی يها شرکت بر را خود نظارت است موظف تعاون وزارت – 3 تبصره
 .نشود مربوطه يها استان در مولد اشتغال از مان  مزبور يها شرکت اقدامات

http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftn3
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftn3
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 وزارت نظاارت  و هادایت  باا  نشاینان  مرز تعاونی يها شرکت واردات و صادرات از حاصل ودس از بخشی - 4 تبصره
 و ایجاد زمینه در گذاري سرمایه براي ایران، اسلامی جمهوري اقتصاد تعاونی بخش قانون (25) ماده رعایت با تعاون
  1.رسید خواهد مصرف به مربوط يها شرکت استقرار محل جغرافیایی محدوده در زا اشتغال يها واحد توسعه

   

                                                           
 توضیحات: -1
 است. شده اضافه تبصره این به وزیران هیأت 76/3/27 مورخ ها 17483 ت /57716 مصوبه موجب به پرانتز داخل مطالب *

 است. گردیده اصلاح وزیران محترم هیئت 79/12/23 مورخه ها 21092 / ت / 59174 شماره مصوبه مطابق ماده این مفاد *

 است. گردیده اصلاح وزیران محترم هیئت 79/12/23 مورخه ها 21092  ت / 59174 شماره مصوبه مطابق ماده این مفاد *

 836 و 77/8/22مااورخ هااا 20181 ت /41335 و 77/5/6 مااورخ  هااا 17792 ت /28932  شااماره مصااوبات موجااب بااه (17) و (16) (،15) مااواد مفاااد * *

 است. گردیده اصلاح وزیران هیأت 79/11/10 مورخ  ها 23215 /ت50705 و 78/12/11 مورخ ها 21620 /ت27078 شماره و 78/5/10مورخ ها 21446 ت /

http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref1
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref1
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref2
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref2
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref3
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref3
http://agahgar.irtp.com/laws_and_regulations/book82/aien/1.htm#_ftnref4
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 بررسی وضع موجود :موّ بخش س

 مقدمه

اي در دنیا، ایران و استان تهران برحساب آماار و    در این بخش از گزارش به بررسی وض  موجود محصولات گلخانه
از آنجایی که مقرر گردیده است در طرح حاضر تمرکز  .پردازی  واردات و صادرات میتولید، اطلاعات موجود در حوزه 

باشد، از این رو در بررسی وضعیت و گوجه فرنگی یده اي یعنی خیار، گل شاخه بر گونه مه  محصولات گلخانه 3بر 
 .پردازی  می هاي مختلف محصول در سال 3موجود، به بررسی آمار واردات و صادرات این 

 

 بررسی وضعیت دنیا  -1

محصاول منتخاب    3اي ) در بررسی وضعیت موجود نخست به بررسی آمار و اطلاعات وضعیت محصاولات گلخاناه  
در هر یک از ایان محصاولات بررسای     .پردازی  سال اخیر می 5( در دنیا، طی و گوجه فرنگی خیار، گل شاخه بریده

کنی  که عمده کشورهاي واردکننده و کشورهاي اصلی صادرکننده کدامند و وضعیت واردات و صادرات آنها طی  می
 .سال گذشته به چه نحوي بوده است 5
 

 خیار  -1-1

 واردات  -1 -1-1

ارزش کل واردات خیار  .اند کشور واردات خیار داشته 150بیش از  2018صورت گرفته، در سال هاي  براساس بررسی
 816,576,000دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور ایالات متحده با واردات  2,857,806,000در دنیا 

ده واردکنناده خیاار در دنیاا ذکار     کشور عم 20در جدول ذیل  .دلار در صدر واردکنندگان خیار دنیا قرار داشته است
 .اند شده

 کشورهاي عمده واردکننده خیار در دنیا :12جدول 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 
Imported value 

in 2015 
Imported value 

in 2016 
Imported value 

in 2017 
Imported value 

in 2018 

World 2،566،054 2،387،396 2،520،724 2،610،923 2،857،806 

United States of America 677،180 659،093 745،042 731،538 816،576 

Germany 537،312 516،191 525،376 565،102 638،374 

United Kingdom 196،000 184،441 190،283 196،049 218،097 

Netherlands 147،827 119،058 131،940 138،663 136،616 

Russian Federation 284،561 159،907 125،292 146،484 123،114 

France 81،904 73،441 82،977 86،419 89،782 

Iraq 4،551 63،580 83،423 62،281 89،246 

Poland 44،857 43،466 44،244 61،083 72،830 

Canada 68،368 59،893 62،176 68،035 68،200 

Belgium 53،806 66،804 78،675 66،980 66،948 

Czech Republic 53،185 50،607 51،664 53،773 66،914 

Sweden 47،313 43،051 48،247 50،477 50،116 

Austria 34،674 36،404 39،864 44،706 44،249 

Denmark 30،265 27،589 28،328 31،262 39،596 

Switzerland 24،630 22،704 24،081 26،766 28،509 

Romania 10،123 12،014 18،312 21،348 21،887 

Italy 14،874 14،168 21،654 21،284 19،969 

Norway 17،151 14،188 14،767 15،878 19،183 

Slovakia 11،689 11،185 12،679 13،648 18،629 

Hong Kong, China 3،853 3،119 3،252 6،232 14،241 
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 صادرات  -1-1-2

ارزش کال صاادرات    .اند کشور صادرات خیار داشته 113بیش از  2018هاي صورت گرفته، در سال  بررسیبراساس 
 706,084,000دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور اسپانیا با صاادرات   2,733,139,000خیار در دنیا 

کشور عمده صادرکننده خیار در دنیاا ذکار    20در جدول ذیل  .دلار در صدر صادرکنندگان خیار دنیا قرار داشته است
 .اند شده

 کشورهاي عمده صادرکننده خیار در دنیا :13جدول 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 2،461،340 2،284،191 2،461،810 2،486،123 2،733،139 

Spain 610،993 531،493 608،556 645،173 706،084 

Netherlands 539،396 499،120 486،652 478،385 569،659 

Mexico 409،804 436،981 483،444 492،309 521،352 

Canada 181،860 174،337 198،181 228،255 265،154 

Iran, Islamic Republic of 115،795 86،841 114،039 89،591 116،220 

United States of America 63،363 55،250 57،556 59،493 59،780 

China 32،243 33،935 35،272 46،364 55،189 

Belgium 45،971 63،954 72،198 54،735 50،840 

Turkey 77،098 47،887 28،167 33،825 41،055 

Greece 39،447 26،095 32،375 33،640 35،240 

Jordan 55،320 45،308 38،938 34،966 28،213 

Germany 29،800 28،514 22،566 22،781 26،003 

Belarus 32،262 31،466 27،651 34،650 24،518 

Poland 9،202 6،748 10،267 12،649 17،330 

France 21،793 19،620 23،630 25،567 17،110 

Austria 12،639 13،938 19،942 16،475 17،047 

Italy 8،455 9،315 15،926 14،020 12،885 

Dominican Republic 7،309 9،727 8،457 7،711 10،273 

Albania 1،838 4،077 6،796 9،644 10،237 

Slovenia 3،326 3،453 8،438 11،183 10،129 
 

 تراز تجاری  -1-1-3

اختلاف میان واردات و صادرات خیار توسط کشورهاي مختلف است که این تراز بساته باه وضاعیت    مقصود از تراز، 
کشوري که صادرات آن بیشتر باشد تراز آن مثبت و بالعکس کشوري که واردات  .تواند مثبت یا منفی باشد کشور می

ها، در جدول ذیل تنهاا تاراز    ودن دادهدر اینجا نیز به دلیل گسترده ب .آن بیشتر باشد، به تب  ترازش منفی خواهد بود
 .کشور نخست ذکر شده است که نام کشور ایران نیز در بین آنها وجود دارد 20

 تراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در خیار :14جدول 
Partners 

Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World -104،714 -103،205 -58،914 -124،800 -124،667 

Spain 597،735 521،137 600،800 635،724 699،065 

Mexico 409،804 436،981 483،444 492،309 521،348 

Netherlands 391،569 380،062 354،712 339،722 433،043 

Canada 113،492 114،444 136،005 160،220 196،954 
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Iran, Islamic Republic of 115،795 86،841 114،039 89،591 116،220 

China 32،243 33،889 35،270 46،363 55،164 

Turkey 77،098 47،707 27،633 33،824 41،030 

Greece 38،902 24،038 32،053 33،135 34،600 

Jordan 55،320 45،308 38،938 34،591 27،853 

Belarus 15،769 11،573 16،185 25،496 18،165 

Dominican Republic 7،305 9،726 8،455 7،710 10،273 

Albania 1،507 3،723 6،514 9،506 10،027 

Honduras 4،614 6،736 6،245 5،722 7،586 

Uzbekistan 6،762 8،618 5،061 4،582 7،183 

Azerbaijan 13،380 3،250 11،318 7،944 7،103 

Malaysia 3،831 3،587 4،366 5،731 6،639 

Morocco 9،643 8،151 7،553 3،764 5،390 

Serbia -1،983 -611 205 3،786 3،226 

Bosnia and Herzegovina 1،531 5،144 7،768 6،075 2،799 

Macedonia, North 7،926 5،751 3،538 2،021 2،427 
 

 کشورهاي عمده واردکننده خیار در دنیا :12نمودار 

 
 

 کشورهاي عمده صادرکننده خیار در دنیا :13نمودار 
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 تراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در خیار :14نمودار 

 
 

 گل شاخه بریده  -1-2

 واردات  -1 -1-2

ارزش کال   .اند شاخه بریده داشتهکشور واردات گل  186بیش از  2018هاي صورت گرفته، در سال  براساس بررسی
دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور ایالات متحاده   8,854,653,000واردات گل شاخه بریده در دنیا 

به دلیل گسترده باودن   .دلار در صدر وارد کنندگان گل شاخه بریده دنیا قرار داشته است 1,529,469,000با واردات 
 .اند کشور عمده وارکننده گل شاخه بریده در دنیا ذکر شده 20ها، در جدول ذیل  داده

 کشورهاي عمده واردکننده گل شاخه بریده در دنیا :15جدول 
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Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 

Imported value 

in 2015 

Imported value 

in 2016 

Imported value 

in 2017 

Imported value 

in 2018 
World 8,527,675 7,678,393 7,865,664 8,182,222 8,854,653 
United States of America 1,219,296 1,257,738 1,391,176 1,453,659 1,529,469 
Germany 1,326,811 1,163,149 1,152,549 1,213,314 1,247,845 
United Kingdom 1,139,174 1,016,532 1,010,643 964,125 1,056,641 
Netherlands 992,611 975,272 1,024,297 994,790 995,181 
France 443,848 375,093 385,898 388,471 408,222 
Russian Federation 612,666 492,698 357,375 350,775 367,940 
Japan 353,993 324,093 346,689 348,696 364,551 
Belarus 21,756 18,697 73,889 181,441 301,450 
Belgium 327,121 131,285 153,036 150,991 220,560 
Italy 201,037 178,959 181,992 180,687 193,262 
Switzerland 197,090 175,395 174,678 172,898 176,103 
Poland 103,874 82,233 79,855 106,303 176,059 
Canada 141,358 131,495 124,434 132,521 131,894 
Austria 130,143 107,919 101,777 114,879 131,372 
Denmark 95,848 104,622 94,725 103,847 112,152 
Spain 88,418 85,831 87,216 94,728 104,555 
Czech Republic 68,105 72,328 74,401 81,215 93,115 
Sweden 85,240 73,999 78,849 85,797 86,623 
Norway 95,987 83,228 81,680 88,033 83,419 
Lithuania 83,220 77,069 71,720 71,792 70,623 

 صادرات  -1-2-2

ارزش کل  .اند کشور صادرات گل شاخه بریده داشته 127بیش از  2018هاي صورت گرفته، در سال  براساس بررسی
کشاورهاي مختلاف، کشاور هلناد باا      دلار بوده است که از باین   9,004,052,000صادرات گل شاخه بریده در دنیا 

به دلیل گسترده باودن   .دلار در صدر صادرکنندگان گل شاخه بریده دنیا قرار داشته است 4,300,170,000صادرات 
 .اند کشور عمده صادرکننده گل شاخه بریده در دنیا ذکر شده 20ها، در جدول ذیل  داده

 دنیاکشورهاي عمده صادرکننده گل شاخه بریده در  :16جدول 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 9،327،861 7،969،416 8،345،199 8،627،717 9،004،052 

Netherlands 4،672،015 3،854،158 4،169،944 4،206،998 4،300،170 

Colombia 1،374،246 1،295،399 1،312،262 1،399،600 1،458،170 

Ecuador 918،243 819،939 802،438 881،462 851،931 

Kenya 553،453 479،141 509،565 540،895 575،045 

Ethiopia 174،473 194،738 190،976 196،620 230،685 

Belgium 285،633 83،841 90،618 89،623 150،097 

Malaysia 98،099 98،147 104،547 108،222 116،242 

Italy 86،734 84،291 93،313 98،157 111،866 

China 87،732 87،169 105،500 103،913 108،199 

Thailand 69،257 67،186 70،258 70،893 77،766 

Belarus 1،645 1،539 7،912 31،136 70،969 

Germany 93،198 83،216 79،291 72،443 68،308 

Canada 46،707 49،308 57،101 58،186 62،209 

Spain 44،445 39،438 43،428 39،652 54،042 

South Africa 33،125 32،473 36،113 45،720 53،104 

Israel 84،777 68،842 81،825 70،402 52،697 

United Kingdom 39،352 34،840 39،085 51،297 51،877 

Lithuania 84،523 80،190 58،175 65،174 46،634 

Poland 20،369 20،374 18،370 12،672 43،714 

Viet Nam 29،625 32،309 41،295 39،276 41،948 
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 تراز تجاری  -1-2-3

مقصود از تراز، اختلاف میان واردات و صادرات گل شاخه بریده توسط کشورهاي مختلف است که این تراز بسته به 
کشوري که صادرات آن بیشتر باشد تراز آن مثبت و بالعکس کشوري که  .تواند مثبت یا منفی باشد وضعیت کشور می

ها، در جدول ذیل تنها  در اینجا نیز به دلیل گسترده بودن داده .واردات آن بیشتر باشد، به تب  ترازش منفی خواهد بود
 .ن نیز در بین آنها وجود داردکشور نخست ذکر شده است که نام کشور ایرا 20تراز 

 تراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در گل شاخه بریده :17جدول 
Partners 

Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World 800،186 291،023 479،535 445،495 149،399 

Netherlands 3،679،404 2،878،886 3،145،647 3،212،208 3،304،989 

Colombia 1،370،247 1،290،210 1،305،315 1،393،159 1،452،207 

Ecuador 918،071 819،939 802،431 881،460 851،846 

Kenya 553،307 479،024 509،553 540،885 575،026 

Ethiopia 174،449 194،378 190،940 196،602 230،389 

Malaysia 91،310 91،720 99،277 102،354 109،570 

Israel 83،735 67،565 80،419 69،186 51،489 

South Africa 29،584 28،722 32،889 41،799 49،038 

Thailand 56،322 53،439 46،961 47،468 48،948 

China 61،732 56،965 66،637 49،046 43،501 

Mexico 27،913 32،831 36،766 39،806 37،088 

Taipei, Chinese 27،547 25،100 24،769 27،043 32،909 

Turkey 25،676 23،418 23،602 25،324 30،887 

Costa Rica 36،458 37،283 38،068 32،712 27،867 

Viet Nam 18،499 16،093 28،447 25،084 23،473 

Guatemala 13،041 13،526 17،561 18،211 20،329 

Iran, Islamic Republic of 10،549 7،921 6،903 4،297 19،833 

India 41،904 29،760 23،494 21،363 18،052 

Tanzania 11،477 10،798 10،281 12،033 16،840 

Zambia 13،617 12،305 10،173 10،510 9،768 
 

 کشورهاي عمده واردکننده گل شاخه بریده در دنیا :15نمودار 
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 کشورهاي عمده صادرکننده گل شاخه بریده در دنیا: 16 نمودار

 
 تراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در گل شاخه بریده :17نمودار 
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 گوجه فرنگی  -1-3

 واردات  -1 -1-3

ارزش کال   .ناد ا داشاته  واردات گوجه فرنگای  کشور 191بیش از  2018هاي صورت گرفته، در سال  براساس بررسی
دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور ایالات متحده باا   9,439,219,000در دنیا  واردات گوجه فرنگی

کشاور   20در جادول ذیال    .ر صدر وارد کنندگان گوجه فرنگی دنیا قرار داشته استدلار د 2,486,067,000واردات 
 .اند در دنیا ذکر شده فرنگیدکننده گوجه عمده وار

 در دنیا گوجه فرنگیکشورهاي عمده واردکننده  :18جدول 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 
in 2014 

Imported value 
in 2015 

Imported value 
in 2016 

Imported value 
in 2017 

Imported value 
in 2018 

World 9،425،883.0 8،589،099.0 8،760،213.0 9،170،358.0 9،439،219.0 

United States of America 2،055،036.0 2،030،230.0 2،362،853.0 2،272،435.0 2،486،067.0 

Germany 1،472،880.0 1،304،905.0 1،296،246.0 1،490،738.0 1،466،406.0 

France 647،703.0 616،790.0 635،021.0 703،981.0 706،883.0 

United Kingdom 682،008.0 646،292.0 613،629.0 672،518.0 699،939.0 

Russian Federation 1،044،719.0 676،380.0 490،582.0 558،745.0 629،841.0 

Canada 322،668.0 312،444.0 345،963.0 331،333.0 322،069.0 

Netherlands 354،204.0 305،308.0 306،797.0 346،602.0 320،040.0 

Poland 200،041.0 175،052.0 161،740.0 201،807.0 242،255.0 

Iraq 67،841.0 145،025.0 146،402.0 126،508.0 195،023.0 

Sweden 186،245.0 163،201.0 165،319.0 168،939.0 170،186.0 

Italy 149،755.0 156،886.0 118،851.0 156،066.0 145،869.0 

Spain 94،223.0 121،447.0 113،741.0 133،625.0 145،811.0 

Czech Republic 120،707.0 109،712.0 114،457.0 123،127.0 117،757.0 

Belarus 126،795.0 160،959.0 218،458.0 217،537.0 116،555.0 

Romania 57،517.0 59،178.0 77،782.0 95،454.0 107،511.0 

United Arab Emirates 113،587.0 128،674.0 127،201.0 115،782.0 100،664.0 

Austria 95،276.0 82،959.0 87،146.0 101،065.0 100،622.0 

Belgium 171،901.0 139،349.0 141،689.0 144،855.0 100،344.0 
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Switzerland 85،075.0 81،006.0 80،448.0 88،803.0 85،798.0 

Saudi Arabia 74،837.0 93،308.0 99،394.0 69،828.0 79،110.0 

 صادرات  -1-3-2

ارزش کال   .اناد  داشاته  گوجه فرنگیکشور صادرات  129بیش از  2018هاي صورت گرفته، در سال  براساس بررسی
باا   مکزیاک دلار بوده است که از بین کشاورهاي مختلاف، کشاور     9,529,329,000در دنیا  گوجه فرنگیصادرات 
کشاور   20در جدول ذیل  .گوجه فرنگی دنیا قرار داشته استدلار در صدر صادرکنندگان  2,260,996,000صادرات 

 .اند در دنیا ذکر شده گوجه فرنگیعمده صادرکننده 
 در دنیا گوجه فرنگیکشورهاي عمده صادرکننده  :19جدول 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 9،424،381 8،506،684 8،737،371 9،054،724 9،529،329 

Mexico 1،794،332 1،833،864 2،105،265 1،943،161 2،260،996 

Netherlands 1،990،901 1،819،974 1،744،722 1،972،500 1،919،738 

Spain 1،301،902 1،083،076 1،070،495 1،140،930 1،096،028 

Morocco 481،422 437،762 512،007 578،154 686،784 

Canada 347،473 312،730 375،941 415،971 411،723 

France 420،828 348،620 355،110 380،486 369،788 

United States of America 365،021 334،819 351،855 333،441 325،046 

Turkey 426،490 365،279 239،875 290،138 289،827 

Belgium 304،254 290،282 287،861 304،443 283،845 

Iran, Islamic Republic of 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 

China 122،082 141،634 170،254 216،812 207،269 

Azerbaijan 48،875 57،841 94،174 151،595 177،381 

Jordan 399،004 331،593 255،907 223،392 168،274 

Italy 261،053 203،590 191،429 156،781 160،134 

Afghanistan 1،629 3،935 21،888  94،580 

Poland 96،023 79،748 65،832 65،609 78،986 

Portugal 46،500 53،627 50،060 61،683 63،784 

Belarus 83،864 71،993 66،358 72،427 53،700 

Uzbekistan 22،262 36،156 28،004 41،009 46،612 

Germany 40،556 37،183 31،375 38،456 42،992 
 

 تراز تجاری  -1-3-3

توسط کشورهاي مختلف است که این تاراز بساته باه     گوجه فرنگیمقصود از تراز، اختلاف میان واردات و صادرات 
کشوري که صادرات آن بیشتر باشد تراز آن مثبت و بالعکس کشوري که  .تواند مثبت یا منفی باشد وضعیت کشور می

ها، در جدول ذیل تنها  در اینجا نیز به دلیل گسترده بودن داده .واردات آن بیشتر باشد، به تب  ترازش منفی خواهد بود
 .کشور نخست ذکر شده است که نام کشور ایران نیز در بین آنها وجود دارد 20از تر

 گوجه فرنگیتراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در  :20جدول 
Partners 

Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World -1،502 -82،415 -22،842 -115،634 90،110 

Mexico 1،761،532 1،815،831 2،104،408 1،939،419 2،259،770 

Netherlands 1،636،697 1،514،666 1،437،925 1،625،898 1،599،698 

Spain 1،207،679 961،629 956،754 1،007،305 950،217 

Morocco 481،395 437،761 512،007 578،153 686،774 
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Turkey 426،429 364،853 239،305 289،688 288،982 

Iran, Islamic Republic of 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 

China 122،082 141،634 170،254 216،812 207،269 

Belgium 132،353 150،933 146،172 159،588 183،501 

Azerbaijan 48،863 57،753 86،323 149،245 176،832 

Jordan 399،004 331،593 255،870 223،283 168،212 

Canada 24،805 286 29،978 84،638 89،654 

Afghanistan 1،629 3،935 21،888  68،209 

Uzbekistan 22،262 36،070 27،969 41،009 46،458 

Egypt 70،936 72،860 65،999 31،664 41،518 

Tunisia 22،736 18،817 25،182 23،900 39،805 

Albania 11،374 20،396 24،579 32،288 35،899 

Malaysia 31،900 33،011 30،342 31،003 28،763 

Guatemala 26،370 16،130 27،150 17،857 23،917 

India 93،561 66،904 76،080 14،064 23،414 

Armenia -145 1،439 18،801 13،440 22،092 
 

 کشورهاي عمده واردکننده گوجه فرنگی در دنیا :18نمودار 

 
 

 کشورهاي عمده صادرکننده گوجه فرنگی در دنیا :19نمودار 
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 گوجه فرنگیتراز تجاري کشورهاي مختلف دنیا در  :20نمودار 

 
 

 بررسی وضعیت ایران -2

محصاول   3اي ) در بررسی وضعیت موجود کشور نخست به بررسی آمار و اطلاعاات وضاعیت محصاولات گلخاناه    
در هر یک از این محصولات  .پردازی  سال اخیر می 5( در کشور، طی و گوجه فرنگی گل شاخه بریدهمنتخب خیار، 
همچناین کشاورهاي اصالی     کنی  که عمده کشورهاي واردکنناده ایان محصاولات از ایاران کدامناد و      بررسی می

 .صادرکننده این محصولات به ایران چه کشورهایی هستند
 

 خیار  -2-1
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 واردات  -1 -2-1

 .نداشته استکشور واردات خیار سال مورد بررسی،  5در ها آمارهاي رسمی،  براساس بررسی
 صادرات  -2-1-2

ارزش کل صادرات  .صادرات خیار داشته استکشور  25به  2018هاي صورت گرفته، ایران در سال  براساس بررسی
دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور عراق با واردات  116,220,000برابر با  2018خیار کشور در سال 

واردات خیار ساایر کشاورها از    .از ایران قرار داشته است خیاردلار خیار از ایران، در صدر واردکنندگان  88,453,000
 .ایران به شرح جدول ذیل است

 کشورهاي عمده واردکننده خیار از ایران :21جدول 

Importers 
Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 115،795 86،841 114،039 89،591 116،220 

Iraq 74،982 59،646 82،752 58،543 88،453 

Russian Federation 30،772 20،112 22،878 20،477 14،219 

Qatar 0 3 0 3،308 3،912 

United Arab Emirates 1،694 2،072 1،532 1،303 3،355 

Afghanistan 1،794 1،221 1،522 1،504 1،444 

Azerbaijan 2،971 1،555 2،425 2،033 1،213 

Kazakhstan 695 443 674 928 915 

Georgia 59 86 563 380 763 

Turkmenistan 2،028 1،442 1،039 587 603 

Armenia 346 82 98 227 538 

Oman 28 12 48 115 305 

Belarus 0 0 67 61 177 

Ukraine 9 10 130 98 108 

Pakistan 33 0 1 0 90 

Uzbekistan 0 0 2 0 34 

United Kingdom 3 0 222 10 24 

Kuwait 0 0 0 5 18 

Kyrgyzstan 19 1 6 0 17 

Argentina 0 0 0 0 8 

Latvia 0 0 0 0 8 
 

 تراز تجاری -2-1-3

تواناد   منظور از تراز تجاري، اختلاف میان واردات و صادرات خیار کشور است که این تراز بسته به وضعیت کشور می
اگر صادرات کشور بیشتر باشد تراز مثبت و بالعکس اگر واردات کشور بیشتر باشاد، تاراز منفای     .مثبت یا منفی باشد

 .کشوري که بیشترین حج  تجارت در حوزه خیار با ایران را دارند، ذکر شده است 20در جدول ذیل تراز  .خواهد بود
 تراز تجاري کشور در تجارت خیار :22جدول 

Partners 
Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World 115،795 86،841 114،039 89،591 116،220 

Iraq 74،982 59،646 82،752 58،543 88،453 

Russian Federation 30،772 20،112 22،878 20،477 14،219 

Qatar 0 3 0 3،308 3،912 

United Arab Emirates 1،694 2،072 1،532 1،303 3،355 

Afghanistan 1،794 1،221 1،522 1،504 1،444 
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Azerbaijan 2،971 1،555 2،425 2،033 1،213 

Kazakhstan 695 443 674 928 915 

Georgia 59 86 563 380 763 

Turkmenistan 2،028 1،442 1،039 587 603 

Armenia 346 82 98 227 538 

Oman 28 12 48 115 305 

Belarus 0 0 67 61 177 

Ukraine 9 10 130 98 108 

Pakistan 33 0 1 0 90 

Uzbekistan 0 0 2 0 34 

United Kingdom 3 0 222 10 24 

Kuwait 0 0 0 5 18 

Kyrgyzstan 19 1 6 0 17 

Argentina 0 0 0 0 8 

Latvia 0 0 0 0 8 
 

 
 
 
 
 
 

 کشورهاي عمده واردکننده خیار از ایران :21نمودار 

 
 

 تراز تجاري کشور در تجارت خیار :22نمودار 
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 گل شاخه بریده  -2-2

 واردات  -1 -2-2

واردات گال شااخه    2016و  2014هااي   سال گذشته، تنها در ساال  5هاي صورت گرفته، ایران در  براساس بررسی
در  2016میلیون دلار از هلند و در سال  12در حدود  2014در سال  .امارات داشته استبریده، از کشورهاي هلند و 

 .میلیون دلار از امارات متحده عربی واردات گل شاخه بریده داشته است 2حدود 
 صادرکننده گل شاخه بریده به ایرانکشورهاي عمده  :23جدول 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 
in 2014 

Imported value 
in 2015 

Imported value 
in 2016 

Imported value 
in 2017 

Imported value 
in 2018 

World 12 0 2 0 0 
Netherlands 12 0 2 0 0 
United Arab Emirates 0 0 0 0 0 

 

 صادرات  -2-2-2

ارزش  .گل شاخه بریده داشاته اسات   صادراتکشور  33 به 2018هاي صورت گرفته، ایران در سال  براساس بررسی
دلار باوده اسات کاه از باین کشاورهاي       19,833,000برابار باا    2018گل شاخه بریده کشور در سال  صادراتکل 

ایاران قارار    ازگال   واردکنندگانایران، در صدر  ازدلار گل شاخه بریده  9,605,000 وارداتمختلف، کشور عراق با 
 .ایران به شرح جدول ذیل است ازه سایر کشورها گل شاخه برید واردات .داشته است

 ایران ازگل شاخه بریده  واردکنندهکشورهاي عمده  :24جدول 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 
in 2014 

Exported value 
in 2015 

Exported value 
in 2016 

Exported value 
in 2017 

Exported value 
in 2018 

World 10،561 7،921 6،905 4،297 19،833 
Iraq 769 1،179 843 928 9،605 
Viet Nam 5،174 4،594 4،241 1،401 4،921 
Turkmenistan 511 11 4 706 3،626 
Germany 956 840 485 394 335 
Turkey 294 0 11 89 301 
Georgia 0 80 1 23 192 
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Taipei, Chinese 519 251 139 83 184 
United Kingdom 51 36 88 94 106 
Azerbaijan 90 0 0 7 95 
Italy 28 34 122 0 62 
Qatar 63 67 56 46 60 
Kuwait 137 117 86 101 54 
Pakistan 0 0 0 0 53 
Bulgaria 28 0 71 13 52 
Lebanon 105 106 108 157 30 
France 135 232 13 40 29 
United Arab Emirates 485 85 54 61 25 
Oman 2 2 1 2 24 
India 0 0 0 0 16 
United States of America 0 20 3 1 12 

 

 تراز تجاری -2-2-3

منظور از تراز تجاري، اختلاف میان واردات و صادرات گل شاخه بریده کشور است که این تاراز بساته باه وضاعیت     
اگر صادرات کشور بیشتر باشد تراز مثبت و باالعکس اگار واردات کشاور بیشاتر      .تواند مثبت یا منفی باشد کشور می

کشوري که بیشترین حج  تجارت در حوزه گل شاخه بریاده باا    20در جدول ذیل تراز  .باشد، تراز منفی خواهد بود
 .ایران را دارند، ذکر شده است

 تراز تجاري کشور در تجارت گل شاخه بریده :25جدول 
Partners 

Unit: US Dollar thousand 
Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 
World 10،549 7،921 6،903 4،297 19،833 
Iraq 769 1،179 843 928 9،605 
Viet Nam 5،174 4،594 4،241 1،401 4،921 
Turkmenistan 511 11 4 706 3،626 
Germany 956 840 485 394 335 
Turkey 294 0 11 89 301 
Georgia 0 80 1 23 192 
Taipei, Chinese 519 251 139 83 184 
United Kingdom 51 36 88 94 106 
Azerbaijan 90 0 0 7 95 
Italy 28 34 122 0 62 
Qatar 63 67 56 46 60 
Kuwait 137 117 86 101 54 
Pakistan 0 0 0 0 53 
Bulgaria 28 0 71 13 52 
Lebanon 105 106 108 157 30 
France 135 232 13 40 29 
United Arab Emirates 485 85 54 61 25 
Oman 2 2 1 2 24 
India 0 0 0 0 16 
United States of America 0 20 3 1 12 

 

 صادرکننده گل شاخه بریده به ایرانکشورهاي عمده  :23نمودار 
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 کشورهاي عمده واردکننده گل شاخه بریده از ایران :24نمودار 

 
 تراز تجاري کشور در تجارت گل شاخه بریده :25نمودار 
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 گوجه فرنگی  -2-3

 واردات  -1 -2-3

 .ها آمارهاي رسمی، کشور واردات گوجه فرنگی ندارد براساس بررسی
 

 صادرات  -2-3-2

ارزش کل  .کشور صادرات گوجه فرنگی داشته است 20به  2018هاي صورت گرفته، ایران در سال  براساس بررسی
دلار بوده است کاه از باین کشاورهاي مختلاف،      244,739,000برابر با  2018صادرات گوجه فرنگی کشور در سال 

از ایاران قارار داشاته     گوجهدلار گوجه فرنگی از ایران، در صدر واردکنندگان  170,196,000کشور عراق با واردات 
 .واردات گوجه فرنگی سایر کشورها از ایران به شرح جدول ذیل است .است

 کشورهاي عمده واردکننده گوجه فرنگی از ایران :26جدول 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 

Iraq 149،975 112،186 110،893 95،847 170،196 

Russian Federation 1،532 1،637 6،302 9،753 22،187 

United Arab Emirates 1،838 3،084 6،185 6،569 19،287 

Afghanistan 11،965 9،579 10،372 21،147 18،956 

Qatar 0 14 1 7،210 8،389 

Turkmenistan 1،680 3،616 2،054 626 1،652 

Oman 22 67 193 500 1،490 

Kazakhstan 1،133 732 1،311 1،321 1،383 

Azerbaijan 1،873 731 1،516 363 499 

Armenia 11 4 17 8 225 

Pakistan 421 383 177 10،981 221 

Georgia 15 13 8 10 116 

Ukraine 0 12 22 29 58 

Bahrain 0 0 0 0 22 
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Kuwait 6 45 8 25 20 

Belarus 33 12 6 0 15 

Syrian Arab Republic 0 0 0 0 11 

Uzbekistan 0 47 19 0 5 

Cyprus 0 0 0 0 5 

Timor-Leste 0 0 0 0 2 
 

 تراز تجاری -2-3-3

منظور از تراز تجاري، اختلاف میان واردات و صادرات گوجه فرنگی کشور است که این تراز بسته به وضعیت کشاور  
اگر صادرات کشور بیشتر باشد تراز مثبت و بالعکس اگر واردات کشور بیشتر باشد، تراز  .تواند مثبت یا منفی باشد می

کشوري که بیشترین حج  تجارت در حوزه گوجه فرنگی با ایران را دارناد،   20ل ذیل تراز در جدو .منفی خواهد بود
 .ذکر شده است

 تراز تجاري کشور در تجارت گوجه فرنگی :27جدول 
Partners 

Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 

Iraq 149،975 112،186 110،893 95،847 170،196 

Russian Federation 1،532 1،637 6،302 9،753 22،187 

United Arab Emirates 1،838 3،084 6،185 6،569 19،287 

Afghanistan 11،965 9،579 10،372 21،147 18،956 

Qatar 0 14 1 7،210 8،389 

Turkmenistan 1،680 3،616 2،054 626 1،652 

Oman 22 67 193 500 1،490 

Kazakhstan 1،133 732 1،311 1،321 1،383 

Azerbaijan 1،873 731 1،516 363 499 

Armenia 11 4 17 8 225 

Pakistan 421 383 177 10،981 221 

Georgia 15 13 8 10 116 

Ukraine 0 12 22 29 58 

Bahrain 0 0 0 0 22 

Kuwait 6 45 8 25 20 

Belarus 33 12 6 0 15 

Syrian Arab Republic 0 0 0 0 11 

Uzbekistan 0 47 19 0 5 

Cyprus 0 0 0 0 5 

Timor-Leste 0 0 0 0 2 
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 از ایرانکشورهاي عمده واردکننده گوجه فرنگی  :26نمودار 

 
 

 تراز تجاري کشور در تجارت گوجه فرنگی :27نمودار 

 
 

 بررسی وضعیت استان تهران-3

اي منتخب، به بررسی سطح زیرکشات و   به منظور بررسی وضعیت موجود استان تهران در زمینه محصولات گلخانه
 .پردازی  شهرستان استان تهران می 16میزان تولید و همچنین عملکرد هر یک از 

 خیار  -3-1

هکتار سطح زیر کشت خیار است که در سال گذشاته در مجماوع بایش از     2,247در کل استان تهران، در مجموع 
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و  65هاي استان تهران، شهرستان پیشوا و ورامین به ترتیب با دارا بودن  تن محصول برداشت شده است. در میان شهرستان 662,150

هاي نخسات و دوم تولیاد خیاار در     درصد از تولیدات خیار استان تهران، در رده 21,5و  66 درصد از سطح زیر کشت و نیز در حدود 21
 ) کلیه آمارهاي این بخش برگرفته از سایت سازمان جهاد کشاورزي استان تهران می باشد( اند. سطح استان بوده

 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت خیار در شهرستان :28جدول 

 شهرستاننام  ردیف
 تولید )تن( سطح )هکتار(

 درصد میزان درصد میزان

 %0,2 1،404 %0,2 5 اسلامشهر 1

 %0,4 2،450 %0,4 10 بهارستان 2

 %9,1 60،059 %9,1 205 پاکدشت 3

 %0,0 0 %0,0 0 پردیس 4

 %65,9 436،626 %65,8 1،478 پیشوا 5

 %0,0 85 %0,0 0 تهران 6

 %0,0 300 %0,1 2 دماوند 7

 %0,5 3،591 %0,6 13 رباط کری  8

 %0,6 3،688 %0,6 13 ري 9

 %0,0 0 %0,0 0 شمیرانات 10

 %0,6 3،888 %0,6 14 شهریار 11

 %0,0 118 %0,0 1 فیروزکوه 12

 %0,0 0 %0,0 0 قدس 13

 %0,9 6،032 %0,9 21 قرچک 14

 %0,4 2،403 %0,4 9 ملارد 15

 %21,4 141،508 %21,2 476 ورامین 16

 %100,0 662,152 %100,0 2,247 جم  کل
 

 گل شاخه بریده  -3-2

هکتار سطح زیر کشت گل شاخه بریده است که در سال گذشاته در مجماوع    986در کل استان تهران، در مجموع 
هکتار سطح زیر کشت گل و گیاه آپارتمانی باوده   138همچنین  .میلیارد گل شاخه بریده تولید شده است 1بیش از 

 .میلیون گلدان بوده است 24که خروجی آن در حدود 
درصد از سطح زیر کشت و نیاز در حادود    87هاي استان تهران، شهرستان پاکدشت با دارا بودن  در میان شهرستان

بدون رقیب تولید گل شاخه بریده در سطح استان  درصد از تولیدات گل شاخه بریده استان تهران، مرکز اصلی و 94
درصد تولیدات گال و   60درصد زیرکشت استان و  70البته در مورد گل و گیاه آپارتمانی، شهرستان پاکدشت  .است

ها، مقاام نخسات را    گیاه آپارتمانی رو به خود اختصاص داده است و در این حوزه نیز با فاصله زیاد از سایر شهرستان
 .باشد ن دارا میدر استا

 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت گل شاخه بریده در شهرستان :29جدول 

 نام شهرستان ردیف
 تولید )هزار شاخه( سطح )هکتار(

 درصد میزان درصد میزان

 %93,9 992،000 %87,1 859 پاکدشت 1

 %0,9 9،400 %1,0 10 اسلامشهر 2

 %0,1 1،200 %0,1 1 تهران 3
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 %1,2 12،860 %1,4 13 شهریار 4

 %0,2 1،680 %0,2 2 قدس 5

 %0,9 9،700 %1,0 10 ورامین 6

 %0,2 2،360 %0,3 3 رباط کری  7

 %0,1 990 %0,7 7 بهارستان 8

 %0,4 4،660 %0,7 7 پیشوا 9

 %0,2 2،000 %1,0 10 ملارد 10

 %1,2 12،270 %3,0 29 دماوند 11

 %0,1 1،570 %0,8 8 قرچک 12

 %0,1 600 %0,4 4 ري 13

 %0,4 3،780 %1,5 15 فیروزکوه 14

 %0,1 650 %0,6 6 شمیرانات 15

 %0,0 300 %0,2 2 پردیس 16

 %100,0 1،056،020 %100,0 986 جم  کل
 

 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت گل و گیاه آپارتمانی در شهرستان :30جدول 

 نام شهرستان ردیف
 تولید )هزار شاخه( )هکتار(سطح 

 درصد میزان درصد میزان

 %60,4 14،510 %70,1 96 پاکدشت 1

 %0,4 100 %3,5 5 اسلامشهر 2

 %0,6 142 %6,5 9 تهران 3

 %29,2 7،000 %10,2 14 شهریار 4

 %0,1 28 %0,3 0 قدس 5

 %0,0 0 %0,0 0 ورامین 6

 %0,0 0 %0,0 0 رباط کری  7

 %0,3 80 %0,6 1 بهارستان 8

 %0,0 0 %0,0 0 پیشوا 9

 %1,0 240 %1,7 2 ملارد 10

 %1,0 240 %1,1 2 دماوند 11

 %0,0 0 %0,0 0 قرچک 12

 %0,9 220 %3,1 4 ري 13

 %0,0 0 %0,0 0 فیروزکوه 14

 %6,0 1،450 %2,9 4 شمیرانات 15

 %0,0 0 %0,0 0 پردیس 16

 %100,0 24،010 %100,0 138 جم  کل
 
 
 
 
 
 

 هاي استان تهران میزان تولید گل شاخه بریده در شهرستان :28نمودار 
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 هاي استان تهران میزان تولید گل و گیاه آپارتمانی در شهرستان :29نمودار 

 
 

 گوجه فرنگی  -3-3

است که در سال گذشته در مجموع بیش از  گوجه فرنگیسطح زیر کشت هکتار  7در کل استان تهران، در مجموع 
بهارستان و ملارد باه ترتیاب   هاي استان تهران، شهرستان  در میان شهرستان .شده است تن محصول برداشت 434

اساتان   گوجاه فرنگای  درصد از تولیادات   32و  34,5درصد از سطح زیر کشت و نیز در حدود  20و  52با دارا بودن 
  .دان بودهدر سطح استان  هاي نخست و دوم تولید گوجه فرنگی در ردهتهران، 

 
 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت گوجه فرنگی در شهرستان :30جدول 

 تولید )تن( سطح )هکتار( نام شهرستان ردیف
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 درصد میزان درصد میزان
 %0,0 0 %0,0 0 اسلامشهر 1
 %34,5 150 %52,1 3,8 بهارستان 2
 %13,9 60,36 %13,7 1 پاکدشت 3
 %0,0 0 %0,0 0 پردیس 4
 %0,0 0 %0,0 0 پیشوا 5
 %0,0 0 %0,0 0 تهران 6
 %5,5 24 %4,1 0,3 دماوند 7
 %0,0 0 %0,0 0 رباط کری  8
 %13,8 60 %9,6 0,7 ري 9
 %0,0 0 %0,0 0 شمیرانات 10
 %0,0 0 %0,0 0 شهریار 11
 %0,0 0 %0,0 0 فیروزکوه 12
 %0,0 0 %0,0 0 قدس 13
 %0,0 0 %0,0 0 قرچک 14
 %32,2 140 %20,5 1,5 ملارد 15
 %0,0 0 %0,0 0 ورامین 16

 %100,0 434 %100,0 7 جم  کل
 

 هاي استان تهران میزان تولید گوجه فرنگی در شهرستان :30نمودار 

 
 

 شناسی وضع موجود آسیب -4

اي وجود دارد باه آرا و   هاي موجود در صادرات محصولات گلخانه در این بخش به منظور شناسایی و استخراج آسیب
هااي   مراجعه نمودی  و در قالب مصاحبهداران  مسئولین، متخصصین، صادرکنندگان، اساتید دانشگاه و گلخانهنظرات 

 عمیق به بررسی این موضوع پرداختی .
 که جهت مصاحبه به آنها مراجعه شده است به شرح ذیل است:اسامی و سمت خبرگانی 

 (مدیرکل دفتر هماهنگی صادرات محصولات کشاورزي سازمان توسعه و تجارت) بازاريمهندس  -
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 (تجارت سازمان توسعه تجارت ریزي برنامهمدیر کل دفتر ) ایزدیانمهندس  -

هیئت مدیره اتحادیاه صاادرکنندگان   معاون کل سابق سازمان توسعه و تجارت و عضو ) کرمانشاهیمهندس  -
 (محصولات کشاورزي اتاق بازرگانی ایران

 (دیه صادرکنندگان محصولات کشاورزيئیس هیئت مدیره اتحار) نورانیانمهندس  -

 (عضو هیئت مدیره اتحادیه صادرکنندگان محصولات کشاورزي) نیاورانیمهندس  -

 (بازرگانی ایراندبیر کمیسیون توسعه صادرات غیرنفتی اتاق ) دکتر قاسمی -

 (هیئت علمی گروه بازرگانی خارجی) دکتر میرعبدا.. حسینی -

 (هیئت علمی گروه بازرگانی خارجی)دکتر مالکی  -

 (بخش توسعه صادرات وزارت جهاد کشاورزي) دکتر رستمی -

 (رت جهاد کشاورزيبخش بازرگانی وزا) دکتر صلاح -

 (کشاورزي تهرانسازمان جهاد ) مدیرتوسعه بازرگانی   مهندس نظري مقدم -

 (مدیر گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه خوارزمی) دکتر نوروزي -

 استان تهرانداران  جمعی از گلخانه -

 

 های موجود آسیب  -4-1

در بیست سال و گل شاخه بریده صورت گرفته در خصوص روند صادرات گوجه فرنگی و خیار هاي  بر اساس بررسی
ود که این روند همواره با نوسانات زیادي همراه بوده است. یکی از بزرگتارین  گیري نم توان اینگونه نتیجه گذشته می

از کشور وجود داشته، نوسانات زیاد قیمت داخلی گوجه فرنگی  تمشکلاتی که عمدتاً در زمینه صادرات این محصولا
دقیق جهات تولیاد    ریزي برنامهکند. لذا انجام  ریزي براي صادرات را بعضاً با مشکل مواجه می و خیار است که برنامه

مختلاف شاامل صانای     هااي   پایدار این محصول از طریق ایجاد تقویت منظ  کشت و تعیین سه  مصاارف بخاش  
 مورد  نیاز در این بخش است. هاي  تبدیلی، مصرف به صورت تازه خوري و صادرات یکی از مه  ترین ضرورت

اسات کاه البتاه ایان مسائله در خصاوص بسایاري از          این محصولاتمشکل دیگر وجود ضایعات پس از برداشت 
اساتاندارد و  اي  محصولات کشاورزي دیگر در کشور نیز صادق است که عمده آن ناشی از کمبود امکانات ساردخانه 

نامناسب حفظ و نگهداري محصولات کشاورزي از جمله گوجه فرنگی و خیار  در مرحله پاس از  هاي  همچنین شیوه
تارین عامال در افازایش ساه       سازد. کیفیتی که مه  می ت تقلیل کیفیت محصول را فراه برداشت است که موجبا

وجود سردخانه هاي مناسب براي نگهداري گل شاخه بریاده نیاز از ضاروریات    شود.  بازارهاي صادراتی محسوب می
 می باشد.

و نقال محصاولات اسات.    این زمینه قابل ذکر است مشکلات مربوط به ناوگان حمال   یکی دیگر از مسائلی که در
محصول گوجه فرنگی و خیار به دلیل ماهیت فساد پذیر آن به امکانات و تجهیزات مناسب نظیر کانتینرهاي یخچال 
دار و تریلرهاي مخصوص جهت حمل نیاز دارد، لاذا سارمایه گاذاري در زمیناه خریاد ماشاین آلات مخصاوص و        

انبارهاي مناسب و استاندارد در محال   ها و و ایجاد سردخانه دار و نوسازي تجهیزات موجود حمل کانتینرهاي یخچال
بایست انجام  می ترین اقداماتی است که در زمینه بهبود جریان صادرات تولید و برداشت محصول، یکی دیگر از مه 

باطات هاي نوین در این ارت و عدم استفاده از تکنولوژيبندي  هاي بسته وجه به مسائلی نظیر ضعف در سیست گیرد. ت
 گردد.  نیز یکی دیگر از معضلات پیش روي صادرات این محصولات به سایر کشورها قلمداد می

 

 ای صادرات محصولات گلخانه  -4-2
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نکاتی  المللی، بازارهاي بین دراي و نفوذ  از دیدگاه فعالان و کارشناسان در راستاي توسعه صادرات محصولات گلخانه
ي تولید کنندگان و صادرکنندگان این محصولات قبل از ورود باه بازارهاا   ،گذاران باید مورد توجه مسئولین، سیاست
 صادراتی مورد توجه قرار گیرد. 

المللای یاک ساري     اي )خیار، گوجه فرنگی و گل شاخه بریده( به بازارهاي بین در جهت صادرات محصولات گلخانه
مورد توجه قرار گیرد. اولین و مهمتارین نکتاه اصالاح    بایست  هایی براي ورود به این بازارها می نکات و پیش زمینه

بایست در گام اول  الگوي کشت این محصولات در جهت تولید محصولات با کیفیت و استاندارد است. به عبارتی می
ی باالاخ  باازار   المللا  باین ی توسعه کشت صادراتی مدنظر قرار گیرد. بازارهاي الملل بینو قبل از ورود به بازارهاي 

هاي توسعه یافته پذیراي هر نوع محصاولی باا هار کیفیتای نیسات. در کشاورهاي توساعه یافتاه ماا شااهد           کشور
استانداردهاي بهداشتی و کیفیت خاصی هستی . یک چالش عمده براي صادرکنندگان این است که باید اساتانداردها  

باه  ها  در برخی سال کنند. بعضاًو الزامات بهداشت و ایمنی مطرح شده از سوي کشورهاي هدف صادراتی را رعایت 
 علت عدم رعایت نکات بهداشتی و ایمنی اع  از  تجااوز ساموم کشااورزي بایش از حاد مجااز در محصاولات  و       

در بازار صادراتی محصولات ما مرجوع  کنندگان مصرفهمچنین مطابقت نداشتن کیفیت محصولات با نیاز و خواسته 
اي بر این موضوع صاورت   بایست نظارت و کنترل ویژه می نظارتیهاي  تگاهگردیده است. بنابراین حتما از جانب دس

بایست براي افزایش صاادرات ایان محصاولات     می گیرد که با چنین معضلات و مشکلاتی مواجه نشوی . همچنین
 لازم جهت دسترسی به زنجیره ارزش جهانی حمایت لازم به عمل آید. هاي  براي کسب گواهینامه

از آن حفظ بازارهاي صادراتی و حفاظ ساه    تر به کشورهاي هدف مسئله مهمی است؛ اما مه  صادرات محصولات
بازار است. این نکته که صادرات باید مستمر و پیوسته باشد همیشه باید مد نظر قرار گیارد. باراي حفاظ و افازایش     

ه در بعضی مقااط  زماانی   بایست یک صادرات مستمر به کشورهاي هدف صادراتی داشته باشی . اینک می سه  بازار
صادرات را متوقف کنی  بسیار تأثیر نامطلوبی بر سه  بازار، برند و جایگاه محصول ماا در اذهاان مشاتریان خواهاد     

که فروشاگاه  اي  مثال جریمه برايسنگین خواهد شد. اي  جریمههاي  داشت.علاوه بر آن  صادرکننده ما دچار هزینه
به علت خالی نگه داشتن شلف از محصول گوجه فرنگی اعمال کرد. اینکه در اثر  روسیه بر صادرکننده مااي  زنجیره
  تنظی  بازاري صادرات خود را به کلی متوقف کنی  به صادرات مستمر و سه  بازارمان لطمه خواهی  زد.هاي  سیاست

اي  حمایتی و مداخلاه دهد این کشورها از سیست   می نشانتر تنظی  بازار کشورهاي توسعه یافتههاي  بررسی سیاست
جبرانی تغییر جهت هاي  گذر کرده و از حمایت قیمتی به سوي حمایت درآمدي و از حمایت مستقی  به سمت حمایت

کشاورزي و نحوه دخالت دولات در باازار ایان    هاي  اخیر سیاستهاي  داده اند و یا در حال تغییر هستند، ولی تا سال
ظی  بازار داخلی بوده است. بر این اساس این کشاورها باه سامت بهیناه     کشورها به صورت مستقی  و در راستاي تن

نمودن مصرف مناب ، بهبود ارزش افزوده کشاورزي، تحقیق و توسعه، تشویق بخش خصوصی و آزادسازي کشاورزي 
 و اصلاح ساختار بازاریابی حرکت کرده اند. 

اسات قیمات گاذاري در دوره برناماه اول توساعه      تنظی  بازار در ایران حاکی از آن است که سیهاي  مطالعه سیاست
اقتصادي به صورت تضمینی و تثبیتی بوده است. دولت از یک سو باراي افازایش تولیاد داخال و در راساتاي نیال       

نمود و از سوي دیگار اقادام باه تثبیات     خودکفایی سیاست قیمت تضمینی را در مورد محصولات کشاورزي اجرا می
فراوانای در پای داشات، زیارا سیاسات قیمات       هاي  کرد. این امر هزینه می کنندگان فمصربراي حمایت از ها  قیمت

داخلای و خاارجی در ایان دوره    هاي  تضمینی هر چند در ظاهر براي حمایت از تولید کنندگان بود؛ اما بررسی قیمت
 کننادگان  مصارف همواره به ضرر بخش کشااورزي باوده و دولات باراي حمایات از      ها  دهد که این قیمت می نشان
کالا به بندي  دهد. در این دوره روش سهمیه می واقعی قرارهاي  تضمینی را در سطح پایین تري از قیمتهاي  قیمت
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همراه قیمت تثبیتی کاربردي عام یافت. افزایش شدید قیمت نرخ ارز و باه دنباال برناماه تعادیل اقتصاادي باعا        
 تعدیل به سمت سیاست تثبیت گشت. هاي  چرخش از سیاست
دهد، دولت این کشورها با برناماه   می تنظی  بازار گوجه فرنگی و خیار در اتحادیه اروپا نشانهاي  مروري بر سیاست

صادراتی هاي  وارداتی و پرداخت یارانههاي  مستقی  به تولید کنندگان این محصولات، اعمال تعرفههاي  اعطاي یارانه
ي یارانه کشورهاي اتحادیه اروپاا ناه تنهاا در خصاوص گوجاه      آورد. سیست  اعطا می از این صنعت حمایت به عمل

دولات از  هااي   گردد. در واق  حمایت می فرنگی فرآوري شده بلکه در خصوص بازارهاي میوه و سبزیجات نیز اعمال
این صنعت باع  شده که صنعت فرآوري گوجه فرنگی اتحادیه اروپا باه هماراه ایالات متحاده در ساطح جهاان از       

تاکنون حمایت داخلی کشاورهاي عضاو اتحادیاه اروپاا      1978یگران این صنعت قلمداد گردند. از سال مهمترین باز
مستقی  و به فرآوري کنندگان و سیاست تعیین حداقل قیمت براي تولید کنندگان گوجه فرنگی و هاي  شامل پرداخت

این کشاورها باه ازاي هار تان گوجاه      به بعد تولید کنندگان گوجه فرنگی و خیار در  2001خیار بوده است. از سال 
صادراتی در خصاوص برخای از   هاي  یورو دریافت نمودند. به علاوه در کشورهاي اتحادیه اروپا اعطاي یارانه 31,31

گذاري مناسب و حماایتی در   بایست یک عزم جدي و سیاست می بنابراین گردد. می کنسروهاي گوجه فرنگی اعمال
 ته باشی . جهت صادرات پیوسته و مستمر داش
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مسائل و معضلات زیرساختی و لجستیکی از دیگر موضوعات مورد عنایت تمام کارشناسان و فعالان در ایان زمیناه   
است. مسائل و معضلاتی که در این بخش وجود دارد بعضا یکی از موان  صادرات بوده است و با عنایت ویژه به این 

ی حتی به کشاورهاي دور نیاز نفاوذ    الملل بینتوان تا حد زیادي به بازارهاي  می تجاريهاي  ساختحوزه و بهبود زیر
تجااري و حتای تولیادي محصاولات     هااي   کرد. به تفصیل به نکات و مطالب ارائه شده حاول موضاوع زیرسااخت   

 خواهی  پرداخت.اي  گلخانه
ز شرایط اساسی موفقیت در بازارهاي صادراتی و تجاري مدرن، گسترده و کارآمد اهاي  خدمات لجستیک و زیرساخت
نقش اساسی در عملکرد مؤثر یک نظام صاادراتی دارد. زیرسااخت توساعه یافتاه     ها  رقابتی امروزي است. زیرساخت

باع  کاهش تأثیر فاصله بین مناطق و بازارها و در نتیجاه باعا  همگرایای و یکپاارچگی واقعای در باازار ملای و        
 گردد.  می پاییناي  اختن آن با بازارهاي سایر کشورها و مناطق مختلف جهان با هزینهو مرتبط ساي  منطقه
 -مثل جاده ها، راه آهن، بنادر و حمل و نقل هاوایی باا کیفیات    -مؤثر حمل و نقل کالا، افراد و خدمات هاي  شیوه
و به موق  باه باازار برساانند. در    شود که فعالان اقتصادي و صادرکنندگان بتوانند کالاها را به طور مطمئن  می باع 

اسات کاه در   هاا   مولفه رقابت پذیري، زیرسااخت  12گزارش رقابت پذیري جهانی مجم  جهانی اقتصاد نیز یکی از 
شامل کیفیت زیرساخت جاده ها، راه آهن،  هایی  و مشتمل برمؤلفهبندي  عمومی و خاص دستههاي  حوزه زیرساخت

است. ساهولت ارتبااط صاادرکنندگان باا شابکه لجساتیک       ها  جموعه زیرساختبنادر، حمل و نقل هوایی، کیفیت م
تجاري و بازار لجستیک مرتبط با تجارت بستگی دارد. صاادر  هاي  تجاري به عوامل داخلی نظیر زیرساخت ها، رویه

کمای در ساطح    و خدمات را به موق  و با هزینه مبادلاه ها  باید بتوانند کالا الملل بینکنندگان براي رقابت در عرصه 
 ی عرضه کنند. الملل بین

شاود   مای  که همه روزه به بازارگل آهنگ تهاران وارد هایی  درصد گل 60به گفته آقاي مهندس عجایبی نزدیک به 
حمال و نقال و   هااي   تلف شده و ما بقی از کیفیت و طراوت بالایی برخوردار نیستند. در این شرایط بهبود زیرساخت

و هاا   قرار بگیرد. متاسفانه ما براي حمل و نقل محصولات فساد پذیر به کاامیون اي  ویژهلجستیک باید مورد عنایت 
 مجهز و مدرن دسترسی نداری . اي  مجهز به سیست  سردخانههاي  ماشین
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هااي   ه  اینک کارآمدي حوزه لجستیک تجاري از مه  ترین راهبردهاي بهبود فضاي کسب و کار، کااهش هزیناه  
ام شده، افزایش بهره وري ملی و رشد ثروت کشورها است. بر اساس آماار و ارقاام موجاود،    مبادله، کاهش قیمت تم

کلانای در ایان   هاي  چشمگیر و صرفه جوییهاي  که این دانش را به کار گرفته اند پیشرفتهایی  کشورها و سازمان
 از این بابت منتف  شده اند.  کنندگان مصرفداشته اند و مشتریان و ها  حوزه

تجاارت و  هااي   تجاري با توجه به مؤلفه هاي: کارآمدي فرآیند ترخی  گمرکی، کیفیات زیرسااخت  هاي  تزیرساخ
حمل و نقل، سهولت انجام حمل و نقل با قیمت رقاابتی، ظرفیات و کیفیات خادمات لجساتیک، امکاان ردیاابی و        

گزارشات ایران در مقایساه  و میزان تحویل به موق  محموله هاست. بر اساس اطلاعات آماري و ها  ردگیري محموله
با کشورهاي منتخب و پیش رو و موفق جهانی جایگاه مطلوبی ندارد و در این بخش ضعیف عمال کارده اسات. از    
بررسی شش مولفه شاخ  عملکرد تجاري، چهارنماگري که شدیداٌ لجساتیک تجااري ایاران را کااهش داده اناد،      

و ها  یابی یا ردگیري محموله ها، میزان تحویل به موق  محمولهسهولت انجام حمل و نقل با قیمت رقابتی، امکان رد
کارآمدي فرآیند ترخی  گمرکی است. در مقابل تنها یک نماگر در بهبود این شاخ  مؤثر باوده اسات: ظرفیات و    

فعلی لجستیک، با بازتخصی  بهینه در این چهارمؤلفه ماذکور،  هاي  کیفیت لجستیک. با همین ظرفیت و زیرساخت
 ارتقاي جایگاه لجستیک تجاري ایران وجود دارد.  امکان
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که کارشناساان نیاز باه آن اذعاان     اي  از دیگر موضوعات حائز اهمیت در نظام بازاریابی محصولات منتخب گلخانه
مورد بررسی قرار گیرد و هر داشتند موضوع زنجیره ارزش محصولات منتخب گلخانه است. این زنجیره باید به دقت 

چه بیشتر و بهتر در جهت تولید محصولات با کیفیت صادراتی همراه با قیمت رقابتی تلاش گاردد. توجاه باه ایان     
تواند ه  قیمت و ه  کیفیت این محصولات را تحت تأثیر قرار دهد. بنابراین در این قسامت هار آنچاه      می موضوع

 گردد.  می اسان بیان داشته اند ذکرتولید کنندگان، صادرکنندگان، کارشن

همان طور که قبلاً ذکر گردید امروزه کاهش هزینه و افزایش سرعت ارائه محصول یا خدمت به مشتري از اهمیات  
و افزایش قدرت و سارعت  ها  کنند با کاهش هزینه می اقتصادي سعیهاي  در دنیا برخوردار شده است. بنگاهاي  ویژه

تولیادي و  هااي   ی جذب نمایند. لذا صااحبان فعالیات  الملل بینبیشتري را در سطح ملی و پاسخگویی خود، مشتریان 
در کاهش هزینه و افازایش سارعت   اي  اقتصادي با بهره گرفتن از مفاهی  لجستیک و زنجیره تأمین که نقش عمده

گیري حاصل نمایند چشمهاي  توانند نه تنها در گسترش بازار محصولات خود در داخل موفقیت می پاسخگویی دارند
 ی افزایش دهند. الملل بینو اي  بلکه خواهند توانست قدرت رقابت پذیري خود را در صادرات منطقه

تولیدي )کارخانجات تولیاد نهااده(،   هاي  بنابراین زنجیره ارزش در بخش کشاورزي بسیار پیچیده بوده و شامل نهاده
باشد که همگی باید تقاضاهاي گونااگون   می انفروش خردهی و مواد غذایهاي  ان، تجار، شرکتفروش عمدهکشاورزان، 

پایدار و رضایت بخش پاسخ دهند. باراي همااهنگی باا    اي  و نهایی( را به شیوهاي  )کالاهاي واسطه کنندگان مصرف
حمل و نقل و سایر خدمات مرتبط  ،توزی  ،مختلف تولید، تدارکات، فراوري، ذخیرههاي  این ساختار، لازم است بخش
کمیاب، یاا کیفیات و باا قیمات     هاي  و مدیریت شوند. تأمین به موق  نهاده ریزي برنامهبا بخش کشاورزي به خوبی 

سازي  تولیدي، کاهش ریسک تولید، افزایش ظرفیت انبارسازي و ذخیرههاي  مناسب، دسترسی آسان کشاورز به نهاده
تواند ضمن تأمین به موق  نیازهاي  اي می گلخانهمحصولات، بهبود سیست  حمل و نقل و توزی  مناسب محصولات 

مبادله و ضایعات در افزایش درآمد و ساودآوري کشااورزان، ایجااد اشاتغال و     هاي  ، با کاهش هزینهکنندگان مصرف
 بهبود امنیت غذایی مؤثر واق  شود. 

 زنجیره ارزش محصول خیارو گوجه فرنگی در استان تهران :31نمودار 
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زنجیره زنجیره ارزش هر سه محصول خیار، گوجه فرنگی و گل شاخه بریده به تفکیک ترسی  شاده   فوق نموداردر 
گردد. البته در همین  می است و با توجه به هر بخش به این زنجیره نکاتی در جهت صادرات محصولات منتخب ذکر

انجام شده با گلخانه داران پیشوا و ورامین به مشکلات تولیدي آنان که در ابتاداي زنجیاره   هاي  بخش طی مصاحبه
  .ارزش هستند نیز اشاره شده است
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 مسااله توجه به  ،شود می مشاهدهاي  همان طور که در ابتداي زنجیره ارزش محصولات خیار و گوجه فرنگی گلخانه
برخوردار اسات. باا ایان حاال باا      اي  توسعه کشت صادراتی و تولید محصولات با کیفیت و استاندارد از اهمیت ویژه

واکاوي و بررسی مشکلات گلخانه داران متوجه شدی  براي تولید محصولات با کیفیت صادراتی نیازمند یک ساري  
که از آناان باه   اي  ید زنجیره ارزش با مصاحبهاست. در این بخش به مشکلات بخش تولهایی  و حمایتها  پیش نیاز

 شود. می عمل آمد اشاره

یکی از مهمتارین مسائله در تولیاد محصاولات     : ای محصولات گلخانه هیبرید وابستگی شدید به واردات بذر -1
 از جملاه خیاار و گوجاه فرنگای از    اي  درصد بذر مصرفی محصولات گلخانه 100گلخانه اي، نهاده بذر است. تقریبا 

داناش تولیاد باذر ایان      ،گردد. با توجه به نظر کارشناسان و رئایس اتحادیاه گلخاناه داران    می طریق واردات تأمین
محصولات در داخل کشور وجود دارد که بایاد سارمایه گاذاري و حمایات لازم از آن باه عمال آیاد و امکاناات و         

وابساتگی کامال باه واردات باذر عالاوه بار       لازم نیز فراه  شود تا بتوان به این مه  دسات یافات.   هاي  زیرساخت
ظالمانه علیه ایران، منجار باه   هاي  اخیر نیز به دلیل وجود تحری هاي  تأثیرپذیري از نوسانات قیمت جهانی، در سال

افزایش شدید هزینه بذر شده است. متاسفانه با وجود افزایش قیمت بذر وارداتی، کیفیت آن نیاز باه شادت کااهش     
امکان واردات بذر از اسپانیا و هلند وجود ندارد و به ناچار بذور از کشور چاین  ها  ه به اعمال تحری یافته است. با توج

 وارد شده اند که از کیفیت لازم براي دستیابی به تولید با کیفیت صادراتی و تولید مناسب برخوردار نیستند. 

 1390ظر گلخانه داران، هزینه کود و س  از سال با استناد به ن: های تولیدی کود و سم های نهاده افزایش هزینه -2
تولیدي کود و س  را با قیمت هاي  ، نهاده1390قبل از سال هاي  برابر شده است. آنها در سال 5به بعد تقریبا بیش از 
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فیات  شده کاه از کی  می از کشورهاي هلند و اسپانیا واردها  کردند. عمده این نهاده می و کیفیت بالاتر خریداريتر نازل
باه شادت افازایش یافتاه و متاسافانه علای رغا  پرداخات         ها  ، قیمت1390بسیار خوبی برخوردار بودند. اما از سال 

از کیفیت خوبی برخوردار نیستند. کود و س  از کشور چین وارد شده و در داخل کشور ها  گزاف، این نهادههاي  هزینه
س  مورد استفاده نه تنها موجب مهارت آفت یا بیماري نشده شوند. حتی در برخی موارد، قارچ کش یا  بندي می بسته

تولیدي، هاي  بلکه منجر به نابود شدن کل محصول گلخانه دار نیز شده است. بنابراین با توجه به کیفیت پایین نهاده
 از عملکرد قابل قبولی برخوردار نیستند. ها  گلخانه

متار   3000کشور، حداقل انادازه گلخاناه   اي  لعمل نظام گلخانهدر دستورا: ها عدم اقتصادی بودن اندازه گلخانه -3
مترمرب  باشاد.   10000مرب  عنوان شده است. اما گلخانه داران معتقد هستند که حداقل اندازه اقتصادي گلخانه باید 

ادند. در استان تهران پژوهشی را انجام داي  گلخانههاي  ( در مورد تحلیل مالی کشت صیفی1392مشایخی و قادري) 
یاباد. طباق    مای  دهد با افزایش سطح و گستره گلخاناه هزیناه اولیاه و جااري آن کااهش      می آنها نشانهاي  یافته
و  39100مترمرب ، باه ترتیاب برابار باا      1500این پژوهش، هزینه اولیه و جاري گلخانه با اندازه کمتر از هاي  یافته

باه ترتیاب   هاا   مترمرب  ایان هزیناه   10000لخانه به بیش از ریال/مترمرب /سال بوده که با افزایش اندازه گ 83270
 ریال/ مترمرب /سال کاهش یافته است.  46070و  27770

نبود کانتینرهاي یخچاال دار مناساب باراي    های حمل و نقل:  عدم وجود حمل و نقل مناسب و بالا بودن هزینه -4
د. از طرف دیگر براي صادرات به کشورهاي شو می حمل و نقل محصول منجر به افزایش ضایعات حین حمل و نقل

همسایه، به عنوان مثال در مرز باید محصول جا به جا شده و به کانتینرهاي روسی منتقل شود که این امر علاوه بر 
شود. از دیگر موضوعاتی که کارشناسان به آن پرداختند توجاه   می کاهش کیفیت محصول منجر به افزایش ضایعات

 و ابزارهاي توسعه صادرات این محصولات است. هاي  به سیاست
 

 توسعه صادراتی ها سیاست   -4-6
بازرگانی برگزار شد به یک سري ابزارها و هاي  که با محققین و پژوهشگران موسسه مطالعات و پژوهشاي  با جلسه
ررسای برخای   اشااره گردیاد. در ایان دیادار باه ب     اي  گلخانهصادراتی جهت توسعه صادرات محصولات هاي  مشوق
 :گردد می توسعه صادرات نیز اشاره شد. در این بخش به نکات و مطالب مستخرج از این جلسات اشارههاي  سیاست

ارتقاي صادرات در کشورهاي توسعه یافته و در حال توسعه بسیار فراگیر و گستره وسیعی از ماداخلات  هاي  سیاست
ماالی باه خادمات بازاریاابی و     هاي  مربوط به نرخ ارز، کمک هاي سیاسی را از جمله ارائه خدمات عمومی تا سیاست

 شود.  می ارتقاي صادرات اشارههاي  شود. در این قسمت در مورد برخی سیاست می تبلیغات را شامل

قابال  اي  ارتقااي صاادرات داراي پیشاینه   هااي   استرالیا در به کاارگیري سیاسات  : های مستقیم صادراتی یارانه  -1
ماالی، انتقاال   هااي   مالیااتی، کماک  هااي   میان کشورهاي توسعه یافته است. اقداماتی نظیر مشاوق در اي  ملاحظه

ارتقاي صادرات در استرالیا همیشاه از قاوانین   هاي  ست. برنامها ها اطلاعات و خدمات بازاریابی از جمله این سیاست
ی المللا  باین کرات تجاري و دیپلماسای  دولتی عمدتاً پیرامون مذاهاي  سازمان تجارت جهانی پیروي کرده اند. تلاش

کوچک و متوسط بوده هاي  براي ایجاد محیط کسب و کار مناسب براي صادرکنندگان استرالیایی، به ویژه براي بنگاه
 است. 

هاي  به صادرات از طریق شناسایی شرکتها  به طور خاص اهداف تعیین شده عبارتند از: الف( افزایش انگیزه شرکت
صاادرات  هاي  ی آنها، ب( افزایش فرصتالملل بینجهت مشارکت  ریزي برنامهآنها براي صادرات و مناسب و تشویق 

جدید با پتانسیل جهانی براي صادرات، با هدف ارتقاي تجارت در سطح ملی، ایالتی هاي  تصادفی، ج( تشویق شرکت
خارج از کشاور. یکای از   هاي  شبکه و محلی، د( افزایش تعداد صادرکنندگان از طریق حمایت مداوم و تثبیت آنها در
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کوچاک و  هااي   مالیاتی به ویژه براي بنگااه هاي  مالی به شکل کمکهاي  اتخاذ شده، کمکهاي  ترین سیاست مه 
تساهیل صاادرات مانناد نماینادگی در خاارج از      هاي  مالی در قالب یک سري از طرحهاي  متوسط بوده است. کمک

 شود.  می اجراها  تجاري و نمایشگاههاي  ، مأموریتکشور، بازاریابی، ارتباطات و تبلیغات

مرتبط با توسعه صادرات، تنوع و ماندگاري در باازار کاه شاامل برپاایی     هاي  برنامه: های ارتقای صادرات برنامه  -2

 موجاب  تشاویق  کاار  و سااز  عوامال  عنوان به و گردد می …نمایشگاه ها، تبلیغات، ایجاد مراکز تجاري و بازاریابی و
مرتبط هاي  برنامه نمایند. می جهانی را ایجاد بازارهاي در محصولات تنوع و ماندگاري و صادراتی بازار سه  افزایش

تأمین ماالی صاادرات و بهباود کیفیات     هاي  و تأمین اعتبارات که در قالب عوامل رفتاري شامل برنامهها  با ضمانت
 گردد.  می عاملهاي  صادرات، صندوق توسعه ملی و بانکعملکرد دولت ) پرداخت بودجه سنواتی(، صندوق ضمانت 

شاامل توساعه و   اي  و خدمات پشتیبانی صادرات که در قالب عوامل زمیناه ها  مرتبط با ارتقاي زیرساختهاي  برنامه

 . گردد می …مالی و بانکی و هاي  عمومی و تخصصی صادرات از جمله حمل و نقل، زیرساختهاي  ارتقاي زیرساخت

کیفیت بساترهاي  اي  محیط که در قالب عوامل زمینهسازي  مرتبط با ارتقاي فضاي کسب و کار و مساعدهاي  برنامه
مرتبط با ارتقاي نظاام پرداخات   هاي  گردد. برنامه می در دو حوزه خصوصی و دولتی را شاملسازي  قانونی و فرهنگ

، ارزیاابی و اطالاع رساانی    ریازي  برنامهام و جوایز صادراتی که در قالب عوامل ساختاري شامل کیفیت نظها  مشوق
 گردد.  ها می پرداخت جوایز و مشوق

تجربه کشور چین در خصوص حمایت از محصولات کشاورزي به خصوص محصول گوجه فرنگی نیز نشان داد براي 
ترجیحای در زمیناه کشات ایان     هاي  طولانی مدت صورت گرفته و سیاست ریزي برنامهصنعت گوجه در این کشور 

دولت در این ارتبااط معرفای سیاسات یاراناه ترجیحای باراي صاادرات        هاي  شود. یکی از سیاست می محصول اجرا
به منظور تساری  حمال ونقال و حاذف     هایی  اعتباري است. به علاوه دولت برنامههاي  محصول و همچنین حمایت

ایجااد، گساترش و   هااي   کلیه فعالیات  موان  محدود کننده مربوط به آن اتخاذ نموده و از طریق یک برنامه یکپارچه
هااي   اقتصاد روستایی مورد حمایت قرار داده است. توساعه فعالیات  هاي  تولید و فرآوري محصول را از طریق تعاونی

تعاونی به منظور سازماندهی کشاورزان و سهی  نمودن آنها در دسترسی به هاي  ترویجی و آموزشی در میان سازمان
تجااري از دیگار   هااي   ه بح  مدیریت کیفیت، حمایت از صنای  فرآوري و رفا  محادودیت  اطلاعات بازار و توجه ب

بسایاري نیاز در ایان    هااي   گذشته مورد توجه دولت چین بوده و سرمایه گذاريهاي  است که طی سالهایی  فعالیت
  زمینه انجام داده است.

که صادرکنندگان این محصولات باه ضاعف و    از دیگر موضوعاتیتوجه ویژه به برندینگ در برنامه بازاریابی:   -3
ی اشاره نمودند موضوع برندینگ محصولات به خصوص گل شاخه بریده است. الملل بینآن در بازارهاي هاي  کاستی

موضوع برندینگ از موضوعات مها  در علا    پردازی . در ذیل به نکات مطرح شده در خصوص مفهوم برندینگ می
 کننده مصرفکند. در بررسی رفتار  می ه تمایز محصول ما را با محصولات رقبا مشخ بازاریابی است. این مفهوم وج

دهد. در حین فرآیند خرید اولویت خریاد باا محصاولاتی     می در حین خرید و پس از آن اهمیت این موضوع را نشان
دارند. مشتریان به سمت محصولاتی میروند که برند اي  است که در اذهان مشتریان به واسطه برندشان جایگاه ویژه

دهد رضایت آنان از خرید محصاولات برناد باه مراتاب      می پس از خرید نشان کنندگان مصرفهستند. بررسی رفتار 
 شود. می بیشتر است و همین امر منجر به تکرار خرید و وفاداري مشتریان

کنناد. باراي یاک     می نیز درباره برند مورد علاقه خود بح  کودکانکنند، حتی  می افراد همیشه درباره برند صحبت
مشتري بالقوه، یک برند تجاري، یک راهنماي مه  است. برند نظیر پاول، معاملاه را تساهیل میکناد. مشاتریان در      

تاوان   توان چیزي از آنها خواناد، و نمای   می از محصولات بی زبان یا محصولاتی که به سختیاي  مواجه با مجموعه
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ها، کار محصولات را از نظر درک آنها و از بین  شوند. برندها و قیمت می دشان را در یک گذرا سنجید، سردرگ کارکر
شناساند و  می سنجد، برند آن، محصول را می کنند. قیمت یک محصول ارزش پولی آن راکلیفی، راحت میبردن بلات

شایندي و لذت بخشی و ارزش نمادین محصول را سازد. ارزش کارکردي، ارزش خو می متمایزش را آشکارهاي  جنبه
تمایال باه خریاد     کننادگان  مصارف شاوی    می متوجه کنندگان مصرفبا بررسی رفتار خرید  معمولاًسازد.  می آشکار

کالاهایی دارند که داراي برند هستند. چرا که برند به نوعی ضامن کیفیت و کاهش دهنده ریسک خرید است. وقتی 
کنند. به سرعت نسبت باه کیفیات و ارزش    می حصولی با یک برند تجاري خاصی را خریداريمشتریان به دفعات م

 کنند.  می پولی آن برند احساس خاصی پیدا
اند چرا که براي تصرف برناد در   ما در بازارهاي هدف صادراتی در این بخش قوي عمل نکردهاي  محصولات گلخانه

هااي   بنادي  دارد از جمله رعایت کیفیت محصولات و ارائه در بستهجایگاه ذهنی مشتریان چندین پیش زمینه وجود 
به خصوص در بازارهااي توساعه یافتاه رعایات     بندي  مناسب و حاوي اطلاعات و مشخصات محصول بر روي بسته

 و مشتري اروپایی به امنیت غذایی و ارزش غذایی محصولات بسیار اهمیات  کننده مصرفچنین نکاتی الزامی است. 
هاي  بندي ارانه برند شکیل به خصوص در محصول گل شاخه بریده بسیار ضروري است. قراردادن در بستهدهند.  می

 در این محصول بسیار بسیار مه  و حائز اهمیت است. بندي  خاص و در کل رعایت اصول بسته
عناوان مثاال در باازار     بایست مسائل فرهنگی بازار هدف صادراتی نیز باید مورد توجه قرار گیرد. به می البته همواره

باشد ماورد اساتقبال قارار    بندي  بایست حتما زوج باشد و اگر تعداد فرد در بسته بندي می در بستهها  روسیه تعداد گل
روسی هدیه دادن و هدیه گرفتن گل به تعداد فرد مزماوم اسات و ایان    هاي  نخواهد گرفت چرا که در فرهنگ خان 

دانند. ارائه محصول با چنین رنگی  می ا اینکه برخی کشورها رنگ زرد را رنگ شومدانند. ی می نوع رفتار را ضد ارزش
مورد استقبال چنین کشورهایی قرار نخواهد گرفت. پس بدون توجه به مسائل فرهنگی، برندسازي و نفوذ در اذهاان  

 مشتریان امکان پذیر نخواهد بود. 

ی دارد و قادرت  الملل بینر است. برند جهانی پدیداري و شخصیت ی انکارناپذیالملل بیندر کل قدرت برند در بازاریابی 
توسعه پیدا کند. همچنین برند ارزشمند، توانایی دارد که محصولات خود را باا قیمات   تر  شود که راحت می آن باع 

 افاراد کنند و بسایاري از   می بالاتري عرضه نماید. بسیاري از برندها به عنوان یک محصول با کیفیت جایگاهی پیدا
شناسند، پرداخت نمایند. به ویژه اگر برند تصویري  می خواهند که پولشان را بیشتر براي محصولات با کیفیتی که می

 داشته باشدکه با آنچه آنها دوست دارند، در ارتباط باشد. 
محصاولات باه   بایست در راستا و حتی قبل از برندینگ  می از جمله نکاتی که بندی محصولات صادراتی: بسته  -4

که از طرفی ایمن محصولات باشد و کیفیت و تازگی آنها بندي  مناسب است. بستهبندي  آن توجه کنی  موضوع بسته
را حفظ نماید و از طرف دیگر متناسب با سلیقه مشتریان بازار هدف باشد به طوري که جذاب بوده تا مشاتري را باه   

ه تجاارت باه عناوان باازوي یااري دهناده تولیدکننادگان و        سمت خود جلب نماید. در ایان راساتا ساازمان توساع    
صادراتی بندي  گروه بسته"صادرکنندگان در جهت توسعه صادرات و یاري آنها در امر صادرات در این بخش در قالب 

معرفی اقدامات و وظاایف  صورت اجمالی به کند که به خدماتی را به صادرکنندگان ارائه می "سازمان توسعه تجارت
 کنی . می خش اشارهاین ب

حمایتی و هدایتی در جهت توسعه و ارتقاء ساطح  هاي  ، اعمال سیاستبندي نقش این سازمان در زنجیره ارزش بسته
باشد. گروه  می صادراتی این سازمانبندي  و این امر بر عهده گروه بسته باشد می کالاهاي صادراتیبندي  کیفی بسته

باشد. این دفتر فعالیات خاود را از    ها می چهارگانه زیرمجموعه دفتر امور بنگاههاي  صادراتی یکی از گروهبندي  بسته
بنادي   صاادراتی کشاور، افازایش کیفیات بساته     بنادي   با هدف توسعه دانش و ترویج فرهنگ بسته 1384مرداد ماه 
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توان در دو دساته   یم این گروه راهاي  صادراتی، آغاز نمود. فعالیتهاي  بندي صادراتی و ایجاد ارزش افزوده در بسته
، بیان بندي مرتبط با توسعه دانش و اطلاعات بستههاي  و همچنین فعالیتسازي  ترویجی و فرهنگهاي  کلی فعالیت
 :این گروه شامل موارد ذیل استهاي  نمود. فعالیت

 هاي ترویجی و فرهنگ سازي فعالیت -
اي و ترویجی صاادرات کالاهااي    بندي: این کلینیک در راستاي اهداف توسعه کلینیک و مرکز مشاوره بسته -

غیرنفتی کشور و با رویکرد ارتقا جایگاه و منزلت محصولات صادراتی ایرانی در بازارهاي هدف و توجاه باه   
مرکز شامل: ترویج و ارتقا  بندي محصولات صادراتی راه اندازي گردیده است. اهداف اصلی این توسعه بسته
بندي، ارتقا ساطح کیفای و کمای صاادرات از      بندي صادراتی، توسعه و ارتقا عل  و دانش بسته فرهنگ بسته

بندي و ارائاه   بندي، ایجاد جهت تبادل اطلاعات و نقطه نظرات، عارضه یابی بسته طریق بهبود وضعیت بسته
کشور توساط دسات انادرکاران و متخصصاین ذي رباط،       سازي جایگاه کالاهاي صادراتی راهکارهاي بهینه

 باشد.  بندي کالاهاي اولویت دار صادراتی، می بررسی و تحقیق بر روي بسته

بنادي و همچناین ایجااد     بندي: با توجه به اهمیت موضوع بساته  برگزاري جشنواره و مسابقات طراحی بسته -
اي و ترویجی  هاي توسعه رو اهداف و سیاستتحرک و رقابت در این صنعت، سازمان توسعه تجارت ایران پی

هاي صنای  غذایی ایران، انجمن صادرکنندگان صانعتی، معادنی و خادمات     خود و با همکاري کانون انجمن
بندي محصولات غذایی و کشااورزي باا رویکارد صاادرات را در      جشنواره و مسابقه طراحی بسته»مهندسی 

یک رویداد ملی بوده و اهداف اصلی آن شامل ایان ماوارد اسات:    نماید. این رویداد  برخی مقاط  برگزار می
بنادي باا نگااه صاادرات؛ ارزیاابی و شاکوفایی        هاي بالقوه و بالفعل کشور در زمیناه بساته   شناسایی قابلیت

بندي صادراتی ایران؛ ایجاد و برقراري ارتباط بین پدیدآورندگان آثار و  هاي گرافیک و طراحی بسته توانمندي
بندي در کشور؛ ایجااد   هاي بسته سازي در زمینه هاي مختلف؛ ترویج و فرهنگ بندي در حوزه بسته متقاضیان

بنادي؛ ارتقااء ساطح ارزش افازوده در      هاي جدید در نمایشاگاه دائمای بساته    جریان مستمر از حضور نمونه
 کالاهاي صادراتی )خصوصاً کالاهاي مزیت دار صادراتی(.

هاي آموزشای   بندي کالاهاي اولویت دار صادراتی در سطح کشور: کارگاه تههاي آموزشی بس برگزاري کارگاه -
بنادي، بررسای نقااط قاوت و ضاعف       بندي با هدف توسعه و ترویج فرهنگ و داناش بساته   تخصصی بسته

بنادي کالاهااي صاادراتی برگازار      المللای بساته   بندي صادراتی ایران و آشنایی با قوانین و مقررات بین بسته
بندي از نقطه نظر طراحی، زیبایی شناسی، راحتی استفاده، توجه  ها در خصوص بسته این کارگاهگردد. در  می

بنادي،   بندي، اطلاع رسانی، تبلیغات و جذب مشتري، استاندارد و کیفیت در بساته  به الگوي مصرف در بسته
المللی مطالبی  هاي بینبندي موفق در بازار هایی از بسته بندي و همچنین بررسی نمونه بهداشت و ایمنی بسته

 گردد.  ارائه می

بندي کالاهاي اولویت دار صادراتی کشور: ساازمان توساعه تجاارت در راساتاي      انتشار کتب تخصصی بسته -
جلاد کتااب    15بندي کالاهاي اولویت دار صادراتی اقدام به انتشاار   افزایش و توسعه دانش و اطلاعات بسته

بندي اقالام   ها سعی شده است وضعیت موجود بسته در این کتاب بندي صادراتی نموده است. تخصصی بسته
مزیت دار صادراتی مورد بررسی قرار گرفته و وضعیت بهینه و مطلوب مورد نظر، معرفای و راهکارهاایی باه    

 جهت دستیابی به وضعیت مطلوب ارائه گردد.

 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :چهارم بخش  

 نظام یاصل یندهایفرآ

 یصادرات یابیبازار
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هارم خش چ یابی  :ب ظام بازار صلی ن ندهای ا فرآی

 صادراتی

 مقدمه

اي،  براساس الگوي نظري ارائه شده در بخش قبلی گزارش حاضر، در طراحی نظاام بازاریاابی محصاولات گلخاناه    
در ایان   .شاوند  هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی تقسای  مای   فعالیتهاي اصلی و  ها به دو دسته فعالیت فعالیت

  :مرحله است 3پردازی  که خود شامل  بخش به بررسی فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی صادراتی می
 فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی صادراتی :32نمودار 

 
هاي  در این مرحله ضمن تعیین شیوه ارزیابی پتانسیل :های صادراتی( )ارزیابی پتانسیل سنجش آمادگیفرآیند    (1

ی که وارد عرصه صاادرات شاده   ، روش سنجش پتانسیل و آمادگی فرد یا شرکتمختلف صادراتی بازارهاي هدف
  .گیرد نیز مورد بررسی قرار می است،

هاي صادراتی کشورهاي مختلف را مورد ارزیابی  صادرکننده پتانسیلپس از این که  :ریزی تحلیل و برنامهفرآیند   (2
بینانه سنجید، بایستی براي ورود به بازارهاي خارجی،  قرار داد و نیز توان صادراتی خود را به صورت دقیق و واق 

نخسات   :مرحله در نظر گرفته شاده اسات   2به منظور تدوین برنامه صادراتی  .یک برنامه صادراتی تدوین نماید
 .تحلیل و انتخاب بازارهاي هدف صادراتی، سپس تدوین برنامه صادراتی با توجه به بازارهاي هدف انتخاب شده

 رو نیا ا از  ؛یهسات  صاادرات  کاردن  یاتیعمل نحوه حیتشر یدرپ مرحله نیا در :صادرات سازی عملیاتیفرآیند   (3
 منظاور  باه  . یا ا کرده ییشناسا را شود یط یستیبا کالاها صادرات جهت  معمول طور به که یمختلف يندهایفرآ
 کننادگان  مشارکت به نخست دگاهید در : یا کرده نگاه موضوع به مختلف  کردیرو 3 از ،یصادرات يندهایفرآ انیب
 ينادها یفرآ یبررسا  به ها تیفعال نوع برحسب گرید دگاهید در  ؛یپرداز یم  صادرات ندیفرآ مختلف يها بخش در

 مورد کالاها صادرات فاتیتشر نمودن یط جهت استفاده مورد اسناد نوع براساس  تینها در   ؛یپرداز یم صادارت
  .شود یم حیتشر  صادرات يندهایفرآ است، ازین

، اع  از حقیقی هاي متعددي است، به نحوي که به یک صادرکننده ها و فعالیت ل خود شامل گامهر یک از این مراح
یاک از  هر کامل در ادامه به تشریح  .هاي صادراتی خود را شروع و یا مدیریت نماید فعالیتکند  کمک مییا حقوقی، 
 .خواهی  پرداختاین مراحل 
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 های صادراتی ارزیابی پتانسیلفرآیند   -1

رفیات و  بایساتی ظ نخسات  در ساطح   :سطح بایساتی صاورت پاذیرد    2هاي صادراتی، در  تجزیه و تحلیل پتانسیل
مورد ارزیاابی قارار گیارد    توان از آنها تحت عنوان بازار بالقوه صادراتی یاد کرد،  هاي بازارهاي هدفی که می پتانسیل

ی کاه  هاي صادراتی بازارهاي هدف(؛ در دیگر سطح باید توان، پتانسیل و آماادگی فارد یاا شارکت     )ارزیابی پتانسیل
و محصولات و خدمات خود را در بازاررهاي خارجی عرضه  رات شوده وارد عرصه صادخواهد به عنوان صادرکنند می

 .ارزیابی شود )ارزیابی توان صادراتی صادرکننده( نماید،
 بازار هدف  ارزیابی پتانسیل  -1-1

 غربال اولیه و کلی بازارها   -1-1-1

را یک غربال اولیه نماید  بالقوهبازارهاي باید به منظور بررسی پتانسیل بازارهاي هدف بالقوه، نخست یک صادرکننده 
اند از حی  مسائل  سپس شرایط داخلی کشورهایی که انتخاب شده .کندکشورهایی که شرایط کلی را دارند انتخاب و 

هاي کلی، پتانسیل بازار هر کادام   پس از این بررسی .دهدمورد ارزیابی قرار  ...سیاسی، اقتصادي، فرهنگی، صنعتی و
در  .کناد ارزیاابی   ...کننده، میزان ریساک و  حسب اندازه، نرخ رشد، شدت رقابت، ظرفیت مصرفبررا از این کشورها 

تار هار    در ادامه به بررسی دقیق .دهدمورد ارزیابی قرار را نهایت هزینه و فایده ورود به هر یک از بازارهاي انتخابی 
 .پردازی  یک از این موارد می

 چک لیست ارزیابی پتانسیل بازارهاي هدف بالقوه :31جدول 
 بازارها یکل و هیاول غربال  -1 

 وضعیت کنونی بازار هدف ها ها و مولفه شاخ 
 شرایط جغرافیایی بازار   
 هاي قانونی ممنوعیت   
  هاي اقتصادي شاخ   
 دسترسی به مواد اولیه   
 دسترسی به نیروي کار   
 امکان تامین مالی   
 ها زیرساخت   

  

 ارزیابی محیط ملی کشورها   -2
 وضعیت کنونی بازار هدف ها ها و مولفه شاخ 

 ثبات سیاسی کشور  

 میزان بروکراسی دولتی   
 قوانین و مجوزهاي دولتی   
 سهولت کسب و کار   
 هاي اقتصادي سیاست   
 هاي پولی و مالی سیاست   
 قدرت خرید مردم   
 کسري بودجه   
 تغییرات نرخ تورم و نرخ ارز   
 تغییرات نرخ واردات و صادرات   
 وري صنعتی تغییرات نرخ بهره   
 عوامل فرهنگی و اجتماعی   

 

 گیري پتانسیل بازاراندازه  -3
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 وضعیت کنونی بازار هدف ها ها و مولفه شاخ 

 اندازه بازار  

  نرخ رشد بازار   
 شدت رقابت در بازار   
 در بازار ظرفیت مصرف   
  زیرساخت تجاري   
   آزادي اقتصادي   
  پذیرش بازار   
 ریسک کشور   

 

 دهیفا و نهیهز لیتحل  -4 

 وضعیت کنونی بازار هدف ها ها و مولفه شاخ 

  سفر به حوزه مورد نظر  

  ارزیابی دقیق مالی   
 تعداد رقبا در هر بازار   
  سه  بازار هر رقیب   
  میزان جذابیت سه  رقبا   
 هاي سایر رقبا  استراتژي   
 وفاداري مشتریان به رقبا   
 هاي جایگزین هاي ناشی از کالا تهدید   
 تهدیدهاي ناشی از ورود رقباي جدید   
 میزان کنترل رقبا روي عوامل تولید   
 توزی   میزان کنترل رقبا روي کانال   

 

 کشورهاارزیابی محیط ملی    -1-1-2

هاي دولتی نظیر امکاان خاروج پاول از     ها( مجوز هاي دولتی )رگولاتوري نامهمیزان بروکراسی دولتی، قوانین و آیین
هاي معروف در  یکی از شاخ  .ها تأثیر دارند  گذاري کشور کشور و ثبات سیاسی بر روي انتخاب بازار یا محل سرمایه

بنادي   این رابطه موسوم به سهولت کسب و کار )دوئینگ بیزینس( به وسیله گروه بانک جهانی تهیه شده و به رتباه 
کشور  190از میان  2019بندي  ایران در رتبه .کندها بر اساس سهولت ایجاد و اداره یک کسب و کار اقدام می  کشور

نیوزلناد، سانگاپور، دانماارک،     :به ترتیب عبارتند از 2019کشور اول این فهرست در سال  ده .قرار دارد 128در رتبه 
  .هنگ کنگ، کره جنوبی، گرجستان، نروژ، آمریکا، بریتانیا، امارات

روناد کاه البتاه سانجش آن کاار      در مطالعات بازار به سراغ عوامل فرهنگی و اجتماعی نیز می برخی صادرکنندگان
ابعاد فرهنگی از پوشاک و غذا و محصولات  .ویژه در مورد کالاهایی که از بار فرهنگی برخوردارند به .اي نیست ساده
باید به دقات  صادرکنندگان همچنین  .گیرد می اي و محصولات الکترونیکی را در بر هاي زنجیره اي تا فروشگاه رسانه

هاي پولی ضعیف از سوي بانک مرکزي  سیاست .هاي اقتصادي، پولی و مالی کشور میزبان را نیز تحلیل کنند سیاست
تواند به نرخ بالاي تورم منجر شود، وجود کسري فزاینده بودجاه، کااهش نارخ ارز و قادرت نقاد شاوندگی آن،       می

هاایی اسات    ی از شاخ وري صنعت کاهش یا افزایش نرخ بهرههاي مرتبط و  تغییرات نرخ واردات و صادرات در کالا
در پایان عواملی نظیر هزینه حمل و نقل و لجستیک مواد اولیاه و تولیادات نهاایی و     .ر گیرندکه باید مورد توجه قرا
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  .گذاري تعیین کننده هستند ها براي سرمایه  بر ارزیابی محیط ملی کشور 1البته تصویر عمومی کشور
 برساد ز انگشتان دو دسات  که به بازارهایی کمتر ا تواند امیدوار باشد، صادرکننده میپس از سپري کردن این مرحله

 .قرار گیرند ويتر هاي هدف اولیه مبناي تحقیقات دقیق د به عنوان بازارتوانکه می
 

 گیری پتانسیل بازاراندازه   -1-1-3

اندازه بازار مورد تحلیال واقا     هاي هدف اولیه به طور دقیق براي برآورد و تخمین تقاضا و  در مرحله سوم بازارکشور
هاا و کشاش درآماد و مصارف بایاد در        سطح دسترسی به بازار، وضعیت رقبا، میزان سه  هر یاک از آن  .شوند می

یا همان کشش قیمتی درآمد یعنی حساسیت تقاضا براي یک کاالا در   2کشش درآمد .ها مورد نظر قرار گیرند  تحلیل
درآمدشاان چاه میازان مصارف یاک کاالا را         مقایسه با تغییرات در درآمد فرد یا به عبارت ساده اینکه افراد با تغییر

  .دهند افزایش یا کاهش می
شاامل   اختصاص دارد که به روایت وایلاد و وایلاد   3هاي این بخش به تحلیل پتانسیل بازار اي از تحلیل بخش عمده

 :هاي ذیل است مؤلفه
براي کل اقتصاد برآورد شاده و  نه براي یک کالاي خاص بلکه  معمولاًاندازه بازار در یک زمان   :4اندازه بازار -

الملال   باین اندازه بازار در سطح بازرگاانی    .دهد ها فارغ از نوع کالا می  بندي بازار کشور به مدیران امکان رتبه
 .شود اغلب بر اساس کل جمعیت یا میزان انرژي مصرفی یا تولیدي یک کشور حساب می  

 لذا مدیران باا توجاه باه نارخ رشاد باازار       .اندازه بازار، نرخ رشد آن ه  اهمیت دارد علاوه بر :5نرخ رشد بازار -
 .هاي کوچک اما بکر و رو به رشد بروناد  هاي بزرگ اما در سکون و رکود به سراغ بازار توانند به جاي بازار می

ي یاک کشاور در یاک باازه     این مؤلفه اغلب با تخمین نرخ رشد تولید ناخال  داخلی یا میزان مصرف انرژ
  .شود زمانی به طور مثال ده ساله محاسبه می

این مؤلفه به برآورد میزان ثروت یا قدرت خرید در یک بازار ناشی از هزینه کرد مردم  :6شدت رقابت در بازار -
شدت بازار براساس مصرف شخصی سرانه و یا تولیاد ناخاال  داخلای سارانه در نارخ       .ها اشاره دارد  و بنگاه

  .شود برابري قدرت خرید محاسبه می

هدف این شاخ  برآورد ظرفیت هزینه کرد مشتریان در بازار است و غالباً بر اساس  :7ظرفیت مصرف در بازار -
در ایان   .د محوري در آن اقتصاد اشااره دارد آید  که به قدرت خریجمعیت اقشار متوسط در بازار به دست می

ي خاصی ها کتوان به طور مثال سرانه تولید ناخال  داخلی در نرخ برابري قدرت خرید را براي دهرابطه می
  .هاي هدف استخراج و مبناي محاسبه قرار داد از جمعیت کشور

-ي پخش، واسطهها شرکتزی  اع  از هاي تو هاي توزی  )مسیر این معیار به تحلیل کانال :8زیرساخت تجاري -

ي پخاش و حمال و نقال،    ها شرکتهاي آن شامل تعداد  متغیر .( و ارتباطات در بازار هدف اشاره دارد... ها و  
هاي آسفالته، سرانه  هاي اینترنتی به صورت سرانه و میزان جاده هاي شخصی و هاست ها، رایانه ها، رسانهتلفن

هاا باه سارعت در      باید توجه داشت که این داده .ی استفروش خردههاي  م به واحدوسائط نقلیه، و نسبت مرد
                                                           
1 Country image 
2 Income Elastisity 

3 Market potential Analysis 

4 Market Size 

5 Market Grows Rate 

6 Market intensity  

7 Market Consumption Capacity  

8 Commercial infrastructure 
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  .باید مناب  پیوسته به روز رسانی شوند حال تغییر هستند و

دهد که یک اقتصاد ملی تا چه حد بر اساس اصاول اقتصااد باازار آزاد     این مؤلفه نشان می :1آزادي اقتصادي -
  .هاي دولتی، حق مالکیت و قدرت بازار سیاه هستند چنین شاخصی اغلب انعکاسی از سیاست .شود اداره می

این شاخ  به میزان باز بودن یک اقتصاد نسبت به کالاي خاارجی اشااره دارد و بار اسااس      :2پذیرش بازار -
ن براي هار  به منظور محاسبه آ .شود میزان تجارت خارجی به صورت درصد از تولید ناخال  داخلی بیان می

  .کندکالا باید دید که کشور هدف از کالاي مورد نظر چه میزان را تولید و چه میزان را واردات می

کناد کاه شاامل    این شاخ  ریسک عمومی فعالیت کسب و کار در یک کشور را بیاان مای   :3ریسک کشور -
، 4ختلاف نظیار یوروماانی   توان از مناب  مچنین شاخصی را می .شود ي سیاسی، اقتصادي و مالی میها کریس
 .استعلام کرد ...و 6، انستیتوي حکمرانی بازل5گرو  .اس .آر .پی

ها در نظر   برحسب اهمیتی که هر یک از این مؤلفه صادرکنندگانها، گیري هر یک از این مؤلفهاندازه بعد از تحلیل و 
ختصااص داده و پتانسایل باازار را ارزیاابی     ها براي برآورد تقاضا یک کالا در یک کشور دارد، به هر یک وزنای ا   آن
هاي برگزیده بر حسب میزان نقاضاي بالقوه و در هر بازار و جذابیت هر بازار به عناوان   سپس مناطق و بازار .کنند می

  .شوند یک بازار جدید ارزیابی می
و  8(RCAرقاابتی آشاکار شاده )   ، مزیت 7الملل ها در قالب ادبیات موضوع تجارت بین  تري از این تحلیلحالت کامل

هاي ماذکور باه منظاور     شاخ  .گیردها صورت می  هاي برآورد ساده براي برآورد پتانسیل تجاري میان کشور روش
هاي صادراتی و ساختار بازار در تجارت بین دو کشور به فارض وجاود یاک اتحادیاه      برآورد پتانسیل تجاري، مزیت

  .شده است هاي استفاده گمرکی و حداقل تعرفه

فایاده انجاام داده و    –یاک تحلیال هزیناه     دتوانهاي هدف می بازار بندي پتانسیل پس از ارزیابی و رتبهصادرکننده 
  .کندرا انتخاب خود هاي هدف نهایی  بازار

 

 فایده و انتخاب بازار هدف –تحلیل هزینه   -1-1-4

که تا قبل از  باشدهاي هدف  انتخاب نهایی بازار بر روي صادرکننده بایستیدر مرحله پایانی بیشترین توجه و تمرکز 
 اقدامات مه  در این بخاش شاامل   .اندک یا دو عدد بازار تلخی  شدهبه ی معمولاًعدد و  10این مرحله به کمتر از 

 :د ذیل استموار
 صاورت میادانی    هاي حضوري باه باازار باه    با سفر معمولاً صادرکنندگاندر این مرحله  :سفر به حوزه مورد نظر

کننادگان احتماالی،    چنین سفرهایی شامل مذاکرات با شرکا، مشاتریان باالقوه، توزیا     .سنجندشرایط بازار را می
 .شاود  هاي انسانی در اختیار در آنجا و بررسی هر مسائله مابه  دیگار مای     آشنایی با فرهنگ کشور میزبان، نیرو

  .شود رفته با مشاهدات میدانی مقایسه میهایی که قبلاً روي کاغذ انجام گبدینوسیله تحلیل

 باه   9هایی نظیر نرخ متوسط بازگشت سارمایه  به کمک شاخ صادرکنندگان در این مرحله  :ارزیابی دقیق مالی

                                                           
1 Economic Freedom  

2 Market Receptivity 

3 Country Risk 

4 Euoromoney.com 

5 www.PRSGROUP.com 
6 Basel Institue on Governance – baselgovernance.org 

7 International Trade 

8 Revealed Comparative Adventage 

9 Return of Investment (ROI) 
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 .پردازندگذاري در آن بازار میارزیابی مالی مورد انتظار از سرمایه

 تحلیل مبسوطی روي شرایط رقابتی و رقباي بازار نیز انجاام  صادرکنندگان بایستی در این بخش  :تحلیل رقابتی
  :توان به شرح زیر ارائه کردهاي رقابتی را می مؤلفه .دهند

 خارجی(ار )داخلی و یا تعداد رقبا در هر باز 
  هاي توزی  کنترل رقبا روي کانالمیزان 

  به رقبا مشتریانو تعهد وفاداري میزان 

 هاي جایگزین کالابالقوه ناشی از هاي  تهدید 

 ها به بازار وجود دارد  ورود آن رقباي بالقوه که احتمال 

 میزان جذابیت سه  رقبا از بازار سه  بازار هر رقیب و 

 رهبري هزینه، تمایز، تمرکز :هاي سایر رقبا استراتژي 

 ها ختو زیرساهاي کلیدي تولید نظیر نیروي انسانی، سرمایه، مواد  میزان کنترل رقبا روي ورودي 

ي مارتبط باا   هاا  کها، فواید و ریسفایده روي هزینه ویک تحلیل هزینه صادرکنندگان باید بندي نهایی  جهت جم 
اندازي  هاي مربوط به راه هاي مستقی  )هزینه ها شامل هزینه  ارزیابی هزینه .دهندکسب و کار در بازار مورد نظر انجام 

فرصت انتخاب بازار )هزینه مربوط به جایگزینی و انتخاب یک بازار خااص  و مدیریت عملیات کسب و کار( و هزینه 
  .باشندنسبت به سایر بازارها( می

هاي مربوط به یک  شود و مناف  ناشی از کاهش هزینه مناف  و مزایا نیز شامل مناف  مستقی  که از فروش حاصل می
هاي خارجی نیز شامل تغییرات و نوسانات  ي مربوط به بازارها کریس .باشند ها می  بازار خاص در مقایسه با سایر بازار

هاي غلاط   هاي ناشی از ارزیابی هاي خارجی، پیچیدگی فرآیند تولید و عملیات در محیط خارجی، زیان نرخ مبادله ارز
و تروریسا   باروز جناگ    هااي ناشای از   هاي محلی و یا خطر ها از سوي دولت  بازار، مصادره اموال و دارایی پتانسیل

  .باشد می

 

 ارزیابی توان صادرکننده  -1-2

و سانجش و ارزیاابی تاوان خاود باراي       آمادگی براي صاادرات یک صادرکننده شخصی یا شرکتی به منظور کسب 
هاي لازم جهت ورود به عرصه صادرات را کسب نماید، سپس میزان تاوان خاود را    صادرات بایستی نخست آمادگی

 .بینانه قرار دهد اق مورد ارزیابی دقیق و و
 
 یآمادگی صادراتکسب   -1-2-1

 يبرا یآمادگ يبراتوان مطرح نماید این است که  نخستین سوال که صادرکننده جهت ارزیابی توان صادراتی خود می
تواند از چک لیست  در پاسخ بایستی گفت به صورت کلی صادرکننده می دهد؟ انجامچه کارهایی  ستیبایم صادرات
 :اطمینان از کسب آمادگی براي صادارت استفاده نماید زیر جهت
 کنند شرکت صادراتهاي  و شیوه اصول با ییآشنا دوره کی در. 
 دنباش متعهد آن به نسبت تا دنکن نییتع مشخ  طور به را خود اهداف. 
 دنبگذار انیم در مشاور با را آنها و کرده هیته خود يها کسیر از یفهرست. 
 دنک کمک آنها به هاندیفرا یط در تا دنشو هماهنگ صادرات مشاور کی با. 
 دیننما هیته کنند، کمک آنها به توانند یم که یصادرات هاي آژانس از یفهرست. 
 دنکن مشورت خود یصادرات يهابرنامه مورد در یحقوق و( يتجار) یبانک مشاور با. 
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 کند کمک بازار در رقابتبازاریابی و  نهیزم در آنها به تواند یم زین تیسا وب کی داشتن. 

 دنشو آشنا خود کار و کسب يساز یجهان نحوه با د،نکنیم عرضه یمحصول ای ارائه یخدمت اگر. 
 مراحال  در .باشد داشته بالایی یتیریمد تعهد دیباصادرکننده  و دارد ازین يادیز اریبس زمان و نهیهز به کالا صادرات

 زحمات  که باشد داشته توجه دیبا و بود خواهد شتریبصادرکننده  کار و کسب و یتیریمد محدوده کالا، صادرات هیاول
 صادرکننده ت،یموفق به یابیدست يبرا .شد خواهد مدت یطولان در العادهفوق جینتا به منجر هیاول مراحل در تلاش و
 .کند کنترل را وي کار و کسب که ندهد اجازه هرگز و کند کنترل را خود کار و کسب و داشته یقیدق برنامه دیبا

 چک لیست ارزیابی پتانسیل بازارهاي هدف بالقوه :32جدول 
 صادرات يبرا یآمادگ کسب  -1

 میزان آمادگی/ توان صادرکننده ها ها و مولفه شاخ 

 صادرات و اصول با ییآشنا  

 اهداف به نسبت تعهد و نیتدو     
 خود يها کسیر از یفهرست هیته     
 یصادرات يها آژانس از یفهرست هیته   
 یصادرات امور مشاور از استفاده   
 یبانک امور مشاور از استفاده     
 یحقوق امور مشاور از استفاده   
 یابیبازار نهیزم در تیسا وب کی داشتن   
 کار و کسب يساز یجهان نحوه با ییآشنا   

 

 یصادرات توان یابیارز  -2

 توان صادرکنندهمیزان آمادگی/  ها ها و مولفه شاخ 

 يقو یتیریمد تعهد وجود  

 یداخل بازار در تیموفق کسب توان   
 بازارها توسعه از تیحما یمال توان   
 محصولات اصلاح و شیافزا توان   
 محصولات يبند بسته اصلاح توان   
 پرداخت يها روش و اسناد با ییآشنا   
 نقل و حمل اصول و روش با ییآشنا     
 یصادرات مطابقت الزامات با ییآشنا   
 یصادرات ياستراتژ و برنامه نیتدو توان   
 يمعنو تیمالک حقوق از حفاظت توان  

 يمعنو تیمالک حقوق از حفاظت توان  

 

 صاادرات  يبارا  و دارد قارار  یخاوب  تیوضاع  در خاود  کار و کسبیک صادرکننده در  که دهندیم نشان ریز علائ 
 :است آماده محصولات خود

 تفااوت  یداخلا  کاار  و کسب ياندازراه با المللی بین کار و کسب کی جادیاصادرات و  :يقو یتیریمد تعهد 
 طاور  به را خود زمانصادرکننده  کار، و کسب از نوع نیا تیریمد هنگام در است یکاف فقط .نداردچندانی 

 ریماد  ای رعاملیمد به محدود صرفاً تعهد نیا و داشته ازین ییبالا تعهد به کالا صادرات .کند تیریمد نهیبه
 .و همه پرسنل بایستی بدین موضوع تعهد داشته باشند ستین فروش
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 نحاوه  جملاه  از يمتعادد  ماوارد  باا  صادرکننده بایستی موفق، صادرات منظور به :صادرات مهارت و دانش 
نظیار   ، موضاوعات مختلاف صاادرات   ارز تیریمد و صادرات در کشورها الزامات ،یخارج يبازارها عملکرد

 .باشد آشنا ...حمل و نقل، بیمه، تامین مالی و

 کاالا  صاادرات  اسااس  و لازماه  موفق، و خوب یداخل فروش موارد، از ياریبس در :یداخل بازار در موفقیت 
 از و کارده  کساب  را خاود  انیمشتر تیرضا توانندیم یداخل موفق يکارها و کسبصادرکنندگان و  .است

 یماال  انیا جر شیافازا  باه  منجار  یداخلا  بازار در قدرتمند عملکرد .دنده شیافزا را خود اعتبار قیطر نیا
 .دهدیم شیافزا صادرات عرصه به ورود يبرا صادرکننده را هیسرما و دهیگرد

 در را خاود  محصاولات  بتوانناد  تاا  باشند داشته کافی یمال مناب  دیبا صادرکنندگان :تامین مناب  مورد نیاز 
 تیریماد  را راتییا تغ و المللای  باین  یابیا بازار ریا نظ ییهاا ناه یهز نیهمچنا  و داده توساعه  کشور از خارج
 صورت در .باشد داشته يانهیبه روند شکار و کسب تا کند استخدام را یمناسب افراد دیباصادرکننده .ندینما
 .دهد شیافزا را خود کار يروین که است يضرور ازین

 یزماان  اما دهند،ینم انجام يتجار يزیربرنامه کوچک يکارها و کسب از ياریبس :یصادرات تدوین برنامه 
 خاود  کار دستور در را يزیربرنامه است بهتر دهد، رییتغ را خود کار و کسب سطحخواهد  صادرکننده می که
 .د و برنامه صادراتی مناسب و متناسب با کسب و کار خود تدوین نمایدده قرار

 

 ارزیابی توان صادراتی  -1-2-2

صادرکننده به منظور آغاز فعالیت ورود به بازارهاي خارجی بایستی میزان توانایی خود در ورود به این عرصاه را  یک 
در این بخش باه منظاور ارزیاابی تاوان      .ارزیابی نماید تا شناخت دقیق و درستی از وضعیت موجود خود داشته باشد

هاا   ای  که علاوه بر سادگی شاخ  زیابی توان صادراتی کشور آمریکا و استرالیا استفاده کردهصادراتی از استاندارد ار
توان میزان توانمندي یک صادرکننده جدید را ارزیابی کند و به وي توصیه نمایاد   داراي کارآمدي بالایی است و می

 .دده افزایش را خود توانایی …طریق مشاوره، آموزش، استخدام وکیل و که در صورت لزوم از 
 رسد؟ د که ه  اکنون در بازارهاي داخلی به خوبی به فروش مییآیا محصولات تولیدي یا خدماتی دار 

اگار   .موفقیت محصول یا خدمات در بازار داخلی، شاخ  خوبی از تاوان باالقوه باراي موفقیات در صاادرات اسات      
ساپس   .مند شوید توانید از تمرکز بر فروش داخلی بهره میمحصول یا خدمات شما در بازار داخلی آزموده نشده، ابتدا 

 .چه زمانی محصول یا خدمات خود را براي صادرات آماده کنیدبا آشنایی با فرآیندهاي صادراتی، درخواهید یافت 

  د؟یتمایل و توانایی اختصاص پرسنل، زمان و مناب  به این فرایند را دار، آیا صادراتدرصورت تعهد به 
در  .ریزي صاادرات اسات    کننده شماره یک موفقیت صادرات و بخش مهمی از هر برنامه  یریت، عامل تعیینتعهد مد

صورت متعهد بودن به صادرات است که خواست و زمینه اختصاص زمان و مناب  انسانی و مالی مورد نیاز جهت ورود 
 .گیرد به بازارهاي خارجی شکل می

  ؟خود هستیدهاي تعریف شده   براساس اهداف و استراتژي صادرات  آیا در حال تهیه برنامه 

هاي ورودي به بازار را با دقت بررسی کنند به طور تصادفی شروع به  بدون اینکه بازارها یا گزینه ها شرکتبسیاري از 
باا   .شاود  هااي بهتار صاادرات اغلاب نادیاده گرفتاه مای        ریازي صاادرات، فرصات    بدون برناماه  .کنند می ادراتص

 .دهد  میافزایش را و منطقی، شانس دستیابی به موفقیت دقیق  یصادراتو شروع فعالیت استراتژي صادرات،  تدوین
   جهت ورود به بازارهاي صادراتی را دارید؟ اتتولیدو توان مالی افزایش یا اصلاح آیا ظرفیت 

افزایش ظرفیت و یا مکن است براي مباشید؟ افزایش تقاضا پاسخگوي د یتوان میبا ورود به بازارهاي خارجی آیا شما 
باه   ،که اغلب داراي استانداردها و مقررات تولید خود هستند، کشورهاي خاصیعرضه در جهت  ات خودتولیداصلاح 
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هاي اصلاح محصول  هزینه ممکن است براي هر گونههمچنین  .داشته باشیدو تجهیزات بیشتري نیاز  ، امکاناتفضا
 .دیباشداشته نیاز  به تامین مالی براي صادرات

  د؟یآیا مناب  مالی براي حمایت فعالانه از افزایش فروش محصول در بازارهاي خارجی مورد هدف را دار 

، خاارجی هاایی مانناد سافرهاي     ، توساعه باازار اسات؛ چارا کاه فعالیات      صاادرکنندگان مان  بزرگ براي بسیاري از 
آشانایی   .هاي تجاري مستلزم تامین مالی اسات   بازار و آموزش، تحقیقات در نمایشگاه هاي تجاري، شرکت  مأموریت

 .تواند ضمن ایجاد دانش، آمادگی لازم جهت صادرات را ایجاد نماید هاي تامین مالی براي صادرات می شیوهبا 
   آیا با نحوه حفاظت از حقوق مالکیت معنوي محصول خود در بازارهاي خارجی آشنا هستید؟ 

از حقوق مالکیت معنوي محصاولات در داخال کشاور، باعا  ایجااد      ی باید بدانند که حفاظت و کارهاي ایران  کسب
شود؛ بنابراین پیش از صادرات تحقیق کنید و با حقوق مالکیات معناوي در    المللی نمی امنیت در سطح بازارهاي بین

 .الملل آشنا شوید سطح بازارهاي بین
  ت خود را با توجه به مقررات بازارهاي هدف دارید؟بندي محصولا آیا توانایی اصلاح مواد و بسته 

فرد هار    به هاي منحصر محصول و ویژگیدرباره دانش داشتن سازي محصول براي صادرات مستلزم  انتخاب و آماده
جهات   یاا محصاولات  با این حال قبل از اینکه فروش رخ دهد، ممکن است محصاول   .یک از بازارهاي هدف است

در کشاورهاي خاارجی نیااز باه      تجاارت خاارجی   هاي خریدار یا در مواجه با مقررات واردات برآوردن رضایت سلیقه
 .اصلاحاتی داشته باشد

   د؟یمحصول خود به خارج از کشور را دار)حمل و نقل( انتقال  در خصوص مناسب کافی و آیا دانش 

 در   گمارک  از کالا  یترخ از نانیاطم يبرا نقل و  حمل يها نهیهز و المللی بین يترابر عاملان انتخاب و ییشناسا
 از خاارج  در محصول حمل هنگام .باشند آشنا آن با یستیبا صادرکنندگان که هستند يموارد جمله از کشور  از خارج
 و  حمال  يهاا  روش باا  نیهمچنا    . دیشو مطل   نامه مهیب طیشرا و اسناد ،يگذار برچسب ،يبند بسته  از یستیبا کشور،
  .دیشو آشنا رانیا   صادرات مقررات و یخارج يکشورها  واردات مقررات و نیقوان نقل،
  برخوردار هستید؟ صادراتدر پرداخت  و اسناد ها روش تجربه کافی در خصوصدانش و  از آیا 

اعتباار را باا   )اعتبارات اسانادي( دارناد،    هاي پرداخت صادرات درباره مکانیس  بالاییصادرکنندگان با تجربه آگاهی 
هاي پرداخات در صاادرات،    آشنایی با انواع روش .کنند تر را نظارت می قدیمی هاي دهند و حساب احتیاط افزایش می

 .براي شروع هرگونه صادرات امري ضروري است
 کافی دارید؟ دانش ،ها و الزامات مطابقت صادراتی ایران و پیروي از آن قوانین آیا از کنترل 

مستلزم یا محصولات وي بررسی کنید که آیا محصول اي پیش از شروع فرآیندهاي صادراتی بایستی  هر صادرکننده
غیرنظاامی   -نظاامی   مجوز صادراتی است یا خیر، به ویژه اگر محصول داراي استفاده نظامی یا کاربري دوگانهاخذ 

 .کنناد  مای  نظاارت  را محصاولات  متمایز هاي دسته براي مجوز الزامات که دارد وجود  چندین سازمان دولتی .باشد
 .امري ضروري استمقررات صادرات ایران اي با  آشنایی هر صادرکننده

 

 ریزی تحلیل و برنامهفرآیند   -2

خود هاي صادراتی کشورهاي مختلف را مورد ارزیابی قرار داد و نیز توان صادراتی  پس از این که صادرکننده پتانسیل
بینانه سنجید، بایستی براي ورود به بازارهاي خارجی، پس از تحلیل بازارهااي ماورد نظار،     را به صورت دقیق و واق 

نخست تحلیل  :مرحله در نظر گرفته شده است 2به منظور تدوین برنامه صادراتی  .یک برنامه صادراتی تدوین نماید
 .ه صادراتی با توجه به بازارهاي هدف انتخاب شدهو انتخاب بازارهاي هدف صادراتی، سپس تدوین برنام
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 ریزي صادراتی فرآیند تحلیل و برنامه :33نمودار 

 
  
 انتخاب بازار هدف صادراتی  -2-1

در این مرحله ضمن شناسایی بازارهاي بالقوه و کسب اطلاعات در خصوص این بازارها، این بازارهاي هادف باالقوه   
 .گیرند رار میبندي شده و مورد ارزیابی ق بخش
 شناسایی بازارهای بالقوه - 2-1-1

 نیقوان رقابت، تیوضع خصوص در یکامل اطلاعات ستیبایم مختلف يکشورها بازار به ورود يبرایک صادرکننده 

  .باشد داشته … و صادرات و واردات زانیم ،یاسیس طیمح اقتصاد، فرهنگ، مقررات،و 
 داریا خر یاافتن  ن،یبناابرا  .اسات  متفااوت  زباان  و فرهنگ با گرید يکشور به خود يکالا فروش يمعنا به صادرات
 منظاور  نیا ا يبرا یآسان يها روش در عصر حاضر چند هر است، يدشوار کار خود یصادرات يکالاها يبرا مناسب
 دایا پ خود يبرا یصادرات يکالا داریخر کی چگونه دانند ینم که دارند وجود يادیز افراد، با این وجود اند شده یمعرف
 کارهاا  نیا زین نترنتیا .دارند خود يکالاها صادرات جهت یخاص یابیبازار يها ياستراتژ ها شرکت از ياریبس .کنند
ی و میقاد  هااي  روش البتاه  . یباشا  ارتباط در ایدن کل با  یتوان یم نترنتیا کمک به ما است، کرده تر راحت یلیخ را

 .دارند وجود زین یصادرات يکارها و کسب المللی بین دارانیخر کردن دایپ يبرا سنتی نیز
 محصولات مناسب که یخارج دارانیخر دتوان یم آنها کمک بهیک صادرکننده  که دارد وجود روش دوبه طور کلی، 

 در حضاور  افاراد،  باا  ملاقات قیطر از صادرکننده روش،این  در) یسنتیا  یکیزیف روش :کند دایپ را باشند یصادرات
و کساب   جو و  جست عمل شخصاً گر،ید کشور کی در کارگزار کی استخدام یحت و يتجار و یجهان يها شگاهینما

 وصال  نترنات یا باه  تواند صادرکننده می روش،این  در) یتالیجید روش( و دهد می انجام را اطلاعات جهت صادرات
 .(کند دایپ ،است آن یافتن دنبال به که را آنچه و شود

 

 شناسایی بازارهای بالقوه یكیزیف روش -2-1-1-1
براي مثال یاک   .دخریداران بالقوه را پیدا کن دتوان مییک صادرکننده هاي زیادي وجود دارند که به کمک آنها  روش

این تحقیق از مدیران عالی کسب و کار و مدیران فروش در رابطه با  .انجام شد 1397تحقیق میدانی در اواخر سال 
 .سوالات تحقیق در زمینه صادرات و بازاریابی خارجی متمرکاز شاده باود    .مشکلات کسب و کارشان صورت گرفت

نیازمند تیمی متخص  جهت بازاریابی  ،مدیران کسب و کار براي توسعه واحد خارجی و پیدا کردن خریداران خارجی
 .هاي صورت گرفته بازخورد مناسبی نداشته است درصد از هزینه 72دهد  هاي این تحقیق نشان می یافته .هستند

شنایی با خریداران محلی و اجرایی آعدم  .ترین دلیل دریافت بازخوردهاي منفی عدم آشنایی با بازار هدف است مه 
 سانتی  صاورت  باه  خریادار  کردن پیدا .کرده بودندها انتخاب شده نقش مهمی در این شکست ایفا  نبودن استراتژي

 :شود می موارد این شامل

 تدوین برنامه صادراتی

 برنامه بازاریابی صادرات طراحی آمیخته بازاریابی

    انتخاب بازار هدف صادراتی 

 شناسایی بازارهاي بالقوه انتخاب بازارهاي بالقوه
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المللای   براي بسیاري از کسب و کارها شرکت در یک نمایشاگاه باین   :های جهانی و تجاری بازدید از نمایشگاه -1
را ماورد بررسای   رقباي خود سازد از نزدیک توانایی  را قادر می صادرکنندهچرا که  .آید اي به حساب می دستاورد ویژه

ي هاا  شارکت هاي جهانی و تجاري، بازارهاي خیلی شلوغی هستند که خریدار کالاي صادراتی و  نمایشگاه .دقرار ده
د با افراد زیادي ارتباط برقرار کند توان می صادرکنندهها  در این نمایشگاه .شود مند به خرید در آنجا زیاد پیدا می علاقه

د محصول خود را در توان ، میاستمثلاً اگر تولیدکنندة پوشاک  .دالمللی معرفی کن ینبه خریداران بو محصول خود را 
شاوند،   آشانا مای   ويي خارجی یا داخلی زیادي که با ها شرکتد تا ي جهانی یا تجاري به نمایش بگذارها نمایشگاه

 .اقدام به سفارش پوشاک جهت صادرات کنند

د تا آنهاا  ر ادارة توسعة صادرات ثبت کند نام خود را دتوان می صادرکننده :ثبت نام خود در ادارۀ توسعۀ صادرات -2
آنها تمام اطلاعاتی کاه   .دي سایر کشورها قرار گیرها نیازمنديکمک کنند تا در جریان آخرین اخبار راج  به  ويبه 

قارار   ويد را در اختیار کنرا در کشورهاي دیگر بازاریابی د محصول خود توان لازم دارد تا بداند چگونه میصادرکننده 
د چاون منااب    ار کاالاي صاادراتی خاود را پیادا کنا     کنند تا خرید کمک می صادرکنندهآنها همچنین به  .خواهند داد

 ،دخارجی را از این اداره دریافات کنا  د لیست خریداران توان می صادرکننده .المللی دارند ارتباطی مختلفی در بازار بین
 .انی سایر کشورها در ارتباط هستندزیرا آنها با اتاق بازرگ

توانناد   دوستان و اعضاي خانواده می .است ها شرکتارتباطات خوب به نف   :ارتباط با دوستان و اعضای خانواده -3
اگر یکی از دوستان یا اعضاي خانواده با استفاده  .کمک کنند کننده تامینبه ایجاد روابط تجاري خوب بین خریدار و 

زیارا دوساتان و    .خواهد باود  ويي دیگر معرفی کند، این یک امتیاز براي ها شرکترا به  صادرکنندهاز روابط خود، 
 .جلب کنند صادرکنندهتوانند اعتماد شرکت مورد نظر را نسبت به  اعضاي خانواده می

اریاابی  د یک کارگزار در کشور دیگر که قصاد باز توان می صادرکننده :استخدام یک کارگزار در کشورهای دیگر- 4
المللای ارتبااط    کنند تا با خریداران باین  کمک می وياین کارگزاران به  .دمحصول خود را در آنجا دارد، استخدام کن

کمک کنند تا یک کسب و کار خوب در  ويتوانند به  آنها همچنین می .دهند را انجام می ويبرقرار کند و معاملات 
 .دکالاي صادراتی نیز پیدا کن ریدارالمللی به راه اندازد و خ یک بازار بین

 

 شناسایی بازارهای بالقوه یدیجیتال  روش -2-1-1-2
توان در بسیاري  اند چرا که به کمک اینترنت می تر شده اینترنت باع  شده مردم احساس کنند که به یکدیگر نزدیک

گیري از اینترنت ضمن یافتن خریداران  توان با بهره در امر صادرات نیز می .ردها به صورت آنلاین تجارت ک از پلتفرم
 .و بازارهاي بالقوه، ارتباط مستقیمی با آنها برقرار کرد

هاي اجتماعی همچون فریلنسار، لینکادین، فیسابوک و     هاي فریلنسینگ یا شبکه هایی نظیر علی بابا، پورتال پلتفرم
توان از مشاورین  البته همیشه می .باشندبسیار مفید توانند براي یک صادرکننده  یمهاي اجتماعی  تبلیغات پولی شبکه

 .گرفتصادرات و واردات مانند جینیس ایمپکس یافتن خریدار کالاي صادراتی نیز کمک 

بازاریاابی   ؛ تبلیغاات پیاامکی   :شاود  می موارد این شامل دیجیتال صورت به بالقوه خریداران کردن پیدا کلی، طور به
 .هاي اجتماعی بازاریابی از طریق رسانه؛ سایت اندازي وب راه؛ ایمیلی

 .هاا تبادیل کارده اناد     ها خود را به بخش جدایی ناپذیر از زندگی روزمره انساان  امروزه موبایل  :تبلیغات پیامكی  -1
دسترسای باه شاماره هماراه تااجرین و       .بخش بزرگی از زمان ما به استفاده از این ابزار تخصی  داده شاده اسات  

 .خریداران خارجی براي بسیاري از افراد امري بسیار دشوار و در برخی موارد غیر ممکن تبدیل شده است

نگیزشی خود را به آنها انتقاال  هاي ا د اطلاعات مورد نیاز و پیامتوان ستیابی به شماره یک تاجر میبا د صادرکنندهاما 
نکته کلیدي در ارسال پیامک تبلیغاتی در نحوه ارتباط و فرد ارسال کننده این پیاام   .دهمراه کندهد و آنان را با خود 
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تار   تر و مطمئن یک پیام تبلیغاتی از دیجی کالا را نسبت به یک شرکت و یا فرد ناشناخته ارجح صادرکننده .باشد می
 .پندارید می

براي ایجاد وفاداري مشتریان به یک کساب و کاار باوده و     بازاریابی ایمیلی یک روش اصولی :بازاریابی ایمیلی  -2
د مشتریان توان ریابی ایمیلی میاز طریق بازا صادرکننده .آید حساب می عاملی مه  در فروش محصولات و خدمات به

 .دد را همیشه درکنار خود داشته باشو یا کاربران سایت خو

د، ساپس از طریاق   ل کاربران سایت خود را دریافات کنا  باید ایمیابتدا  صادرکنندهدر این مدل از بازاریابی دیجیتال 
 میل چیمپو  هاي ارسال ایمیل انبوه مانند میلرلایت سرویس

بازاریاابی   .دهاي هدفمند ارساال کنا   آنها ایمیل براي1
هناد  ، مشتریان بیشتر و وفاادارتر خوا شوداگر درست و اصولی انجام  .ایمیلی به اصطلاح همانند شمشیر دو لبه است

اي متوالی ه افزایش پیدا خواهد کرد و همچنین از طرف دیگر در صورت ارسال ایمیل صادرکنندهفروش  طبیعتاًشد و 
 .دلطمه وارد کن صادرکنندهو همچنین به اعتبار برند  رفتن مشتریان شدهاز دست باع  د توان ارزش می و بی

را متلاشای   صاادرکننده ممکن است کل کسب و کار فاردي   تبلیغاتی ایمیل ارسال با ایمیلی بازاریابی گرفتن اشتباه
اي  شاود عاده   متاسفانه فعالین این حوضه در تبلیغات خود نام ایمیل مارکتینگ را استفاده کرده و این باع  می .کند

هااي تبلیغااتی کاه     ایان ایمیال   .گویناد  می 2کردن اسپ  تبلیغاتی انبوه،در دنیا به ارسال ایمیل  .گول آنها را بخورند
اند، در پوشه اسپ  ارسال شده و حتی کسانی که آنها را باز ه   هدف به کسانی که رضایتی از ارسال ایمیل نداشته بی

 .آن شخ  خراب کندرا نزد  صادرکنندهتواند اعتبار برند  می اعتباري برایشان قائل نیستند و کاملاً  بکنند، هیچ
خاود   یا محصولات محصول صادرکنندهسایت آنلاینی که در آنجا  و وب SEO استفاده از :سایت اندازی وب راه  -3

 .مناسب به وي کمک نمایدخریداران تواند در یافتن  ، میرا ثبت کرده
 های اجتماعی بازاریابی از طریق رسانه  -4

 کنناده ارتبااط برقارار     هایی است که در آن، خریداران با تامین ترین پلتفرم سرشناساین پلتفرم یکی از  :اعلی باب
باید ابتدا ناام خاود را باه عناوان یاک       صادرکننده .دة استفاده از این پلتفرم را بدانباید نحو صادرکنندهکنند ولی  می

تر بالا صادرکنندههرچقدر رتبة  .دهد می علی بابا خدمات متنوعی ارائه .در این وبسایت ثبت کند کننده تامینخریدار یا 
  .د کردباشد خدمت بهتري دریافت خواه

هرچقادر باه مادت     .دبه عضوي وفادار در ایان پلتفارم شاو   تبدیل  صادرکنندهترین روش این است که  بخش  نتیجه
تري پیادا   خریداران جديشود  مید کرد و این باع  اهد رتبة بالاتري کسب خوتري در این پلتفرم باقی بمان نیطولا
د که چگونه باا  آموز کند و می فروش کالاي صادراتی دریافت میدر این پلتفرم، مشاورة رایگان در مورد خرید و  .دکن

باه عناوان فروشانده، امتیااز تمااس باا        صاادرکننده یاک   .دي علی بابا رتبة خود را ارتقا دهخدمات پشتیبانی مشتر
کاافی   .دد را از طریق علی بابا انجام دها د عرضه محصولات خوتوان د آورد و میمستقی  را به دست خواه خریداران

بابا پلتفرمی مناسب براي برقراري ارتبااط باا خریاداران     علی .دده و پیشنهاد خود را ارائه است محصول خود را ثبت 
 .است

 این نمایندگان  .دنمایندگان فروش را پیدا کنان یا د از طریق پورتال فریلنسر، کارگزارتوان می صادرکننده :فریلنسر
، پیادا   براي محصولی کاه پیشانهاد داده   د و یک خریدار جدينرا جستجو کن صادرکنندهتوانند خریداران مناسب  می
براي من یک خریدار از بریتانیا " :دتال مثلاً با این مضمون ایجاد کند یک پروژه در این پورتوان می صادرکننده .دنکن

 .کنند ، سپس افراد شروع به ارائة پیشنهادات خود می"کنیدپیدا 

                                                           
1 - MailerLite and MailChimp 

2 - Spamming 
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ه این نماینادگان پاول پرداخات    د و فقط در صورتی بکالاي صادراتی خود را انتخاب کن د خریدارتوان می صادرکننده
نظر  د کرد که آیا خریدار موردنتحقیق خواه صادرکنندهاین افراد براي  .د کرد که کار خود را درست انجام دهندخواه

د توانا  مای  صادرکننده .توانند با خریداران بومی با زبان بومی آنها صحبت کنند ها همچنین می آن .جدي است یا خیر
 .دپرداخت کن Freelance.com حقوق این افراد را از طریق پورتال

 گروه مربوط  د و بهکنهاي تجاري زیادي را پیدا  د گروهتوان ثبت نام در سایت لینکدین میبا  صادرکننده :لینكدین
خواهاد   اگار مای  وي  .د کارد هاا، خریاداران زیاادي را پیادا خواها      در این گروه صادرکننده .دبه محصول خود بپیوند

لینکادین مانناد    .دطور منظ  مطالبی به اشتراک بگاذار د، باید به ناخته شود و خریدارانی را جذب کنشتش محصولا
 .کند اد سرتاسر جهان را دور ه  جم  میهاي اجتماعی تعداد زیادي از افر سایر شبکه

 هااي   شود، ولی گروه هاي تجاري کمتري انجام می هر چند که در فیسبوک نسبت به لینکدین فعالیت :فیسبوك
 .دباشا   بایاد فعاال   صادرکنندهیک در این نوع پلتفرم  .توانید به آنها ملحق شوید جدي زیادي نیز وجود دارند که می

 یکی اجتماعی هاي شبکه .هستند کنندگان تامینهاي زیادي وجود دارند که در آن خریداران به دنبال پیدا کردن  گروه
 .هستند صادرکننده نظر مورد صادراتی کالاي خریدار با ارتباط برقراري براي ها روش ترین ارزان از

 واردات کمک و  دهندگان خدمات صادرات ارائهد از مشاورین و توان شه میهمی صادرکننده یک :جینیس ایمپكس
کنندگان آشنا شاوند و   توانند با تامین سایتی است که در آنجا خریداران می ترین وب جینیس ایمپکس مطمئن .دبگیر

ن مشاتریا  به واردات و صادرات ها و خدماتی در زمینة این پورتال، مشاوره .ي خود صحبت کنندها نیازمنديدر مورد 
 .مهیا کرده است کنندگان تامینشرکت، محیطی راحت براي خریداران و  این .دهد میخود ارائه 

طراحای شاده    هاا  شارکت المللی مبتنی بر وب است که به منظور کمک به  جینیس ایمپکس یک پلتفرم تجاري بین
کناد تاا    کمک می ها شرکتالمللی توسعه دهند و همچنین با آموزش به این  است تا فعالیت خود را در بازارهاي بین

کند تا مشتریان خریاد کاالا    همچنین به صادرکنندگان کمک می .وارداتی را شروع کنندو  کسب و کارهاي صادرات
 .بالقوة محصولات جدید را پیدا کنند کنندگان تامینکند تا  صادراتی را پیدا کنند و به واردکنندگان نیز کمک می

 

 انتخاب بازارهای بالقوه -2-1-2

باه عناوان باازار هادف     را پس از شناسایی بازارهاي بالقوه بایستی یک یا چند باازار   صادرکنندهیک رحله، در این م
را اما نکته قابل توجه این است که قبل از انتخاب بازار هدف بالقوه بایساتی بازارهااي شناساایی شاده      .کندانتخاب 

هاي مختلف بازار هادف یاک یاا     )تقسی  بازار( و از میان بخش کندبندي  براساس معیار یا معیارهاي مختلف تقسی 
 .را انتخاب نمایدچند بازار 

هاي کاوچکتري از خریاداران کاه پاساخ      تقسی  بازار، فرآیندي است که در آن بازار مشتریان یک محصول به گروه
از مبلغ یا تکرار خرید، وفاداري  هاي مشابه عبارتند پاسخ .شود دهند تقسی  می هاي بازاریابی می مشابهی به استراتژي

 .تهاي کوچکتر خریداران در داخال کال باازار اسا     بنابراین، تقسی  بازار، فرآیند یافتن گروه .به مارک خاص و غیره
کنندگان تقسی  شده و یک یاا   هایی از مصرف تقسی  بازار عبارتست از فرآیندي که در آن بازار بالقوه به زیرمجموعه

 .شود بازار هدف انتخاب شده و براي هر قسمت آمیخته بازاریابی متفاوتی در نظر گرفته میچند قسمت بعنوان 
 :هاي زیر باشند براي تقسی  موثر بازار، باید متغیرهایی براي تجزیه و تحلیل انتخاب شوند که داراي ویژگی

ها و اطلاعاتی که در خصوص یک متغیر از مناب  اطلاعاتی دست اول )اولیاه( و     داده :اندازه گیري بودن  قابل -
 .گیري باشند اندازه  شوند باید قابل آوري می یا مناب  دست دوم )ثانویه( جم 

اي بار روي   عماده  شاوند، بایاد تاأثیر    متغیرهایی که براي تقسی  باازار انتخااب مای    :مربوط و مناسب بودن -
همچناین، ایان    .هااي مشاتریان را مشاخ  ساازند     هاي اساسی گروه ها داشته باشند و تفاوت   گیري تصمی 
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 .هاي بازاریابی مختلف کاربرد داشته باشند دار و در برنامه هاي مشتریان بالقوه معنی ها  باید براي گروه  متغیر
هاي  شوند، بایستی تفاوت یهاي مشتریان انتخاب م متغیرهایی که براي بررسی و ارزیابی گروه :عملیاتی بودن -

 .هاي مشتریان را از نظر ملزومات مورد نیاز و رفتار آنها، تعیین نمایند گروه

 بندی بازارهای جهانی تقسیم -2-1-2-1

هاي مشخصی از مشاتریان کاه    فرآیند تقسی  بازارهاي جهانی به زیرمجموعه :بندي بازار جهانی عبارتست از تقسی 
هااي مشاخ     بازار فرایند شناسایی بخش  عبارت دیگر، تقسی  به .داراي رفتار یکسان و یا نیازهاي مشابهی هستند

هااي   و داراي ویژگی کنندگان( که مشتریان بالقوه هستند هایی از مصرف ها و یا گروه  هایی از کشور بازار )شامل گروه
 .شود باشند که به احتمال زیاد منجر به رفتارهاي خرید مشابهی می متجانسی می
هاي جهانی ممکن است بازارهاي جهانی را با توجه به چندین معیار کلیدي مانند  هاي تبلیغاتی و شرکت امروزه، بنگاه

ها و سابک زنادگی(، خصوصایات      ها، گرایش ششناسی )ارز شناسی )شامل درآمد ملی و تعداد جمعیت(، روان جمعیت
توان با استفاده از ابعاد کلیدي بازرگانی و محایط باازار    علاوه بر این، می .بندي کنند رفتاري و سود مورد نظر تقسی 

 .بندي نمود مانند قوانین دولتی، بازارهاي مختلف را گروه
با توجاه باه خصوصایات جمعیتای براسااس      تقسی  بازار  :شناسی بندي با توجه به خصوصیات جمعیت تقسی  -

تعدادي از روندهاي جمعیتی جهانی  .باشد هایی مانند سن، جنس، درآمد، تحصیلات و شغل استوار می ویژگی
هاي کمتر، فرزند کمتر، تغییر نقش زن در جامعه، و درآمد و سطح زندگی باالاتر، موجاب ظهاور     مانند ازدواج

کنندگان و تولیدکنندگان محصاولات   از نظر اغلب مصرف .ده استهاي جهانی در بازارهاي مختلف ش بخش
شایوه سانتی    .هاي باالقوه باازار اسات    دهنده توانایی ترین متغیر تقسی  بازار و نشان صنعتی، درآمد ملی، مه 

هاا     شارکت  .هاي با درآمادهاي باالا، متوساط و پاایین باود      ها به بخش  بندي کشور گروه :تقسی  بازار شامل
شایوه جدیادتر    .ها را که داراي بالاترین درآمد بودند، انتخاب کنناد   هایی از بازار ها و بخش  ستند کشورتوان می

 .گردد هاي جمعیتی، علاوه بر درآمد متغیرهاي دیگري مانند سن را نیز شامل می تقسی  بازار براساس ویژگی
 .باشند سال می 19تا  12سنین  شناسی، نوجوانان بین هاي جهانی بر اساس خصوصیات جمعیت یکی از بخش

مند به  هاي زیادي با یکدیگر دارند و اغلب علاقه رفتار مصرفی این گروه سنی بین کشورهاي مختلف شباهت
کننادگان جاوان ممکان اسات هناوز خاود را باا         مصارف  .باشند مد، موسیقی و سبک زندگی خاص خود می

ایان حقیقات، باه عالاوه      .ها مخالف نیاز باشاند    نهنجارهاي فرهنگی موجود هماهنگ نکرده و در واق  با آ
شده است تا بتوان به این بخش از باازار باا برناماه بازاریاابی      نیازهاي جهانی، علائق و آمال مشترک موجب

 .نسبتاً یکسان دسترسی پیدا کرد
هاي  سبک ها و   ها، ارزش در این شیوه، مردم براساس گرایش :شناسی بندي باتوجه به خصوصیات روان تقسی  -

طریاق از پاساخ    گاردد و بادین   آوري می هایی جم  ها با استفاده از پرسشنامه   داده .شوند بندي می زندگی گروه
  .اي از سؤالات مشخ  نمایند شود تا دامنه موافقت یا عدم موافقت خود را به مجموعه دهندگان خواسته می

بندي بازار، خرید و مصرف یاا عادم خریاد و     قسی در این شیوه ت :بندي با توجه به خصوصیات رفتاري تقسی  -
تاوان   کننادگان را مای   مصارف  .گیرد مصرف محصول، تعداد دفعات خرید و مقدار مصرف مورد توجه قرار می

کننادگان را   عالاوه بار ایان، مصارف     .بندي کرد زیاد، متوسط، ک ، و هیچ طبقه :باتوجه به نرخ مصرف مانند
کنناده همیشاگی،    کننده ساابق، مصارف   کننده بالقوه، مصرف ها مانند مصرف  توان با توجه به وضعیت آن می

 .بندي نمود کننده، و مصرف کننده محصولات رقیب طبقه کننده براي اولین مرتبه، غیرمصرف مصرف
در معادلاه   (B)در این شیوه، مقادار عاددي ساود     :ندهکن بندي با توجه به مناف  محصول براي مصرف تقسی  -
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𝑉ارزش  =
𝐵

𝑃
=

سود

قیمت
در صورت درک صحیح مدیر بازاریابی در مورد مشکلی که  .گیرد مورد توجه قرار می   

بنادي باازار    کند، ایان شایوه تقسای     یک محصول قادر به حل آن است و منافعی که به خریداران عرضه می
  .عالی گرددتواند منجر به نتایج  می

هااي   بندي، کشورهاي جهاانی باه زیرمجموعاه    در این تقسی  :هاي جغرافیایی بندي با توجه به ویژگی تقسی  -
بازارهاایی   .بندي بازار، نزدیکی فیزیکی اسات  مزیت این شیوه تقسی  .شوند بندي می جغرافیایی مختلف طبقه

هاا ارتبااط     طور همزمان باا آن  توان به د و میکه در یک منطقه جغرافیاي قرار دارند به یکدیگر نزدیک هستن
فقط توجاه باه یاک     .باشد هایی نیز می بندي داراي محدودیت این نوع تقسی  .ها بازدید کرد  برقرار و یا از آن

ژاپن و ویتنام  .ها نیست  ها از نظر جغرافیایی نزدیک یکدیگر هستند، دلیل بر شباهت آن  حقیقت ساده که بازار
ها جزء کشورهاي با درآمد بالا و فراصنعتی است و کشور دیگار    آسیا قرار دارند، اما یکی از آن شرق در جنوب

مراتاب بایش از    اختلافات بین بازار ایان دو کشاور باه    .باشد جزء جوام  کمتر توسعه یافته و قبل صنعتی می
 .هاي آنهاست شباهت

 های انتخاب بازار هدف مكانیزم -2-1-2-2
چنانچه شرکتی تصمی  بگیرد بازارهاي خارجی را  .هاي بازار است المللی، ارزیابی فرصت بازاریابی بینیک جنبه مه  

ها را با بیشاترین    طور منظ  ارزیابی کند تا بتواند کشور یا گروهی از کشور توسعه دهد، بایستی بازارهاي ممکن را به
هاا را   ها در جهان، ارزیابی تمامی فرصت  ا تعداد زیاد کشوراین فرایند ارزیابی پیچیده است؛  زیر .ها تعیین کند فرصت

 .با عنایت به هزینه ارزیابی، بررسی مقدماتی با توجه به اطلاعات انتشار یافته ضروري است .سازد مشکل می
هااي   رسند بازارهاي کوچکی دارناد یاا اطلاعاات راجا  باه گاروه       برخی کشورهایی که به ظاهر مساعد به نظر می

اندک و غیرقابل دسترسی است یا اینکه اطلاعات انتشاریافته براي نیازهاي تجااري یاا حکاومتی     ها  نده آنکن مصرف
 .شده است آوري خاص تهیه و جم 

 معیارهای تعیین بازار هدف در بازارهای جهانی -2-1-2-3
ار اساسای جهات ارزشایابی    چهاار معیا   .کند هر مکانیزم انتخابی براي بررسی جذابیت آن بازار از عواملی استفاده می

اندازه   :باشد و عبارتند از ها در بازارهاي هدف جهانی وجود دارد که همانند انتخاب بازار در یک کشور واحد می فرصت
  .فعلی بخش بازار و رشد بالقوه مورد انتظار آن، شرایط سیاسی، رقابت و شباهت بازار

انادازه کاافی بازرگ     آیا بخش بازار در حال حاضر به  :آن اندازه فعلی بخش بازار و رشد بالقوه مورد انتظار -
انادازه کاافی    است تا فرصتی جهت ایجاد سود براي شرکت ایجاد نماید؟ اگر بخش بازار در حاال حاضار باه   

باشد و با توجه به راهبارد درازمادت، شارکت جاذابیت دارد؟ در      بزرگ نیست، آیا داراي رشد بالقوه کافی می
بودن  رغ  امکان کوچک هاي انتخاب یک بخش بازار در سطح جهان آن است که علی حقیقت، یکی از مزیت

توان با عرضه محصولات استاندارد، ساود   در یک بازار، در صورت وجود آن بخش بازار در چندین کشور، می
 .دست آورد کافی را به

سانجش   .شتري براي شرکت داردهرچه تقاضاي بالقوه براي محصولی در یک کشور بیشتر باشد بازار آن جذابیت بی
از جنبه کلان، حداقل مناب  بالقوه یک کشور در نظر گرفته  .گیرد اندازه و رشد بازار از دوجنبه کلان و خرد صورت می 

  .دهد اندازه بازار را نشان می کننده   هاي کلان تعیین شاخ   جدول زیر خلاصه .شود می
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 بازار ازهاند تعیین براي کلان هاي شاخ  :34نمودار 

 
 

 .انداز چشامگیري دارد  شود که درآمد سرانه قابل پس مثلاً براي تعیین بازار فرش دستباف، کشوري درنظر گرفته می
اندکی داشته باشد، مردم آن کشور توانایی خرید کالاي لوکس را نخواهناد   به این دلیل که اگر کشوري درآمد سرانه

مثلاً فرض کنید حداقل شااخ  قابال    .کننده باشد البته گاهی درنظر گرفتن یک شاخ  ممکن است گمراه .داشت
هزار دلار  8کشوري ممکن است درآمد سرانه کمتر از  .هزار دلار باشد 8قبول براي یک کشور درآمد سرانه بیش از 

هزار دلار باشد کاه ایان قشار خریاداران      10ي اندازه یک میلیون نفر با درآمد بالا  داشته باشد ولی داراي قشري به
 .شوند بالقوه فرش دستباف محسوب می

 بازار ازهاند تعیین براي خرد هاي شاخ  :35نمودار 

 
انادازه رشاد احتماالی     اندازه بازار مثل تعداد خانوارهاي داراي تلویزیون نشاان دهناده    هاي خرد براي برآورد شاخ 

هااي مشاابه اساتفاده     اندازه بازار یک کاالا از شااخ    بعضاً براي برآورد  .آن است تلویزیون با توجه به عمر متوسط
هاي خرد و کلان باراي تعیاین    هر دو گروه شاخ  .شود، مثلاً تعداد مزارع بیانگر بازار بالقوه براي تراکتور است می
 .اندازه بازار لازم است 

نوع   در هر یک از کشورها، بطور کلی پنج .باشد می گذاري هدف اصلی در این قسمت تخمین نسبت سود به سرمایه
 .بینی باید مورد بررسی قرار گیرد پیش
باراي ایان    .کنای   ها را شناسایی مای   در این مرحله بازار بالقوه در هر یک از بازار :بینی بازار بالقوه  الف( پیش -

ها یا داخل شرکت و نیز از طریق تحقیقاات جداگاناه یعنای اطلاعاات        منظور از اطلاعات موجود در کتابخانه
 .شود اولیه استفاده می

کالاهاایش را در کشاور ماورد نظار       در مرحله دوم شرکت باید بازار بالقوه :بینی بازار بالقوه در آینده ب( پیش -
ین مرحله وض  آینده اقتصادي کشور ازجمله رشد اقتصاد، تعداد افرادي که داراي در ا .براي آینده تخمین بزند

هااي   هاي محلی و پدیاده  هاي محلی و سیاسی، میزان اعتصابات،  خشونت ثباتی قدرت خرید خواهند شد، بی

 ویژگی هاي اقتصادي

 توزی  ناخال  ملی•

 درآمد سرانه•

 توزی  درآمد•

 ویژگی هاي جمعیتی

 اندازه جمعیت •

 رشد جمعیت•

 توزی  سنی جمعیت•

 ویژگی هاي جغرافیایی

 شرایط آب و هوایی•

 رسانه   ها و ارتباطات

میاازان انتشااار روزنامااه و 
مجلاااه، تعاااداد رادیاااو،  
تلویزیااون، صااندلی هاااي  
سینما تلفن ثابت و هماراه  

 ...و 

 بهداشت

تعاااداد بیمارساااتان هاااا،  
تخاات هاااي بیمارسااتان،  

 ...پزشکان و 

 مصرف

مصرف قهوه، بنزین و 
 ...برق و 

 تولید

تولید آهن، برنج، میزان 
 ... مزارع و
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 .دیگر، از طریق مطالعه مواد مشابه در گذشته مورد بررسی قرار گیرد
ین فروش بالقوه نیاز به تخمین میزان سه  بازار کاالاي شارکت، در کشاور    تخم :بینی فروش بالقوه ج( پیش -

هااي احتماالی شارکت در ماورد      هاي رقبا و فعالیت بینی بستگی به فعالیت این پیش .مورد نظر خواهد داشت
 .هاي توزیعی آن خواهد داشت هاي تشویقی و تربیتی و سیاست کالا، قیمت گذاري، سیاست

هاي ورود به بازار خارجی براي یک شرکت بستگی باه ناوع روش    مقدار هزینه :ها و سود   بینی هزینه د( پیش -
شاده کا     بینای  شده را از فروش پایش  بینی هاي پیش به هر حال شرکت هزینه .ورود به کشور مورد نظر دارد
  .گردد ریزي شده است، مشخ  می نموده و به صادراتی برنامه

گذاري انجام  بینی میزان درآمد با توجه به حج  سرمایه پیش :یه گذاريبینی نسبت سود به حج  سرما ه( پیش -
گذاري باید آنقدر زیااد باشاد تاا     نسبت سود به حج  سرمایه .شود تا بتوانی  بازار مناسب را انتخاب نمائی  می

الی را بینای نشاده احتما    هاي پیش ثانیاً ریسک .بتواند اولاً مقدار سوددهی مورد انتظار شرکت را پوشش دهد
 .جبران نماید

 .المللای خاود را روشان ساازد     هاي بازاریابی باین  یک شرکت قبل از ورود به بازار خارجی باید ابتدا اهداف و سیاست
سپس تصمی  بگیرد که در بازار خارج به چه حج  فروشی دست یابد، بعد باید مشخ  کند کاه در چاه تعادادي از    

 .خواهد در چه نوع کشورهایی فعالیت کند در نهایت باید تصمی  بگیرد که می .خواهد به فعالیت بپردازند ها می  کشور
  .بندي کنند ها را غربال و رتبه  المللی، باید این ابزار شرکت پس از انتخاب بازارهاي بین

هااي   رسد ریسک سیاسی عمدتاً ذهنی باشد ولی اهمیت آن باا شااخ    نظر می هرچند به  :شرایط سیاسی -

هاي ریسک سیاسی براساس اطلاعات گذشاته   بسیاري از ارزیابی .اندازه بازار یکسان است  کننده کمی تعیین 
احتماال   ها، معیارهاي صحیحی براي ارزیابی شرایط سیاسی نیستند، زیارا  البته این شاخ  .گیرد صورت می

نکته بااهمیت این است که صانای  ساتراتژیک مانناد     .تغییرات شدید و غیرمنتظره سیاسی همواره وجود دارد
معادن و نفت و اخیراً مؤسسات مالی، بیمه، ارتباطات، حمل و نقل بیش از سایر صانای  در خطار مصاادره و    

 .توقیف قرار دارند
طور مستقی  تهیه  ها خود اطلاعات لازم را مستمراً و به  برخی شرکت .مناب  اطلاعاتی براي ارزیابی نیز متفاوت است

هاا و در     هاا و سافارتخانه    ي جهانی، نمایندگان سیاسی دولتها سازمانبعلاوه اطلاعات منتشرشده از سوي  .کنند می
  .شوند ها نیز مناب  موثقی براي مشورت محسوب می  برخی موارد بانک

 سیاسی ریسک هاي شاخ  :33 جدول

 هاي ریسک سیاسی شاخ 
 برآورد ریسک سیاسی

 بسیار زیاد زیاد متوسط ک  بسیار ک 

      هاي تجاري شدن صنای  و شرکت احتمال ملی

      تأخیرات، بوروکراسی اداري و دیوانسالاري

      ها و توفیقات   تعداد مصادره

      تعداد اغتشاشات و اعتصابات

      تغییرات احزاب حاک تغییرات سیاسی و 

      هاي متعلق به احزاب مخالف در مجلس تعداد کرسی

      ها جایی و تملک سرمایه خارجی جابه  محدودیت

      هاي دولت در امر تجارت؛ مداخله

      نسبت نیروي ارتش به کل نیروهاي دولت
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 .تار اسات   خاص، میزان سودآوري و توان مشکلتعداد رقبا، نحوه رقابت و کیفیت کالا در یک کشور  :رقابت -
هاا در    یک منب  دیگر براي بررسی ساختار رقابتی، نمایندگان کشور .توان از مناب  ثانوي استفاده کرد البته می

 معمولاًروش دیگري که  .کنند ها را مکلف به بررسی وضعیت بازار و رقابت می  ها به کارشناسان آن   سفارتخانه
شود اعزام نماینده یا کارشناس به بازار یا کشور موردنظر و انجام بررسی و مصاحبه با مشتریان  گران تمام می

شود و اگر کادر اعزامی از قبل مشخ  شده باشاند دیادار    این اقدام، آخرین گام تلقی می معمولاً .و رقباست
اي در خصاوص   اطلاعات ارزندهچندروزه از کانالهاي توزی  و ملاقات با خریداران عمده و نمایندگان تجاري 

 .دهد رقابت و سودآوري بالقوه بازار به دست می

شارکت آمریکاایی نشاان داد کاه همبساتگی       57شده باه وسایله    محصول ارائه 954مطالعه  :شباهت بازار -
ها و شباهت بازارهاي محلی وجود دارد؛ بدین مفهوم کاه شارکت صاادرکننده      داري بین انتخاب کشور معنی

هااي آمریکاایی    مثلاً شارکت  .انتخاب کشوري دارد که بازار آن شبیه به بازار محلی کشورش باشد تمایل به
آورند و سپس بازارهاي دیگر در این خصاوص عمادتاً باه     ابتدا به بازارهاي کانادا، استرالیا و انگلیس روي می

 .شود می ساختار تولید، حمل و نقل، لگوي مصرف، تجارت، بهداشت و آموزش و پرورش مربوط

گذاري در کشورهایی با بازار مشابه به حداقل رساندن ریسک در شرایط عادم   ها به سرمایه  دلیل عمده علاقه شرکت
هااي   کنندگان مشابه از ویژگی مسلماً ورود به کشور یا بازاري مشترک، سیست  توزی  مشابه و مصرف .اطمینان است

 .شاود مشاکلات کمتاري دارد    ه آن تفاوت فاحشای ملاحظاه مای   آن است نسبت به کشور یا بازاري که در این گون
ها ساده و بعضای   برخی از این روش .ها و انتخاب برخی دیگر وجود دارد  هاي متفاوتی براي حذف برخی کشور روش

 .ستا ها ها و استخراج فهرست  پیچیده و مستلزم به کارگیري معیار
 صادراتیف هاي هد  بازار انتخابي ها شاخ  :36 نمودار

 

 خصوصیات جمعیت شناختی -1
 احت اندازه جمعیت،  اندازه قشر میانی جامعه، نرخ بی سوادي، نرخ رشد جمعیت، درصد شهرنشینی، تراک  جمعیت، ساختار سنی و ترکیب جمعیت، مسا •

 کشور، خصوصیات توپوگرافی، شرایط اقلیمی و موقعیت جغرافیائی، سطح آموزش، درصد بیکاري، سطح درآمد

 عوامل اقتصادي -2

سال گذشته، تولید سرانه ناخال  ملی، سه  بخش   هاي مختلاف اقتصاادي از تولیاد ناخاال  داخلای، دورنمااي        10شاخ  هاي اصلی اقتصادي در •
شد تورم خ راقتصادي و چالش   هاي فرارو، توزی  درآمد، نرخ رشد تولید ناخال  ملی، نسبت سرمایه گذاري به تولید ناخال  ملی،تولید ناخال  ملی، نر

، (واردات و صاادرات )سالیانه، ذخیره ارزي، ثبات نرخ ارز، اهمیت اقتصادي،  اجتماعی محصول براي بازار، گرایش هاي اقتصادي، وضعیت روابط تجاري 
ایران،  میترکیب تجاري دو جانبه، ترکیب صادرات کشور به بازار  هاي هدف، پتانسیل   هاي موجود در بازار  هاي هدف، روابط اقتصادي با جمهوري اسلا
اعتباارات  ) نرخ ارز، وضعیت ساختارهاي زیر بنائی از قبیل بنادر، فرودگاه ها، راه آهن و جاده ها، منااطق آزاد تجااري، اعتباارات باانکی باراي صاادرات      

 ، مه  ترین موافقت نامه  هاي بین ایران و بازار هاي هدف(بانک هاي ایرانی و بانک هاي بازار هاي هدف

 قانونی -عوامل سیاسی -3

وجود قوانین حمایت از مالکیت بین المللی، ساختار سیاسای و نظاام حکاومتی، ساازمان هااي باین المللای عضاو، ساطح کنتارل دولات در تجاارت،             •
 محدودیت هاي قیمت گذاري، ثبات سیاسی در کشور، نقش دولت، گرایش   ها و روابط سیاسی با جمهوري اسلامی ایران، سیاست هااي پاولی و ماالی،   

، قاوانین  (گمرکای )سیاست هاي مالیاتی، سیاست سرمایه گذاري و بازرگانی خارجی، ضوابط و شرایط کاري تجارت، فوانین حاک  بار مساائل تجااري    
 مربوط به ثبت شرکت ها، ساعات کاري

 تکنولوژي تولید موجود، تکنولوژي مصرف موجود• عوامل تکنولوژیکی -4

 فرهنگی  –عوامل اجتماعی  -5
 سابقه تاریخی، ارزش هاي بارز، الگوهاي سبک زندگی، زبان هاي مختلف، مسائل فرهنگی، مسائل دینی، نگرش به کالاهاي خارجی، زباان رسامی در  •

 تجارت، تفاوت هاي فرهنگی

 بررسی وضعیت کانال  هاي توزی  در کشور هدف• ساختار توزی  -6

 عوامل رقابتی -7
فاه اي،  تعرآمار تولید داخلی محصول، آمار واردات کالاي مورد نظر، بررسی رقابت در بازار، درجه شدت رقابت در باازار، موانا  تعرفاه اي، موانا  غیار      •

 اتحادیه هاي صنعتی، نمایشگاه هاي تجاري بازارهاي هدف، رسانه   ها و ابزار هاي تبلیغاتی
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 تدوین برنامه صادراتی  -2-2

 برنامه بازاریابی صادرات  -2-2-1

 ناد یفرا .تاسا  المللای  باین  باازار  به ورود يبرا کار و کسبیک  يساز آماده صادرات، یابیبازار برنامه از تدوین هدف
 یاتفااق  چاه  که کند ینیبشیپ و کند توجه خود ندهیآ يتجار اتیعمل به تا دارد یم آن بر را صادرکنندهریزي،   برنامه
  .سازد یمتر   آگاه شکار و کسب مورد در و کند یم آماده ندهیآ يبرا بهتر را وي، ندیفرآ نیا .افتاد خواهد
 که یشرکت هر .است یاتیح حتی در داخل کشور و المللی بین بازار در صادرکننده محصول یابیبازار يبراریزي   برنامه

 کاار  یالمللا  باین  کاار  و کساب  و تجارت انجام که کند درک باید، دارد توجه یالمللبین يتجار معاملات به ورود به
 وساازي    آمااده  باه ، معاملاه  نیاول از قبل اما، است سودمند بالقوه بطور مدت دراز در و جیمه کار نیا .نیست يا ساده
 :دیبا، المللی بین بازار يبرا خدمات ای محصولات گرفتن نظر در با کار، و کسب کی .دارد ازین يادیز اریبس قیتحق
 .باشد موفق خود یفعل یداخل اتیعمل در (1
 المللای  باین  يبازارهاا  به ورود .باشد یصادرات برنامه يبرا هیسرما و افراد خود، یزمان مناب  به تعهد به لیما (2

 .کند سود دیتول تا بکشد طول نقد پول یخروج انیجر از پس سال دو تا است ممکن
 .باشد آگاه و حساس گرید يکشورها در تجارت انجام در یفرهنگ يها تفاوت به نسبت (3

 باا  را خود یداخل اتیعمل که شود کینزد يا وهیش همان به خود يکالا صادرات اتیعمل به یک صادرکننده بایستی
 کناد  یم کمک دوین برنامه بازاریابی صادراتی به ويت .دهد یم انجام، درست و حیصح کار و کسب اصول از استفاده

 تیا موفق يبارا  را وي يهاا  فرصات  کاار  نیا .کند یابیارز را خود تعهد و کار و کسب اهداف، بازار یفعل تیوضع تا
  .دهد یم شیافزا

 ماورد  ماداوم  بطاور  دیا با موضوع نیا ابد،ی یم شیافزا المللی بین يبازارها مورد در صادرکننده دانش که طور  همان
آگااهی و داناش   ، يباازنگر  دو ای کی از پس علاوه، به .است مستمر ندیفرآ کی يزیر برنامه .شود واق  نظر دیتجد

 .خواهد شد شتریبها  کالا صادرات يبرا خود المللی بین بازار يها فرصت مورد در صادرکننده
 

 برنامه بازاریابی اهداف میتنظ -1 -2-2-1
 با .باشد زیبرانگ چالش اغلب و زیانگ  جانیه ندیفرآ کی تواند یم کار و کسب اهداف ییشناسااي  براي هر صادرکننده

 باه  کماک  يبارا  یلیتکم گام کی ریز نیتمر .است المللی بین بازار به ورودریزي   برنامه در مه  گام کی وجود، نیا
 :است بلندمدت و کوتاه اهداف حیتصرتدوین و 
 :تمدبلند اهداف نییتع  :1مرحله 

 تاا  یصاادرات  فروشافزایش  :  مثال) کدامند؟ ندهیآ سال 5 در کار و کسب نیا يبرا شما بلندمدت اهداف...% 

 (ها  ییدارا به نسبت بازده ای يسودآور %...افزایش ای ،بازار سه  % از...بدست آوردن ای ،سالانه
 کند؟ یم کمک بلندمدت اهداف به یابیدست در شما به المللی بین تجارت بازار چگونه 
 :تمد کوتاه اهداف نییتع :2مرحله 

 جساتجو  راهاا    نامهیگواه الزامات و یقاتیتحق محصولاتهاي  استاندارد د؛یکن انتخاب را هدف بازار دو ای کی 
 .دیکن افتیدر را صادرات يبرا خود محصول یآمادگ تا دیده انجام را یاصلاحات لزوم صورت در ؛دیینما
 محصاول  اصالاح  :مثاال  ؟کدامند تان المللی بین کار و کسب خدمات و محصولات يبرا شما ساله دو اهداف 

 .گرید مشابه يبازارها به بازار کی هیاول نفوذ از المللی بینهاي   فرصت گسترش ؛کیمتر فیتعر يبرا
 .ترسی  نمایید خود مدت کوتاه اهداف به دنیرس يبرا را یزمانهاي   جدول با اقدام برنامه کی :3مرحله 
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 یصادرات لیپتانس یدارا محصولات ییشناسا -2-2-1-2
 چرا که دیسیبنو .دیینما ستیل را دارند، یصادرات لیپتانس شما نظر به و دیرسان یم فروش به که را یمحصولات ریز در

 براساس نه، باشد شما یفعل دانش اساس بر دیبا لیدلا .بود خواهد موفق المللی بین بازار در محصول هر که دیمعتقد
 .دیگري لیتحل و هیتجز هر

 :خدمات و محصولات
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 :موفق يکالا صادرات لیدلا
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 نیبهتار  است ممکن شما اعتقاد به که دیکن انتخاب را محصول چند ای کی، صادرات يبرا تیموفق لیدلا اساس بر
 .باشند داشته صادرات يبرا را انداز  چش 
 هستند؟ یصادرات لیپتانس يدارا محصولات نیا :يریگ  یتصم نقطه
 بله                        ریخ 
 .دیبرو يبعد مرحله به ،است بله پاسخ شما اگر

 باا  محصاولات  ییشناساا  يبارا  .دیکن انتخاب را هستند المللی بین بصورت عرضه قابل که را یمحصولات  :1مرحله 
 .دیا ریبگ نظار  در شاوند،  یما  فروخته یداخل بازار در زیآم تیموفق بطور که را یمحصولات دیبا شما ،یصادرات لیپتانس

 .دینما رف  یصادرات يبازارها در داریخر يبرا را هدفمند ازین کی دیبا محصول
 کدامند؟ رساند، یم فروش به من کار و کسب که يا عمده محصولات
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 دارند؟ صادرات يبرا را لیپتانس نیبهتر( ها) محصول کدام شما نظر به
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 .دیینما یابیارز را شوند عرضه المللی بین سطح در دیبا که را( ییها)  محصول :2 مرحله 
 باشد؟ جذاب کشور از خارج بازار يبرا شما( يها) محصول شود یم باع  يزیچ چه

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 کنند؟ یم يداریخر را شما شرکت محصولات خارجی دارانیخر که کنید می فکر چرا
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 
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  شرکت صادرات یآمادگ نییتع -2-2-1-3
 المللای  باین  ساطح  در خود بازار گسترش يبرا یمنف و مثبت جوانب از ستیل کی :بازار توسعه یمنف و مثبت جوانب

 باازار،  اطلاعاات  هرگوناه  و تاان  شرکت محصولات تان، شرکت مورد در شما یفعل مفروضات اساس بر .دیینما هیته
 .دیینما نییتع را المللی بین بازار در خود تیموفق احتمال
 :مثبت جوانب
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 
 :یمنف جوانب
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 
 

 کار و کسب لیتحل و هیتجز -2-2-1-4
 ست؟یچ شما شرکت سالانه رشد نرخ لیدلا است؟ موفق یداخل بازار در شما کار و کسب چرا :1 مرحله
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 کدامند؟ یخارج تجارت و یداخل تجارت مورد در شما کار و کسب ای محصولات یرقابت يایمزا :2 مرحله
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

باراي   اسات؟  کادام  یجهاان  يبازارهاا  گساترش  يبارا  شارکت  يباالا  تیریمد سطح و شما تعهد سطح :3 مرحله
 به چه میزان آمادگی نیازمندید؟ یصادرات برنامه ياجرا يبرا مناب تامین  و يزیر برنامه
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 
 

 صنعت لیتحل و هیتجز -2-2-1-5
 .دیکن دایپ را خود صنعت در موجود یصادرات اطلاعات :1 مرحله
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 .دیینما قیتحق یجهان يبازارها در خود صنعت رقابت نحوه مورد در :2 مرحله
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 يها انجمن ای و یصنعت يها شرکت با .دیابیب را المللی بین سطح در خودکسب و کار  یصنعت رشد لیپتانس :3 مرحله
 باه  و دیا کن شارکت  یملا  شاگاه ینما کیا  در د،یا بپرداز مربوطاه  یتخصصا  مجالات  به د،یکن صحبت خود يتجار
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 .دیکن مراجعهشود  که توسط دولت منتشر می یصنعتتجاري و  يها گزارش
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 

 .دیینما جستجو است، شده انجام شما بالقوه المللی بین يبازارها مورد در که را بازار مطالعات :4 مرحله
 --------------------------- 

 --------------------------- 

 --------------------------- 
 

  یصادرات یابیبازار برنامه تدوین -2-2-1-6
 .دیکن انتخاب خود محصول فروش يبرا را کشورها نیبهتر :1 مرحله

 همه يجستجو است،  یوس اریبس شود، یم گرفته نظر در شرکت کی توسط که یجهان يبازارها تعداد که ییآنجا از
 يغرباالگر  ندیفرآ از استفاده با موثر بطور شما شرکت پول و زمان ن،یبنابرا .هستند هیتوص قابل نه و ممکن نه ها آن
 محصول يبرا شتریب يتجار نظر از که ییکشورها که است نیا ندیفرآ نیا در شما گام نیاول .شود یم صرف یمتوال
 .است یفرهنگ و ياقتصاد ،یاسیس ،یکیزیف طیمح فیتعر شامل هیاول يغربالگر .دیکن انتخاب را هستند جذاب شما

 .کنید انتخاب دارد، شما محصول يبرا لیپتانس نیبهتر کنید می فکر که را کشور 3 -

 کنید یبررس یک از کشورهاي منتخب هر يبرا را بازار عوامل -

 .دیینما جستجو را يکشور هر يبرا قیتحق اطلاعات و ها داده -

 .دیریبگ نظر در نیبهتر عنوان به 5 با 5 تا 1 اسیمق در را عامل هر -

 .دیکن انتخاب( R) خودبندي   رتبه اساس بر را( C) هدف بازار کشور کی -

 : جدول ارزیابی کشورهاي مختلف برحسب عوامل بازار34جدول 

 عامل بازار
 کشور ج کشور ب الفکشور 

 رتبه نام رتبه نام رتبه نام

 شناختی محیط فیزیکی/ جمعیت
  

    

 اندازه، رشد، تراک  جمعیت -
  

    

 توزی  شهري و روستایی -
  

    

 تغییرات آب و هوایی -
  

    

 فاصله حمل و نقل -
  

    

 آمار جمعیتی قابل توجه محصول -
  

    

 توزی  فیزیکی و شبکه ارتباطات -
  

    

 مناب  طبیعی -
  

    

 :محیط سیاسی
  

    

 سیست  دولت -
  

    

 ثبات سیاسی و تداوم -
  

    

 گیري ایدئولوژیک جهت -
  

    

 دخالت دولت در کسب و کار -
  

    

 خارجی تجارت نگرش نسبت به -
  

    

 :محیط رقابتی
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 منحصر به فرد بودن محصول -
  

    

 گذاري محصولات رقابتی قیمت -
  

    

 ها اقتصاد ملی و توسعه اولویت -
  

    

 استانداردهاي نظارتی یا کیفیتی  -
  

    

  :محیط اقتصادي
  

    

 سطح کلی توسعه -
  

    

 ، بخش صنعتیGNPرشد اقتصادي؛  -
  

    

 اقتصاد در خارجی تجارت نقش -
  

    

 ، کنترلسترسیدثبات نرخ، نرخ،  :ارز -
  

    

 ها تراز پرداخت -
  

    

 درآمد سرانه و توزی  -
  

    

 هاي قابل عرضه الگوهاي درآمد و هزینه -
  

    

 :محیط اجتماعی / فرهنگی
  

    

 نرخ سواد، سطح تحصیلات -
  

    

 وجود طبقه متوسط -
  

    

 شباهت و تفاوت در ارتباط با بازار داخلی -
  

    

 زبان و دیگر ملاحظات فرهنگی -
  

    

 :دسترسی به بازار
  

    

 ها بندي سطوح بالا، سهمیه :هاي تجارت محدودیت -
  

    

 سازي و مقررات واردات مستند -
  

    

 اي غیرتعرفه موان   و دیگر استانداردهاي محلی -
  

    

 تجاري علامت از حفاظت و اختراعاتحق ثبت  -
  

    

 معاهدات ترجیحی -
  

    

 گذاري ملاحظات قانونی براي سرمایه -
  

    

 :محصولپتانسیل 
  

    

 هاي مشتري نیازها و خواسته -
  

    

 تولید، واردات، مصرف محلی -
  

    

 و پذیرش محصول میزان آگاهی -
  

    

 دسترسی به محصولات مرتبط -
  

    

 هاي کلیدي خاص صنعت در ارتباط با تقاضا شاخ  -
  

    

 ها نسبت به محصولات داراي تقاضاي خارجی نگرش -
  

    

 رقابتیپیشنهادات  -
  

    

 :توزی  و تولید محلی
  

    

 ها در دسترس بودن واسطه -
  

    

 اي امکانات حمل ونقل محلی و منطقه -
  

    

 در دسترس بودن نیروي انسانی -
  

    

 شرایط تولید محلی -
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 .دیکن قیتحق یجهان يبازارها در خود صنعت رقابت نحوه مورد در :2 مرحله
   ست؟یچکشور  در شما یفعل بازار سه 
  است؟ کدام ندهیآ سال پنج در المللی بین يبازارها نیا در انتظار مورد رشد 
  د؟یدار نظر مد ندهیآ سال يبرا المللی بین يبازارها نیا در خود محصولات يبرا را یفروش حج  چه 
  هستند؟ کدام ندهیآ سال يبرا المللی بین يبازارها در مشابه محصولات يبرا شده ینیب شیپ يها فروش 
 .خود یانتخاب يها بازار در انیمشتر ییشناسا :3 مرحله
 اند؟ کرده يداریخر را مشابه محصولات کنندگان  یتوز ای عوامل ،ها شرکت کدام 
 اند؟ داشتهدرخواست  مشابه محصولات مورد در اطلاعات يبرااخیراً  ...ای ندگانینما ،ها شرکت کدام 
  هستند؟ شما یصادرات محصولات يبرا بالقوهیان مشتر ادیز احتمال به ...ای ندگانینما ،ها شرکت کدام 
 کالا صادرات روش نییتع :4 مرحله
  دارند؟ فروش د،یا هکرد انتخاب که ییبازارها در چگونهداخلی  يها شرکت ریسا 
  د؟یفروش یم  یمستق يمشتر به شما ایآ 
  کند؟ یم یندگینما را شما شرکت یکس چه 
  کند؟ یم یدگیرس انیمشتر يازهاین به یکس چه 
 عامل ای کننده   یتوز رابطه کی جادیا :5 مرحله
  کنید؟ می نییتع خود صادرات به یدگیرس يبرا را کننده   یتوز ای ندهینما کی ایآ 
  دارد؟ ازین یلاتیتسه چه به بازار به یدگیرس يبرا کننده  یتوز ای ندهینما 
  ؟باشد آشنا يمشتر نوع کدام با دیبا محصول شمابراي فروش  کننده  یتوز ای ندهینما 
  دهد؟ پوشش را ینیسرزم چه دیبا کننده  یتوز ای ندهینما 
  باشد؟ داشته یمال قوت نقطه چه دیبا کننده  یتوز ای عامل 
  است؟ قبول قابل ریغ ای قبول قابل کننده  یتوز ای عامل يبرا یرقابت ریغ ای یرقابت خطوط کدام داشتن 
  دهند؟ یم پوشش را نیسرزم ها آن یزمان چه و دارد ازین فروش ندهینما تعداد چه کننده  یتوز ای ندهینما 

 کنید؟ می استفاده  یتوز و یابیبازار يبرا( EMC) صادرات تیریمد شرکت از شما ایآ
 بله                        ریخ 
 د؟یا داده توسعه  نانهیب واق  اهداف با را قبول قابل یابیبازار و فروش طرح کی شما ایآ ،است بلهپاسخ شما  اگر
 بله                        ریخ 

 

  خدمات یا محصولات یابیبازار -2-2-1-7
 دیگر  از شما خمات ای محصول چگونه المللی، بین يبازارها در شما محصولات يبرا بازار لیپتانس به توجه با

 شود؟ یم زیمتماي موجود در بازارهاي هدف ها شرکت
o ست؟یچ شما محصول يایمزا 
o ست؟یچ شما محصول بیمعا 
o ست؟یچ شما يرقبا محصولات يایمزا 
o ست؟یچ بیرق يها شرکت محصولات بیمعا 

 د؟ینما برآورده را ییازهاین چه یخارج بازار در دیبا شما محصول 
 ؟یکس چه به و شود یم فروخته کشور از خارج در یرقابت محصولات چه 
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 ؟است لازم يا ژهیو يها آموزش ای ها مهارت چه است؟ دهیچیپ اندازه چه تا شما محصول 
o  محصول نصبنحوه 
o   محصول از استفادهنحوه 
o  محصول ينگهدار و حفظ  
o  لمحصواي  دوره سیسرو 

 هستند؟ دسترس در یجانب لوازم و ها نهیگز چه 
o است؟ شده ارائه شما محصول يبرا فروش از پس خدمات کی ایآ 
o دارد؟ ازین يگرید زاتیتجه چه به شما محصول از استفاده يبرا دریخر 
o دارد؟ ازین مکمل محصول کدام به شما محصول 

 است یصنعت محصول کی شما محصول اگر: 
o است؟ اندازه چه شما محصول دیمف عمر 
o کنند؟ یم استفاده آن از احتمالا ها شرکت کدام 
o نقل؟ و حمل مشکلات مثال يبرا گذارد؟ یم ریتاث محصول دیخر بر ایجغراف ایآ 
o چگونه؟ است، نیچن اگر است؟ هوا و آب ریتأث تحت محصولات عمر ای مصرف ایآ 
o (يا رتعرفهیغ موان  ای ها هیسهم ها، تعرفه) شد؟ خواهد محدود کشور از خارج در محصول ایآ 

 است یمصرف يکالا کی شما محصول اگر: 
o کرد؟ خواهد مصرف را آن یکس چه  

o شود؟ یم يداریخر محصول نیا چقدر 
o رد؟یگ یم قرار هوا و آب ریتاث تحت مصرف ایآ 
o نقل؟ و حمل مشکلات مثال، يبرا دارد؛ قرار ایجغراف ریتاث تحت مصرف ایآ 
o (رهیغ و ازیامت حق ش،یآزما نامه،یگواه؟ )دارد وجود محصول با مرتبط الزامات ایآ 
o ؟تطابق دارد کشور از خارج انیمشتر دیعقا ای ها عادت ها، سنت با شما محصول ایآ 

 

 برنامه  یبرا یبانیپشت توابع -2-2-1-8
 در را يمتعدد يها دغدغه و ها ینگران دیبا شما هدف، بازار در دارانیخر به موثر  فروش يشنهادهایپ به دنیرس يبرا

 .دیکن مطرح يمشتر روابط و محصولات مورد
 محصول با رابطه در ها دغدغه و ها ینگران ییشناسا :1 مرحله
 یتوجه قابل بطور که نندیبب را شما محصولات از يا نمونه ای عملکرد مدل کی توانند یم بالقوه دارانیخر ایآ 

 باشد؟ یم یاصل محصول همانند

  شود؟ تیرعا دیبا یزن  برچسب الزامات چهبراي عرضه محصول 

 آورد؟ بدست را محصول لیتبد الزامات توان یم چگونه و یزمان چه 

 داد؟ لیتحو موق  به توان یم را محصول ایآ 
 اتیادب مورد درها   ینگران ییشناسا :2 مرحله
 د؟یکن دیتول یسیانگل زبان از ریغ زبان کی به راتوضیحات  دیتوان یم لزوم، صورت در 
 د؟یدار ازین یفن زبان تیریمد يبرا محصول توضیحات و تبلیغات ترجمه به ایآ 

 نیتضام  را شاما  محصول یاطلاعات شینما و تیفیک تا ردیگ قرار توجه مورد فروش اتیادب در دیبا یخاص موارد چه
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 .باشد مقصد کشور یزبان يها تفاوت کننده  منعکس دیبا ها ترجمه که دیباش داشته ادی به کند؟
 يمشتر روابط يها ینگران ییشناسا :3 مرحله
 است؟ کدام نقل و حمل روش و لیتحو زمان 

  است؟ چگونههزینه محصول  پرداخت طیشراشیوه و 

 يهاا  حسااب ) نقال  و حمال  از بعاد  ایا  و( دیا تول) نقال  و حمل از قبل از یبانیپشت يبرا لازم یمال نیتام ایآ 
 است؟ لازم سفارشات نیا يبرا ازین مورد يکار هیسرما( یافتنیدر

 د؟یهست آگاه شود، یم ارائه بانک توسط که صادرات یمال نیتام يها برنامه از شما ایآ است، نیچن اگر 

 است؟ لازم رشیپذ/  یبازرس ایآ است؟ چگونه یگارانت طیشرا 

 کند؟ یم سیسرو را شما محصول لزوم صورت در یکس چه 

 (نترنتیا ،فکس ،یمحل عامل قیطر از) کنید؟ می برقرار ارتباط خود يمشتر با چگونه 

 انیمشاتر  سفارشاات  د،یده یم ارائه خدمات یداخل انیمشتر به که یبیترت همان به که دیهست آماده شما ایآ 
 .دید لیتحو ها آن به را محصول و دیریبگ را المللی بین

 

  یابیبازار یاستراتژ -2-2-1-9
 در :دیا ده قرار دسترس در کجا در را محصول دیبا شما .است مه  موضوعی "فروش طیشرا"، المللی بین فروش در

 شاامل  سوال نیا به پاسخ ؟يمشتر منزل درب و گانیرا لیتحو ای ؛واردکننده بندر در ؛یخروج بندر در خود؛ کارخانه
 رفتهیپذ فیتعار فروش طیشرا .شود یم د،یهست ریپذسکیر اندازه چه تا شما که نیا و دارد، ازین بازار که آنچه نییتع

  .دیده قرار عبارات در را ها آن که دیباش آماده و دیشو آشنا استفاده مورد جیراشرایط  انواع با باید دارد؛ المللی بین شده
 را محصاول  کاه  محصول افزوده ارزش خدمات نیهمچن و دارد "فروش طیشرا" به یبستگگذاري   متیق ياستراتژ
 .دهد یم قرار نظر مد را کند، یم المللی بین بازار وارد

 المللی بینگذاري   متیق ياستراتژ نییتع :1 مرحله
 کنید؟ می محاسبه محصول هر يبرا را متیق چگونه 
 شود؟ یم گرفته نظر در متیق  یتنظ در یعوامل چه 
 است؟ مه  اندازه چه تا شما بازار یکل ياستراتژ در يگذار متیق 
 هستند؟ حساس متیق راتییتغ به نسبت محصولات کدام فروش 
 کدامند؟ فیتخف با رابطه در شما يها استیس 
 یغاتیتبل ياستراتژ فیتعر :2 مرحله
  کنید؟ می استفاده یغاتیتبل مواد چهشما در تبلیغ محصول خود از 
 کدامند؟ کنید، می استفاده که يتجار يها تیمامور ای هاي گاهشینما وجود، صورت در 
 شود؟ یم انجام انیمشتر يبازارها به یخارج سفر کباری مدت چند از هر و سال از یزمان چه 
 يمشتر خدمات فیتعر :3 مرحله
 د؟یده یم ارائه خود انیمشتر به را یخدمات چه 
 د؟یده یم ارائه انیمشتر به را یپرداخت يها نهیگز نوع چه 
 کنید؟ می تیریمد کنند، یم مرجوع انیمشتر که را ییکالا چگونه 
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  فروش بینی  پیش -2-2-1-10
 يبرآوردهاا  از د،یمف فروش برآورد يبرا .است شما یمال يها ینیب شیپ يبرا شروع نقطه محصول، فروش ینیب شیپ

 یواقعا  ينقاد  انیا جر .دهد یم نشان را حج  تنها فروش ینیب شیپ که دیباش داشته ادی به .دیکن استفاده انهیگرا واق 
 .شود یم پرداخت يها روش و طیشرا ل،یتحو خیتار کننده، نیتام طیشرا شامل که شود یم نییتع ينقد چرخه توسط
 .در جدول زیر وارد کنیدهاي مختلف را  برآورد فروش را براي بازارهاي مختلف در سال :1 مرحله
 .کنیدمختلف را وارد  يبازارها در شده فروخته محصولات يبرا واحد هر فروش متیق :2 مرحله
 (فروش متیق تعداد فروش ) دیکن محاسبه مختلف يبازارها از کی هر يبرا را فروش کل :3 مرحله
 .دیکن  اضافه( یستون بصورت) ها ستون در و دیکن محاسبه سال هر يبرا را( بازارها همه) فروش :4 مرحله
 .دیکن اضافه( فیرد بصورت) ها فیرد در و دیکن محاسبه بازار هر يبرا را ساله پنج فروش کل :5 مرحله

 مختلفدر بازارهاي  فروش ینیب شیپ :35جدول 
 5سال  4سال  3سال  2سال  1سال   

      :1بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      فروشقیمت  واحد/ -

      فروش کل -

      :2بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      قیمت فروش واحد/ -

      فروش کل -

      :3بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      قیمت فروش واحد/ -

      فروش کل -

      بینی فروش کل پیش
 

  شده فروخته یکالاها نهیهز -2-2-1-11
المللی با هزینه کالاهاي فروخته شده داخلی در صورتی متفاوت خواهد بود  فروخته شده بصورت بینهزینه کالاهاي 

هااي ماادي، مساتقی  و     ها را از نظار هزیناه   این تغییرات هزینه .که تغییرات قابل توجهی در محصولات لازم باشد
 .دهد غیرمستقی ، تحت تاثیر قرار می

المللی مشورت  شرایط مختلف فروش، لازم است که با یک شرکت حمل و نقل بینهاي مرتبط با  براي تعیین هزینه
شاود، بهااي کاالا شاامل      به عنوان مثال، یک اصطلاح معمول فروش که توسط یک صادرکننده استفاده می .گردد

ل تماام  تواناد شاام   قیمت شما می .( استCIFقیمت اولیه کالا و هزینه حمل و بیمه تا تحویل کالا در بندر مقصد )
باا ایان    .هاي لازم براي تکمیل معامله صادرات کالا باشد ها براي انتقال محصول به بندر مقصد و سایر هزینه هزینه

  .شود ها توسط صادرکننده براي ارائه خدمات به واردکننده انجام می حال، بسیاري از این هزینه
  :زیر خواهد بود شامل مواردهاي کالاي فروخته شده  تعیین هزینه کاربرگ معمول

 هیکرا پس، صادرات يبند بسته -

 يتجار اسناد، نریکانت يریبارگ -
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 یداخل نقل و حمل، یکنسول يساز یقانون -

 یلیر/ یونیکام هیتخل، یبانک اسناد -

 ارسال، بارانداز -

 یبانک مجموعه، تیریمد -

 محموله مهیب، یینها يها نهیهز -

 .متفرقه موارد گرید، یانوسیاق نقل و حمل -

 تلکس، نهیهز تانک -

 یکیالکترون پست، کیپ -

 واردات عوارض، واردات تعرفه -
 طیشارا  باا  مارتبط  يهاا  ناه یهز از یبرخ .دیکن استفاده فروش ینیب شیپ يها داده از دیبا، کاربرگ نیا لیتکم يبرا

  .ردیگ قرار توجه مورد دیبا زین فروش
 .در جدول زیر وارد کنید هاي مختلف را برآورد فروش را براي بازارهاي مختلف در سال :1 مرحله
 .کنیدمختلف را وارد  يبازارها در شده فروخته محصولات يبرا واحد هرهزینه فروش  :2 مرحله
 (فروش متیق تعداد فروش) دیکن محاسبه مختلف يبازارها از کی هر يبرا را کلهزینه  :3 مرحله
 .دیکن  اضافه( یستون بصورت) ها ستون در و دیکن محاسبه سال هر يبرا را( بازارها همه) هزینه :4 مرحله
 .دیکن اضافه( فیرد بصورت) ها فیرد در و دیکن محاسبه بازار هر يبرا را ساله پنج هزینه کل :5 مرحله

 مختلفهزینه کالاها در بازارهاي  ینیب شیپ :36جدول 
 5سال  4سال  3سال  2سال  1سال   

      :1بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      تمام شده هر واحدبهاي  -

      کل هزینه -

      :2بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      بهاي تمام شده هر واحد -

      کل هزینه -

      :3بازار 

      واحدهاي فروخته شده -

      بهاي تمام شده هر واحد -

      کل هزینه -

      هاي کل بینی هزینه پیش
 

  المللی بین یابیبازار یها نهیهز -2-2-1-12
هااي    تلاش به نسبت تنها که دیینما شامل را ییها نهیهز دیبا، یصادرات محصولات یابیبازارهاي   نهیهز نییتع يبرا
 را ساتند، ین مرباوط  المللای  بین بازار به که یداخل غاتیتبل نهیهز، مثال عنوان به .گردد یم اعمال المللی بین یابیبازار
 ،هاا   ناه یهز از یبرخا  .است شده آورده ریز در یصادرات يها نهیهز یمعمول يها دسته از ییها  مثال .نمود شامل دینبا
 .افتند یم اتفاق ساله هر ها هزینه گرید ،بود خواهد اول سال و کار شروع به مربوط و ییابتداهاي   نهیهز
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 ورود باه بازارهااي   لیا دل باه  کاه  هساتند  ییهاا   نهیهز ها نیا .دیکن یبررس را ریز در شده ذکرهاي   نهیهز :1 مرحله
 و باشاند  داشته وجود ستند،ین ستیل در کهاي   نهیهز گریدهاي   دسته است ممکن .شوند یم لیتحم شما ی برالملل بین
 .دیده قرار "گریدهاي   نهیهز" تحت را ها آن

 .دیکن برآورد نهیهز دسته هر يبرا را خود يها نهیهز :2 مرحله
 .ایجاد شده است المللی بینهاي  علاوه بر هزینه که د،یکن یابیارز را یداخل یابیبازار يها نهیهز :3 مرحله
 .دیکن محاسبه را المللی بین يها سربار يها نهیهز کل :4 مرحله

 هاي بازاریابی در بازارهاي مختلف هزینه ینیب شیپ :37جدول 
 کل سال اول 3بازار  2بازار  1بازار  هاي هاي هزینه سرفصل

      هاي قانونی هزینه
      هاي حسابداري هزینه

      مواد تبلیغاتی
      سفر

      ارتباطات
      تجهیزات / فکس / اینترنت

      هاي تبلیغاتی کمک هزینه
      ها و مخارج تبلیغاتی هزینه

      ها دیگر هزینه
      هاي کل هزینه

      هاي داخلی وجود، هزینه در صورت
      المللی هاي کل بازاریابی بین هزینه

 

  شده بینیپیش درآمد اعلام
 ساود  هیا انیب نیا ا .دیهست خود شده ینیب شیپ درآمد حساب صورت يبرا ها داده يآور جم  آماده حاضر حال در شما

 .کند یم محاسبه سال هر يبرا را( درآمد بر اتیمال از قبل) شما خال  ضرر ای شما خال 
 بینی شده اعلام درآمد پیش :38جدول 

 5سال  4سال  3سال  2سال  1سال  ها سرفصل
           المللی فروش بین

           هزینه کالاهاي فروخته شده
           حاشیه سود ناخال 

           المللی هاي عمیاتی بین هزینه
           قانونی

           حسابداري
           تبلیغات
           سفر

           هاي تجاري نمایش
           مواد تبلیغاتی

           تدارکات
           تجهیزات ارتباطات

           مناف 
           بیمه

           دیگر موارد
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           الملل بینتخصی  هزینه داخلی بخش 
           المللی هزینه کل عملیاتی بین

           خال  قبل از مالیات بر درآمدسود 
 

 .دیکن یکپ کاربرگ در را ها آن تنها ،دیا زده نیتخم را ارقام نیا قبلاً .دیکن وارد را ساله هر فروش :1 مرحله
 .دیا زده نیتخم را ارقام نیا قبلا شما .دیکن پر را سال هر يبرا شده فروخته يکالاها نهیهز :2 مرحله
 .ه(شد فروخته يکالاها نهیهز يمنها فروش) دیکن محاسبه سال هر يبرا را ناخال  سود هیحاش :3 مرحله
 .دیینما محاسبه را سال هر يبرا المللی بین یابیبازار برنامه به مربوط ژهیبو یاتیعمل يها نهیهز :4 مرحله
 .دیده  یتخص را شرکت یداخل یاتیعمل يها نهیهز الملل نیب بخش سه  :5 مرحله

 

  سر  به سر نقطه لیتحل و هیتجز -2-2-1-13
 بردارناده  در کاه  شاود،  یما  شاامل  را شما کل يها نهیهز قاًیدق کل فروش آن در که است یسطح سر  به سر نقطه
 دهینام( BEP) يتجار نام سر به سر نقطه فروش سطح فروش؛ سطح نیا .است ریمتغ يها نهیهز و ثابت يها نهیهز
 از کمتار  شاما  اگار  .باود  دیخواه خال  سود تیوضع در شما، BEP فروش سطح از بالاتر گر،ید عبارت به .شود یم
 .بود دیخواه خال  ضرر تیوضع در د،یکن فروش BEP فروش زانیم
 که هستند يموارد ثابت يها نهیهز .شوند شناخته ریمتغ ای ثابت بصورت دیبا ها نهیهز سر، به سر نقطه محاسبه يبرا

 کسب کی که یزمان یحت دهند، یم رخ ها آن شد خواهد مواجه آن با فروش حج  گرفتن نظر در بدون کار و کسب
 .شاود  یما  اساتهلاک  و يادار حقاوق  اجااره،  ناه یهز مانند ییها نهیهز شامل و باشد نداشته یفروش گونه چیه کار و
 ناه یهز مانند ییها نهیهز شامل و کنند یم رییتغ شرکت کی فروش با متناسب بطور و  یمستق بطور ریمتغ يها نهیهز

 تیا فعال براسااس  کاه  هستند ریمتغ مهین ها نهیهز از یبرخ .باشد یم رهیغ و فروش ونیسیکم شده، فروخته يکالاها
 غاتیتبل برق، و آب شامل ریمتغ مهین يها نهیهز .ندارند تناسب فروش با مایمستق اما هستند، ریمتغ و متفاوت فروش

 و ثابات  اجازاي  باه  باید آل ایده بطور سر به سر لیتحل و هیتجز يبرا متغیر نیمه هاي هزینه .شود یم يادار حقوق و
 نیای تع يبارا  ریز فرمول شد، شناخته ریمتغ ای ثابت عنوان به شرکت يها نهیهز که یهنگام .شود تجزیه خود متغیر
 .شود یم استفاده آن سر به سر نقطه

 : تجزیه و تحلیل نقطه سر به سر37نمودار 

 
 

 معااملات  چناد  يبارا  انیز و سود لیتحل و هیتجز که شود یم هیتوص شدت به سر، به سر لیتحل و هیتجز بر علاوه
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 جااد یا يبارا  دارد، وجاود  کالاهاا  نهیهز به مربوط ریمتغ يادیز تعداد که ییآنجا از .شود جادیا اول المللی بین یواقع
 .هستند يضرور یواقع معاملات ان،یز و ضرر سکیر کاهش و یواقع يسودآور

 

 رنامهب یزمان جدول -2-2-1-14
 هدف .دیدار ازین آن به کاربرگ در شرفتیپ با همزمان يا دوره بصورت کار يبرا که است کاربرگ کی جدول زمانی

 که شود حاصل نانیاطم تا اند شده لیتکم و ییشناسا يدیکل اهداف و فیوظا که شود حاصل نانیاطم که است نیا
 .است شده برآورده شما اهداف
 يبارا  که را ییکارها از یستیل خود، يتجار طرح گرید يها بخش یبررس با .يدیکل يها تیفعال ییشناسا :1 مرحله
 .باشد اجرا قابل شما یانتخاب بازار به سفر که دیباش مطمئن .دیکن هیته است، یاتیح شما کار و کسب يتجار تیموفق
 يبارا  شاخ   هار  عماده  تیمسئول شده، مشخ  تیفعال هر يبرا .دیینما نییتع را تیفعال هر تیمسئول :2 مرحله
 .دیینما نییتع را تیفعال نیا لیتکم

 نظار  در دیا با شاما  .دیا کن نییتع کار شروع خیتار تیفعال هر يبرا .دیکن نییتع را يزیر برنامه شروع خیتار :3 مرحله
 .است یمتک مسئول فرد بودن دسترس در به نیهمچن و دارد تناسب شما یکل برنامه با تیفعال چگونه که دیریبگ

 .دیینما نییتع را شود، لیتکم دیبا تیفعال که یزمان تیفعال هر يبرا .دیکن نییتع را يزیر برنامه انیپا خیتار :4 مرحله
 اقدام و عمل برنامه: 39جدول 

 تاریخ اتمام تاریخ شروع مسئول اجرا وظیفه / پروژه ردیف

1  
   

2  
   

3  
   

4  
   

5  
   

 

  طرح نهیهز عوامل -2-2-1-15
  :دیباش داشته نظر در را يا نهیهز عوامل تمام دیبا ،یصادرات متیق محاسبه در
 .دیکن محاسبه را صادرات يبرا کالاها دیتول در مربوطه کار يروین يها نهیهز و  یمستق مواد  -1

 .کند یم سرشکن صادرات سفارش به را رییتغ قابل سربار يها نهیهز د،یکن محاسبه را کارخانه سربار يها نهیهز -2
 .دیینما کسر را شود، ینم کالا صادرات اتیعمل به انتساب قابل که يبار هر -3
 .شود یم داده دهیپوش شما ناخال  سود هیحاش قیطر از یاتیعمل يها نهیهز که دیکن حاصل نانیاطم  -4

 :دارد یبستگ شما یصادرات محموله و نقل و حمل به  یمستق بطور ها نهیهز نیا از یبرخ

 ییدئویو يها شینما، دیاسلا يها شینما، ها کاتالوگ، سفر يها نهیهز -

 یغاتیتبل مواد، صادرات غاتیتبل -

 (ها نهیهز قیطر از ژهیبو) کیلجست و نقل و حمل يها نهیهز، ها ونیسیکم -

 یقانون يها نهیهز، يبند بسته مواد -

 يتجار علامت يها نهیهز و اختراع ثبت حق دفتر، تدارکات -

 بد يها یبده نیتام، بهره، مهیب، اجاره، ها اتیمال ارتباطات، -

 ياعتبار يها یبررس، بازار قیتحق -

 محصول رییتغ، ترجمه يها نهیهز -
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 ا(ه نهیهز قیطر از معمولاً) نقل و حمل هیکرا پس يها نهیهز، مشاور يها نهیهز -
  اجتناب يها کسیر، یاتیعمل يها نهیهز نشده، ینیب شیپ دیتول يها نهیهز يبرا نانهیب واق  متیق سود هیحاش کی  -5

 .دیده اجازه خود به را است، جیرا يدیجد تعهد هر در که ساده اشتباهات و ریناپذ
 .دیکن ممکن خود يبرا را سودمند يگذار نشانه ای و سود کی نیهمچن -6

 کالا صادرات نهیهز کاربرگ :40جدول 
 مرجع اطلاعات  

 صادرکننده مرج   .1
 

 يمشتر مرج  .2
 

 یمشتر اطلاعات  
    نام .3
    ینشان .4
    آدرس .5
    تلکس شماره .6
     فکس شماره .7

    لیمیا آدرس .8
   محصول اطلاعات  

     محصول .9
     واحدها تعداد .10
    (   واحد) خال  وزن  .11
   محصول   ابعاد  .12
    .H.S    شماره .13

 (Ex Works) فروشنده محل در لیتحو یها نهیهز  
    یمستق مواد .14
    یمستق کار .15
   کارخانه بار .16
   کالاها نهیهز .17
  فروش يها نهیهز .18

  یعموم يها نهیهز .19

  يادار يها نهیهز .20

  یابیبازار يها نهیهز .21

  سود هیحاش .22

 صادرات یاضاف یها نهیهز  

 (امکان صورت در) یخارج فروش ونیسیکم  .23

 (فروشنده محل در لیتحو متیق از بالاتر درصد 1.5 تا 1 معمولاً) ژهیو صادرات يبند بسته يها نهیهز  .24

  (نامناسب نقل و حمل سرقت، رطوبت، از محافظت يبرا) مخصوص مارک و يگذار برچسب  .25

  (باشد مهیب دیبا نیهمچن ؛یداخل یمعمول مشترک حامل) اسکله به( ینیزم) یداخل نقل و حمل  .26

  (وجود صورت در ،یکشت ماندن بیکار یا یمعطل خسارت شامل) بار هیتخل  .27

 (وجود صورت در اسکله، شامل) نالیترم یانیپا يبارها  .28

  (مبدا یگواه ای صادرات مجوز ، [ SED ]  یکشت صادرات هیاعلام شامل) يکنسولگر اسناد .29

 نقل و حمل کارگزار توسط شده نییتع –( بندر به بندر) کیلجست و نقل و حمل  .30

 (شود شامل دیبا) نقل و حمل کارگزار يها نهیهز  .31

 (باشد ناشناخته داریخر اعتبار ارزش اگر ،ياعتبار سکیر يبرا نیهمچن نقل، و حمل سکیر مهیب) صادرات مهیب  .32

 (وجود صورت در اصلاحات، ،ياعتبار يها نهیهز صورتحساب ،ياعتبار يها گزارش شامل) اعتبار نهیهز  .33

  ……………………………  ی اضاف صادرات يها نهیهز کل  .34

 یاضاف یصادرات يها نهیهز کل  + (Ex Works)  فروشنده( انبار) درمحل لیتحو متیق( = بها اعلام) مظنه .35
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 طراحی آمیخته بازاریابی  -2-2-2

نحاوي   کند و براي برآوردن این نیازهاا باه   ها و نیازهاي مشتریان را شناسایی می بازاریابی فرایندي است که خواست
هااي     ریازي فعالیات   در واق  مدیران بازاریابی براي برنامه .کوشد تا کالا و خدمات متنوعی را عرضه کند میمطلوب 

(، توزیا   Priceقیمات )   (،Productمحصاول )  :زبخش عبارتناد ا  4این  .کنند بخش اصلی تمرکز می 4بازاریابی بر 
(Place(  ترفی ،)Promotion).  

اي از متغیرهاي قابل کنترل  فیلیپ کاتلر آمیخته بازاریابی را مجموعه .دهند تشکیل می این عناصر آمیخته بازاریابی را
گیاري در   تصامی   .تواند براي تحت تاثیر قرار دادن واکنش خریدار از آنها استفاده کناد  که شرکت می  کند تعریف می

کوشند از  کسب و کارهاي مختلف می .تواند عناصر دیگر را ه  تحت تاثیر قراردهد عنصر می 4مورد هر کدام از این 
اي استفاده کنند که ضمن برآوردن بالاترین سطح رضایت مشتري، اهداف خاود را ها  پوشاش     گونه این ترکیب به

 .گیري در مورد آمیخته بازاریابی متفاوت خواهد بود آن تصمی   بسته به مناب  هر شرکت و اهداف بازاریابی .دهند
توانند به عملکرد بالایی در ریزي آمیخته بازاریابی صادراتی خود می ف از طریق برنامهصادرکنندگان محصولات مختل

براي دستیابی به این مه  بایستی صادرکنندگان بتوانند علایق و نیازهاي خاص هر بازار  .الملل دست یابند سطح بین
از طرف دیگار صاادرکنندگان از    .مایندرا شناسایی و محصولاتی با تکیه بر این نیازها به بازارهاي خارجی صادرات ن

توانند با ایجاد ارزش افزوده بر میازان ساود ناخااص     طریق صادرات مستقی  و کوتاه نموندن طول زنجیره ارزش می
اي باشد  هاي رقابتی حاک  بر هر بازار صورت بگیرد، و بگونه تواند از طریق سیست  گذاري نیز میقیمت .خود بیافزایند
باا اجاراي    .باه هماراه داشاته باشاد     کننده مصرفهاي محصول بالاترین مطلوبیت را براي  کنار ویژگیکه بتواند در 

هاي فرهنگی، اعتقادي، ماذهبی و   توانند با تأکید بر ویژگی استراتژي تبلیغات بازاریابی خارجی نیز صادرکنندگان می
 .یندجمعیت شناختی هر جامعه بر اثربخشی فرآیندهاي بازاریابی خود بیافزا

 

 کالاهای صادراتی  -2-2-2-1
 است نوع دو بر یگمرک يهاهیرو در صادرات .کشورهاست ریسا مقصد به کشور از کالا خروج یمعن به کالا صادرات
نیااز باه تطبیاق     صادرکنندهقبل از این که فروش صادراتی رخ دهد، ممکن است  .تموق صادرات و یقطع صادرات

خارجی ممکن است براساس شرایط کشاور و    مقررات دولت .محصول خود با نیازهاي بازارهاي صادراتی داشته باشد
صادرات موفق مستلزم دانش  .د، متفاوت باشدقصد ورود به آن را دار صادرکنندهیا ترجیحات مشتري در هر بازار که 

  .هاي منحصر به فرد هر بازار هدف دارد محصول و آگاهی از ویژگی

اي، دربااره محصاولاتی کاه     ایاده  صاادرکننده تحقیقات بازار و تماس با مشتریان خارجی و شرکاي تجاري باید باه  
در بسیاري از موارد، ممکن است  .دد، ارائه دهنتواند محصولات را بفروش تواند به فروش برساند، در محلی که می می

را باا شارایط باازار هادف      د محصول خودتوان می تا چه حد صادرکنندهاینکه  .محصول خود را تغییر دهد صادرکننده
 :در این موارد شاید توجه به موارد زیر حائز اهمیت باشد .استتطبیق دهد، یک مسئله کلیدي 

 رفتاري یکسانی دارند؟هاي جمعیت شناختی و  آیا مشتریان ویژگی -

 آیا کالاي صادراتی نیازمند لوازم جانبی براي ارسال به همراه کالا در کشور مقصد است؟ -

 ؟شودل سفارشی و اختصاصی تولید و صادر یک محصو ، نیاز استجه به نیازهاي بازار هدفبا تو آیا -

ي متمایز کمی یا ویژگی متمایز ها و داراي ویژگی َشود می صورت انحصاري و یکتا تولید آیا محصولی که به -
 ؟فروخته شوددر سایر بازارهاي مشابه نیز  دتوان خاصی است، می

 

 برای صادرات کالاسازی  آماده
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 :محصولات به دلایل مختلف ممکن است نیاز به اصلاح داشته باشند تا با شرایط بازار سازگار گردند

 ترجیحات خریدار -

 استانداردهاي زندگی -

 و آب و هواییشرایط جغرافیایی  -

 هاي مذهبی مقررات دولتی یا رویه -

هااي احتماالی در اساتانداردهاي     را تسهیل نماید و یا تفاوت لجستیک و نقل و حمل تغییرات همچنین ممکن است
ادراک حسی حاصل از یک محصول، مانند طع  و یا اثر بصري، ممکن است یک  .مهندسی و طراحی را ایجاد نماید

دهند، که ایان امار    بندي را ترجیح می کنندگان ژاپنی انواع خاصی از بسته عنوان مثال، مصرف به .عامل حیاتی باشد
  .طراحی کنند هاي مورد نیاز براي آن کشور را مجدداً و بسته  ي ایرانی را بر آن داشته تا کارتنها شرکتبسیاري از 

هاي مرباوط باه    ، تعیین پتانسیل بازار، هزینهتصمی  به انطباق محصول مبتنی بر میزان تعهد به بازار خارجی مد نظر
یک شرکت باا اهاداف کوتااه مادت، احتماالا       .تطبیق محصول و ارزیابی درآمدهاي افزایش یافته مورد انتظار است

مقررات دولت خارجی در رابطه با محصول در تجارت  .دیدگاه متفاوتی نسبت به یک شرکت با اهداف بلند مدت دارد
اي مانناد مقاررات صانعتی یاا      اي یا موانا  غیرتعرفاه   تواند به شکل تعرفه مقررات می .اهمیت داردالمللی بسیار  بین

 .مشخصات محصول را به خود بگیرد

 :کنند یم وض   لیذ يمنظورها به را مقررات نیا ها دولت

  یخارج رقابت برابر در یداخل  یصنا از محافظت -

 خود شهروندان یمنیا و سلامت از محافظت -

  یطیمح يها کنترل با مطابقت به واردکنندگان اجبار -

 بارآورده  راگیري  اندازه ای یکیالکترهاي  ست یس يبرا یمحل يازهاین ،واردکنندگان که نیا از نانیاطم کسب -
 کنند یم

  خاص يکشورها از اجناس ای یواردات يکالاها انیجر تیمحدود -

 .دانند یم نامناسب ها آن که یفرهنگ راتیتأث برابر در خود شهروندان از محافظت -

  کالا المللی بین کد
بنادي محصاولات    کنتارل شناساایی و طبقاه   سازي  ( یک سیست  عملکرد استاندارد HS Code المللی کالا ) کد بین

  .شاوند  بندي و اقتصااد طراحای مای    گذاري، بودجه هاي مالیاتی، قیمت ها با توجه به سیاست که توسط دولت باشد  می
 نیهمچن و یخارج ياقتصاد يها تیفعال از گرید انواع و المللی بین تجارت مقررات يا تعرفه ریغ و يا تعرفه اقدامات

 کی طبق يتجار يکالاها یتمام المللی بین یبازرگان در  .است شده گنجانده ست یس نیا در گمرک آمار از ينگهدار 
 دفتار  توساط  شاده  هیا ته) رانیا ا واردات و صاادرات   مقررات کتاب در و شدهبندي  دسته یجهان هماهنگ استاندارد
 تاا  یرقم دو فرمت در فصل 98 و قسمت  21 در کالاها زین( رانیا تجارت توسعه سازمان واردات و صادرات مقررات
  .ردیگ یم قرار عموم دسترس در و منتشر انهیسال بطور و يکدگذار یرقم هشت
 یاتیمال امور سازمان جمله از ها سازمان یتمام در و بوده استاندارد یرقم هشت( تعرفه شماره) کد کی يدارا کالا هر

 يایا گو کاه  ردیا گ یم قرار استفاده مورد کسانی بطور تجارت و معدن صنعت، وزارت تجارت، توسعه سازمان  کشور،
 يبازارهاا  در کاه  باشاد  یما  کاالا  اتیجزئ از ياریبس کننده مشخ  المللی بین يکالا کد  .باشد یم  کالا مشخصات

 را باشد یم  HS CODE  همان که کالا المللی بین کد خود فروش يفاکتورها در  کالا فروشندگان و دارانیخر یجهان
 و ییشناساا  کنتارل سازي  استاندارد عملکرد ست یس کی  HS Code  گرید  انیب به .کنند یم ثبت خود يها فاکتور در
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 اقتصاد وبندي  بودجه ،يگذار متیق ،یاتیمال يها استیس به توجه با ها دولت  توسط که باشد یم محصولاتبندي  طبقه
 .شوند یم یطراح
 بار  کاالا  تماام  سامانه نیا در .است درآمده اجرا به  WTO  توسط که است المللی بین سامانه کی   کال یالمل نیب کد

 2 و است مشترک عضو  يها کشور نیب اول رق  6 ای 4 که شدهبندي  طبقه ها کشور در یرقم 10 ای 8 کد کی اساس
 رقا   6 تا تعرفه نیا که ییآنجا از . باشد تواند یم متفاوت کشور ها يکالابندي  طبقه يفضا اساس بر يبعد رق  4 ای

 يبارا  یخاوب  اساتاندارد  يتجار  مبادلات و مکاتبات در تواند یم لذا است مشترک کشورها نیب در چپ سمت از اول
 رق  دو و دهد یم نشان را دسته سر دوم رق  دو .است مربوطه فصل به مربوط  HS  اول رق  دو  .باشد کالا  یتشخ
  .دهد یم  شینما را دسته ریز سوم

 تعرفه وبندي  طبقه ساختاراي از  نمونه :39نمودار 

 
 

 ياقتصااد هااي   تیا فعال از گار ید اناواع  و المللی بین تجارت مقرراتاي  رتعرفهیغ واي  تعرفه اقدامات لیدل نیهم به
 فااکتور  و پروفورم در کالا کد معمولاً .است شده گنجانده ست یس نیا در گمرک آمار از ينگهدار نیهمچن و یخارج
 .ستین یالزام کد درج و کند می تیکفا کالا نام دیق گرچه .دیآ می

 کاالا  کاد  HS کاه  یصاورت  در و باشاد  می محصول از یگمرک کد فیتعر به موظف( کالا فروشنده ای و) صادرکننده

 ٪50 نرخ از يادارهاي  مجازات به منجر که کرده نقض را یگمرک مقررات و نیقوان صورت هر در شود فیتعر اشتباه

 کنناده  نیای تع و کاالا  يورود حقوق کننده نییتع کالا المللی بین کد رایز شد، خواهد کالا یگمرک ارزش از ٪200 تا
 خواهاد  ینیسانگ  عواقاب  کد نیا اشتباه فیتعر با که باشد می یدولتي ها سازمان از واردات مجوز لزوم عدم ای لزوم
 .باشد می کالا داریخر همان ای کالا صاحب عهده بر که داشت

 کد HS ای کالا تعرفه ساختار :40نمودار 

 
 

گمرکاات خاود   بندي صادرات کاالا و واردات کاالا در    در ساختار طبقه HS کشور به استفاده از 180، 2015تا سال 
هاي متولی آمار و اطلاعاات تجااري،    در گمرکات دنیا براي انجام تشریفات گمرکی، بنگاه HS کد تعرفه .اند پیوسته
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سایر نهادهاي دولتی فعال در امر تجارت براي امور نظارت و کنترل صادرات کالا و واردات کالا مورد اساتفاده قارار   
 :عبارتند از HS برخی کاربردهاي تعرفه کالا .گیرد می

 یگمرکهاي  تعرفه -

   مبدا نیقوان -

 یداخل اتیمال آوري جم  -

 کالا نقل و حمل به مربوطهاي  تعرفه -

 المللی بین تجارت يآمار و اطلاعات آوري جم  -

 گمرکی فاتیتشر در سکیر تیریمد به کمک -

 یهیترجهاي  تعرفه و يتجار مذاکرات در يکالاهاي  تعرفه از استفاده -

 … و یبهداشت نه،یقرنط به ازین خطرناک، يکالاهابندي  طبقه -
 :دیده انجام را ریز مراحل کالا HS Code کردن دایپ جهت
 .دیشو IRANCODE.IR تیسا وارد .1
 .دیکن دیکل کد رانیا درختواره يرو صفحه نییپا قسمت در .2
 .دیکن دیکل المللی بینهاي  واره درخت تب يرو جدید صفحه در .3
 .کنید می مشاهده را HSبندي  طبقه شما قسمت نیا در .4

 : تصویري از صفحه اصلی ایران کد41نمودار 

 
 

 HS  فصول
 حیوانات زنده، محصولات حیوانی :قسمت اول 
 محصولات نباتی :قسمت دوم 
 هاي  هاي حیوانی یا نباتی، فرآورده ها و روغن چربی :قسمت سوم… 
 الکلی و هاي ، آبگونها محصولات صنای  غذایی، نوشابه :قسمت چهارم … 
  محصولات معدنی :قسمت پنج 
  محصولات صنای  شیمیایی یا صنای  وابسته به آن :قسمت شش 
  مواد پلاستیکی و اشیاء ساخته شده از این مواد، کائوچو و اشیاء :قسمت هفت … 
  هاي نرم و اشیاء ساخته شده از این مواد، اشیاء پوست خام، چرم، پوست :قسمت هشت 



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
175 

 
 

  چوب و اشیاء چوبی، زغال چوب، چوب پنبه و اشیاء چوب پنبه اي،  :قسمت نه… 
  خمیرچوب یا سایر مواد الیافی سلولزي، کاغذ یا مقوا براي بازیافت :قسمت ده 
  مواد نسجی و مصنوعات از این مواد :قسمت یازده 
  کفش، کلاه، چترآفتابی، عصا، عصاي صندلی شو، شلاق و تازیانه،  :قسمت دوازده… 
 مصنوعات از سنگ، گچ، سیمان، پنبه نسوز، میکا،  :سیزده  قسمت… 
  هاي گرانبها یا نیمه گرانبها، فلزات مروارید طبیعی یا پرورده، سنگ :قسمت چهارده … 
  فلزات معمولی و مصنوعات آنها :قسمت پانزده 
  آلات و وسایل مکانیکی، ادوات برقی، اجزاء و قطعات آنها و ماشین :قسمت شانزده … 
 وسایل نقلیه زمینی، هوایی، آبی و تجهیزات ترابري مربوط به آنها :مت هفده قس 
  ي اپتیک، عکاسی، سینماتوگرافی، سنجش، کنترل وها دستگاهآلات و  :قسمت هجده... 
  اسلحه و مهمات، اجزاء و قطعات و متفرعات آنها :قسمت نوزده 
  کالاها و مصنوعات گوناگون :قسمت بیست 
  اشیاء هنري، اشیاء کلکسیون یا عتیقه :قسمت بیست و یک 

 

 صادراتی هایبندی کالا بسته 

 .کند کمک کالا نقل و حمل و يسازرهیذخ، آن کردن باز و يبندبسته ندیفرآ بودن ساده به دیبا یصادرات يبندبسته
 کشاور  در  یا توز و نقل و حمل نیح کالا سلامت که شود انجام يا گونه به دیبا یصادرات بندي بسته، گرید يسو از

 یطراحا  يدارا یستیبا یصادرات يکالا بندي بسته .شوند داده لیتحو ریتاخ و بیآس بدونها  کالا و شود حفظ مقصد
 .باشد مختلفهاي  بازار استاندارد و نقل و حمل مختلفهاي  وهیش با منطبق و باشد مناسب

 صاادرکنندگان  .کنند انتخاب را مورد کی هاحل راه از یانبوه انیم از توانندیم يامروز يکارها و کسب، خوشبختانه

 و باشاد  يضارور هااي   اساتاندارد  تماام  باا  منطباق  که دنکن انتخاب را یصادرات کالا بندي بسته از نوع آن دیتوان یم
 .دباش ساده زین آن به یدسترس

 یصادرات یکالا بندی بسته از هدف
 بار  یحتا  و ارتباطاات ، هاا  هزینه بر بلکه یمنیا بر تنها نه که است یصادرات کالا نوع هر يضرور مولفه بندي بسته 

 عهاده  بار  شاه یهم یصاادرات  کاالا  بنادي  بسته تیمسئول که گفت توان می .است رگذاریتاث زین محصولات یابیبازار
 در بنادي  بساته  اگر .ندینب یبیآس المللی بین يسفرها در تواند می بندي بسته نیا کند نیتضم دیبا و است صادرکننده

 نشاده  یخرابا  نیا ا باه  منجر بار حمل که کند ثابت کالا حمل مسئول شرکت و ندیبب بیآس مقصد به دنیرس ریمس
 باار  از محافظت به محدود بندي بسته عملکرد، حال نیا با .بود خواهد یخراب نوع هر مسئول صادرکننده آنگاه، است
 .شود یم محسوب زین یابیبازار ارکان از یکی آن کنار در و ستین المللی بین انتقال ندیفرآ نیح
 و کساب  باودن  يا حرفه دهنده نشان و کند جذب خود به را انیمشتر تا باشد يا گونه به دیبا بندي بسته،  یح نیا از
 اساتفاده  تا باشد يریبارگهاي   نیماش ای ها دستگاه بار گاهیجا با متناسب دیبا بندي بسته، گرید منظر از .باشد شما کار
 کاه  شود بندي بسته ییها جعبه در نظر مورد محصول اگر .شود نهیبه بار حمل اشکال ریسا ایها  ونیکام، نرهایکانت از

 هدر مثلاً .رفت خواهد هدر به يریبارگ نیماش در موجود يفضا آنگاه، نباشد رفته کار بههاي  پالت مناسب آنها اندازه
 .کند لیتحم محصول متیق بر درصد 4 از شتریب اي هزینهتواند  می نریکانت کی در موجود يفضا از درصد 20 رفتن

 سر محصول کی با که يافراد .باشد زین ییجابجا اطلاعات ریسا و ها دستورالعمل يحاو دیبا مناسب بندي بسته کی

 یگااه  .آورناد  دسات  باه  بار با برخورد نحوه به راج  یاطلاعات تا کنند یم مراجعه آن بندي بسته به ابتدا، دارند کار و

https://ixport.ir/packaging-for-export/
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 يرو یدساتورالعمل  چیها  کاه  لیا دل نیا به  یهست یصادرات يکالا بندي بسته نحوه از يمشتر تیشکا شاهد اوقات
 .است نشده چسبانده بندي بسته ندیفرآ نیح، کالا از حفاظت بر یمبن هاجعبه

 :هاي زیر را دارا باشد باید صفات و ویژگی مناسببندي  یک بسته

 باشد داشته متناسب اندازه و ابعاد -

 دهد يجا خود در تیکفا حد در را یمصرف يکالا از یمتعارف مقدار -

 باشد برخوردار یکاف سلامت از بسته سازنده هیاول ماده جنس و نوع -

 کند نیتضم را خود درون يکالا یمنیا -

 نشود ییایمیش و یکیزیف راتییتغ باع  -

 باشد ساده بسته بردن بکار و استفاد -

 ردیپذ صورت یراحت به یخال بسته انهدام -

 باشد یبازرگان اطلاعات و یمنیا علائ  يدارا -

 باشد دیتول و ساخت اطلاعات يدارا -

 باشد داشته نافذ و جاذبهاي  طرح وها  رنگ -

 باشد کالا تیفیک و تیماه کننده یتداع و نیمب بسته رنگ -

 باشد ازین کننده القا بسته يظاهر تیوضع -

 باشد دیخر به کننده دعوت و ایگو یخاموش نیع در -

 باشد دیخر به کننده مصرف کردن متقاعد جهت یرسان اطلاع -

 داد انجام یابیبازار قاتیتحق بتوان آن کمک به -

 کرد زهیمکان را فروشهاي  روش بتوان آن کمک به -

 باشد داشته یفرهنگ بار -

 دینما نقش يفایا يادآوری عامل عنوان به یخال بسته -

 دینما القا خود درون يکالا سلامت نظافت از يبرخوردار با -

 دینما یمعرف وجه نیبهتر به را خود مظرب يکالا -

 کند اعتماد جادیا نندهیب در -

 دیفزایب کالا یذات ارزش به -

 نشود واژگون یآسان به و باشد داریپا تعادل يدارا -

 باشد شده گرفته نظر در آن يرو متیق برچسب نصب يبرا یمحل -

                                      نکند منتقل بسته داخل به را فشار و ضربه -

 باشد یغاتیتبل استفاده قابل آن يظاهر شکل -

 شود دیق بسته يرو یبهداشت و ساخت پروانه شماره انقضا،و  ساخت خیتار -

 شود دیق بسته يرو( لزوم صورت در) کالا دهنده لیتشک مواد و فرمول -

 گردد دیق آن يرو یخارج کشور در کننده  یتوز ای کننده دیتول تلفن و آدرس -

 باشد دارا را مصرف دستورالعمل -
 شما .است مقصد به دنیرس و نقل و حمل نیح درها  کالا از مناسب حفاظت یصادرات کالا بندي بسته اهداف از یکی
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، اساتحکام  ماورد  در یفنا  اطلاعاات  و دیباش تماس در بندي بسته يها شرکت با دیتوان یم صادرکننده کی عنوان به
 اطلاعاات  نیا اساس بر ها شرکت .دیآور دست به را بندي بسته يدیکل مشخصات ریسا و ضخامت، وزنبندي،   قیعا
 کاه  دیباشا  داشاته  خااطر  باه  .کنناد  شیآزماا  را بنادي  بساته  مواد جنس و بدهند را ییهانمونه درخواست ندتوان می

 نحاوه  توان میها  شگاهیآزما نیا در که دارند وجود آن در کاررفته به مواد و بندي بسته نوع تست يبرا ییلابراتوارها
 .کرد تست را یصادرات کالا بندي بسته حیصح کار
 مختلاف  اناواع  از کاه  است لازم، مقصد تا مبدأ مسافت و رفته کار به نقل و حمل روش نوع به توجه با، صادرات در

 یوقتا  کاه  دارناد  وجاود  ییهاا  شرکت .شود استفاده مختلف هدفهاي  بازار و مختلفهاي  سفارش يبرا بندي بسته
 يباالا  يدماا  باه  مقااوم  مختلاف هااي    بندي بسته از، شوند یم حمل استوا خط ریمس در ایدر قیطر از آنها محصول

 دیهسات  يبااربر ي هاا  دستگاه ریسا ایها  نریکانت از استفاده يساز نهیبه دنبال به که یهنگام .کنند یم استفاده، طیمح
 ياجارا  صاورت  در اسات  معروفسازي  پشته به که عمل نیا .است يدیکل فاکتور کی کالاها دنیچ ه  يرو نحوه

هاا   پالت در را ها باکس ایها  جعبه که است نیا کار نیبهتر، حالت نیا در .برساند بیآس کالا به تواند یم آن نامناسب
  .دیده کاهش را ها جعبه ییجابجا زانیم دیبتوان تا دیده قرار

 شامار  باه  یابیبازار مه هاي  ابزار از یکی و است رکن کی بالقوه یینها کننده مصرف به محصول يها یژگیو انتقال

 نیحا  و دارد یبساتگ  بنادي  بسته نحوه به يادیز حد تا عرضه محل و فروش نقطه در کالا دیخر به  یتصم .دیآ یم
 دیا با بنادي  بسته یطراح که است لیدل نیهم به .داشت توجه زین نکته نیا به دیبا یصادرات کالا بندي بسته یطراح

 از قبال  .کناد  برقارار  تعاادل  آن يتجاار  کارکرد و( رهیغ و ضخامت، محتوا، مقاومت) بندي بسته یکیتکن ةمولف نیب
 نظار  ماورد  بنادي  بسته که شود حاصل نانیاطم تا کرد یبررس را هدف بازار کنندگان مصرف حاتیترج دیبا صادرات

 .کند یم برآورده را افراد نیا انتظارات
 زعفاران  مجادد  صاادرات  جهات  که است ییها بندي بسته از شود می مشاهده شکل در که بندي بسته نوع نیا:مثال
 نیا ا گاردد  مای  مشااهده  کاه  همانگوناه  .شاود  مای  انجام ییایاسپان شرکت کی توسط گرید يکشورها بهاي  رشته
 نیا ا زیا ن یرانا یا صاادرکننده  يهاا  شارکت  و بوده هیشب اریبس کشور داخل در موجودهاي  بندي بسته به  بندي بسته
 یکی همراه به یرانیا زعفران صادرکننده ییایاسپان يها شرکت از یکی .کنند می ارائه کشور داخل در راها  بندي بسته
 در زین شود می برده بکارها  یرانیا توسطاي  رشته زعفران کردن پودر جهت که رااي  لهیوس خود یصادراتهاي  بسته از

 توسط دیشا که یموضوع کند جادیا یرقابت تیمز ینوع خود يبرا تا است داده قرار خود یصادرات زعفران پک داخل
 .شود می گرفته دهیناد یرانیا يها شرکت محصول نیا یاصل کنندگان صادر و کنندگان دیتول

 بندی های قابل بسته بندی کالا تقسیم

 اماروز  يدنیاا  در .اسات  برخاوردار  يا ویاژه  اهمیات  از دارناد  بنادي  بسته به نیاز که ییها کالابندي  طبقه و شناخت
 کشورشان يبرا يا ویژه جایگاه دنبال به شدهبندي  طبقه و دقیق جداول از گرفتن کمک با یبازرگان امور کارشناسان

 ناوع  و شاکل   ،انادازه  نظار  از نیازهاا  بارآوردن هاا   کاالا  شناخت میان این در و گردند می یصادرات يبازارها بین در
 :کرد بندي تقسی  توان می راستا چهار در را بندي بسته قابلهاي  کالا عمده .دارد را خود خاص اولویت بندي بسته

 یفن محصول -

 یغذای صنای  محصول -

 یشیمیای صنای  محصول -

 یآرایش و یبهداشت، یداروی صنای  محصول -

 بندی کالای صادراتی شده در بسته مواد مصرف
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 محصولات بندي بسته يبرا يادیز يها نهیگز .دارند شما محصول یمنیا در يدیکل نقش یصادرات يکالا بندي بسته
 از کاه  اناد  شاده  یمهندسا  يطاور  کاه  دارند وجود محصولات از یبرخ يبرااي  نوآورانه يها بندي بسته .دارند وجود

 و هاوا  رطوبات  ای فشار، اهایدر در مد و جذر، ها لرزش، يساز پشته از یناش يفشارها مقابل در یصادرات محصولات
 .کنند یم محافظت یفشردگ ای یپارگ، شدن خ  از نیهمچن

 نیتضام  و محصاولات  داشاتن  نگه حرکت یب دربندي   بلوک مواد از یمختلف انواع از یصادرات يکالا بندي بسته در

 اطاراف  یخاال هااي   فضاا  کاردن  پار  جهات  مخصوص مواد يکسری از و شود یم استفاده آنها مناسب يبند قالب
 .گردد فراه  آنها منیا حمل امکان تا شود یم استفاده شده بندي بسته محصولات

 ییجاو  صارفه  در شما به تاشو بسته کی کمک به ندتوان می هستند ماهر بندي بسته یطراح نهیزم در که ییها شرکت
 سات یز طیمح با سازگار ای یافتیباز يها بندي بسته ندتوان می و کنند کمک هیتخل و يریبارگ، ییجابجا يها هزینه در
 شاما هااي   تیا اولو و ازهاین، اهداف با ریپذ انطباقهاي    نهیگز انتخاب و دارند وجود یمختلف يها نهیگز .دهند ارائه را

 .دارند یبستگ

 بندی علائم راهنمای بسته

 .کارد  رفتاار  محصاول  کیا  باا  دیبا چگونه که دهند نشان وضوح به دیبا یصادرات کالا بندي بسته مواد و بندي بسته

 یعلائم جمله از "دیکن بلند طرف نیا از" و "يساز پشته ارتفاع حداکثر"، "دیبزن دست اطیاحت با" چون ه  یعلائم
 ییهشادارها  شاامل  باشند ازیموردن است ممکن که یعلائم ریسا .شوند چسباندهها   بسته تمام رونیب دیبا که هستند
 .هستند بالاهاي  دما و رطوبت، دیخورش نور با محصول تماس به راج 

 بندي درج شود نمونه علائمی که بایستی رو بسته :42نمودار 

 
 

 بندی کالای صادراتی  محاسبه اندازه بسته

 .برساانند  حداکثر به را يباربر يها نیماش از استفاده دیبا هستند صادرات مخصوص که بندي بسته مواد و بندي بسته
 و رناد یگ قارار  جعباه  هار  درهاا    بساته  تعدادترین  شیب که شوند یطراح يطور دیباها   نیماش نیا، منظور نیا يبرا

 .باشند رفته کار بههاي  پالت از ییها مضرب دیبا زینها  جعبههاي   يریگ اندازه
متر  یلیم 144 در 800 در 1200 ابعاد که دارد نام EUR پالت رود یم کار به یخارج تجارت در که یپالتترین   مرسوم
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 حاداکثر  کاه  شاد  خواهاد  مطمائن  صاادرکننده  آنگاه، باشند ابعاد نیا از یمضارب رفته کار به يها جعبه اگر لذا .است
 نیا ا دیا با، شاود  یما  داده قرارها  نریکانت داخل ییکالا که یزمان، نیا بر علاوه .است کردهها  جعبه نیا از را استفاده
 .دهد رخ فضا از نهیبه استفاده تا داد انجام نریکانت نوع طبق را محاسبه

 المللی های امنیتی بین پروتكل

 خود مخصوص یصادراتهاي  کالا بندي بسته ياستانداردها يکشور هر که دیباش داشته خاطر به شهیهم را نکته نیا
 در را خاود  اطلاعات و باشد آگاه آنها از دیباها  استاندارد نیا از يرویپ منظور به یصادرات بندي بسته شرکت و دارد را

 .کند روز به، کند صادر آنجا به را خود محصولات دارد قصد که يکشور هرهاي  استاندارد مورد

 نیهمچنا  و گرفات  خواهناد  قرار ینیسنگهاي   مجازات و ها مهیجر معرض در یصادرات محصولات، دانش نیا بدون
 امر نیا و کرد خواهد  اعتراض زین یینها مقصد يمشتر .دارد وجود زین آن لیتحو در ریتاخ و شما بار کل فیتوق خطر

 و دارند وجود خطرناک يکالاها و پرخطر مواد حمل در که یمشکلات رغ  یعل .کند دار خدشه را شما اعتبار تواند یم
 بندي بسته از استفاده با، حال نیا با . یهست واقف ندیفرآ نیا لیپتانس به ما ةهم، هستند يتر قیدقهاي   یبررس تحت

 یینها مقصد به موق  به و دیبگذار سر پشت را ها یبازرس تمام فوراً دیتوان می خود محصول با مناسب یصادرات يکالا
   .دیبرسان

 بندی بسته المللی بیناستاندارهای 

 معماولاً  یداخل الزامات .باشند مقصد کشور استاندارد يها برچسب و علائ  تمام شامل دیبا یصادرات کالا بندي بسته
 :هستند موارد نیا شامل

 ییغذا واردات مورد در يا هیتغذ اطلاعات -

 محصولهاي   یژگیو تمام و محصول برند نام -

  جیرا يریگاندازه ست یس طبق حج  و وزن نوشتن -

 اندازد یم خطر به را افراد سلامت که يزیچ هر مورد در یمنیا اطلاعات -

 بندی های تست بسته استاندارد

باشند،  هاي صادرات می خطر هستند و کاملاً مطابق با استاندارد ها بی هاي بسته براي اینکه مطمئن شوی  که طراحی
 نیتار  جیا را از یبرخا  .اناد  هاا معرفای شاده    عملکارد ایان بساته   هاي صنعتی مخصاوص تسات    یکسري استاندارد

 :هستند ریز موارد، روند یم کار به المللی بین سطح در که ییها استاندارد

 (ASTMانجمن مواد و آزمون آمریکا ) -

 (ISOالمللی استانداردسازي ) سازمان بین -

 (ISTAالمللی حمل و نقل بی خطر ) انجمن بین -

 فرهنگیهای  منعكس کردن ارزش

 زباان  باه  دیا با و کناد  منعکس زین را شما يمشتر یفرهنگ نهیشیپ دیبا یابیبازار همانند یصادرات يکالا بندي بسته

، کنناد  رییا تغ گرید فرهنگ به فرهنگ کی از است ممکن که ییهایژگیو ریسا و هااندازه، ها شکل، ها رنگ، يمادر
 .باشد داشته توجه

 نشاان  هاا  رناگ  نیا ا رایا ز اسات  پرطرفدارتر باشد زرد و قرمز يزیآمرنگ شامل که بندي بسته، نیچ دربراي مثال 
 ژاپن و فرانسه، کیبلژهاي  کشور مردم مقبول ادیز سبز رنگ که ستیحال در نیا و هستند ینیچ فرهنگ در يوفادار

 .است شده واق  همگان قبول مورد که است یرنگ سبز شیاتر و هیترک در، حال نیا با .ستین
 است يابزار بندي بسته که شد مطمئن تا داد انجام یمناسب یفرهنگ لیتحل دیبا که است معنا نیا به نکات نیا ةهم
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 .آورد وجود به آنها در را دیخر زهیانگ و کند جذب را انیمشترتواند  می که

 بندی کالای صادراتی های بسته روش

 یصادراتهاي  کالا مخصوص بندي بسته نوع کی، است معروف زین ترانسپورت بندي بسته به که یصادرات بندي بسته
 رسند یم مقصد به سال  و حیصح که ییکالاها با دهید بیآسهاي  کالا نیب تواند یم مناسب بندي بسته انتخاب .است

 .کند جادیا تفاوت، شوندیم سود به منجر یبخش  جهینت شکل به و
 :هستند ریز موارد، گذارندیم ریتاث بندي بسته يها روش انتخاب بر که ییفاکتورها

 یمنیا، محافظت -

 نقل و حمل روش -

 نیقوان و نهیهز -

 یبرخ مطلب ادامه در که کرد استفاده روش کی از شتریب از توان یم لذا، ستندین فرد به منحصر بندي بستههاي   نهیگز
 .کرد  یخواه یبررس راها  روش نیا از

 هیا نقل لیوساا  مانناد  بزرگ اقلام يبرا جیرا انتخاب کی آزاد شکل به یصادرات کالا بندي بسته :آزاد بندي بسته( الف

 نیا ا یدگیا د بیآسا  ساک یر موضوع نیا .است نشده بندي بسته عمدا کالا نیا که است معنا نیا به و است نیسنگ
 از تا رندیگ یم قرارها  کالا اطراف پوشال نام به یاضاف محافظ مواد لذا، دهد می شیافزا را نقل و حمل نیح درها  کالا

 .کنند يریجلوگ علل ریسا ای رطوبت، حرکت از یناش یدگید بیآس
 بریف ای يگر ختهیر از حاصل یکربن فولاد، لنیات یپل، زنگ ضد فولاد ازها  بشکه :يبند بسته در بشکه از استفاده( ب

 ایا  پودرهاا ، عاات یما حمال  يبارا  معماولاً  هاا  بشاکه  .هستند موجود بازار در مختلف يها اندازه با و شوند یم ساخته
 .شوند ينگهدار خشک يجا در دیبا که شوند یم گرفته کار به ییکالاها

 باه  یصادرات کالا بندي بستههاي  نهیگز نیتر  محبوب ها صندوق ای ها باکس :کالاها حملهاي  صندوق ای ها باکس( ج
، کند تحمل اطرافش اضلاع و درپوش نصب از قبل تواند یم که یوزن اساس بر باکس کی استحکام .ندیآ یم حساب

 صورت به شدن داشته نگه ثابت جهت و شوند می انباشتهها  پالت داخل معمولاً ها صندوق و ها باکس .شود یم نییتع
 باا  نصاب ) ينرسازیکانت را ها آن دیبا دیدار ازین يتر بادوامهاي   صندوق ای ها باکس به اگر .شوند یم بندي بسته فشرده

هاا   کالا يکار دست ایها  کالا سرقت از مان  زین فشرده بندي بسته و ينرسازیکانت .دیکن( نریکانت کی داخل استحکام
 .شوند یم

 بندی ها در بسته کانتینرها و نقش آن

ها در حمال و نقال اکثار ایان کالاهاا       هاي صادراتی و جابجایی با کانتینر چون راحت است لذا از آن بندي کالا بسته
هاا   ابعاد کاانتینر  .توانند وزن بار را تحمل کنند هاي فلزي استانداردي هستند که می کانتینرها باکس .شود استفاده می
 :هاي استاندارد موارد زیر هستند کنند، ولی کانتینر فرق می

 فوت بار خشک 40کانتینر مکعبی با  -

 فوت بار خشک 20کانتینر با  -

 فوت ارتفاع 45کانتینر با  -

 (خنک کننده کانتینر)کانتینر یخچالی  -

هاا نیاز حفاظات زیاادي از      بندي احتیاج دارند ولی خود کاانتینر  گیرند به بسته ها قرار می یی که داخل کانتینرها کالا 
 .دهند آورند و امنیت کالا را در مقابل به سرقت رفتن افزایش می ها به عمل می کالا

 های حمل کالای صادراتی بندی متناسب با انواع روش بسته
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 يادیز حد تا دارند ریتاث کیلجست کل نهیهز در کهاي   نهیهزهاي  فاکتور و نهیبه یصادرات کالا بندي بسته يها حل راه
ی، لیر نقل و حملیی، ایدر باریی، هوا بار :عبارتند از ها روش نیا .دارند یبستگ رفته کار به نقل و حمل روش نوع به

 يکسری نقل و حمل اَشکال از کی هر مورد در .هانقل و حمل مختلف انواع از یبیترک ای ونیکام با کالا ینیزم حمل
 .کرد توجه آنها به دیبا که دارند وجود بندي بسته یطراح خصوص در فرد به منحصرهاي  فاکتور

 و کوتااه  انتظاار  يهاا  زماان  به که است آلدهیا یصادرکنندگان از دسته آن يبرا ییهوا يباربر :ییهواهای  بار( الف
 است نیا نقل و حمل نوع نیا بیع .هستند حساس انیمشتر به  یسر و راحت یرسانسیسرو سطوح بودنتر  قیدق

 آن ییهاوا  حمل باشدتر  نیسنگ و بزرگتر نظر مورد ةبست هرچقدر و است نهیگزترین   نهیپرهز ییهوا نقل و حمل که
 در و مناساب  بنادي  بسته کی ةارائ با تواند یم یصادرات يکالا بندي بسته ماهر طراح، حال نیا با .شد خواهدتر  گران

 هستند محدود ییهوا يبند زمان جداول و رهایمس .کند ها هزینه نیا کاهش به یتوجه انیشا کمک سبک حال نیع
 را آنها دیبا که دارند وجود زین فرودگاه يها اتیمال نیهمچن و  یرمستقیغ يها اتیمال و انیمشتر رینظ ییفاکتورها و
  .داشت نظر مد
 زماان  فاصله با  یحج و بزرگ يکالاها حمل يبرا حل راه نیپرطرفدارتر ییایدر نقل و حمل :ییایدر نقل و حمل( ب

 يبارا  روشتارین    صارفه  باه  مقرون یول دارد ازین زمانترین  یطولان به آب در کالا حمل .است وتر  یطولان انتظار
 دشاوارتر  ییایدر نقل و حمل درها    محموله يریگیپ و شیپا .است دور يها مسافت در  یحج يها محموله ییجابجا

 زین یبندرگاه يها اتیمال و عوارض .برخوردارند يکمتر یراحت و يریپذ انعطاف از یزمان جداول و رهایمس رایز است
 کالاهاا  لیا تحو جهات  يمرز درون نقل و حمل یهماهنگ و بار یةتخل از یناشهاي   نهیهز و راتیتاخ و دارند وجود

 تکان و یکشت ریمس رییتغ، شدن پرتاب، بردن بالا، دنیغلت معرض در ییایدرهاي   محموله .دارد وجود زین منازل درب
 يهاا  تنش دیبا نیهمچن و باشد روهاین نیا تحمل به قادر دیبا یصادرات يکالا بندي بسته یطراح .دارند قرار خوردن

 .کند تحمل، بندر به دنیرس نیح را ونیکام ای قطار با حمل از یناش

 رایا ز اسات  يمارز  درون نقال  و حمل يها نهیگزترین   صرفه به مقرون از یکی یلیر نقل و حمل :یلیر یبارها( ج
 .دارد وجود مقصدها اکثر يبرا آن از استفاده امکان و کند می فراه  را بالا حج  باهاي    محموله  یسر لیتحو امکان
 باه  سفر نیا یینها کیلجست يبرا ریتداب يکسری دیبا نکند یزندگ یلیر بار بارانداز کینزد یینها مقصد يمشتر اگر
 یزماان  جاداول  خااطر  باه  یلیر بار لیتحو در ریتاخ امکان .باشد نهیپرهز و ریگ وقت تواند یم نیا که شود گرفته کار

 آهن خط رییتغ از یناش يها ضربه و مرکز از زیگر يروهاین، ها تکان مقابل در دیباها   بندي بسته و دارد وجود آهن راه
 .شوند محافظت

 باه  یداخلا  يهاا  محمولاه  یبرخ انتقال يبرا و است يباربر نوع نیتر جیرااي  جاده نقل و حمل :یاجاده یبارها( د
 يهاا  مسافت يبرا و سازد یم ممکن را محموله  یسر لیتحو ونیکام با بار حمل .داشت  یخواه ازین يا جاده يباربر
 .دارد وجود نقطه دو نیب ها آن يریگیپ و بارها حمل آسان شیپا امکان و است صرفه به مقرون و مناسب اریبس کوتاه
 به نسبت کالاها .فتندیب ریتاخ به هینقل لهیوس یخراب ای نامساعد يهوا و آب، کیتراف خاطر به است ممکن بارها حمل
 کامال  یمنا یا با دیبا و هستند حساس سفر ای يریبارگ نیح افتادن ای خوردن ضربه، مرکز از زیگر يروهاین، هاتکان
 .شود يریشگیپ انیز ای کالاها یدگید بیآس از تا شوند بندي بسته

 بندی کالاهای صادراتی نمونه بسته

هاي مختلف براي آشنایی بیشتر  هاي بکار رفته در حوزه بندي اي از انواع بسته در این بخش سعی شده است تا نمونه
 (3پیوست شاماره ) اي است در  بندي کالاي صادراتی در حوزه میوه داراي اهمیت ویژه بسته .ارائه شودصادرکنندگان 

 آورده ...سیب، پرتقال، انگور، کل ، انار، بادمجان، هلو وفرنگی، خیار،  گوجهبندي کالاي صادراتی همچون  نمونه بسته
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 .باشد می روسیه کشور صارداتی کالاهاي از برخی به مرتبط بندي بسته این .است شده

عسل، زعفاران،  )نظیر  محصولات صنای  غذاییبندي  نه آثار مسابقه طراحی بستهنمو پیوست ذکر شده،در همچنین 
به نمایش گذاشته شده است که این اطلاعات ( ...و پسته، گیاهان دارویی، خرما، چاي، نوشیدنی، انواع صنای  غذایی

  .کمک نماید صادرکنندگانبندي کالاي صادراتی به  تواند براي گرفتن ایده در بسته می

  بندی بسته و چاپ فعال یها شرکت
 و چاا   حاوزه  در یفعاال  يها شرکت از یستیل صادرکنندگان از تیحما و آموزش يراستا در تجارت توسعه سازمان
توانناد باا    مای  صاادرکنندگان  .اسات  داده قرار اریاخت در را آنها ستیل و است نموده هیته یصادرات يکالا بندي بسته

 :را مشاهده کنند حوزه نیا در شده آوري جم  يها شرکت اطلاعات، سایت سازمان توسعه تجارت ایرانمراجعه به 
http://farsi.tpo.ir/index.aspx?fkeyid=&siteid=1&pageid=5447&p=1&g 

 یصادرات بندی بسته در مشكلات وها  چالش
 .دارد دنبال به یمال انیز الیر اردهایلیم سالانه مناسب، بندي بسته عدم -

 کشورها ریسا برند تحت واسطه يکشورها درها  آن بندي بسته و فله صورت به محصولات صدور -

 بندي بسته هیاول مواد يبرا بالا یگمرک حقوق وها  تعرفه لیدلب رانیا در بندي بستههاي  نهیهز شیافزا -

 است کرده لیتبد صادرات در یمحصول تک کشور به را رانیا نامناسب بندي بسته -

 بندي بسته صنعت در فارس جیخل یشرق جنوب هیحاش يکشورهاگذاري  سرمایه -

 نینوهاي  يفناور از استفاده عدم لیبدل ییغذا مواد بندي بسته نامطلوب تیفیک -

 یجهان مصرف الگو يبرا بندي بسته یطراح در جام ریزي  برنامه فقدان -

 تجارت توسعه در بندي بسته از استفاده در صادرکنندگان ییآشنا عدم -

 یصادراتهاي  کالا بندي بسته خصوص در کنترل و نظارت فقدان -

 یرانیاهاي  کالا صادرکنندگان انیم در رقابت احساس عدم -

 یرانیاهاي  کالا یصادراتهاي  بندي بسته در تنوع فقدان -

 یرانیاهاي  کالا بندي بسته تیفیک بودن نییپا -

 .است بندي بستههاي  نهیهز بودن بالا ران،یا در بندي بسته بزرگ مشکلات از یکی -

 .بندي است بسته صنعت نیا مشکلات گرید از، يدیتولآلات  نیماش یفرسودگ و کهولت -

 صنعت صاحب که است یصادرات و یگمرک، يارز، یمال مقررات و نیقوان يداریناپا و ازین عدم گر،ید مشکل -
 .باشد داشتهریزي  برنامه ندهیآ يبرا تواند نمی و ندارد سال کی يبرا یحت مقررات دوام به ینانیاطم

 .کنند نمی تیرعا را آن و ندارند یآگاه المللی بین و یداخلهاي  استاندارد از يدیتولهاي  کارگاه نکهیا گرید -

 و بوده نییپا تخص  سطح ،ها کارگاه مورد در .است فراوان اریبس ماهاي  کارگاه یبهداشت و یمنیا مشکلات -
 .ندارد وجود لازم نشیب و دانش

 

 گذاری کالاهای صادراتی قیمت  -2-2-2-2

، پرداخات  روش انتخاب و فروش طیشرا انتخاب، قیدق و کامل متیق شنهادیپ ارائه، یصادراتهاي  کالاگذاري  متیق
هاي  کالاگذاري  متیق ياستراتژ جز، چهار نیا انیم از .است یصادارات يکالا فروش يسودآور در یاساس جزء چهار
 هستند لیدخ ایدن مختلف يکشورها يبازارها در یمتنوع عوامل رایز باشد مورد نیزتریبرانگچالش تواند می یصادرات

 ياساتراتژ  تیا موفق یعوامل چه اما .هستند متفاوت ایدن سرتاسر در خدمات و محصولاتگذاري  متیق يساختارها و

http://farsi.tpo.ir/index.aspx?fkeyid=&siteid=1&pageid=5447&p=1&g
http://farsi.tpo.ir/index.aspx?fkeyid=&siteid=1&pageid=5447&p=1&g
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 . یده پاسخ آن به  یدار قصد مطلب نیا در که است یسوال نیا ؟کند می نییتع را یصادراتهاي  کالاگذاري  متیق
 يها هزینه شما، محصولات یخارج بازار اهداف یابیارز شامل یصادرات يکالاگذاري  متیق ياستراتژ يدیکل ياجزا

 عاوارض  و اتیمال، نقل و حمل مثل عوامل ریسا .است رقابت درصد و بازار يتقاضا زانیم، محصول دیتول به مربوط
 در و شاد   یخاواه  آشانا  ماوارد  نیا ا با شتریب ادامه در که هستند یمال نیتام و مهیب، فروشهاي  ونیسیکم، یگمرک
 يکاالا گاذاري   مات یق ياستراتژ خصوص در ییکایآمر فعالان از یکی با که یتخصص يا مصاحبه زین مطلب يانتها

 .است يدیمف نکات بردارنده در که  یا آورده یگرام خوانندگان شما يبرا را است شده انجام یصادرات

 یصادراتهای  کالاگذاری  متیق یاستراتژ
 شارکت  يدرآمادها  ،شود می ارائه یینها کنندگان مصرف به خدمات ای محصول که یمتیق یعنی ،یداخل يبازارها در

 کاه  باشاد  ییرهاا یمتغ تماام  یابیارز شامل دیبا صادرکننده شرکت يبرا بازار قاتیتحق .کند می نییتع را صادرکننده
 ای محصولات ارائه يها متیق اگر .بگذارند ریتاث آن سود هیحاش و خدمات ای محصول متیق محدوده بر است ممکن
 باشاند،  نییپاا هاا    مات یق اگر .شد نخواهند فروخته یخوب به خدمات ای محصول باشد، بالا اریبس صادرکننده خدمات

 .شوند انیز سبب ای باشند نداشته يسودآور یکاف زانیم به است ممکن آنهاهاي  تیفعال
گاذاري   متیق ياستراتژ نیتدو در لیدخ معمول ياجزا جمله از یرقابت عوامل و بازار يتقاضا، محصول دیتول نهیهز
خود  اهداف به توجه با را اجزاء نیا از کی هرباید   صادرکننده .هستند زین یاصول و حیصح شکل به یصادرات يکالا
 منجر است ممکن کالا صادرات يبرا اجزاء نیا از کی هر لیتحل .کند لیتحل و یابیارز یخارج يبازارها به ورود در
 .باشند داشته آن یداخل يها متیق با يادیز تفاوت که شود کالا صادرات يبرا ییها  متیق جادیا به

هااي اضاافی هساتند کاه      هاي صادراتی دخیل است، هزینه گذاري کالا یکی دیگر از عواملی که در استراتژي قیمت
هاا )تعرفاه    هاا شاامل تعرفاه    این هزینه .شوند تحمیل می صادرکنندهتوسط واردکنندگان در کشور مقصد به  معمولاً

باشند  می هاي تراکنش )از جمله ارسال کالا( و مالیات برارزش افزوده  هاي گمرک، نوسان ارز، هزینه  گمرکی(، هزینه
واردکننده اضافه شوند، که این مسئله گاهی منجار باه   توانند به هزینه نهایی پرداخت شده توسط  و گاهی اوقات می
 .شود شده بسیار بالا براي کالاي صادراتی می  ایجاد قیمت تمام

 رناد یگ یم قرار یینها کنندهمصرف یابیارز مورد اعتبار و تیفیک لحاظ از یصادرات محصولات از ياریبس که چند هر
 آن نیای تع در دیا با و شود یم توجه آن به ایدن یتمام در و گرفت دهیناد را آن توان ینم که است یعامل زین متیق اما

 .شود يادیز دقت

 یصادراتهای  کالاگذاری  متیق خصوص در ینكات
 نکاات  نیا د،کنی یم جادیا را خود یصادراتهاي  کالاگذاري  متیق ياستراتژ شما به عنوان یک صادرکننده که یزمان
 :کرد خواهند کمک کشور از خارج در وي محصول يبرا متیق نیبهتر نییتع به

 (باشد بازار در آن گاهیجا با متناسب دیبا محصول متیق) د؟یدار نظر در را يبازار گاهیجا چه -

 است؟ شما محصول تیفیک انگریب، یصادرات يکالا متیق ایآ -

 است؟ یرقابت نظر مورد متیق ایآ -

 باشند؟ داشته فرق دیبا يبازار نوع هر برحسب ها متیق ایآ -

 است؟ فروکش حال در ای دارد کشش یخارج بازار در تقاضا -

 نه؟ ای داند یم یمنظق را شماهاي   متیق مربوطه، یخارج دولت ایآ -

 ؟(یحجم فیتخف ای ينقد فیتخف مثل) دیده یم ارائه خود انیمشتر به ییها فیتخف چه -

 دارد؟ وجودگذاري  متیقهاي   نهیگز چه کردند، دایپ کاهش ای شیافزا شما شرکت هاي نهیهز اگر -
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، یخاارج  کشاور  يساو  از مات یق آوردن نییپاا  منظور به بازار به محصول حد از شیب عرضه ضد نیقوان ایآ -
 کند؟ می جادیا یمشکل

 یصادرات یکالاگذاری   متیقاستراتژی  یدیکل یاجزا
 . یده یم قرار یابیارز مورد کی به کی صورت به را یصادرات يکالا کیگذاري  متیق يدیکل ياجزا بخش نیا در
 از یکا ی، یخاارج  باازار  کیا  باه  ورود از صادرکننده اهداف نییتع :یخارج بازار کی به ورود از صادرکننده اهداف  +

 دنبال به ای کند نفوذ يدیجد بازار به کند می یسع صادرکننده ایآ مثلاً .است محصولاتگذاري  متیق مه  يها جنبه
 یخاارج  يبازارهاا  طیشارا  اسااس  بر است ممکنگذاري  متیق و یابیبازار اهداف است؟ بازار کی در بلندمدت رشد

 کاه  توسعه حال در کشور کی به محصول فروش يبرا یابیبازار اهداف مثلاً .شوند جادیا ای شوند داده  یتعم خاص،
 ژاپان  ای ییاروپا يکشورها به محصول همان فروش يبرا یابیبازار اهداف از متفاوت الزاماً است، نیپائ سرانه درآمد
 .است
 ایا آ که است مسأله نیا کننده مشخ  دیکل، بازار به آن آوردن و محصول کی دیتول یواقع نهیهز :ها نهیهز نییتع  +

 .ریخ ای دارد ياقتصاد هیتوج یخارج کشور کی به محصول صدور
 ساود  ینیمع درصد اضافه به محصول یداخل يبها روش روش نیا در :گذاري  نهیهز همراه بهگذاري  متیق روش  +

 انتقاال ، توسعه و قیتحق مثل يگریدهاي   نهیهز و کند شروع یداخل دیتول نهیهز با صادرکننده که دارد کاربرد یزمان
گاذاري   مات یق ياساتراتژ  در را یینهاا  سود و یگمرکهاي  نهیهز، کننده  یتوز سود هیحاش، نقل و حمل نهیهز، وجه
 مات یق کاه  شاود  سبب است ممکنگذاري  متیق  یمستق کردیرو نیا از استفاده البته، .کند لحاظ یصادراتهاي  کالا
 .داشتها   متیقسازي   حداقل به يا ژهیو دقت دیبا و کند دایپ شیافزا یررقابتیغ حد تا یصادرات يکالا
 روش ازتار    یرقاابت  کاه  است یصادراتهاي  کالاگذاري  متیق ياستراتژ کی روش نیا :یینهاگذاري   متیق روش  +
 فاروش  و دیا تول يبرا صادرکننده بیج از  یمستق صورت به که ردگی یم درنظر را ییها هزینه روش نیا .است یقبل

 اصالاح  خاطر به مثلاً .شد خواهد انیز سبب ها آن ریز متیق نییتع و شوند یم صرف صادرات عنوان به محصولات
 .شوند جادیا یاضافهاي   نهیهز است ممکن، صادرات بازار يبرا محصول

 شاامل  اسات  ممکن که شوند یابیارز یصادرات محصولات يبرا دیبا زین یجانب مختلفهاي   نهیهز :ها هزینه ریسا  +
 :باشد ریز موارد

 بازار قاتیتحق يها هزینه -

 يتجار يسفرها يها هزینه -

 خاص يبند بستههاي   نهیهز -

 تلفن نرخ و المللی بین پست نهیهز -

 اسناد و مدارک ترجمه يها هزینه -

 نقل و حمل و مشاورههاي   نهیهز -

 یخارج ندگانینما و آموزش، هاونیسیکم نهیهز -
 به مبلغ پرداخت در بازار ییتوانا يبرا یخوب اسیمق سرانه درآمد، یمصرفهاي  کالا اکثر يبرا :بازار يتقاضا زانیم  +

 یحتا  کاه  کنناد  یم جادیا يقدرتمند يتقاضا چنان( مُد معروفهاي  برند مثل) محصولات از یبرخ .است کالا يازا
 فاروش  مات یق کاهش منظور به محصول کردن ساده .گذاشت نخواهد ریتاث آنها فروش متیق بر نییپا سرانه درآمد
 نییپا سرانه درآمد با ییها بازار يبرا یصادرات محصولگذاري  متیق ياستراتژ در شماهاي   روش از یکی تواند یم آن،
 کی درها  کالا دیخر در یمال ییتوانا است ممکن زین ارز نوسانات که دیباش داشته ادی به را مسئله نیا دیبا شما .باشد
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 .دهد رییتغ را کشور
 ياساتراتژ  در را آن و کناد  یابیا ارز را باالقوه  یصاادرات  باازار  هر در رقباهاي  متیق دیبا صادرکننده :رقابت زانیم+ 
 اسات  مجباور  صاادرکننده  دارناد،  وجاود  یخارج بازار در يادیز بانیرق اگر .کند لحاظ یصادرات يکالاگذاري  متیق
 حاد  از کمتار  را خادمات  ای محصول متیق، شتریب بازار سه  جادیا خاطر به یحت ای کند لیتعد را کالا فروش متیق

 را امکاان  نیا ا اسات  ممکان  اسات،  دیجد یخارج بازار يبرا وي محصول اگر مقابل، نقطه در .کند نییتع استاندارد
 .کند نییتع آن يبرا را یداخل بازار در کالا متیق از بالاتر یمتیق که باشد داشته

 

 توزیع کالاهای صادراتی  -2-2-2-3
 خود کنندگان یتوز و ندگانینما به یمتک المللی، بین يبازارها به خود کار و  کسب ارائه يبرا یرانیا يها شرکت اکثر

 یبحثا  هر به ورود از قبل نیبنابرا ،دشوار است کنندگان  یتوز و ندگانینما نقش نیب تفاوتتشخی   اغلب .هستند
 .بداند را دو نیا نیب تفاوت یک صادرکننده است بهتر
 هنگام در نیبنابرا باشد، متفاوت صنعت ای کشور نوع به بسته تواند یم کنندگان یتوز و ندگانینما تیمسئول و فیتعار
 يهاا  تیمسائول  و هاا  نقاش  که است يضرور کشور، از خارج در خود ندهیآ کنندگان  یتوز و ندگانینما با ستد و داد

 یعماوم  کننادگان   یتوز و ندگانینما درباره بخش نیا در شده ارائه اطلاعات .دیکن فیتعر یخوب به را ها آن خاص
 مها   نیبناابرا  دارد، ها آن میان يفرد توافق به یبستگ زین وي کیشر تعهدات و صادرکننده ندگانینما نقش .است
 .گردد ثبت قرارداد کی در را آن اتیجزئ که است

 یا عامل فروش ندهینما
 توساط  هاا  آن .کنناد  یما  تیا فعال کالا، کننده نیتأم عامل کی صورت  به اما رندیگ ینم را کالاها تیمالک 1ندگانینما

 .کنند عرضه کشور از خارج يبازارها در را خدمات نیا تا شوند یم استخدام زین خدمات صادرکنندگان
 صادرکننده .شود یم پرداخت فروش زانیم از ونیسیکم کی اساس بر و صادرکننده توسط عموماً ندهینما کی حقوق

 صورتحساب داده، ارائه انیمشتر به ماًیمستق را خدمات ای کالاها اما کند، یم افتیدر ندهینما از را انیمشتر سفارشات
 يهاا  تیمسائول  جاز  زیا ن فاروش  مات یق  یتنظا  .کناد  یما  يآور جم  را انیمشتر يها پرداخت و نوشته را انیمشتر

 ماورد  در يریا گ  یتصام  باه  کماک  يبارا  را یمحلا  باازار  طیشارا  ،(ندهینما) عامل احتمالاً هرچند است صادرکننده
 .کند یم ارائه صادرکننده به يگذار متیق

 متقابل یخدمات خطوط ای محصول نیچند یندگینما يدارا اغلب و هستند مستقر یصادرات بازار در عموماً ندگانینما
 صاادرات  باازار  کیا  در شرکت کی خدمات ای کالاها يبرا يانحصار عامل کی عنوان به است ممکن ها آن .هستند
 .يرانحصاریغ بطور یعنی کنند، تیفعال بازار آن در صادرکننده شخ  ندگانینما از یکی عنوان به ای خاص
 : یکن یم اشاره ها آن از یبرخ به نجایا در .دارد وجود عامل کی قیطر از کار و  کسب کی انجام در يادیز يایمزا

 .دارد کنترل يگذار متیق و یابیبازار ،يبرندساز يرو بر صادرکننده ندهینما -

 فاروش  باالاتر  حجا   يبرا خوب مشوق و زهیانگ کی تواند یم ونیسیکم بر یمبتن یندگینما يها نامه توافق -
 .باشد صادرکننده محصولات

 هاا  آن کاه  یمعنا  نیا به دارند، يکمتر محصولات طیف داشتن به لیتما کنندگان  یتوز به نسبت ندگانینما -
 .باشند داشته صادرکنندهیک  محصولات بر يشتریب تمرکز توانند یم

 :هست زین یبیمعا يدارا عامل کی قیطر از کردن کار

                                                           
1- Agents 
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 .باشد يکمتر مناب  يدارا کننده  یتوز کی به نسبت است ممکن فروش عامل -

 .باشد زین صادرکنندهیک  تیموفق به ندهینما کمتر تعهد یمعن به تواند یم ونیسیکم بر یمبتن کار -

 در یابیبازار و تیریمد نهیزم در توجه  قابل و مناسب یبانیپشت ،يمشتر و ندهینما نیب موفق ارتباط کی يبرا -
 .ها پرداخت افتیدر و انیمشتر  یمستق سفارشات انجام جمله از، است يضرور کشور از خارج

 .است لازم یقیدق و يجد توجه نده،ینما کی یاثربخش کنترل يبرا -

 را وي اعتبار و یابیبازار يها تلاش بازار، در صادرکننده يها فرصت بردن نیب از بر علاوه فیضع ندهینما کی -
 .کند یم فیتضع زین

 ارز، نوساانات  پرداخات،  عدم خطر برابر در يکمتر ظتاحف( کنندگان  یتوز مقابلدر ) ندگانینما قیطر از کار -
 .دهد یم ارائه رهیغ و یگارانت يادعا محصول، رد

 .دارد وجود بازار سه  دادن دست از خطر شود، اغفال بیرق کی توسط صادرکننده ندهینما چنانچه -
 :شود آنها اشاره می هایی باشد که در زیر به یک نماینده خوب باید داراي ویژگی

هاي رقابتی داشته باشاد تاا باه بهساازي محصاول،       نماینده انتخابی باید درک کاملی از محصولات و قیمت -
 .الزامات تبلیغاتی یا تغییرات کمک کند

 آیا این نماینده داراي شبکه و ارتباطات مناسب است؟ -

د کاه  انتخااب کنا   اي نمایناده مکن اسات  م صادرکنندهاین نماینده داراي چندین سال تجربه در بازار است؟  -
یا ممکن است یک شرکت جوان  .ها باشد اما منعطف و تغییرپذیر نباشد و داراي شبکه خوبی از تماس باسابقه

هااي   که مصم  به اثبات خود، منعطف و مبتکار اسات اماا داراي تجرباه و تمااس      دهدو پرانرژي را ترجیح 
 .نیستگسترده 

اطلاعات خوبی از بازار محلی دارد؟ نمایندگان خوب باید قاادر باه کماک در برناماه     آیا این نماینده دانش و  -
 .مند سازند بازاریابی شما بوده و شما را از مزایاي دانش بازار محلی خود بهره

 :باشدهنگام کار با یک نماینده یا عامل باید بخاطر داشته به  صادرکنندهیک 

 .دریزي کن مهابرن بازار از منظ  بازدیدهايزمینه  در -

 .کند ریزي برنامه خود محدوده در ها آن براي منظ  آموزشزمینه  در -

 .دداشته باشنماینده یا عامل نظ  براي بررسی عملکرد یک جدول زمانی م -

 .ها را بازبینی کند اي تنظی  و هنگام تغییر شرایط بازار آن بینانه استانداردهاي عملکرد واق  -

 .دداشته باشک روش فسخ مشخ  و واضح ی -

اما آنها  .شدت به عامل خود متکی باشند  عات مربوطه ممکن است بهصادرکنندگان براي بازخورد مفید و اطلا -
 .دنی و بازخورد بازار را بررسی نمایشرایط محل بایستی خودشان

 مطلوبکننده، ایجاد یک پروفایل شراکت  سازي افکار در هنگام انتخاب یک نماینده یا یک توزی  راه براي شفاف یک
کننده باید درک خاوبی از   نماینده یا توزی  .اي استاندارد از معیارها و ضوابط است و مقایسه نامزدها در برابر مجموعه

دقت   ها و مکان خود در بازار هدف را به ها، شبکه مشتریان فعلی، تماس بایستی صادرکنندهبازار داشته باشد، بنابراین 
 .دزیر نظر داشته باش

 :را ارزیابی کندنمایندگان  به کمک آنهاتواند  می صادرکنندهیک که شود  اشاره میدر اینجا به چند مورد از سوالاتی 

مناب  مالی شما چیسات؟ میازان اعتباار     :کنید پیدا را مشتریان سایر با ها آن سابقه کنید سعی ثبات، بررسی براي +
هایی مربوط به میزان اعتبار شریک احتمالی ارائه  توانند گزارش هاي اعتباري هستند که می شما چقدر است؟ )آژانس
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 د(دهن

آیاا تجرباه فعالیات باا خطاوط مشاابه        :کنیاد  ساؤال  ها آن خدمات یا محصول به مربوط اطلاعات بررسی براي +
 دارید؟ نقاط قوت بازاریابی و خدمات شما چیست؟)محصول( 

اي از  کننده هساتید؟ نموناه   چه مدتی است که شما یک نماینده یا توزی  :کنید سؤال یشانها قابلیت بررسی براي +
هاا در بازاریاابی و    کننادگان در ماورد نقااط قاوت آن     هاي خود با سایر مشتریان را بیان کنید؟ براي توزی  موفقیت

 .تریان سؤال کنیدخدمات مش

هایی استفاده  وکار شما چقدر است؟ از چه سیست  اندازه کسب :بپرسید شما شرکت با ها آن سازگاري بررسی براي +
کنید؟ کارکنان شما قبل از اساتخدام توساط شاما،     کنید؟ چند کارمند دارید؟ چگونه کارکنان خود را انتخاب می می

ي اساترالیایی  هاا  شارکت داراي چه تجاربی بودند؟ چگونه واجد شرایط انجام این کاار شادند؟ آیاا شاما باا ساایر       
 کنید؟ هایی ]رئیس شرکت[ صحبت می اید؟ اگر چنین است، چه شرکتی و براي چه مدت؟ به چه زبان ردهکارک

چاه چیازي را در ماورد محصاول یاا خادمات مان         :کنید سؤال  عامل یک خدمات یا کالا ترکیب بررسی براي +
و خدمات من مغاایرت دارد؟  اید که با محصولات  پسندید؟ آیا شما نماینده شرکتی با محصولات یا خدماتی بوده می
هااي   بینای  فروش محصولات و خدمات من چگونه است؟ و چرا؟ )اطمینان حاصل کنید کاه ایان پایش     بینی پیش

 د(فروش واقعی هستن

پوشاش جغرافیاایی شاما     :کنیاد  ساؤال  دارید نیاز شما که است چیزي ها آن توزی  شبکه آیا اینکه بررسی براي +
کنید؟ آیا در هار یاک از ایان بازارهاا کارمناد       به هرکدام از این بازارها مراجعه میچگونه است؟ شما شخصاً چقدر 

اید؟ اگر چنین اسات، نتیجاه چاه     حال در بازارهاي تحت پوشش خود با مشکلات سیاسی مواجه شده دارید؟ آیا تابه
 اید؟ اگر چنین است، چرا؟ حال مجبور به ترک بازار شده  به بود؟ آیا تا

هاایی از   آیا قادرید باه نشاان دادن نموناه    :کنید سؤال ها آن بازاریابی هاي سیاست و فروش ابلیتق بررسی براي +
هایی باه کارکناان    کنید؟ چه مشوق هاي بازاریابی استفاده می توانایی فروش خود به من هستید؟ از چه نوع سیاست

 شوند؟ دیده و سرپرستی می دهید؟ کارکنان شما چگونه آموزش خود می

اي در  رویکرد شما در مورد بودجه بازاریابی چیست؟ چه تجرباه  :کنید سؤال ها آن تبلیغاتی تخص  بررسی براي +
کنیاد؟ چاه    ها در بازارهاي تحت پوشاش خاود چگوناه رفتاار مای      اید؟ با رسانه هاي بازاریابی داشته مدیریت بودجه

کنند چگونه برخورد  بازارهایی که به زبان شما صحبت نمیها در  اید؟ با رسانه ها داشته اي در برخورد با رسانه تجربه
 د(اجرا باش  کنید؟ )اگر قابل می

براي ساهولت دسترسای مشاتریان از چاه امکانااتی       :کنید سؤال ها آن امکانات و موقعیت سهولت بررسی براي +
ز انبار خود چه خدماتی شود؟ ا برخوردار هستید؟ محل انبار شما کجاست؟ اندازه آن چقدر است؟ چگونه محافظت می

 .دهید براي مشتریان خود ارائه می

  کننده  عیتوز
 یینها انیمشتر به را کالاها سپس و گرفته را کالاهاها  کننده  یتوز یعنی .کند یم يداریخر را کالاها کننده،  یتوز کی

 اسات  ممکان  کننده  یتوز موارد، یبرخ در .فروشد یم باشند، کنندگان مصرف ای انفروش خرده است ممکن که یمحل
 .فروشند یم یینها کاربران ای یمحل فروشان خرده به را کالاها نیا بعداً که بفروشد یفروشانعمده ریسا به را کالاها
 .دهناد  یما  ارائاه  فاروش  از پس خدمات معمولاً و باشند یرقابت و یلیتکم خطوط حامل است ممکن کنندگان  یتوز
 هاا  آن دستمزد و پردازند یم را ها نهیهز محصولات، به ناخال  سود کی کردن اضافه با کنندگان  یتوز و ندگانینما

 و انیمشاتر  برابار  در اعتبار دهنده شیافزا ها، يموجود فهرست دهنده ارائه ها آن معمولاً رایز است ندگانینما از بالاتر
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 .هستند یابیبازار مسئول
 در صاادرکننده  محصاول  فروش نهیزم در يشتریب تیمسئول يدارا عامل، کی به نسبت کننده  یتوز کی که آنجا از

 بگاذارد؛  ریتاأث  محصاولات  يگاذار  مات یق نحاوه  بر است ممکن نیا .دارند يشتریب ناخال  سود به ازین است، بازار
 یینهاا  يمشتر يبرا يگذار متیق صورت نیا ریغ در دارد کننده  یتوز ناخال  سود جذب به ازین احتمالاً صادرکننده

 درصاد  رایا ز ساتند ین کننده  یتوز از استفاده به قادر که اند افتهیدر صادرکنندگان از یبرخ .بود خواهد بالا حد از  شیب
 کا   یینهاا  کااربران  يبرا یرقابت متیق کی و کننده  یتوز يبرا یکاف سود نیتأم يبرا ها آن خال  فروش از سود
 .است
 :ازگان عبارتند کنند  یتوز با کار محاسن و ایمزا

 .کند یم نیتأم را بازار تر کوچک انیمشتر از ياریبس که است بزرگ يمشتر کی يدارا صادرکننده -

 .کند یم حفظ را ها  یتوز از یبرخ يبرو خود کنترل صادرکننده -

 .کند یم نیتأم را انیمشتر یبانیپشت خدمات کننده  یتوز -

 .کند یم حفظ بازار در را يموجود ان،یمشتر سفارش انجام زمان کاهش يبرا کننده  یتوز -

 .کند یم کمک بازار در صادرکننده محصول غیتبل و یابیبازار يبرا پرداخت به کننده  یتوز -

 .شود یم نهیهز و وقت در ییجو صرفه موجب و کند یم تیفعال بازار معمول روند از شیب کننده  یتوز -

 .کند یم جادیا صادرکننده محصول يبرا يمشتر گاهیپا کی کننده  یتوز -

 .است کنندگان  یتوز عهده بر عمدتاً بازار خطرات -

 .باشد محصولات خدمات و یگارانت دهنده ارائه است ممکن کننده  یتوز -
 :گان عبارتند ازکنند  یتوز با کار بیمعا

 .ندارد فروش ندیفرا بر یکنترل صادرکننده -

 يبارا  :کند بازار رقابت عرصه ترک به وادار را محصول تواند یم کننده،  یتوز کی قیطر از فروش يها نهیهز -
 تاا  فروش خرده کی به دنیرس از قبل را صادرکننده محصول فروش نرخ است ممکن کننده  یتوز کی مثال،
 .دهد شیافزا شتریب ای درصد 50

 .بود خواهد کمتر وي خود افراد از ،صادرکننده محصولات مورد در آنها کارکنان و کنندگان  یتوز اطلاعات -

 .نباشد مطل  بازار طیشرا رییتغ از که یصورت در شود حذف بازار از صادرکننده است ممکن -

 .هستند یکسان چه وي انیمشتر که نداند صادرکننده است ممکن -

 صاادرکننده  اسات  ممکان  دارد، عهاده  بر را محصول ارتقاء و یابیبازار تیمسئول کننده  یتوز کی که آنجا از -
 .باشد نداشته خود محصول يتجار عنوان بر یکامل کنترل

 انادازه   باه  اسات  ممکان  باشاد،  فاروش  عماده  کیا  متخصا ،  کنناده   یا توز کی يجا  به کننده  یتوز اگر -
 .نباشند فروش به قادر گرید فروشان عمده

 .باشد نداشته بزرگ يبازارها در دیجد محصولات یمعرف يبرا فروش يروین است ممکن کننده  یتوز -

یاک   محصاول  يبارا  او زماان  و توجاه  نیبنابرا کند، یندگینما را محصول نیچند است ممکن کننده  یتوز -
 .ابدی یم کاهش صادرکننده

 موجاود  يهاا  ناه یگز کامل زیآنال بدون دینبا و است ارزشمند حق کی صادرکننده محصول يبرا فروش حق -
 .شود واگذار

 .باشد يدشوار کار است ممکن او کردن برکنار نباشد، یراض خود کننده  یتوز خدمات از صادرکننده اگر -
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 یرانحصاریغ با سهیمقا در انحصار
 يانحصاار  حاق  يدارا کنناده   یا توز ایا  عامال  آن در کاه ، يانحصار يمبنا بر کنندگان  یتوز و ندگانینما انتصاب
 بدون را خود کار و  کسب تا دهد یم اجازه کننده  یتوز ای عامل به ،هستند مشخ  حوزه کی در صادرکننده محصول
 .کنند جادیا هیناح نیا در رقابت
 ناام  یآگااه  جااد یا در را خود یمال مناب  و تلاش رایز دارند انحصار به لیتما کنندگان  یتوز و ندگانینما از ياریبس

 طارح  کیا  تر، يقو برند شهرت، .ندینما جادیا صادرکننده محصول يبرا بازار کی تا کنند یم يگذار هیسرما يتجار
 .بود خواهد ارزشمندتر فرد  به منحصر

 نظر در را يرانحصاریغ و يانحصار مسئله ،یاحتمال يشرکا با مذاکره به ورود از قبل صادرکننده که است یخوب دهیا
 يبرا بند کی زین و عملکرد یابیارز دارد، يانحصار طرح کی اساس بر توافق جادیا قصد صادرکننده اگر .باشد داشته
 .شود نییتع توافقنامه در دیبا طرح، آمديناکار صورت در خاتمه

 کنندگانعیتوز و ندگانینما انتخاب مهم نكات
 کیا نزد يکاار  رابطاه  کیا  تواند یم صادرکننده که است نیا کننده،  یتوز ای عامل کی انتخاب در فاکتور نیتر مه 
 ،ندببر لذت گریکدی با کار از اگر .باشد منظ  ارتباط و اعتماد از ییبالا سطح جادیا به قادر دیبا صادرکننده .کند برقرار
 .بود خواهد تر ساده اریبس ستد و داد و کار و  کسب

 يتعداد با و کند یط را قیدق قیتحق پروسه کی دیبا کشور، از خارج در کیشر کی انتخاب از شیپ یک صادرکننده
 يشارکا  از ،یینهاا  يریا گ  یتصم از قبل .مذاکره کند ،نفر پنج ای چهار دیشا ،یاحتمال کنندگان  یتوز ای ندگانینما از

 يبرا اعتبار یبررس آژانس کی از استفاده نیهمچن و کند سؤال آنها يتجار سوابق دییتا و یبررس يبرا خود یاحتمال
 .باشد داشته نظر در را ها آن یمال ثبات دیتائ

 را یملاقاات  هاا  آن دادوساتد  محال  در رانیا ا يجاا  باه  خاود  یاحتماال  يشرکا باصادرکننده  که است مه  نیهمچن
 نکهیا بر علاوه کار نیا دهند، نشان صادرکننده به بار نیاول يبرا را خود دادوستد محل دیبا ها آن .دینماریزي  برنامه

 .دهاد  یما  هاا  آن بهتار  شاناخت  يبارا  یفرصات  وي باه  کناد،  یم مطل  بازار از ها آن شناخت زانیم از را صادرکننده
 ییها تفاه  سوء يدارا اغلب هستند، خود کشور از خارج يشرکا با یلیمیا ارتباطات بر یمتک تنها که یصادرکنندگان

 ایا  و یشخصا  ملاقاات  است، ال هدیا مباحثات دیتائ يبرا لیمیا هرچند .شود یم دار مسئله روابط به منجر که هستند
 .باشد ها تفاه  سوء کاهش درجهت مناسب روش کی تواند یم هیاول مراحل در پیاسکا ای تلفن از استفاده یحت

 بایاد  پاس  ،اسات  یمتکا  خاود  ناده ینما یمحلا  ارتباطات و دانش به بازار، و وکار کسب در يروزیپ يبرا صادرکننده
 باا  کار نحوه یاصول يها مهارت چارچوب در کار و رابطه کی جادیا يبرا .است یواقع رابطه که کند حاصل نانیاطم
 از قبال  .باشاد  داشاته  ملاقات مرتبه نیچند به ازین صادرکننده است ممکن توافقنامه، کی در موجود مفاد و گریکدی
 يبارا  یحقاوق  مشااوره  کی از دیبا سپس .دسبر توافق به فرد هر فیوظا مورد در دیبا قرارداد کی سینو شیپ هیته

 يهاا  دگاهیا د يدارا طرف دو که یهنگام راتییتغ جادیا و نامه توافق سینو شیپ .ردیبگ کمک صادره توافقنامه کسب
 ماورد  در ابتادا  در کاه  است تر عاقلانه پس باشد، پول و زمان اتلاف تواند یم هستند، یاصل مسائل مورد در یمتفاوت
 .شود آغاز یقانون مراحل سپس توافق حاصل شود، بزرگ مسائل
 توافقناماه  کیا  به ورود از قبل و کرده صحبت خود یاحتمال عامل با آن مورد درباید  صادرکننده که يدیکل مسائل
 :از عبارتند د،یابی دست توافق از ییبالا سطح به یحقوق

 ( انواع و تعداد) گستره محصولات -

 مختصار  ییآشنا جلسات مت،یق ستیل ،یچاپ يبروشورها مثال، يبرا :داد خواهد ارائه يزیچ چه صادرکننده -
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 رهیغ و محصولات آموزش د،یجد محصول با

 کناد،  یما  ناه یهز ها آن ونقل حمل و بندي بسته ،یجانبهاي  نهیهز يبرا یکس چه ،یمتیق چه در :نمونه هیته -
 ها آن بازگشت يبرا پرداخت و روند و بود خواهد دسترس در ها نمونه که یزمان مدت

 دادوستد بخش و ییایجغراف حوزه :پوشش هیناح -

 کالاها عرضه نحوه -

 نیآنلا فروش تیریمد نحوه -

 طیشرا و مقدار :ونیسیکم -

 ها گزارش يمحتوا و ماهه سه ای ماهانه :گزارش -

 یاصل مسائل مورد در ارتباطات مناسبت یبررس نحوه :ارتباطات -

 .دیکن  یخودتنظ يتجار نام از استفاده يبرا را ییها کنترل دیتوان یم شما :برند تیریمد -

 يمعنو تیمالک و يتجار علائ  تیمالک -

 سراسار  در کساان ی مقاررات  وجود عدم هستند مواجه آن با قرارداد هیته هنگام صادرکنندگان که یمشکلات از یکی
 کنند مراجعه خود يها نامه توافق در مندرج نیقوان به اول درجه در دیبا نیطرف که است یمعن نیا به نیا .است جهان
 .شود یم یاتیح يها نامه توافق نیچن از قیدق سینو شیپ هیته خود، نوبه به که
 قارارداد  نموناه  .شاد  خواهناد  مواجاه  المللای  باین   یا توز حاق  قارارداد  کیا  سینو شیپ هیته با صادرکنندگان اکثر
 یعماوم  وهیشا  يحااو  کاه  دهاد  یم ارائه را کسانی يقرارداد چارچوب کی ،1المللی بین یبازرگان اتاق یکنندگ  یتوز

 .است المللی بین تجارت
https://ICCWBO.org/resources-for-business/model-contracts-clauses/distributorship/ 

 

 باه  نجاا یا در .کنناد  یم کار کشور از خارج در یکنندگان  یتوز با المللی بین تجارت در مشغول يها شرکت تمام باًیتقر
 : یکن یم اشاره کننده  یتوز با برخورد در مه  نکته نیچند

 .کنند انتخاب را وي کنندگان  یتوز دهد اجازه ، نبایدکند انتخاب را کنندگان  یتوزصادرکننده باید خود  -

 محصولات فروش تنها  نه و هستند بازارها گسترش به قادر که باشد یکنندگان  یتوز بدنبالصادرکننده باید  -

 ناان یاطم صادرکننده بایاد  .باشد متفاوت است ممکن کننده  یتوز هر  یتوز يها شبکه و ها تیفیک ها، مهارت -
 .کند صحبت شفاف طور  به خود انتظارات مورد در که کند حاصل

 .داد خواهد انجام را کار کی ،ییابتدا گفتگو بدون کننده،  یتوز کی که دینکن تصور هرگز -

 .دیکن کنترل کینزد از را کننده  یتوز و دیکن  یتنظ واضح طور به نامه توافق در را عملکرد يارهایمع -

 .دیبشناس یخوب  به را کننده  یتوز نامه، توافق کی يامضا از قبل -
  

 های ترفیعی فعالیت  -2-2-2-4
توانناد   شود، صادرکنندگان می هاي به صورت آنلاین انجام می در دنیاي کسب و کار امروزي که بخش اعظ  فعالیت

اینترنت براي پیدا کردن خریداران خارجی در فرآیند با استفاده از اینترنت، به معرفی و تبلیغ کالاي خود پرداخته و از 
هاي خریاداران، فروشاندگان و تولیدکننادگان را باه صاورت       توانند دایرکتوري همچنین می .صادرات استفاده نمایند

یی که به معرفی خریداران و فروشندگان جهاانی  ها سایتد با ثبت نام در برخی توان میصادرکننده  .آنلاین تهیه کنند
اساتفاده از تجاارت    .دطریق شبکه اینترنت در ارتباط باشا پردازند، با انبوهی از خریداران و فروشندگان جهانی از  می

                                                           
1 - CC Model Distributorship Contract 
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 .اي برخوردار اسات  الکترونیکی براي معرفی کالا و خدمات و توسعه بازارهاي صادراتی در حال حاضر از اهمیت ویژه
 .ها در صادرات آنلاین کالاست ترین استراتژي ندازي وب سایت و ثبت اطلاعات یکی از اصلیراه ا

مناسب، ارزیابی امکانات آنهاا و   کنندگان تامیندر حال حاضر کمتر کسی است که از جستجوي اینترنتی براي یافتن 
هاي  یکی از محل ها سایتاین  .است ي مرج  بسیار با اهمیتها سایتثبت اطلاعات در  .مذاکره با آنها استفاده نکند

 .بوده و به راحتی در دسترس همه هستند کنندگان تامیناصلی جستجوي براي یافتن 
رد زیر را در د و اطلاعاتی همچون مواتواند به خوبی خود را معرفی نمای می B2B ي مرج ها سایتدر وب صادرکننده 

 :دثبت کن ها سایتاین 
 خدماتاطلاعات و مشخصات کالا و  .1
 تصاویر از کالاي صادراتی و نمونه کارها .2
  ها تخصصی و رقابیت شرکت و کالا و خدمات صادراتی ویژگی .3
 … اطلاعات تماس همچون آدرس وب سایت و تلفن تماس و ایمیل و .4
 بندي کالا صادراتی و حداقل و حداکثر میزان سفارش اطلاعات مرتبط با چگونگی ارسال و بسته .5

 B2B هااي  ي معتبر در این حوزه را با کلید واژهها سایتد با استفاده از جستجو در اینترنت لیست توان میصادرکننده 

Website ،B2B Directory ،Exporter Directory ددسترسای پیادا کناا   هاا  ساایت  وب ایان  لیسات  باه  ...و. 
 .بازدیدکننده مناسبی داشته باشدد که آنها اعتبار و توجه داشته باشبایستی  ها سایتدر استفاده از این وب صادرکننده 

 .کردبررسی  Alexa.comاز رتبه سایت را در سایت  توان بازدیدکنندگان میبراي بررسی میزان 
 ويباراي مثاال اگار     .دکاالاي خاود را جساتجو نمایا    بایساتی  همچنین در اینترنت به عنوان خریدار، صاادرکننده  

حال در نتایج جستجو اطلاعاات را مشااهده    Saffron Exporter داینترنت جستجو کندر  استکننده زعفران صادر
محل مناسبی باراي   توان مناسبی دارد می رتبهسایت نیز چون در جستجو  آن اگر با سایت مرج  برخورد داشت .کند

مرج  تخصصی و یا  ويد که آیا براي گروه کالا و خدمات همچنین در گوکل جستجو نمای .باشد ويثبت اطلاعات 
اگر چنین سایتی وجود داشت و رتبه و بازدید کننده خوبی داشات ایان    .ه اطلاعات جهانی تخصصی وجود داردپایگا
 .تواند براي ثبت اطلاعات به کار بیایند ها نیز می محل

در ایان   با ثبات اطلاعاات خاود   صادرکنندگان  .مطرح آورده شده است B2B يها سایتدر بخش زیر لیستی از وب 
د و در معرض دید مخاطبین تخصصی خود نت صادراتی خود را بازاریابی نماید به راحتی کالا و خدمانتوان می ها سایت
به معنی تضمین آنها از سوي وب ساایت یاا هار نهااد دولتای و       ها سایتلازم به ذکر است معرفی این  .بگیرندقرار 

 .است صادرکنندهمعاملات بر عهده قانونی نیست و مسئولیت دقت در نحوه عقد قراردادها و مبادرت به شرکت در 
 :باشند براي صادرات، به شرح زیر می ها سایتبرخی از 

http://www.alibaba.com  

http://www.ecplaza.net  

http://www.kompass.com  

http://www.tradezone.com  

http://www.hktdc.com  

http://www.ec21.com  

http://www.ameinfo.com 

http://www.exportbureau.com  

http://www.globalsources.com  

http://www.worldbid.com  

http://www.tradeKey.com  

http://www.etradeasia.com  

http://www.b2bfreezone.com  

http://www.importers.com  

http://www.toocle.com  

http://www.tpage.com  

http://www.ttnet.net  

http://www.go4worldbusiness.com  

http://www.zawya.com  

http://www.alilinks.com 
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 ي مرج  و مناب  اطلاعاتی در صادرات آنلاینها سایتاستفاده از 
همچنین سایت سازمان توسعه تجارت ایران، در بخش مناب  اطلاعات تجاري و همچنین دفاتر بازرگانی کشاورهاي  

و آفریقا و دفتر آسایا و اقیانوسایه منااب  مناسابی از اطلاعاات باراي مخاطباان در        اروپا و آمریکا، کشورهاي عربی 
 .باشند هاي یاد شده می حوزه

ن توسعه تجارت ایاران  سایت سازما د به وبنتوان المللی می براي در اختیار داشتن لیست مناقصات بین صادرکنندگان
  .ي زیر خریداري شده استاه سایتکه در آن لیستی از این مناقصات از  یندمراجعه نما

http://www.Middleeasttenders.com 

http://www.Tendersinfo.com 
 

هاا و یاا    هااي بازرگاانی اساتان    قسمت مشاوره سایت اتاق بازرگانی، صنای ، معادن و کشاورزي ایران، تهران و اتاق
از طریاق   .باشد مورد صادرات آنلاین میهاي مشترک ایران با سایر کشورها حاوي مطالب و مقالات مفیدي در  اتاق

 :ردتوان به این قسمت دسترسی پیدا ک هاي اینترنتی زیر می آدرس

 ها هاي بازرگانی استان وب سایت اتاق -

 وب سایت اتاق بازرگانی مشترک ایران با سایر کشورها -
 المللی هاي بین ي نمایشگاهها سایتها و یا استفاده از  حضور در نمایشگاه

 .باشد المللی می هاي بین بهترین مناب  بازاریابی جهت برقراري ارتباط با شرکاي خارجی، شرکت در نمایشگاهیکی از  
ي زیار باه لیسات    هاا  سایتبا مراجعه به وب  ندتوان المللی می هاي بین جهت اطلاع از تقوی  نمایشگاهصادرکنندگان 

 :ندست یابهاي دلخواه د نمایشگاه
http://www.auma.de 

http://www.tsnn.com 

http://www.expodatabase.com 

http://www.eventseye.com 
 

 استراتژی صادرات  -2-2-2-5

هااي هادف    هااي ورود باه باازار     اساتراتژي هاي مختلف صادرات و یا به عبارت دیگار   در اینجا به تشریح استراتژي
سازي و سایر عوامل )نیاز باه کنتارل،   با عنایت به مزیت مالکیت، مزیت موقعیت، مزیت درونی .پردازی  صادراتی می

هاي هادف   دسته استراتژي مختلف براي ورود به بازار 6توان نیاز به مهیا بودن مناب  و استراتژي جهانی شرکت( می
، اعطااي  ت غیرمستقی ، اعطاي حق امتیازصادرات مستقی ، صادرا :ها عبارتند از این استراتژي .خارجی پیشنهاد کرد
 گذاري مستقی  خارجی. هاي تخصصی ورود و سرمایه ، روشحق امتیاز انحصاري

ترین و نخستین گزینه مطرح شده براي بازرگانان صادرات را شاید بتوان ساده :استراتژی صادرات مستقیم -1

هاي کنشگرانه و یا واکنشگرانه  هاي هدف با انگیزش براي صادرات به کشور ها شرکت .شدن دانست المللی جهت بین
زیارا   .کشاانند کنناد یاا مای   هاي هادف جاذب مای    هاي کنشگرانه شرکت را به سوي بازار انگیزش .شوند مواجه می
به طور مثال پس از تحری  محصولات کشاورزي اروپایی توسط دولات   .ها وجود دارد هاي جذایی در آن بازار فرصت

مساعد و فرصت مناسبی براي بازرگانان ایرانی جهت صادرات هرچه بیشتر محصولات کشااورزي باه    روسیه، زمینه
المللای   هاي بین را مجبور به مراجعه به بازار ها شرکتگرایانه هاي واکنش در مقابل انگیزش .این کشور فراه  گردید

ها  هاي داخلی آن د یا مازاد تولید دارند یا بازارکننها زیر ظرفیت فعالیت می کند چرا که به طور مثال خط تولید آنمی
  .رو به افول است

دهد که کل فروش کالا یا خدمات به مشتریان )اع  از مشاتري نهاایی یاا توزیا       صادرات مستقی  هنگامی رخ می
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 ها شرکتدهد حدود یک سوم صادرات  مطالعات نشان می .کنندگان کلی و جزئی( در خارج از کشور میزبان رخ دهد
در اثر برنامه  معمولاًشود با این حال صادرات مستقی   به صورت ناخواسته یعنی در اثر یک سفارش وصولی انجام می

محصاول   هاا  شارکت در چنین ابتکاراتی  .دهد هاي صادراتی جدید رخ می و اراده مستقی  شرکت براي گشایش بازار
  .کنندبی صادراتی را به طور دقیق مشخ  میهاي بازاریا ها و مسیر صادراتی خود، بازار هدف و ابزار

 هاي مختلف صادرات )ورود به بازارهاي هدف( استراتژي :43نمودار 

 
هاایی در داخال   در این نوع از صادرات شرکت محصولش را باه واساطه   :استراتژی صادرات غیرمستقیم  -2

هاا باه جااي او اصاول کاالا یاا صاورت         آن کند وها محول می کشور مادر فروخته و یا اختیار محصول را به واسطه
هایی باراي رهباري   هاي ه  واسطه به طور رسمی و کاملاً حرف .کنندپردازش شده از آن را به بازار هدف صادر می

  :ها عبارتند از هاي لازم به ذکر آن صادرات غیرمستقی  وجود دارند که نمونه

یی که یا چند قل  صادرات غیرمستقی  را در یاک باازار   ها سازمانافراد یا  :1هانمایندگان صادراتی یا ایجنت -
بازاریابی، فروش، حمال و نقال، انجاام     :ها شامل فعالیت آن .شوند می کنند، اجنت نامیدههدف نمایندگی می

شود و در مقابال حاق الزحماه اغلاب باه صاورت        تشریفات گمرکی و فراه  آوري سایر اسناد مورد نیاز می
ها در توساعه صاادرات هماه     این نوع از واسطه .گرددش فروش )کمیسیون فروش(  تعیین میدرصدي از ارز

منتهای بایاد در    .ها ساده و به نسبت ک  هزینه است زیرا ارتباط گرفتن با آن .ها مرسوم و رایج هستند کشور
تجااري شارکت   کفایتی به وجاه و رواباط   ها دقت کافی انجام داد، چرا که در صورت ضعف و بی انتخاب آن

   .(1396صدمه خواهند زد )آقازاده،

به طور کلی صادرات یک یا چند کالا را به نمایندگی از یاک   ها شرکتاین  :2ی مدیریت صادراتها شرکت -
یک شرکت مدیریت صادرات به صورت قراردادي به عنوان یاک   .کنندصادرکننده غیرمستقی   نمایندگی می

ایجنت )کمیسیونی از فروش( یا توزی  کننده )تحت مالکیت گرفتن کاالاي تجااري و کساب ساود از بابات      
از جزئیاات گمرکای، حقاوقی و لجساتیکی      معمولاً ها شرکتکارکنان این  .کندفروش مجدد آن( فعالیت می
نیاز یاا کا  نیااز    و کارفرماهایشان را از تأمین این تخص  در داخل شرکت بیمربوط به صادرات آگاه بوده 

البته براي صادرات ممکن است در طولانی مدت توانمندي صاادراتی   ها شرکتاتکاي صرف به این  .کنندمی
 .شرکت را محدود کند، زیرا شرکت به سراغ ایجاد یک واحد تخصصی داخلی براي صاادرات نخواهاد رفات   

تواناد باه   برد  میان دو طرف، شرکت مادیریت صاادرات مای    -صورت تعریف یک ارتباط پویا و برد البته در

                                                           
1 Agents 

2 Export Management Companies (EMC) 

 صادرات غیرمستقیم  -2 صادرات مستقیم -1

 نمایندگان صادراتی•

 هاي مدیریت صادرات  شرکت•

 هاي بازرگانی صادراتی  شرکت•

 تجارت متقابل•

 ورود تخصصی -5 فرانچایزینگ -4 اعطای حق امتیاز -3

 پیمانکاري •

 قرارداد مدیریت •

 پروژه کلید تحویل •

   سرمایه گذاری مستقیم  -6

 استراتژي گرینفیلد •

 استراتژي تملک •

 اتحاد استراتژیک•

 جوینت ونچر •
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در ایران با وجاود تأکیادات ساازمان     .المللی مجازي براي شرکت فعالیت کند صورت یک واحد بازاریابی بین
  .(1396اده،اي و بلوغ یافته تشکیل نشده است )آقاز توسعه تجارت تاکنون شرکت مدیریت صادرات حرفه

یی هستند که به صادرات غیرمستقی  خدمات صادراتی ارائه داده و ها شرکت :1ی بازرگانی صادراتیها شرکت -
در حاالی کاه    .دهند را نیز تسهیل کرده یا انجام می ها شرکتهاي مربوط به صادرات مستقی   در کنار آن کار

سی به مشتریان در رابطه با -تی-شود، ئی ي مدیریت صادرات به حوزه صادرات محدود میها شرکتخدمات 
هاي توزی ، انبارداري، تأمین مالی و حتی تولید محصولات خادمات   صادرات، واردات و تجارت متقابل، کانال

هایی نظیر کمپانی هند شارقی  سی را با بنگاه-تی-ها پیش مفهوم ئی هاي اروپایی سال کشور .دهند ارائه می
هااي کوچاک و    گویناد کاه از بنگااه    ها سوگوسوشا می را اصلاح و به آن ها سازمانن ها ای ژاپنی .ابداع کردند
در کاره باه ایان     .شاود  ي بزرگی نظیر میتسوبیشی، میتساوئی وایتوچاو را شاامل مای    ها شرکتخانوادگی تا 

   .(1396شود )آقازاده،  یی نظیر سامسونگ و هیونداي میها شرکتگویند که شامل ابرچائبول می ها شرکت

هنگاامی کاه طارفین     .یک قس  خاص و مرسوم از صادرات و واردات تجارت متقابل است :2تجارت متقابل -
هااي ماالی و باانکی     هاي پولی را به علت سیست  امکان پرداخت ها شرکتها،  افراد یا  تجاري اع  از دولت

ی ارزناده در اختیاار داشاته باشاند،     نداشته باشند، یا فاقد نقدینگی لازم براي این کار باشند؛ اما کالا یا خدمت
تجارت متقابل یعنی فروش کالا و خدمات بخشی یا تمام ثمان   .ها وجود دارد امکان تجارت متقابل میان آن

المللای ها     تجارت متقابل همچنین یک روش پرداخت باین  .معامله با کالا یا خدمات دیگري پرداخت شود
 .شود محسوب می

در این نوع فعالیت یک شرکت امتیاز دهنده حق اساتفاده از دارایای معناوي     :زاستراتژی اعطای حق امتیا -3

این دارایی  .کندخود را براي زمان مشخ  به شرکت دیگري که امتیازگیرنده است، در ازاي مبلغی معین واگذار می
ي ها شرکت)کپی رایت( نشان تجاري یا برند باشد،  ، حق انتشار3تواند یک فناوري، روش انجام کار، پتنتمعنوي می

-به صورت درصدي از فروش شرکت امتیازگیرنده دریافت می 4امتیاز دهنده اغلب مبلغی را نیز تحت عنوان رویالتی

درصدي از  معمولاًي واگذار کننده حق امتیاز یک مبلغ ثابت و یک مبلغ متغیر را که ها شرکتبه عبارت دیگر  .دارند
  .کنندست از امتیازگیرنده دریافت میفروش ا

-فرانچایزینگ عملی است که طی آن یک شرکت، براي شرکت دیگري دارایای  :استراتژی فرانچایزینگ -4

 .کند تا تحت نظارت اقدام باه تولیاد یاا ارائاه خادمت کناد      هاي معنوي خود را نظیر فناوري، نام و نشان فراه  می 
در این تفاه  یک سازمان یا  .المللی است هاي بین روش مرسوم براي ورود به بازارفرانچایزینگ نیز یک استراتژي یا 

کند که تحت نام یاک فارد حقیقای یاا     کارآفرین مستقل موسوم به فرانچایز کننده یا فراتچایز گیرنده اجازه پیدا می
یاان فرانچاایز دهناده ناام و     در این جر .حقوقی دیگر موسوم به فرانچایزدهنده کار کند و در عوض مبلغی را بپردازد

کنترل کیفیت  ...هاي کاري و اجرایی، فناوري، و خدمات مستمري نظیر آموزش، تبلیغات و نشان تجاري خود، سیست 
  .دهد را در اختیار فرانچایزگیرنده قرار می

فرانچایزیناگ باه شاارکت    .فرانچایزیناگ از لحااظ متعاددي باا اعطاااي حاق امتیااز )لایسانینگ( متفاااوت اسات        
لذا اولاً این روش به فرانچایزگیرناده   .دهد فرانچایزدهنده اختیارات بیشتري در کنترل و نظارت بر فرانچایزگیرنده می

هاي مدیریتی، آموزش، و انجام  هاي مشخصی را براي کنترل کیفیت محصول، اجراي سیست  ها و چارچوب پروتوکل
                                                           
1 Export Trading Companies(ETC) 

2 Countertrade 

3 Patent 
4 Royalty 
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داري، دوم اینکه فرانچایزینگ اغلاب در صانعت خادمات نظیار تفریحاات، رساتوران       .عملیات بازاریابی تحمیل کند
گري، و خدمات کسب و کار رواج بیشتري دارد؛ سوم اینکه فرانچایزینگ نیازمناد پاایش و همراهای مساتمر     معامله

  .برداري از آن است فرانچایزدهنده، هنگام اجراي طرح و در حین بهره

هاي ورود را به طور تخصصی به کارگیرند  ممکن است انواعی از روش ها شرکت :استراتژی ورود تخصصی -5

هااي   ها شامل پیمانکاري، قرارداد مدیریت و پاروژه  این روش .هاي بلندمدت نیازي ندارند گذاريکه لزوماً به سرمایه
  .شود کلید تحویل می

مختلف اع  از بزرگ و کوچاک اختیاار    يها شرکتپیمانکاري به عنوان یک روش ورود بوسیله  :1پیمانكاری -
 .دهد براي تولید فیزیکی محصول را کاهش می ها شرکتاین کار سرمایه و نیروي انسانی مورد نیاز  .شود می

کنندگان کنند و در مقابل با تعداد زیادي از تولیدیی مثل نایک عمده مناب  خود را صرف بازاریابی میها شرکت
  .ها محول کرده است ه و تولید خود را تحت استاندارد مشخ  به آندر آسیاي شرقی قرارداد بست

شاود شارکت دیگار را از     قرارداد مدیریت توافقی است که طی آن یک شرکت متعهد می :2قرارداد مدیریت -
تجربه، تخص  و خدمات فنی و مدیریتی خود براي یک دوره مشخ  برخاوردار کناد و در مقابال مازدي     

هااي   ممکن است یک نرخ ثابت، درصدي از فروش و یا هاردو باشاد و البتاه پااداش    این مزد  .دریافت دارد
دهاد بادون    چنین قراردادهایی باه صااحبان تخصا  و تجرباه اجاازه مای       .موردي ه  به آن افزوده گردد

هاا نیاز از    در ماواردي متعادد دولات    .هاي مازاد دست یابناد  پذیري قابل توجه درآمد گذاري و ریسک سرمایه
 .اناد  دعوت کرده ...ي صاحب دانش و تخص  براي مدیریت خدمات عمومی، صنعتی، کشاورزي وها شرکت

تحات مادیریت    ها شرکتبراي مثال دولت قزاقستان مدیریت شبکه انتقال برق خود را به یک کنسرسیوم از 
  .سال واگذار کرده است 25براي  3بی-بی-شرکت بزرگ اي

قراردادي است که در طی آن شارکتی تماامی اماورات طراحای، سااخت،      این استراتژي  :پروژه کلید تحویل -
در این  .دهد تجهیز  و سیست  را تا مرحله آمادگی کامل براي کار و تولید براي یک کارفرماي دیگر انجام می

هاي مهندسی و تکنیکی را نیاز در اختیاار    آلات و تجهیزات، مهارتالمللی علاوه بر ماشین حالت شرکت بین
المللی نه  این شرکت بین .دهد پرسنل محلی را نیز براي اداره مجموعه آموزش می معمولاًار قرار داده و خرید
برد، بلکه در آینده نیز از بابت تأمین مواد و تجهیزات براي کارفرما سود خواهاد  ها از فروش فوري بهره میتن
اي، فرودگااه، و  سااخت نیروگااه هساته   هااي بازرگ، پیچیاده و چندلایاه مانناد       این شیوه براي پاروژه  .برد

یک قس   .هایی اغلب بسیار بزرگ هستندبنابراین پیمانکاران چنین پروژه .رودهاي نفت به کار می پالایشگاه
به  .نام دارد 4تی-او-واگذاري یا بی-برداري بهره -هاي کلید تحویل در اصطلاح به ساخت مرسوم براي پروژه

هااي سااخت مساتهلک     کند تا هزینهسازد، مدتی از آن بهره برداري میاي می این معنا که شرکتی مجموعه
اي از یک قرارداد ساخت  مثال هایپراستار نمونه .نمایدشود و سپس آن را به کشور یا شرکت میزبان واگذار می

در این قرارداد،  .کارفور بود-تهران و شرکت ماف 5ساله میان شهرداري منطقه  25برداري و واگذاري بهره -
گذار قرار گرفته تا زمانی مشخ  ضمن احادا   در اختیار سرمایه 5)عرصه( از سوي شهرداري منطقه  زمین

ها  برداري کند و در پایان دوره تمامی ساختمانپروژه مورد نظر، از اماکن احداثی خود در یک دوره زمانی بهره
در حاوزه   .اصلی که همان شاهرداري اسات، عاودت نمایاد     و امتیازات حاصل از آن را به مالک یا کارفرماي

                                                           
1 Contract Manufacturing 

2 Management Contract 

3 ABB Group 

4 Built, Operate, Transfer(BOT) 
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اي یک شرکت اسپانیایی مجري اجرا، احدا  و بهره بارداري   صنعت گلخانه و گیاهان گلخانه کشاورزي و در
  .هاي روز دنیا در امارات متحده عربی است اي عظی  و مجهز به تکنولوژي هاي گلخانه از طرح

منادي از مزایااي مالکیات،    براي به منظور بهاره  ها شرکتبسیاري از  :قیمگذاری مست استراتژی سرمایه  -6

گذاري نموده و درگیري بیشتري با آن پیدا کند دهند تا در بازار هدف سرمایه اعمال کنترل بر زیرمجموعه ترجیح می
جی بیاان  گاذاري مساتقی  خاار   این کار در مجموع تحت عنوان سارمایه  .و به سبب آن سود بیشتري نیز کسب کند

کساب   .2گاذاري مساتقی  گرینفیلاد؛    سارمایه  .1 :شود و براي این منظور اغلب چهار روش پیشنهاد شده اسات  می
 .اتحاد استراتژیک .4؛ (جوینت ونچر)مشارکت انتفاعی  .3مالکیت؛ 

عبارتست از ایجاد یک کساب و کاار جدیاد از ابتادا      1گذاري گرینفیلداستراتژي سرمایه :استراتژی گرینفیلد -
گردد  که ساخت و ساز به تازگی در آن شروع می)وجه تسمیه آن به مفهوم سرزمین بکر و سبز یا گرینفیلد بر

در این حالت شرکت خرید زمین، احدا  و خرید نصب تجهیزات، اساتخدام و انتقاال کارکناان و     .است(شده
ي بازرگ  هاا  شارکت هااي   گاذاري سارمایه  .دهاد  یات تولیدي جدید را انجام مای مدیران جدید و شروع عمل

خودروسازي از جمله فولکس واگن، تویوتا، هیونداي، جنرال موتورز، مرسدس بنز و بای ام دابلیاو در منااطق    
  .گذاري استفاده کردند جنوب و جنوب شرقی کشور برزیل از این نوع استراتژي سرمایه

عبارتست از تحت تملاک گارفتن یاک     2گذاري تحت عنوان تملکاستراتژي دوم سرمایه :استراتژی تملک -
اي دارد، با خرید یک  این کار البته خیلی راحت نیست ولی منطق خیلی ساده .شرکت موجود در کشور میزبان

و برند ها، کارکنان، فناوري، نام هاي تولیدي و زیرمجموعه گذار به سرعت کنترل واحدشرکت موجود سرمایه
استراتژي تملاک   .گیردهاي توزی  و بازار در اختیار شرکت مورد نظر را به دست می ها و شبکه تجاري، کانال

تملک همچنین راهی براي جاذب و   .تواند خیلی راحت راهی براي دستیابی به یک بازار هدف جدید باشدمی
  .گویندمی 3پیش دستی بر رقبا آوردن رقبا به تی  خودي و کسب انحصار در بازار است که به آن

المللای باه ویاژه     ي باین ها شرکتهاي مذکور ماهیت مشارکتی کمتري داشتند اما  روش :اتحاد استراتژیک -
ي هاا  شارکت  .زنناد المللی با یکدیگر مای  هاي بین وقتی که ه  ارز و ه  قامت ه  باشند دست به همکاري

هااي بازاریاابی و پخاش محصاول      قیق و توساعه، کاناال  هاي تح بزرگ که داراي سه  بازار، فناوري، بخش
امکانات تولید خود را با ها  تساهی     .هستند، ممکن است محصولاتشان را تحت امتیاز همدیگر معتبر سازند

هاي تحقیق و توسعه مشترک انجام دهند، محصولات خود را به صورت مشترک بازاریابی نموده  نمایند، پروژه
توان به اتحااد اساتراتژیک جهاانی    به عنوان مثال می .اي توزی  همدیگر پخش نماینده و یا از طریق شبکه

شکل گرفته میان شرکت شِل انگلستان و شرکت ملی نفت فلات قاره چین اشاره کرد که موافقتناماه آن در  
این اتحاد جهانی براي همکاري در  .در لندن با حضور نخست وزیران دو طرف به امضا رسید 2014ماه جون 

نوع خاصی از اتحااد    .باشدهاي بالادستی، میان دستی و پایین دستی می توسعه میادین و مشارکت در پروژه
 .استراتژیک جوینت ونچر نام دارد که در ادامه به توضیح آن خواهی  پرداخت

شرکتی با هدف مشاخ  کاه باه طاور      یا مشارکت انتفاعی عبارتست از ایجاد 4جوینت ونچر :جوینت ونچر -
شرکت ایجاد شده تحت جوینت ونچر هویت حقوقی  .مشارکتی متعلق به دو یا چند شرکت مستقل دیگر باشد

  .(1396ي مؤسس دارد )آقازاده، ها شرکتمتفاوتی با 

                                                           
1 The greenfield Strategy 

2 Acquisition 
3 Competitor Preemption 

4 Joint Venture 
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 صادرات عملیاتی سازیفرآیند   -3

عملیاتی کردن صادرات هستی ؛ از این رو فرآیندهاي مختلفی کاه باه    فرآیند و چگونگیدر این بخش درپی تشریح 
به منظور بیاان   .ای  را شناسایی کرده کندطی هر صادرکننده بایستی جهت صادرات کالا یا خدمات خود طور معمول 

گان در کنناد  در دیدگاه نخست باه مشاارکت    -1 :ای  رویکرد مختلف به موضوع نگاه کرده 3فرآیندهاي صادراتی، از 
هاا باه بررسای فرآینادهاي      در دیدگاه دیگر برحسب نوع فعالیت  -2پردازی ؛  هاي مختلف فرآیند صادرات می بخش

در نهایت براساس نوع اسناد مورد استفاده جهت طی نمودن تشریفات صادرات کالاها مورد  -3پردازی ؛  صادارت می
 .شود نیاز است، فرآیندهاي صادرات تشریح می

 

 کنندگان  رآیند صادرات برحسب مشارکتف   -3-1

که در واق  شامل انجام  پردازی  میبه منظور تشریح فرآیند صادرات، در اینجا نخست به تشریح مراحل صادرات کالا 
  .است تشریفات قانونی و اظهار و ترخی  کالا از گمرک ایران

 کنندگان اصلی در فرآیند صادرات فرآیند و مشارکت :44نمودار 

 
 

پس از بازاریابی صادرکننده باید مجوز صدور کاالا را از   :ي ذیربطها سازمانها و  کسب مجوز صدور از ارگان (1
هایی مانند وزارت صنعت، معدن و تجارت، کشاورزي، بهداشت، سازمان ملی اساتاندارد و یاا نهادهااي     ارگان

 .دیگر کسب نماید

شود و اظهارنامه خروجی یا صادراتی تنظی  و به  در این مرحله کالا به گمرک حمل می :اظهار کالا به گمرک (2
 .گردد ها جواز خروجی )پروانه صادراتی( اخذ می پس از ارزیابی کالا و پلمپ کردن بسته .گردد گمرک ارائه می

ی قرارداد حمل امضااء  الملل ي معتبر حمل و نقل بینها شرکتصادرکننده با یکی از  :عقد قرارداد حمل و بیمه (3
 .کند کند و همچنین کالا را تا رسیدن به مقصد بیمه می می

مورد درخواست خریدار است توسط مؤسساتی که ماوارد   معمولاًاین گواهی که  :دریافت گواهی بازرسی کالا (4
 .شود توافق طرفین قرار گرفته است صادر می

حله باید فاکتور فروش کالاي خود را صادر و به تأییاد  صادرکننده در این مر :صدور فاکتور و اخذ گواهی مبدا (5



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
198 

 
 

اتاق بازرگانی محل برساند و اتاق بازرگانی در ازاي ارائه تصویر پروانه گمرکی، تصویر بارنامه حمل و تصاویر  
  .فاکتور فروش گواهی مبدأ کالا را صادر خواهد نمود

دهد و شرکت مزباور براسااس آن    ویل میصادرکننده جواز خروجی را به شرکت حمل و نقل تح :ارسال کالا (6
تعرفاه )حقاوق ورودي( تعرفاه یاا      .کناد  بارنامه حمل صادر و کالا را از گمرک بارگیري و به مقصد حمل می

ها به دلایل حمایتی یا مالی و یا ترکیبی از آنهاا از   حقوق ورودي عبارت است از مالیات و عوارضی که دولت
 .نیز مرسوم است ین دریافتی به حقوق گمرکیا  اصطلاحاً .کنند کالاها اخذ می

در  .پاردازی   کنندگان مختلف در طی مراحل مختلف صادارت مای  سپس به ترسی  فرآیند صادرات برحسب مشارکت
پردازناد؛   کننده و خریدار کاالاي صاادراتی، باازیگران دیگاري باه ایفااي نقاش مای         فرآیند صادرات علاوه بر صادر

 .گر، گمرک، فورواردر، کریر و اتاق بازرگانی هستند صادرکننده، خریدار، بیمه :کنندگان شامل ترین این مشارکت اصلی
هایی که در حوزه هر یاک از آنهاا    در فرآیند صادرات و فعالیتکنندگان  جایگاه هر یک از مشارکت پیشیندر نمودار 

 .بایستی انجام شود، ترسی  شده است

 
 ابندی فرآینده دستهفرآیند صادرات برحسب    -3-2

هااي مرباوط باه     فعالیت :بندي کرد دسته کلی، دسته 3توان فرآیندهاي اصلی صادرات را در  در یک دیدگاه کلی می
لازم باه ذکار اسات در ایان      .هاي مربوط باه پرداخات   هاي مربوط به حمل و نقل و فعالیت خرید یا فروش، فعالیت

 .نیاز یا مکمل دیده نشده است بندي فرآیندهاي پیش دسته

 بندي فرآیندهاي اصلی صادرات دسته :45نمودار 

 
 

بندي فرآیندهاي مختلف صادرات پرداخته  فرآیند صادرات برحسب دستهدر رویکرد دوم نسبت به صادرات، به تشریح 
 نظار  در .است شده ترسی  ریز شکل در انجام، یتوال نظر از و فرآیندهاي مختلف صادراتی ها تیفعال ارتباط .شود می

 باا  نفعاان یذ ارتباطاات  هیکل و شود ینم مطرح جدا یتیفعال بصورت ،یمال يها حساب  تیریمد بخش که دیباش داشته
  .شود یم گرفته نظر در  تیفعال  نیا در شده مشخ  يها تیفعال از کی هر داخل در بانک

  

 فرآیندهاي اصلی صادرات

 پرداخت

 مدیریت حساب ها

 حمل و نقل

 تشریفات حمل

 بارگیري و ارسال صدور بارنامه

 تشریفات گمرکی

 ترخی  گمرکی تشریفات انبار

 فروش

 آماده سازي اسناد

 بیمه نامه کالا گواهی مبداء
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 فرآیند صادرات اصلیمراحل  :46نمودار 

 
 
 سازی اسناد مورد نیاز  آماده  -3-2-1

 .شود پرداخته می سازي اسناد مورد نیاز براي اظهار و ارسال کالا آمادهمربوط به هاي  در این بخش به تشریح فعالیت
 :زها عبارتند ا این فعالیت

 تهیه بیمه باربری صادراتی  -3-2-1-1

 (نامه کالا )قسمت اول فرآیند تهیه بیمهدیاگرام  :47نمودار 

 
 

 م(نامه کالا )قسمت دو فرآیند تهیه بیمهدیاگرام  :46نمودار 

 
 

 

 

 

 نامه باربري صادراتی کالا بیمه فرآیند تهیهجزئیات  :41جدول 
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 کالا یصادرات یباربر نامه بیمه هیتهفرآیند     تیفعال نام

 یصادرات يباربر نامه مهیب صدور یاجرائ گمرکات در استفاده مورد – یگمرک اظهار يبرا ازین مورد اسناد کردن آماده تیفعال  اهداف

 تیفعال شرح

 مهیب شنهادیپ فرم و کند مراجعه( خود انتخاب به) مهیب شرکت کی به تواند می فاکتور داشتن دست در با لیتما صورت در کالا صاحب

 خساارات  پوشاش  ساطح  اسااس  بار  گاذار  مهیب .کند( خود دلخواه طیشرا با) کالا یصادرات يباربر مهیب خواست در و کند یم لیتکم را

 خساارات  قباال  در گاذار  ماه یب تعهادات  کاه  يماوارد  در.دهد یم اطلاع کالا صاحب به و محاسبه را مهیب حق کالا، صاحب یدرخواست

 دیا بازد يبارا  گاذار  ماه یب  کالا، اظهار از شیپ و يعدلبند از قبل باشد،  نداشته یبازرس یگواه کالا که یصورت در است، شتریب یاحتمال

 موظاف  گاذار  ماه یب .کند یم مهیب پرونده مهیضم کالا عکس همراه  به را دیبازد از یگزارش و کند می مراجعه کالا محل به کالا از هیاول

 کاالا  صاحب توافقات طبق  مهیب وجه پرداخت طیشرا .شود درج نامه مهیب در تا برساند  مهیب شرکت اطلاع به را بارنامه مشخصات است

 و ردیگ صورت زین نامه مهیب صدور از بعد تواند یم پرداخت نیا .کند یم زیوار را نظر مورد مبلغ کالا صاحب و شود یم نییتع گذار مهیب و

 اریا اخت در یای دارا و اقتصااد  وزارت تمبار  الصااق   و صادور  از پس نامه بیمه .ردیپذ ینم صورت ندیفرآ شرح در مندرج زمان در ضرورتاً

 .کند استفاده آن از یمقتض موارد در تا ردیگ یم قرار صادرکننده

 --- ازین شیپ  یها تیفعال

 یگمرک  یترخ ندیفرآ ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

 یصاادرات  يکاالا  کاردن  مهیب ضرورت .ندینما استفاده فاکتور شیپ سند از فاکتور، يجا به توانند یم مهیب يها شرکت خاص، موارد در

 طباق  .دارد اسات  شاده  داده قارار  آن در قارارداد  در کاالا  کاه  یمعااملات  گروه و فروشنده و داریخر نیب توافقات و طیشرا به یبستگ

 بصاورت  دیا با کاالا  يبااربر  ماه یب شنهاداتیپ .باشند داشته را یصادرات يباربر  مهیب دیبا دیخر طیشرا در  D  و   C  يها گروه نکوترمزیا

 در .دارد وجاود   … و یتلفنا  ،یشافاه  رینظ گرید يها شکل به شنهادیپ ارائه امکان خاص موارد در .شود ارائه صادرکننده يسو از یکتب

 داده قارار  مالاک  شود یم اظهار گمرک در که یارزش ضرورتاً و شود یم استناد فاکتور و فاکتور شیپ رینظ ياسناد به کالا، ارزش مورد

 صاورت  ناد یفرآ شارح  در منادرج  زماان  در ضارورتاً  و ردیا گ صاورت  زیا ن نامه مهیب صدور از بعد تواند یم مهیب حق پرداخت .شود ینم

 يضارور  آن وجاود  تهران یاجرائ گمرکات در یول شود یم محسوب ياریاخت يسند یکل بطور رانیا گمرکات در نامه مهیب .ردیپذ ینم

 باشاد  گمارک  ارائاه   يبارا   یتارخ  يضارور  اساناد  جزء نامه بیمه و باشد نشده مهیب گمرک در کالا اظهار از قبل کالا چنانچه .است

 در کاه  دهاد  ارائاه  مهیب شرکت به را نامه بیمه صدور درخواست کالا  یترخ از قبل و گمرک در کالا اظهار از بعد تواند می صادرکننده

 هماان  از کاالا  یصاادرات  يبااربر  ناماه  ماه یب مهرآباد، گمرک در.باشد می یگمرک اظهارنامه ارزش  مطابق نامه بیمه ارزش صورت نیا

 یصاادرات  مجوز صدور هنگام در و ستین يضرور اظهار ندیفرآ در نامه مهیب غرب، گمرک در یول شود یم مطالبه یاظهارگمرک يابتدا

 يرو را کاالا  ماه، یجر شامول  عادم   و گمرک در عتریسر اظهار يبرا تنها دیبازد بدون کالا صاحب که يموارد در .است ارائه قابل زین

 درخواسات  و کند مراجعه مهیب به کالا خروج از قبل یصادرات پروانه داشتن دست در با تواند می است کرده مهیب خسارات تقبل م ینیم

 زیا ن هاا  آن نرخ که  C  ای  A،  B  شود؛ یم  نییتع گذار مهیب خود انتخاب به بنا خطر، پوشش زانیم نظر از یانتخاب مهیب نوع.دهد هیاصلاح

 ناماه  ماه یب صادور  از بعاد .اسات  نگرفتاه  قارار  یبررس مورد استثنائات کثرت لیدل به خسارت اعلام ندیفرآ حاضر سند در.است متفاوت

 ارائاه  گذار مهیب توسط است ممکن زین یابطال و یبرگشت ،يدیتمد  ،یاضاف ،یاصلاح رینظ یالحاق يها درخواست کالا، یصادرات يباربر

 مادت  خیتاار  يانقضاا  از قبال  تاا .کند یم یط را خود خاص ندیفرآ و شود یم داده پاسخ مهیب يها شرکت یداخل نیقوان طبق که شود

 .شود ارائه نامه مهیب دیتمد درخواست دیبا صورت نیا ریغ در برسد مقصد به کالا و گرفته صورت  یترخ دیبا نامه مهیب اعتبار

 ریدرگ  نفعانیذ

   صادرکننده -

  مهیب مؤسسات -

 بانک -

 انیجر  در اسناد

 ي باربر مهیب شنهادیپ فرم -

  مهیب  حق زیوار دیرس -

  مهیب مورد يکالا از هیاول دیبازد گزارش -

 یصادرات يباربر نامه مهیب -

 
 
 
 
 

 تهیه و ارسال گواهی مبدأ  -3-2-1-2
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 )قسمت اول( تهیه و ارسال گواهی مبدأدیاگرام فرآیند  :48نمودار 

 
 

 )قسمت دوم( تهیه و ارسال گواهی مبدأدیاگرام فرآیند  :49نمودار 

 
 

 تهیه و ارسال گواهی مبدأ فرآیندجزئیات  :42جدول 
 مبدأ یگواه ارسال و هیته فرآیند تیفعال نام

 معامله مورد کالاي اصالت سند تهیه مقصد کشور گمرک در استفاده مورد –آماده کردن اسناد براي ارسال به خریدار  تیفعال  اهداف

 تیفعال شرح

 از  کاالا،  باودن  ایرانای  از  اطمیناان خاود  خریدار در موارد لزوم ارائه گواهی مبدأ به مقامات کشور مقصد براي تارخی  و یاا جهات    
 فارم  و کند می مراجعه تهران بازرگانی اتاق به صادرکننده.دهد می ارائه را ارسالی کالاي براي مبدأ گواهی ارسال درخواست صادرکننده

هماراه تصاویر کاارت    کناد و باه    صادرکننده فرم خام را به زبان انگلیسای تکمیال مای   .کند یافت میدر را مبدأ گواهی درخواست خام
کارشاناس گاواهی مبادأ،     .دهاد  بازرگانی، تصویر بارنامه و اصل پروانه صادارتی )جهت رؤیت( به کارشناس گواهی مبادأ تحویال مای   

 .دهاد  کند و به صاحب کالا اطلاع می را تعیین می کالامربوط به گواهی مبدأ  تعرفه گمرکی کند و بعد از انطباق، مدارک را دریافت می
کارشناس گواهی مبدأ بعد از ثبت شماره و رفارنس گاواهی    .دهد کالا مبلغ تعرفه را واریز کرده و اصل فیش بانکی را ارائه میصاحب 

کارشاناس گاواهی    .کناد  ها، تأییدیه سرپرست واحد گواهی مبدأ را گرفته و گواهی مبدأ را صادر مای  مبدأ مربوطه و مهمور نمودن فرم
صااحب کاالا اصال    .کناد  در بانک اطلاعات، مدارک را به همراه یک نسخه از گواهی مبدأ بایگاانی مای   مبدأ بعد از ثبت اطلاعات را
 .کند گواهی مبدأ را دریافت می

 فرآیند درخواست حمل و صدور بارنامه ازین شیپ  یها تیفعال

 – ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

هاي صنعتی، کشاورزي، بهداري، دانشگاهی، مراکاز تحقیقااتی و پژوهشای و غیاره هار       وزارتخانه، ها کمقامات کشور مقصد نظیر بان
توانند در رابطه با مبداء خاص مورد نظر، ارائه گواهی مبداء را خواستار شوند در این میان طبق معمول و بیش از همه گمارک   کدام می

ي مذکور ها سازماندهند و براي  داء و ارائه آن توسط وارد کننده اهمیت میبه گواهی مب ها کهاي صنعتی و بان و در مواردي وزارتخانه
ها و محدودیتها به اعتبار کشاور   هاي ترجیحی، قراردادهاي تهاتري و پایاپاي و علائ  تجاري و ممنوعیت )به لحاظ کیفیت کالا، تعرفه

باا مشخصاات صاادرکننده در بارناماه تفااوت دارد،       در مواردي که مشخصات صادرکننده در پرواناه گمرکای   مبدأ( حائز اهمیت است
اي خطاب به واحد صدور گواهی مبداء با محتواي واگذاري پروانه صاادراتی باه درخواسات کنناده گاواهی مبادأ        صاحب کالا باید نامه

 اصال  توانناد  می شندبا داشته تردید گمرکی پروانه تصویر اصالت به نسبت مبدأ گواهی صادرکننده مراج  چنانچه .ضمیمه مدارک کند
دارندگان کارت بازرگاانی عالاوه بار     .دباش می الزامی مبدأ گواهی در صادرکننده امضاء .نمایند مطالبه را حمل بارنامه یا گمرکی پروانه

توانند به طور رسمی امضاء افراد دیگري من جمله اعضاء هیات مدیره را که در روزنامه رسامی ناام آنهاا آماده باه اتااق        خودشان می
ایشاان توساط    بایست حتماً قبلاً امضاء می در هر صورت چنانچه به غیر از دارندگان کارت هر فرد دیگري امضاء نماید .معرفی نمایند

باشد( به واحد صدور گاواهی مباداء معرفای و کلیاه مسائولیتهاي       دارنده کارت )که نمونه امضاء آن در صفحه اول کارت بازرگانی می
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بایست گاواهی   ناشی از اقدام ایشان را بپذیرد در صورتی که در مندرجات اصلی گواهی مبدأ تغییري نکند و فقط اشتباه تایپی باشد می
ره قبلی را عودت نماید و با واریز وجه، گواهی مبداء جدید دریافت نماید لیکن در مواردي که یکی از منادرجات اصالی مان    مبداء صاد

بایست بارنامه جدید ارائاه   یا گیرنده یا مشخصات وسیله حمل و یا مشخصات کمی و کیفی کالا تغییر کند می صادرکنندهجمله آدرس 
ت گرفته در چنین مواردي علاوه بر عودت گواهی قبلای باا ارائاه مادارک جدیاد و فایش وجاه        نماید تا بر اساس آن اصلاحات صور
در صورتی کاه گاواهی مبادأ مفقاود شاود، باا گارفتن وجاه، گاواهی مبادأ المثنای صاادر              .شود واریزي، گواهی مبدأ جدید صادر می

بایست مدارک ورود کاه   فت نمود در چنین مواردي میشوند نیز گواهی مبداء دریا توان براي کالاهاي خارجی که صادر می می.شود می
شامل گواهی مبدأ، بارنامه حمل به ایران، پروانه ورود و مدارک خروج که شامل پروانه گمرکی صاادراتی، بارناماه حمال از ایاران باه      

ارد دو برابار  کشور مقصد و گاواهی مبادأ تایاپ شاده کاه در آن مباداء کاالا مشاخ  باشاد و تعرفاه گاواهی مباداء در چناین ماو              
توانند گواهی مبداء به ناام   باشددارندگان کارت اتاق تعاون، کارت پیله وري و مرزنشینان و کسانی که داراي مجوز موردي بوده می می

بایست منطبق با بارنامه حمل باشد و چنانچه وزن پرواناه صاادراتی از بارناماه و گاواهی      خود دریافت نمایندمندرجات گواهی مبدأ می
 بیشتر باشد اشکال ندارد ولیکن نباید کمتر باشد مبدأ

 ریدرگ  نفعانیذ

    صادرکننده - 

   تهران معادن و  یصنا و یبازرگان اتاق  - 

 (  مقصد کشور در واردکننده) داریخر  - 

 بانک  - 

 انیجر  در اسناد

   مبدأ یگواه خام فرم  - 

   مبدأ یگواه  - 

 یبانک دیرس  - 

 
 های حمل و نقل فعالیت  -3-2-2

 تشریفات گمرکی  -3-2-2-1

 .شود دو بخش تشریفات انبار و ترخی  گمرکی در این قسمت مورد بررسی قرار گرفته می

 فعالیت تشریفات انبار
 تشریفات انبار )قسمت اول(رآیند دیاگرام ف :50نمودار 

 
 

 (دومتشریفات انبار )قسمت رآیند دیاگرام ف :51نمودار 

 
 تشریفات انبارفرآیند جزئیات  :43جدول 



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
203 

 
 

 انبار فاتیتشر تیفعال تیفعال نام

 تیفعال  اهداف
 در ییکاالا  اطلاعاات  ورود نیمقصداول به کالا ارسال و يریبارگ تا یگمرگ اظهار دوران در بودن الحفظ تحت و یصادرات يکالا انبار
 یگمرک ست یس

 تیفعال شرح

 گمارک  درب پشات  باه  را کاالا  و کناد  یما  اریا اخت حمال  لهیوسا  کیا  صاادرکننده  ،يبناد  عدل ستیل هیته و کالا بندي بسته از بعد
 محوطاه  باه  حمال  لهیوسا  ورود از قبال .کناد  لیا تکم را ورود درخواست فرم دیبا صادرکننده گمرک، محوطه به ورود يبرا.رساند یم

 درج آن در را مقصاد  کشور و ها عدل تعداد خود، مشخصات و کرده افتیدر گمرک مأمور از را ورود اجازه فرم کی صادرکننده گمرک،
 انباار  واحاد  .کناد  یم مراجعه انبار واحد به صادرکننده گمرک، مأمور دییتأ از بعد .دهد یم لیتحو کردن مهمور يبرا گمرک مأمور به و
 حراسات  باه  را انباار  و گمارک  توسط شده دییتأ برگه صادرکننده .دهد یم را انبار به بار ورود اجازه و کند یم یبررس را گمرک هیدییتأ 

 شاده،  نیتاوز  و ودش یم گمرک محوطه وارد کالا .کند یم افتیدر را يورود جکیب ای گمرک به ورود مجوز و دهد یم لیتحو گمرک
 یابیا ارز) کسرهی کالا حمل که یصورت در ود کرده منتقل انبار درب پشت به را کالا صادرکننده.شود یم صادر آن يبرا باسکول قبض
 در کاالا  يجاا   کردن مشخ  ضمن انباردار نصورتیا ریغ در کند یم آغاز را یاظهارگمرک مراحل صادرکننده باشد،( حمل لهیوس يرو

 قابض  بهماراه  را یتاال  يدارا يورود جکیب صادرکننده .کند یم درج را آن تعداد يورود جکیب ظهر در و کرده شمارش را کالا انبار،
 را جاک یب و کند یم وارد گمرک به کالا ورود دفتر در را آن اطلاعات مربوطه مسئول و کند یم منتقل گمرک يورود درب به باسکول
 قابض  يادار واحد و دهد یم لیتحو انبار يادار واحد به را گمرک شده دییتا جکیب صادرکننده .دهد یم لیتحو صادرکننده به و امضا
 یگمرکا  اظهاار  مرحلاه  وارد انباار   قابض  داشاتن  با صادرکننده .کند یم ثبت زین انبار دفتر در را قبض اطلاعات و کند یم صادر را انبار
 .شود یم

  –  ازین شیپ  یها تیفعال

 یگمرک اظهار ندیفرآ ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

 مرحلاه  باشاد  داشته را خود یاختصاص انبار محل در یابیارز ای و( نقل و حمل لهیوس يرو یابیارز) کسرهی حمل درخواست  صادرکننده
 صاادرکننده  چنانچاه  کاه  تفااوت  نیا ا باا  .اسات  گریکدی مشابه ییهوا و ینیزم حمل در انبار فاتیتشر.کند ینم یط را انبار فاتیتشر

 و شاود  یم مراجعه غرب گمرک انبار به ینیزم حمل در کند  یترخ و اظهار تهران ییاجرا گمرکات از یکی در را خود يکالا بخواهد
 .مهرآباد فرودگاه انبار به ییهوا حمل در

 ریدرگ  نفعانیذ

 صادرکنندگان - 
   یاجرائ گمرکات  - 
 گمرک یاختصاص و یعموم يانبارها شرکت  - 

 انیجر  در اسناد

 گمرک به هینقل طیوسا ورود اجاز فرم  - 
 يورود جکیب  - 
 باسکول قبض  - 
 انبار قبض  - 

 

 فعالیت ترخیص گمرکی

 ترخی  گمرکی )قسمت اول( رآینددیاگرام ف :52نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 

 ترخی  گمرکی )قسمت دوم( رآینددیاگرام ف :53نمودار 
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 ترخی  گمرکی )قسمت سوم( رآینددیاگرام ف :54نمودار 

 
 

 (چهارمترخی  گمرکی )قسمت  رآینددیاگرام ف :55نمودار 

 
 

 اظهار گمرکیفرآیند جزئیات  :44جدول 
 یگمرک صیترخ تیفعال تیفعال نام

 یبازرگان وزارت توسط شده نییتع يکالاها يبرا عوارض افتیدر - کشور از کالاها خروج کنترل تیفعال  اهداف

 تیفعال شرح

( کاالا  یصاادرات  يباربر نامه بیمه و يبندعدل ستیل ،یبازرگان کارت) مدارک داشتن دست در به العمکارحق /ندهینما /صادرکننده ابتدا
 نماوده  تیفعال گمرک، با قرارداد طرف مانکاریپ کی عنوان به اطلاعات ورود قسمت .کند می مراجعه گمرک اطلاعات ورود قسمت به
 کماک  باا  اظهارناماه  چاا   و اظهارکننده از اظهارنامه ازین مورد اطلاعات افتیدر نظر از گمرک و اظهارکننده رابط نقش قتیحق در و

 در ساابقه  و ییشناسا  کد فاقد يو یقانون ندهینما ای  کالا صاحب چنانچه.دارد را گمرک توسط شده ارائه یستمیس اطلاعات از گرفتن
 احاراز  واحاد  دییا تا و مادارک  اصل ارائه از پس و نموده مربوطه يفرمها لیتکم به اقدام ستیبا می امر بدو در باشند نگیکد ست یس
 لیا تکم سات یبا مای  آنهاا  از يتعاداد  ای و تمام مورد حسب بر که بوده برگ 4 فرمها نیا .دینما مراجعه اطلاعات ورود واحد به تیهو
 ریساا  کد نیا درج با يبعد مراجعات در و گردد می اعلام يو یقانون ندهینما و کالا صاحب یاختصاص کد اطلاعات ورود از پس .شود

 در نیهمچنا   .سات ین کنناده  مراجعاه  توساط هاا   آن اعلام به ازین و گردد می وارد اظهارنامه در و یفراخوان ست یس قیطر از اطلاعات
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 هار  از قبال  سات یبا مای  منظاور  نیا به يو یقانون ندهینما ای کالا صاحب ست ،یس در نگیکد اطلاعات نمودن روزآمد به ازین صورت
 اقادام  سات  یس در موجاود  اطلاعات اصلاح به نسبت شده ارائه مدارک کنترل از پس تا دینما مراجعه تیهو احراز واحد به ابتدا یاقدام
 و امضااء  را آن اسات  موظاف  اظهارکنناده  و دهد می لیتحو آن صاحب به را آن اشکال رف  و اظهارنامه چا  از بعد پیتا واحد.گردد
 ارزش مادارک،  یبررسا  بار  علاوه واحد نیا در .شود می فرستاده  تیهو احراز واحد به مدارک همراه به اظهارنامه .کند مدارک مهیضم

 یبررسا  کناد  یما  اعالام ( ارزش تیساا  قیا طر از) تجاارت  توساعه  ساازمان  کاه اي  هیپا ارزش اساس بر یصادرات يکالا شده اظهار
 نظار  ماورد  يکاالا  یصاادرات  هیا پا مات یق يحاو مزبور تیسا صفحه از شده گرفته نتیپر نسخه کی ییاجرا گمرکات راًیاخ).شود یم

 کوتااژ  شاماره  اختصاص با شده اظهار ارزش و مدارک بودن کامل نظر از دییتأ مورد اظهارنامه (کنند یم مطالبه صادرکننده از باشد می
 تیا رعا باا  کالا تا گردد می ابیارز نییتع ست یس قیطر از ای و صادرات واحد  مسئول توسط ابتدا شده افتیدر اظهارنامه .شود می دییتأ

 يا اظهارناماه  افات یدر از پس پروانه صدور مسئول .ردیگ قرار یابیارز مورد( زهیمکان گمرکات در) ریمس انتخاب طرح يها دستورالعمل
 ماتن  در را پرواناه  شاماره  و نماوده  اقادام  یصادرات پروانه چا  و نظر مورد اظهارنامه یفراخوان به نسبت نموده اخذ یابیارز شماره که

 ،(مهار  وجاود  صاورت  در) پروانه امضاء و مهر از پس و دینما می پرفراژ پروانه يبرو را اظهارنامه يدلار ارزش و نموده درج اظهارنامه
 توساط  اظهارناماه  ماراه ه باه  شاده  چا  پروانه .دینما یم  صادرات یابیارز سیسرو مسئول ای  کارشناس لیتحو را پروانه و اظهارنامه
 درب واحاد  باه  خاود  یصاادرات  پرواناه  هماراه  به کالا صاحب.گردد یم کالا صاحب لیتحو و شده مهر و امضاء صادرات واحد مسئول
 ینیباازب  يبارا  عادل  کی و شود یم یبررس پروانه داخل مندرجات و مدارک و اسناد مجدداً خروج درب واحد در .کند یم مراجعه خروج
 و زناد  یما  مهار  را پرواناه  خاروج  درب مسئول یصادرات پروانه با کالا مطابقت صورت در .شود یم یابیارز انباردار حضور در و انتخاب
 .کند یم اعلام بلامان   را انبار از کالا خروج

 انبار فاتیتشر نامه بیمه هیته ازین شیپ  یها تیفعال

 کالا ارسال و يریبارگ - کالا حمل فاتیتشر ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

 مشابه یاجرائ گمرکات در   کالا  یترخ و اظهار مراحل .بود خواهد  Selectivity  تهیکم  یتصم اساس بر کالا یابیارز ریمس انتخاب
 مهرآبااد  گمرک در شود یم حمل ییهوا که ییکالاها و غرب گمرک در شود یم حمل ینیزم که ییکالاها یاظهارگمرک.است گریکدی

 درب واحاد  در یابیا ارز و کاالا  اظهاار  هنگاام  در یابیارز کار ،یگمرک  یترخ کار به دنیبخش سرعت يبرا گمرکات یبرخ در .است
 بخشاد  یم سرعت  را  یترخ کار حضور نیا یول ستین یالزام کالا از دیبازد هنگام در صادرکننده حضور .شود یم انجام توأمان خروج

 مسائول  حضاور  .ابدی حضور زین صادرکننده یابیارز هنگام در شود یم هیتوص نیهم يبرا کند یم يریجلوگ ها عدل کامل شدن باز از و
 خاود  انباار  محال  در یابیا ارز کاه  يماوارد  در .اسات  گمارک  ابیارز کارشناس به خدمات ارائه و اطلاع يبرا یبازرس هنگام در انبار

 .کند یم مراجعه صادرکننده انبار محل به یقبل یهماهنگ با یگمرک یابیارز کارشناس رد،یپذ یم صورت صادرکننده

 ریدرگ  نفعانیذ

 ها آن ندگانینما و صادرکنندگان  - 
 یاجرائ گمرکات العمکاران حق  - 
  گمرک یاختصاص و یعموم يانبارها شرکت  - 
 تجارت توسعه سازمان  - 

 انیجر  در اسناد

 نگیکد ست یس در یحقوق اشخاص اطلاعات ورود -الف فرم  - 
   نگیکد ست یس در یقیحق اشخاص اطلاعات ورود -ب فرم  - 
  نگیکد ست یس در یبازرگان کارت اطلاعات ورود – ج فرم  - 
 نگیکد ست یس در العمکاران حق اطلاعات ورود -د فرم  - 
 یصادرات پروانه اظهارنامه شیپ فرم  - 

 

 حملتشریفات   -3-2-2-2

 فعالیت درخواست حمل و صدور بارنامه
 درخواست حمل و صدور بارنامه رآینددیاگرام ف :56نمودار 

 
 
 

 (درخواست حمل و صدور بارنامه )قسمت دوم رآینددیاگرام ف :57نمودار 
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 درخواست حمل و صدور بارنامه )قسمت سوم( رآینددیاگرام ف :58نمودار 

 
 

 درخواست حمل و صدور بارنامهفرآیند جزئیات  :45جدول 
 بارنامه صدور و حمل درخواست تیفعال تیفعال نام

 مقصد به ارسال يبرا کالا يساز آماده تیفعال  اهداف

 تیفعال شرح

 مختلاف  يفوروادرهاا  باه  و کناد  یما  انتخاب را حمل نوع است داشته یخارج داریخر با دیخر يابتدا در که یتوافقات طبق صادرکننده
 مشخصاات  صاادرکننده  است ازین مت،یق استعلام بمنظور .کند یم انتخاب را نظر مورد فوروادر مت،یق استعلام از بعد و کند یم مراجعه
 مات یق اساتعلام  مختلاف  يرهاا یکر از استعلام، به پاسخ يبرا زین فوروادر.کند اعلام فوروادر درخواست فرم طبق يبرا را خود يکالا
 يهاا  وهیشا   ماورد  در و کنناد  یما  ماذاکره  ه  با فوروادر و صادرکننده توافق، بمنظور.دهد یم صادرکننده به را استعلام پاسخ و کند یم

 به را کالا اسناد صادرکننده .شود یم افتیدر بارنامه صدور يبرا یپرداخت شیپ مواق ، شتریب در .رسند یم توافق به حمل نهیهز پرداخت
 .دهاد  مای  لیا تحو( صاادرکننده ) کاالا  صااحب  باه  آنارا  یاصال  نساخ  از نساخه  کی و صادر را بارنامه فوروادر و دهد یم ارائه فوروادر

 طباق  و کناد  یما  مراجعاه  ریا کر توسط ارسال يبرا کالا يساز آماده يبرا گمرک خروج درب به بارنامه داشتن دست در با صادرکننده
 باه  را صادرشده بارنامه فوروادر، .فرستد یم  یخارج داریخر دست به را بارنامه یکپ ای یاصل نسخه یخارج داریخر با خود یقبل توافقات

 ،ییهاوا  حمل که یصورت در .کند یم اقدام حمل اسناد هیته به نسبت حمل نوع به توجه با بعد نیا از ریکر و دهد یم لیتحو زین ریکر
 لیتساه  يبارا  و شاود  یما  افتیدر آن يبرا ینیزم نامه راه باشد ینیزم حمل که یصورت در و کند یم هیته را ییهوا نامه راه ریکر باشد
 نیهمچنا  شاود؛  یما  هیا ته معادن و  یصنا و یبازرگان اتاق از ریت کارنه ر،یت ونیکنوانس عضو يکشورها يبرا مرز از حمل لیوسا عبور

 .صادرکند  زین عبور پروانه دیبا هینقل لیوسا يبرا ینیزم حمل در انجمن

 یگمرک  یترخ ندیفرآ ازین شیپ  یها تیفعال
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 کالا يریبارگ و ارسال ندیفرآ ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

 ساند  نیا در .کارخانه درب در کالا لیتحو حالت در مثلاً ردیبگ عهده به داریخر را حمل فاتیتشر است ممکن کالا، دیخر نوع به بسته
 و يبناد  عادل  سات یل خلاصاه  ،یگمرکا  پرواناه ) کالا اسناد صادرکننده .است شده گرفته نظر در حمل بعلاوه کالا دیخر د،یخر حالت
 داشاتن  .شاود  گرفتاه  قارار  اساتفاده  مورد حمل اسناد گرفتن در که دهد یم ارائه فوروادر به را( مبدأ یگواه لیتما صورت در و فاکتور
 نیبا  دیا خر  قارارداد  طیشارا  باه  مناوط  داریا خر يبارا  ساند  نیا ا ارسال لیدل نیهم به است یارسال يکالا تیمالک يمعنا به بارنامه

 اماور  و هساتند  یکا ی ریکر و فوروادر شرکت موارد یبرخ در .نشود ارسال آن اصل بالافاصله است ممکن و است داریخر و صادرکننده
 باه  کاه  ییهاوا  نامه راه رینظ شود یم استفاده بارنامه ،نامه راه عبارت يبجا یگاه لفظ در .شود یم انجام توأمان نامه راه و بارنامه صدور
 و اسات  ياجباار  ریت ونیکنوانس عضو يکشورها به ارسال يبرا ینیزم حمل در ریت کارنه از استفاده .شود یم گفته زین ییهوا بارنامه آن
 کالا گمرک، از ونیکام خروج ساعت  ثبت از بعد ر،یت کارنه يدارا يها حمل در.کند یم لیتسه را يمرز يها انهیپا در یگمرک فاتیتشر
 و  حمال  تیمسئول مهیب تحت را خود يها نامه راه و ها بارنامه توانند یم فورودارها و ها ریکر.شود خارج مرز از تا دارد فرصت ساعت 72 تا

 .کنند  مهیب نقل

 ریدرگ  نفعانیذ

 صادرکننده  - 
 فوروادر  -
 ریکر  -
 رانیا معادن و  یصنا و یبازرگان اتاق  -
 بانک  -

 انیجر  در اسناد

 حمل درخواست فرم  -
 بارنامه حمل شنهادیپ  -
 وجه زیوار دیرس  -
 عبور پروانه  -
 ریت  کارنه  -

 

 فعالیت بارگیری و ارسال کالا
 ارسال و بارگیري کالا )قسمت اول( رآینددیاگرام ف :59نمودار 

 
 

 ارسال و بارگیري کالا )قسمت دوم( رآینددیاگرام ف :60نمودار 
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 ارسال و بارگیري کالا )قسمت سوم( رآینددیاگرام ف :61نمودار 

 
 

 ارسال و بارگیري کالا )قسمت چهارم( رآینددیاگرام ف :62نمودار 

 
 

 بارگیري و ارسال کالافرآیند جزئیات  :46جدول 
 کالا ارسال و یریبارگ تیفعال تیفعال نام

 یارسال يکالا و مدارک یینها و مجدد یبررس  تیفعال  اهداف

 تیفعال شرح

 بارناماه  و پروانه خروج درب مسئول .کند یم مراجعه خروج درب به بارنامه و یصادرات پروانه مراهه به صادرکننده بارنامه، صدور از بعد
 امضااء  را پرواناه  و جاک یب ظهار  و کناد  یما  صاادر  را یصاادرات  يکاالا  یخروجا  جکیب ها آن انطباق صورت در و کند یم یبررس را
 گرفتن از بعد و دهد یم انجام یمال حساب هیتسو گمرک انبار با و کند یم مراجعه انبار به جکیب داشتن دست در با صادرکننده.کند یم
 خاروج  درب دفتار  در  را بارناماه  مشخصاات  خروج درب مسئول.کند یم مراجعه خروج درب به مجدد کالا، خروج يبرا انباردار هیدییتأ

 توساط  کالا خروج اجازه و کند یم امضاء را خروج درب دفتر صادرکننده.کند یم درج را بارنامه شماره یصادرات پروانه در و کند یم ثبت
 و يریباارگ  يبارا  تاا  دهد یم فوروادر لیتحو را یخروج جکیب و یصادرات پروانه اصل صادرکننده،.کند یم دییتأ نقل و حمل نیمسئول
 انباار  محال  وارد ورود مجوز گرفتن از بعد را حمل لهیوس مدارک ارائه با و کند یم مراجعه گمرک محل به ریکر .کند اقدام کالا ارسال
 انبااردار  حضاور  در ریکر ندهینما و دهد یم  يریبارگ اجازه و کند یم یبررس را ریکر ندهینما مدارک خروج درب مسئول .کند یم گمرک
 در.شاود  یما  نیتاوز  مجادد  حمال  لهیوسا  خاروج،  بهنگام.کند یم پلمپ را حمل لهیوس خروج، درب مسئول و کند یم يریبارگ را کالا
 کیا  و شده ثبت حمل لهیوس خروج ساعت و کند یم مراجعه گمرک کارنه واحد به ریکر ندهینما باشد، داشته ریت کارنه کالا که یصورت
 ،یخروجا  مارز  در .کناد  یم  حمل( ییهوا گمرکات ای يمرز گمرکات) یخروج مرز به را کالا حمل لهیوس .شود یم کنده ریت کارنه از وله

 از اساتفاده  يبارا  صاادرکننده  باه  فاوروادر  توسط پروانه  نیا .شود یم مستهلک یصادرات پروانه و شود یم یبررس مجدد یگمرک پروانه
 جهات  تا کند یم مطل  کالا دنیرس از را داریخر مقصد، در فوروادر ندهینما د،یرس مقصد به کالا که یزمان .شود یم برگردانده آن مناف 
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 ریا ت کارنه هیتسو تا برگرداند یبازرگان اتاق به را ریت کارنه لاشه است موظف ریکر مقصد، به  کالا دنیرس از بعد.کند مراجعه آن افتیدر
 .برگرداند یالملل نیب نقل و حمل يها شرکت يسراسر انجمن به زین را عبور پروانه لاشه و ردیگ صورت

 بارنامه صدور و حمل درخواست تیفعال ازین شیپ  یها تیفعال

  –  ازین پس  یها تیفعال

 استثنائات و  حاتیتوض

 نیا ا از کیا  هار  در .هساتند  يمارز  گمرکاات  هیکل ینیزم حمل در و امام  فرودگاه گمرک ،ییهوا حمل در کشور، از یخروج گمرک
 ماورد  را آن و شکساته  را کاالا  پلماپ  توانناد  یما  کنناد  شک یصادرات يکالا يمحتو به گمرک نیمسئول به که یصورت در گمرکات
 .گردناد  یم ارسال امام فرودگاه گمرک از و شوند یم اظهار مهرآباد گمرک در ییهوا يکالاها حاضر، حال در.دهند قرار مجدد یبازرس
 مراحال   صادرکننده، انبار محل در یابیارز در .شود ارسال و اظهار امام فرودگاه گمرک در ابتدا همان از کالا است قرار کینزد ندهیآ در

 نیا ا در .شاود  یما  انجام توأمان کالا يریبارگ و ارسال و کالا پلمپ مراحل و شود ینم یط انبار با حساب هیتسو و گمرک خروج درب
 .ردیگ یم صورت کالا پلمپ از بعد بارنامه صدور حالت

 ریدرگ  نفعانیذ

 یخارج داریخر - 
 گمرک -
   یعموم يانبارها شرکت -
 صادرکننده -
 فوروادر -
 ریکر -
 معادن و  یصنا و یبازرگان اتاق -
 رانیا یالملل نیب نقل و حمل يها شرکت يسراسر انجمن -
 بانک -

 انیجر  در اسناد

 یخروج جکیب -
 انبار حساب هیتسو فرم -
 یبانک وجه زیوار دیرس -
 گمرک به هینقل لیوسا ورود مجوز -

 

 فرآیند صادرات برحسب اسناد مورد نیاز  -3-3

در هار یاک از مراحال انجاام صاادرات        ازین مورد اسناد برحسب کالا صادرات کار گردشبه بررسی  بخش نیا در
 مقصاد  کشاور  طرف از اگر اما ،ستین يضرور کالا صادرات يبرالازم به ذکر است، برخی از این اسناد  .پردازی  می

 .هایی از این اسناد در پیوست گزارش آمده است نمونه .گردد ارائه دیبا شود مطالبه
 فرآیند صادرات برحسب اسناد مورد نیاز :63نمودار 
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 پروفرما :1سند 

 طیشارا  و مظناه  اعالام  منظاور  باه  کاالا  فروشنده که است يسند، اههیس شیپ ای فاکتور شیپ ای 1سینویا پروفرما
 در يتجاار  اههیسا  با ظاهر در آن تفاوت و دینما می ارسال یاحتمال دارانیخر يبرا، فروشد به خواهد می که یکالائ

 .تاس شده نوشته آن يرو Proforma کلمه فقط که است نیا
 کشاورش  مقاماات  باه  را آن داریخر گرفت قرار کالا داریخر قبول مورد که یهنگام فاکتور شیپ ای اههیس شیپ نیا

 پروفرماا  در .دیا نما می افتیدر زین را کالا ارزش پرداخت مجوز آنان قبول از پس و نموده ارائه کالا ورود اجازه جهت
 و لیا تحو زماان ، حمل مبدا نام، حمل نوع، حمل طیشرا، کل متیق، کالا واحد متیق، معامله طیشرا معمولاً نوسیا

 دیق (دار مدت ای يدارید ياسناد اعتبارات و دار مدت ای يدارید یوصول بروات پرداخت شیپ) پرداخت نوع و طیشرا
 کاار  باه  ها   ماورد  نیا ا در و بوده زین مناقصه در شرکت يبرا متیق شنهادیپ اههیس ای سینویا پروفرما .است شده
 .رود می

 قبض انبار :2سند 

 خصاوص  در ساند  نیمهمتار  ساند  نیا ا .شاود  می وارد یگمرک اماکن به که است ییکالا افتیدر دیرس 2انبار قبض
 هماه  در انباار  قابض  .شود می درج انبار در هیتخل خیتار و بارنامه اطلاعات آن در و باشد می گمرک در کالا تیمالک
 چاون  .شاود  مای  صاادر  یمختلفا هااي   فرمت در انبار قبض .شود می شناخته معامله لیقا يسند عنوان به ایدن يجا

 انباار  قابض  معماولاً  ینا یزم گمرکاات  در .است ینیزم حمل ازتر  گسترده اریبس است ییایدر حمل در که یاطلاعات
 مساتقر  يانبارها توسط انبار قبض، ییایدر گمرکات در و شود می صادر رانیا گمرک یعموم يانبارها شرکت توسط

 .شود می صادر رانیا بنادر در
 قرار با را خود يدار انبار توانندیم يقرارداد عقد با گمرک و ينورد ایدر و بنادر سازمان یاساس قانون 44 اصل طبق
 ریا ز مشخصاات  يدارا و بوده ياستاندارد فرم يدارا انبار قبض ندینما واگذار یخصوصي ها شرکت به مشخصه داد
 :دباش می

 مربوطه انبار دفتر شماره و فیرد  -1
 ی کالاارسال بارنامه شماره  -2
 وارد شده کالا آن از که يمرز  -3
 شده صادر انبار قبض شماره  -4
 کالا هیتخل انبار شماره ذکر  -5
 کالا حمل کننده شرکت نام  -6
 ها بسته نوع و انبار به کالا لیتحو خیتار وزن،  -7
 باشد گرفته صورت لازمهاي  کنترل و کالا انطباق و باشد کرده ورود انبار به کالا که گرددیم صادر یزمان انبار قبض
 جهات  کاالا  صاحب به لازمهاي  هیتسو از پس که گرفته قرار نقل و حمل شرکت اریاخت در صدور از پس انبار قبض
 .شود یم داده لیتحو کالا  یترخ شرکت ندهینما به ای و کالا  یترخ

 کارت بازرگانی  :3سند 

تواند  می اع  از شخ  حقیقی و حقوقی، اساس قوانین گمرکی کشور،کارت بازرگانی مجوزي است که دارنده آن،بر 
این تجارت از ثبت سفارش و ترخی  کاالا تاا    .اقدام به تجارت در عرصه واردات و صادرات کالا کند با داشتن آن،

بر این اساس، ورود و صدور  .ي مجاز را در برداردکاري در گمرک و صادرات کالاها العمل حق واردات از مناطق آزاد،

                                                           
1 - PROFORMA INVOCE 

2 - Warehouse receipt 
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توانند مبادرت به ورود و صدور کالا کنند که داراي کاارت بازرگاانی    کالا براي کلیه تجار آزاد نیست و بازرگانانی می
 .باشند

اراي بازرگان موسسه خود را در دفتر ثبت تجاارتی ثبات کارده و د    صدور کارت بازرگانی موکول به آنست که اصولاً
ي هاا  شارکت در ماورد   .دفاتر پلمپ شده تجارتی باشد و عضویت اتاق بازرگانی محل خود را نیز قبول کارده باشاد  

بازرگاناانی کاه تقاضااي صادور کاارت بازرگاانی        .شود تجارتی کارت بازرگانی به نام مدیر مسئول شرکت صادر می
طلاعات مربوط به تجارت خود را باه اتااق بازرگاانی    هاي چا  شده از طرف اتاق بازرگانی ا نمایند باید طبق فرم می

ي هاا  شارکت صدور کارت بازرگانی براي بازرگانان و  .بدهند و از طرف دو نفر از اعضاي اتاق بازرگانی معرفی شوند
شاود کاه کشاور     یعنی در صورتی به بازرگانان خارجی کارت بازرگانی داده می خارجی منوط به معامله متقابله است،

 .یز به بازرگانان ایرانی اجازه فعالیت بازرگانی بدهدها ن آن
واردات از مناطق آزاد، صادرات کلیه کالاهاي مجاز بازرگانی، صدور ویازاي   :زاز کاربردهاي کارت بازرگانی عبارتند ا

تجاري، صدور گواهی مبدا، عضویت در اتاق بازرگانی، ارتباط با تجار خاارجی، مبادلاه اطلاعاات تجااري در ساطح      
المللی داخلی و خارجی، مبادرت به امر صاادرات و واردات کاالا بصاورت     هاي ملی و بین جهان، شرکت در نمایشگاه

 .تجاري، مبادرت به حق العمل کاري در گمرک، ثبت سفارش و ترخی  کالا
 :شرایط دریافت کارت بازرگانی

 :الف( اشخاص حقیقی

 سال تمام 21داشتن حداقل  -

نفر از دارندگان کاارت بازرگاانی یاا ارائاه مادارک       2یت تجاري یا تولیدي به تایید سال سابقه فعال 3داشتن  -
 هاي تولیدي خانه دانشگاهی یا داشتن مجوز تولید از یکی از وزارت

 داشتن محل کسب متناسب با رشته فعالیت اع  از ملکی یا استیجاري -

 داشتن برگ پایان خدمت نظام وظیفه یا برگ معافیت براي آقایان -

 ي داخلیها کشتن حساب جاري در یکی از شعب باندا -

 ي دولتیها سازمانو  ها دستگاهنداشتن رابطه استخدامی با  -

 نداشتن محکومیت موثر کیفري -

 عدم ورشکستگی به تقصیر و تقلب -
 :اشخاص حقیقی غیر ایرانی

 داشتن کلیه شرایط مقرر فوق الذکر به استثناي برگ پایان خدمت نظام وظیفه -

 پروانه کار و اقامت معتبرداشتن  -

 ها در مورد ایرانیان مقی  آن کشور عمل متقابل کشور متبوع آن -
 :ب( اشخاص حقوقی

ي موضاوع قاانون حفاظات صانای  مشامول      هاا  شارکت ي دولتای و  ها شرکتي تعاونی و ها شرکتمدیران  -
 .باشند میي دولتی نها سازمانو  ها دستگاهمحدودیت نداشتن رابطه استخدامی با 

باید داراي پروانه کار و اقامت معتبر بوده و سابقه محکومیات   ها شرکتمدیران عامل و رئیسان هیئت مدیره  -
 .موثر کیفري نداشته باشد

ي قانون حفاظت صنای  کاه  ها شرکتي متعلق به نهادهاي انقلابی و ها شرکتي دولتی و ها شرکتمدیران  -
ه باشد از ارائاه گاواهی نداشاتن محکومیات کیفاري      ي دولتی صادر شدها سازمانحک  مدیریت آنان توسط 
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 .معافند
 :نیز باید داراي شرایط ذیل باشند ها شرکت

عدم ورشکستگی به تقصیر، داشتن محل کسب مناسب با رشته فعالیت )ملکی یا استیجاري(، داشاتن دفااتر    -
 قانونی و ارائه اظهارنامه ثبتی

 :حقیقی مدارک مورد نیاز صدور کارت بازرگانی براي اشخاص

هاي مستقی  مبنی بر بلا مان  بودن صدور کارت  ماده قانون مالیات 186حساب مالیاتی موضوع  اصل مفاصا -
 بازرگانی

دو صفحه فرم کارت بازرگانی و عضویت چا  شده )تکمیلی از وب سایت به همراه مهر و امضاء متقاضای و   -
 گواهی امضاء توسط دفتر اسناد رسمی(

 ، ساده چهار، جدید، تمام رخسه قطعه عکس شش در  -

 .ماه بیشتر نگذشته باشد 6اصل گواهی عدم سوء پیشینه که از زمان صدور آن  -

رسیده باشد )با امضاي  ها شرکتیک برگ اصل اظهارنامه ثبت نام در دفاتر بازرگانی که به گواهی اداره ثبت  -
 (ها شرکتمتقاضی کارت بازرگانی و اصل گواهی پلمپ دفاتر، از اداره ثبت 

 اصل کارت ملی جهت برابر با اصل نمودن و یک سري کپی کامل از پشت و روي آن -

 ارائه اصل و کپی مدرک تحصیلی معتبر )حداقل دیپل ( -
اطلاعات و  برداري صنعتی، کشاورزي، معدنی، خدمات فنی مهندسی و خدمات فناوري، دارندگان پروانه بهره :تبصره

از مراج  ذیربط مشروط به انقضاي دو سال از تاریخ صدور پروانه،از ارائاه ي مادرک فاوق معااف       (ICT)ارتباطات
 .باشند می

 آنشدن و یک سري کپی اصل کارت پایان خدمت یا معافیت دائ  براي آقایان جهت برابر با اصل  -

 .سال تمام 23داشتن حداقل سن  -

اعتبار بانکی به نام متقاضی فقط روي فرم الف قابال  اصل گواهی بانک مبنی بر تایید حساب جاري و حسن  -
که  ها در صورتی هاي جاري شتاب مربوط به شهرستان حساب قبول است )با مهر امضاي رئیس شعبه( ضمناً
 .روي فرم )الف( تایید شده باشد قابل قبول است

 .اشدب الزامی می روئیتارائه دسته چک حساب جاري مربوطه در زمان تشکیل پرونده جهت  -
 مجوز صدور  :4سند 

 .شوند کالاهاي صادراتی با توجه به مجوز صدور به سه گروه تقسی  می
منظور از  .کالاهایی هستند که صدور آنها نیاز به کسب مجوز ندارد )با رعایت ضوابط قانونی( :کالاهاي مجاز .1

)ضوابط( آن دسته قوانینی است که رعایت آن براي صادرات برخی از کالاها ضاروري اسات مانناد ضاوابط     
 .استاندارد، گواهی بهداشت انسانی، دامی، نباتی

پاس از اعالام موافقات     .کالاهایی هستند که صادرات آنها با کسب مجوز امکان پذیر است :کالاي مشروط .2
شود، و پس از ابلاغ آن به گمرک توسط وزارت  نامیده می (موافقت کلی)  اصطلاحاًه هاي مربوطه ک وزارتخانه

بازرگانی براي صدور کالاهاي موضوع موافقت، به مراجعه متقاضی به وزارتخانه یا سازمان مربوطه براي اخذ 
 .مجوز موردي، نیازي نخواهد بود

تواناد باا    دولت مای  .باشد موجب قانون ممنوع میکالاهایی هستند که صدور آنها به  :الصدور کالاهاي ممنوع .3
 .توجه به شرایط خاص زمانی و با رعایت قوانین مربوطه صدور بعضی از کالاها را ممنوع نماید
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 :مدارک لازم جهت صادرات کالا
 صادرکنندههاي بازرگانی به نام  دریافت کارت بازرگانی از اتاق .1
صدور کالا موافقت کلی از سوي وزارت بازرگانی اعلام نشده دریافت مجوز صادرات )براي مواردي که براي  .2

 .باشد(

 برحسب مورد( –دریافت گواهی بهداشت و قرنطینه براي کالا )دامی، نباتی  .3
دریافت گواهی استاندارد براي کالاي مذبور )براي ماواردي کاه کاالا مشامول مقاررات اجبااري اساتاندارد         .4

 صادراتی باشد(
 .شود هاي مرسوم نیز گفته می )برحسب مورد( که به این مجوزها گواهی دریافت گواهی انرژي اتمی .5
 .بندي در صورتی که کالا گوناگون باشد تهیه صورت عدل .6

 بندی صورت عدل :5سند 

باه گمارک    1بنادي  ها مغایر و یا مختلف باشند، ارائه لیست عدل یا اینکه محتویات بسته بندي و زمانی که تنوع بسته
 .ها را باز نموده و بازرسی نماید صورت گمرک مکلف است کلیه بسته این در غیر .باشد ضروري می
ي تخصصی نیز وجود دارند ها شرکتگردد لیکن  توسط فروشنده و یا فرستنده کالا تهیه می معمولاًبندي  لیست عدل

 .نمایند تهیه می ها را ها و نوع بسته بندي کالا مبادرت نموده و فهرستی از محتویات بسته که به امر بسته
بندي کالا از نظر ظاهر و محتویاات یکساان باشاند و ایان موضاوع در فااکتور        زمانی که کالا یکنواخت، یعنی بسته

فروش کالا نیز به صراحت قید شده باشد و یا اینکه کالا به صورت باز و قابل رؤیت وارد و به گمارک اظهاار شاود    
 .باشد بندي نمی نیازي به ارائه لیست عدل

 :شود عبارتند از درج می بندي اطلاعاتی که در متن فهرست عدل

 اندازه کالا -

 تعداد بسته -

 بندي نوع بسته -

 بسته تعداد ارقام هر -

 وزن خال  و ناخال  -

 مشخصات سفارش و فاکتور -

 ...و -
 .داردبندي کالا از جمله اسنادي است که در ارزیابی دقیق کالا توسط مأموران گمرکی بسیار اهمیت  فهرست عدل 

 :بندي بایستی به نکات ذیل توجه نمود در عدل
هنگام ثبت اطلاعات در اظهارنامه به انتخاب واحد کالا توجه کرده و نوع واحد کاالا را متناساب باا ماهیات      .1

 .کالاي اظهاري  و اطلاعات موجود در پکینگ لیست انتخاب نمایید
هاا فاقاد شاماره     در صورتی که بسته.وارد نماییدشماره بسته را متناسب با شماره درج شده بر روي هر بسته  .2

 .… 3 یا 2یا  1براي مثال  .ها انتخاب نمایید هاي پیشفرض را براي بسته باشند شماره می
 .گردد تعرفه و شناسه ارزش وارد می هر ردیف از عدلبندي به تفکیک کانتینر، .3
در هر ردیف از عدلبندي، نشاان   "بستهشمار "هاي فیلد  در تعداد بسته "تعداد واحد کالا"ضرب فیلد  حاصل .4

 .باشد دهنده تعداد واحد کالاي عدلبندي شده در همان ردیف می
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باشند به صورت یکجا در یک ردیف از عدلبندي وارد  ها به صورت سري و مشابه ه  می در صورتی که بسته .5
را برابر تعداد کالاي موجود در  در این مواق  تعداد واحد کالا .1-50هاي  ها با شماره شوند براي مثال بسته می

واحد کالا قرار داشته باشاد آنگااه    150بسته مشابه  50به عنوان مثال اگر در  .نمایی  ها وارد می یکی از بسته
تعداد واحد کالاي آن ردیف از عدلبندي  50*3ضرب  وارد گردد که حاصل 3باید در فیلد تعداد واحد کالا عدد

 .مشخ  نماید را
 "تعداد واحد کالا"آنگاه در فیلد  ،128 مثلاً فقط یک شماره وارد گردد، "شماره بسته"در فیلد  در صورتی که .6

واحد کالا موجود  23 در این صورت اگر در این بسته .را وارد نمایید 128تعداد کالاي موجود در بسته شماره 
 .عدد 23یعنی  23*1شود با  بندي برابر می باشد تعداد واحد کالاي موجود در آن ردیف از عدل

باشند باید برابر با  بندي که داراي یک کد تعرفه می هاي عدل هاي وارد شده در ردیف جم  تعداد بسته حاصل .7
 .دمربوط به آن ردیف کالا در فرم اظهارنامه باش )باکس تعداد بسته(، 31هاي درج شده در باکس  تعداد بسته

 "کالا تعداد واحد" )که از حاصل ضرب فیلد بندي مختلف عدلهاي  حاصل جم  تعداد واحد کالاها در ردیف .8
باشند باید برابر  گردد( که داراي یک کد تعرفه می محاسبه می "شماره بسته" در تعداد بسته وارد شده در فیلد

مرباوط باه آن ردیاف کاالا در فارم       )باکس تعداد واحاد کاالا(،   41با تعداد واحد کالاي درج شده در باکس 
 .باشد اظهارنامه

باشاند تعاداد واحاد کاالا در فارم       هاي مشابه می براي مثال غلات که به صورت کیسه در مورد بارهاي فله، .9
یی با واحد کیلوگرم، شاماره بساته در فارم    ها به طور کلی براي تعرفه .نمایید اظهارنامه را بر حسب وزن وارد

را نیز برابر حاصل تقسی  وزن باار بار تعاداد    بندي را به صورت سري وارد کرده و فیلد تعداد واحد کالا  عدل
 .ها وارد نمایید کیسه

 های مرسوم  گواهی :6سند 

 :عبارتند از هاي مرسوم براي صادرات کالا گواهیبرخی از 

گوید اگر مشاتري بخواهاد بایاد گاواهی بهداشات نبااتی باراي         قوانین می 18ماده  :گواهی بهداشت نباتی -
 .ها صادر گردد هاي آن فراوردهصادرات انواع نباتات و 

قاانون دامپزشاکی کشاور مصاوب ساال       7طبق ماده  :گواهی بهداشت دامی )گواهی سازمان دامپزشكی( -

داروها،  –هاي خام دامی  فرآورده –اسپرم دام  –تخ  مرغ نطفه دار  –ورود و صدور هر نوع دام زنده  1350
عفونی، سموم دام پزشکی، مواد غذایی متراک ، مکمل غاذاي  ها و مواد بیولوژیکی، مواد ضد  ، سرمها واکسن

نیاز است باید با موافقت وزارت جهاد کشااورزي )ساازمان    دام و داروهائی که براي ساختن مواد نامبرده مورد
 .دامپزشکی کشور( صورت گیرد

استاندارد را بگیری  و اگر براي کالا مقررات استاندارد اجباري وض  شده باشد، باید گواهی  :گواهی استاندارد -
 .به گمرک ارائه دهی 

باشاد ارائاه    …هاي فلازات و   در مواردي که کالاي صادراتی مواد غذایی یا انواع قراضه :گواهی انرژی اتمی -
 .گواهی سازمان انرژي اتمی کشور ضروري است

 گواهی مبدا :7سند 

این سند باا وجاودي کاه در بعضای از      .شود سندي است که نام کشور سازنده کالا در آن مشخ  می 1گواهی مبدا
در فرم ارائه شده توسط اطاق بازرگانی محل پر شاده و   معمولاًشود ولی کشورها توسط فروشنده یا نماینده او پر می
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ده آن قیاد گردیاد و توساط اطااق     در متن این سند شرح کاالا و کشاور ساازن    .گردد توسط آن اطاق نیز گواهی می
 .شود بازرگانی با دست امضاء شده و ممهور به مهر اطاق بازرگانی محل نیز می

گواهی ارزش کالا و ساخت کالا در کشورهاي  .این سند ممکن است در ترکیب با سیاهه توسط فروشنده صادر گردد
همچنین ممکن اسات گاواهی   .از این قبیل است اي مشترک المناف ، ترکیبی از سیاهه و گواهی ساخت بوده و نمونه

در اعتباارات اسانادي در صاورتی کاه      .مبدا توسط موسسه ثالثی مانند اطاق بازرگانی محل نیز صادر و گواهی گردد
گواهی مبدا مطالبه شده و جزئیات و مشخصات دیگري در آن قید نشده باشد بانک، گواهی مبادا را همانگوناه کاه    

 .نماید میارائه شده قبول 
 نامه معرفی اظهارکننده یا وکالت :8سند 

در صورتی که اظهارکننده مالک کالاست، در فرآیند صادرات کالا نیاز به ارائه کارت بازرگانی دارد و در صورتی کاه  
اظهارکننده کالا در گمرک فردي غیر از مالک آن است بایستی به منظور طی نمودن تشریفات مربوط باه صاادرات   

 .نامه داشته باشد از مالک وکالتکالا، 
 صدور پروانه صادراتی  :9سند 

صدور این سند به معناي آن است که عملیات ارزیابی  .شود سندي است که توسط گمرک صادر می 1پروانه صادراتی
تواند مقادمات خاروج کاالاي خاود را از گمارک       به اتمام رسیده و صاحب کالا با گمرک تسویه حساب نموده و می

 .ه  نمایدفرا
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پنجم خش  یابی  فعالیت :ب ظام بازار شتیبانی ن های پ

 صادراتی

 مقدمه

اي،  گزارش حاضر، در طراحی نظام بازاریابی محصولات گلخانههاي قبلی  براساس الگوي نظري ارائه شده در بخش
در بخش قبل  .اند هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی تقسی  شده هاي اصلی و فعالیت ها به دو دسته فعالیت فعالیت

پردازی  کاه   هاي پشتیبانی نظام بازاریابی می به بررسی فرآیندهاي اصلی پرداختی  و در این بخش به بررسی فعالیت
قاوانین و مقاررات     -3هااي حمال و نقال و     شیوه -2تامین مالی هاي  شیوه -1 :فعالیت کلیدي است 3خود شامل 

 .صادرات
 هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی فعالیت :64نمودارد 

 
 

هاا یاا    آشانایی باا فعالیات   در واق ، یک صادرکننده حقیقی یا حقوقی به منظور ورود به بازارهاي جهانی، علاوه بار  
هااي دیگار اسات کاه در طارح حاضار اها  آنهاا تحات عناوان            فرآیندهاي اصلی، نیازمند آشنایی با برخی فعالیت

ها خاود داراي ابعااد مختلفای     هر یک از این فعالیت .اند گذاري شده هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی نام فعالیت
 .شود تشریح شوند هستند که در ادامه گزارش تلاش می

 

 تامین مالی های  شیوه  -1

طاوري کاه در     اي در توسعه اقتصادي برخوردار است؛ به صادرات کالاها و خدمات در تمامی کشورها از جایگاه ویژه
توساعه صاادرات    .چند دهه اخیر، یکی از راهبردهاي توسعه اقتصادي و صنعتی، راهبرد توسعه صادرات باوده اسات  

هاي شغلی جدید، افزایش ظرفیت  مدهاي ارزي براي کشورها، نقشی مه  در ایجاد اشتغال و فرصتضمن تأمین درآ
هاي ناشی از مقیاس، ارتباط با زنجیره جهانی تولید، انتقال دانش و فنااوري و تقویات تاراز     تولید و رسیدن به صرفه

ها  هاي تأمین مالی در دستور کار اکثر دولت جانبه از صادرات از جمله حمایت هاي همه رو، حمایت از این .تجاري دارد
 .اع  از توسعه یافته و در حال توسعه قرار گرفته است

 عناوان حاامی اصالی صاادرات     ا باه ها  هاي مالی و گسترش بازارها و مؤسسات مالی، دولت با رشد روزافزون فعالیت
در این میان،  .اند ی از صادرات تجهیز کردههاي مال اي را براي حمایت هاي تأمین مالی ویژه نهادهاي مالی و نیز شیوه
اي  براي صادرکنندگان کشورهاي در حاال توساعه از اهمیات ویاژه     هاي تأمین مالی صادرات گسترش و تنوع روش

برخوردار است؛ چرا که صادرکنندگان در مراحل مختلف خرید مواد، تولید و تکمیل کالاهاي صادراتی به مناب  ماالی  
و بتوانند در بازار جهانی علاوه  ددرات را توسعه بخشنق  تعهدات خود را عملی کنند و صاوانند به مواحتیاج دارند تا بت

 .هاي معمول از نظر شرایط فروش اعتباري نیز رقابت نمایند بر رقابت
اهمیت روزافزون توسعه صادرات موجب گردیده که کشاورها باراي حمایات ماالی از صاادرات در قالاب نهادهاا و        

هاي خاص را براي تأمین مالی صنای  مختلف، کالاهاي با فناوري بالا، صنای  کوچک  ي تخصصی، برنامهها سازمان
علاوه بر این، یکی از موضوعاتی که در ارتباط با تأمین  .هاي اقتصادي خود قرار دهند و متوسط در دستور کار برنامه

ار گرفته است، گسترش ابزارهاي ماالی جهات پوشاش    شدت مورد توجه قر  ویژه در سالیان اخیر به مالی صادرات، به
منظاور ارائاه راهکارهااي توساعه تاأمین ماالی صاادرات، شاناخت دقیاق از            به .ریسک نوسانات نرخ ارز بوده است

  .مندي از این تجارب بسیار مناسب است رویکردهاي نظري و تحولات مؤسسات اعتبار صادراتی و بهره

 قوانین و مقررات صادرات شیوه هاي حمل و نقل شیوه هاي تامین مالی



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
218 

 
 

 اتهای تأمین مالی صادر روش -1-1

ارتباط بین توسعه مالی و رشد اقتصادي در دو دهه اخیر توجه بسیاري از اقتصاددانان را در حوزه ادبیات اقتصااد باه   
اجماع کلی اقتصاددانان نیز بر آن است که افزایش دسترسی به ابزارهاي مالی و نهادهااي   .خود معطوف کرده است

بسایاري از   .دهاد و سابب رشاد اقتصاادي خواهاد شاد       مالی هزینه اطلاعات و مبادلات را در اقتصاد کااهش مای  
همیت بازارهاي مالی و ( بر ا1995) 4(، فراي1973) 3کینون (، مک1969) 2(، هیکس1912) 1اقتصاددانان نظیر پومپیتر

 .نقش کلیدي آن در توسعه و رشد اقتصادي تأکید دارند
تاأثیر قارار    وري عوامل تولید و تشکیل سرمایه ناخال ، رشد اقتصادي را تحت توسعه مالی از دو مجراي بهبود بهره

ادلاه کالاهاا و   تواند از طریق تساهیل مادیریت ریساک و تساهیل مب     از منظر مجراي اول، توسعه مالی می .دهد می
تبا    وري عوامل کل تولدي و به خدمات )کاهش هزینه مبادله(، با ارتقاي تخصی  بهینه سرمایه، موجب بهبود بهره

در ارتباط با مجراي دوم )تشاکیل سارمایه ناخاال (، توساعه ماالی       .(1997 5آن افزایش رشد اقتصادي شود )لوین
تب  با افزایش یا  این خود داراي دو اثر جانشینی و درآمدي است و بهانداز شود که  تواند باع  افزایش بازدهی پس می

طور کلی دو تفکار اقصاتادي غالاب از دو     به .(2006 6یابد )هاو گذاري افزایش یا کاهش می انداز، سرمایه کاهش پس
  .اند ها پرداخته نگاه کاملاً متضاد به اهمیت توسعه مالی بر رشد اقتصادي و رابطه آن

هاي داراي بازده سوق دهند و  گذاري قادر هستند وجوه را به سمت سرمایه ها ککند که بان ( بیان می1912شومپیتر )
کند این رشد اقتصادي که تقاضا باراي   ( اظهار می1952موجبات رشد اقتصادي را فراه  آورند، در مقابل رابینسون )

نظر از رابطه علی از سمت توساعه ماالی بار     ن صرفبنابرای .شود خدمات مالی را ایجاد کرده و باع  توسعه مالی می
نظار از رابطاه علای از سامت توساعه ماالی بار رشاد          بنابراین صرف .شود رشد اقتصادي و یا عکس آن، بررسی می
سبب آثاري که بر رشد دارد،  هاي مختلف تأمین مالی و شناسایی کارکرد آن به اقتصادي و یا عکس آن، بررسی روش

پذیري کالاهاي صادراتی در بازارهاي جهانی، توسعه  از طرفی، یکی از الزامات افزایش رقابت .بودحائز اهمیت خواهد 
در ایان ارتبااط، از    .ویاژه در حاوزه صاادرات اسات     پذیري ابزارهاي ماالی باه   بازارهاي مالی کشور، گسترش و تنوع

رو ضرورت دارد که  از این .اي مالی استپذیري مجم  جهانی اقتصاد، توسعه تأمین بازاره هاي رقابت ترین مؤلفه مه 
هاي تأمین مالی در بازارهاي مالی مختلف با تأکید بر تأمین مالی صادرات ماورد بررسای    در گام اول ابزارها و روش

 .قرار گیرد
اه و ها عموماً از دو طریق مناب  درون بنگ ها وجود دارد که تجهیز مناب  آن  هاي مختلفی براي تأمین مالی بنگاه روش

 .پذیرد بیرون بنگاه، صورت می
از اولویات برخاوردار    7ریسک بودن تر بودن و ک  دلیل ارزان ها به ها، مناب  درون بنگاه ها و پروژه در تأمین مالی طرح

عمده مناب  مالی بیرون از بنگاه  .تأمین مالی بیرون از بنگاه شامل مناب  داخل کشور و مناب  خارج کشور است .است
طور مستقی  یاا غیرمساتقی  و در قالاب     این مناب  به .شور( در سه حوزه بانک، سرمایه و بیمه متمرکز است)داخل ک

عمادتاً   هاا  کبانا  .شاوند  ها و سایر ماوارد اساتفاده مای    هاي بنگاه ابزارها و اشکال گوناگون، جهت تأمین مالی پروژه
 .هاا دارد  سزایی در تأمین مالی بنگاه رمایه نیز نقش بهپس از بانک، بازار س .ترین منب  تأمین مالی داخلی هستند مه 

                                                           
1. Schumpeter 
2. Hicks 
3. Mackinnon 
4. Fry. 
5. Levine. 
6. Hao 

 . تأمین مالی از مناب  درون بنگاه نسبت به تأمین مالی از مناب  خارج از بنگاه، ریسک کمتري براي بنگاه دارد.7
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هاا قارار    طور غیرمستقی  و از طریق بازار سرمایه و بانک، منااب  خاود را در اختیاار بنگااه     به  معمولاًها نیز  البته بیمه
هاي قرضی )مانناد فایناانس، ریفایناانس،     علاوه بر این، تأمین مالی از مناب  خارج از کشور از طریق روش .دهند می

گذاري مستقی  خارجی، تجارت متقابل، خرید متقابل  المللی( و غیرقرضی )سرمایه هاي بین یوزانس، اعتبار خریدار، وام
 .گیرد و بی  متقابل( صورت می

 تأمین مالیهاي  انواع روش :65 نمودار

 
 

 های نظام بانکی روش -1-1-1

ها در نظام پولی و بانکی به سه طریق اعطااي تساهیلات، صادور     طور کلی فراه  کردن خدمات مالی براي بنگاه به
تسهیلات نظاام باانکی در ایاران در     .پذیرد ها و اعتبارات اسنادي و نیز انتشار اوراق مشارکت صورت می نامه ضمانت

الحسانه عقادي اسات کاه باه موجاب آن        قرض .گردد اي اعطا می الحسنه، مشارکتی و مبادله قالب سه عقود قرض
صورت قارض   دهنده مبلغ معینی را طبق ضوابط مقرر به اشخاص اع  از حقیقی یا حقوقی به عنوان قرض به ها کبان

صورت  ددر واق  در این روش، تأمین نسبی نیازهاي ضروري و عمومی اشخاص حقیقی و حقوقی به .نمایند واگذار می
 .شود وام غیرتجاري و بدون انتظار سود، مرتف  می

در عقود مشارکتی بانک کل یا بخشی از سرمایه مورد نیاز یک فعالیت اقتصادي )تولیادي، تجااري یاا خادماتی( را     
مابین صاحبکار اقتصادي، سود حاصل از این فعالیات را تقسای     لیت مطابق قرارداد فیکند و در انتهاي فعا تأمین می

اي  در مقابل، در عقاود مبادلاه   .عبارت دیگر نرخ سود تسهیلات بانکی در قالب عقود مشارکتی متغیر است به .کند می
تفاوت که بعد از انعقاد قرارداد و کند با این  بانک کل یا بخشی از سرمایه موردنیاز یک فعالیت اقتصادي را تأمین می

قبل از انجام فعالیت اقتصادي، سود بانک معلوم و معین است و تحولات آنی و تغییرات احتماالی در وضاعیت ماالی    
قراردادهاي مختلف عقود  .فعالیت مذکور )از جهت سود و زیان( ارتباطی به سود و مطالبات بانک در آن قرارداد ندارد

 .تی در جدول زیر نشان داده شده استاي و مشارک مبادله
گري مالی )ارزیابی ملاحظات فنی و اقتصادي،  اي و واسطه در ارائه خدمات مشاوره ها کعلاوه بر ارائه تسهیلات، بان

 تامین مالی صادرات

 مناب  بیرون بنگاه

 مناب  خارج کشور

 روش هاي غیرقرضی

 سرمایه گذاري مستقی 

 تجارت متقابل

 خرید متقابل

 بی  متقابل

 روش هاي قرضی

 فاینانس

 ریفاینانس

 یوزانس

 اعتبار خریدار

 مناب  داخل کشور

 مناب  دولت

 صندوق توسعه

 بازار سرمایه

 نظام بانکی

 بیمه

 مناب  درون بنگاه

 سود انباشته

 سایر
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 .توانند خدمات متنوعی را ارائه دهند ها( می پروژه
 انواع قراردادهاي عقود بانکی :47 جدول

 تعریف انواع قراردادها عقود

 اي مبادله

 اجاره به شرط تملیک

شود مستأجر در پایان مدت اجااره در   اي است که در آن شرط می اجازه به شرط تملیک عقد اجاره
منظاور ایجااد تساهیلات     باه  ها کبان .صورت عمل به شرایط قرارداد، عین مستأجره را مالک شود

ن و مساکن، بازرگاانی و   لازم براي گسترش امور خدماتی، کشاورزي، صنعتی و معادنی، سااختما  
عنوان موجر مبادرت باه معااملات     کسب و کار و مصرف کالاهاي بادوام )ساخت داخل کشور( به

 .کنند اجاره به شرط تملیک می

 فروش اقساطی
مشابه اجاره به شرط تملیک است؛ با این تفاوت عمده که در فروش اقساطی مالکیات سارمایه در   

آلات  عنوان نمونه در این شیوه، بانک تجهیزات و ماشین به .شود مینف  منتقل  زمان تحویل به ذي
 .فروشد صورت اقساطی می نف   به کند و با اعمال درصدي سود به ذي را خریداري می

 معاملات سلف
منظور تولید کالایی است کاه قسامتی از هزیناه     تسهیلات سلف براي تأمین نیاز مالی متقاضی به

پرداخت و تنها بخشی از هزینه سرمایه در گردش ببراي تولید محصاول   تولید آن توسط متقاضی،
 .گیرد نهایی به صورت تسهیلات بانکی در اختیار او قرار می

 خرید دین )مرابحه(

کننده )بانک(، بهاي تمام شده اموال و خدمات را به  مرابحه قراردادي است که به موجب آن عرضه
عنوان سود، آن را به صورت  افزودن مبلغ یا درصدي اضافی بهرساند و سپس با  اطلاع متقاضی می

نقدي، نسیه دفعی یا اقساطی، به اقساط مساوي و یا غیرمساوي در سررسید یا سررسیدهاي معین 
 .کند به متقاضی واگذار می

 جعاله

باشد که به موجب آن جاعل یا کارفرما در مقابال انجاام عمال معاین )طباق       جعاله قراردادي می
دهاد   طرفی کاه عمال یاا کاار را انجاام مای       .شود ارداد( ملزم به اداي مبلغ یا اجرت معلوم میقر
هااي صانعت و معادن، کشااورزي،      ایان عقاد در بخاش    .شاود  نامیده می« پیمانکار»یا « عامل»

 .گیرد ساختمان، بازرگانی و خدمات مورد استفاده قرار می

 مشارکتی

 مشارکت مدنی
الشرکه نقدي و یا غیرنقدي متعلق به اشخاص حقیقی و یا حقاوقی   ه عبارت است از درآمیختن س

 .منظور انتفاع و طبق قرارداد متعدد به نحو مشاع، به

 مشارکت حقوقی
ي ساهامی جدیاد را تاأمین و یاا     هاا  شارکت قراردادي است که طی آن بانک قسمتی از سارمایه  

 .شود ها شریک می در سود آن کند و ي سهامی موجود را خریداري میها شرکتقسمتی از سهام 

 مضاربه

یکی از عقود معین قانون مدنی است که به موجب آن تسهیلات لازم در اختیار اشخاصای کاه در   
گیارد کاه باه موجاب آن یکای از طارفین )مالاک(         امر تجارت و بازرگانی اشتغال دارند، قرار می

تجارت کرده و در سود حاصه، هر  طرف دیگر )عامل( با آن .شود دار تأمین سرمایه نقدي می عهده
 .دو طرف شریک باشند

 
 مزارعه

مدت در بخش کشاورزي اسات، کاه باه موجاب آن یکای از       هاي تأمین مالی کوتاه یکی از روش
طور که عرفاً رایج اسات تقسای     پردازد و محصول را آن طرفین در زمین دیگري به کشاورزي می

 .تمام محصول به یکی از طرفین اختصاص داده نشود کنند، یکی از شرایط مزارعه آن است که می

 
 مساقات

، کار نگهاداري  قراردادي است میان صاحب باغ و دیگري که به ازاي دریافت مقداري از محصول
 .همیشه نقش صاحب باغ را خواهند داشت ها کدر این قرارداد بان .دهد و برداشت را انجام می

 
 تسهی  سود

اي را  طبق آن دو یا چند شریک براي تأمین مالی یک شرکت، سرمایهنوعی از مشارکت است که 
اند در ساود یاا زیاان شارکت،      کنندگان به نسبت سهمی که فراه  کرده مشارکت .کنند فراه  می

 .شریک هستند

 
 استصناع

استصناع یا قرارداد سفارش ساخت، قراردادي بین دو شخ  حقیقی یاا حقاوقی مبنای بار تولیاد      
هاي  احدا  طرح ویژه است که در آینده ساخته و قیمت آن در زمان آینده یا زمان کالاي خاص یا

 .شود توافق شده، به صورت نقد یا اقساط پرداخت می
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 های بازار سرمایه روش -1-1-2

هاي تأمین مالی در بازار سرمایه حاکی از این است که تأمین مالی باه طاور کلای در دو باازار      بررسی وضعیت روش
در بازار سهام تأمین مالی از طریق انتشاار ساهام عاادي، ساهام ممتااز، افازایش        .شود و بازار بدهی انجام میسهام 

هاا   پذیرد؛ در حالی که بنگاه سرمایه از طریق آورده نقدي سهامداران و استفاده از سود تقسی  نشده بنگاه صورت می
 .نندک در بازار بدهی با انتشار ابزارهاي مالی، تأمین مالی می

 ابزارهاي مالی رایج در بازار سرمایه ایران :48جدول 
 شرح ابزار بازار

 سهام
عرضاااه اولیاااه و 

 مناب  داخلی

این سهام داراي یاک   .دهد اي است که میزان مالکیت صاحبان یک بنگاه را نشان می برگه :سهام عادي
ارزش اسمی و یک ارزش بازاري است و در هنگام انتشار اولین سهام عادي توسط یک بنگاه کاه قصاد   
ورود به بازار سهام را دارد و یا در زمان افزایش سرمایه، سهام باه ارزش اسامی باه متقاضایان فروختاه      

 .گیرد بنگاه قرار میاز این طریق مناب  مالی با سررسید نامحدود در اختیار  .شود می

امتیاز مزبور شاامل مشاخ     .سهامی است که نسبت به سایر انواع سهام داراي امتیاز است :سهام ممتاز
 .بودن سود سهام، اولویت در دریافت سود سهام و اولویت در دریافت مبلغ اسمی در زمان انحالال اسات  

که احتماال ا ساتقبال    شود که هزینه انتشار سهام زیاد باشد و یا این زمانی منتشر می معمولاًسهام ممتاز 
 .بازار از انتشار سهام عادي کاهش یابد

هاي تأمین مناب  مالی با سررسید بلندمدت، جاذب منااب  از طریاق     ترین شیوه یکی از اصلی :آورده نقدي
اي  هر سهامدار خود متناسب با میزان افزایش سرمایه در این روش بنگاه به .آورده نقدي سهامداران است

کند بنگاه قصاد انتشاار    کند؛ بدین معنی که اعلام می که در نظر دارد حق تقدم افزایش سرمایه اعطا می
سهام جدید براي افزایش سرمایه دارد و سهامداران فعلی در اولویت خرید سهام جدید با قیمات ثابات و   

هار ساهامدار    .تر از قیمت بارآوردي کارشناساان باازار اسات(     پایین عمولاًم)این قیمت  .مشخ  هستند
تواند از خود استفاده نکرده و آن را در بازار با قیمتی بالاتر به فروش برساند، اما در نهایت دارنده حق  می

 .تقدم سهام باید مبلغ معینی آورده نقدي در زمان سررسید اوراق حق تقدم به بنگاه بپردازد

هاي  شود براي تأمین مالی طرح در هر بنگاه بخشی از سود که میان سهامداران تقسی  نمی :سود انباشته
 .شود کار گرفته می گذاري بنگاه به سرمایه

در واقا    .تفاوت قیمت اسمی و قیمت فروش یک سه  توسط بنگاه را صرف سهام گویناد  :صرف سهام
گفتاه    اصاطلاحاً شاود،   ر اساس قیمت بازار ساه  انجاام مای   نویسی افزایش سرمایه ب هنگامی که پذیره

شود افزایش سرمایه از طریق صرف سهام انجام شده است و اضافه ارزش حاصل شده )مازاد قیمات   می
بناابراین صارف    .دهاد  عنوان صرف سهام نشان مای  بازار به قیمت اسمی( در ترازنامه ذیل حسابی تحت

شاود و از   سهام از محل افزایش سرمایه و انتشار سهام عجدید به قیمتی بیش از قیمت اسمی حاصل می
 .شود دیدگاه بنگاه، جزء مناب  تأمین مالی محسوب می

 بدهی
 اوراق بدهی
 ابزار مشتقه

حقیقای کاه   سندي است که گویاي مالکیت دارنده آن نسبت به بخشی از یاک دارایای    :اوراق مشارکت
ي تعاونی یا خصوصی است و تا سررسید اوراق هر نوع تغییر قیمت دارایی متوجه ها شرکتمتعلق دولت، 

 .صاحب اوراق مشارکت است

توانناد در مقااط     گاذاران مای   ترین انواع اوراق بهادار اسلامی است که سرمایه یکی از رایج :اوراق اجاره
این اوراق مبتنی بر ساود معاین و ثابات     .گذاري خود را دریافت کنند زمانی معین، سود حاصل از سرمایه

 .ترین اوراق بهادار اسلامی است است و از مه 

شود مستأجر در پایان مدت اجاره و در  اي است که در آن شرط می هعقد اجار :شرط تملیک اوراق اجاره به
 .گردد صورت عمل به شرایط مندرج در قرارداد، عین مستأجره را مالک می

صورت مشاع مالک دارایی مالی هساتند کاه بار     ها به اوراق بهاداري است که دارندگان آن :اوراق مرابحه
ن اوراق بازدهی ثابت داشاته و قابال فاروش در باازار ثانویاه      ای .اساس قرارداد مرابحه حاصل شده است
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اوراق مرابحه انواعی دارد مانند اوراق مرابحه تأمین مالی، اوراق مرابحه تأمین نقادینگی و اوراق   .هستند
 .هاي تجاري مرابحه تشکیل سرمایه بنگاه

فین قرارداد در مقابل مبلغی قراردادي است که به موجب آن یکی از طر :اوراق استصناع )سفارش ساخت(
 .شود معین، ساخت و تحویل دارایی مشخصی را در زمان معینی در آینده متعهد می

دهد، باا انتشاار    هنگامی که شخصی تولید یا ارائه کالاي معین را مورد هدف قرار می :اوراق صل  )سلف(
گاذاران در ایان    در واق  سارمایه  .این نوع اوراق قادر خواهد بود تا مناب  مالی مورد نیاز خود را تأمین کند

 .اند خرید کرده اوراق، کالاي مورد نظر را پیش

در  .، لیزینگ و مؤسسات اعتباردهنده اسات ها کبیشتر مورد استفاده باناین نوع اوراق اجاره  :اوراق رهنی
این نوع از اوراق، بانی )بانک( تسهیلاتی که در قالب عقد اجاره به شرط تملیک پرداخت کارده اسات را   

هایی  کند و سپس دارایی بر این اساس ابتدا نهاد واسط اوراق اجاره را منتشر می .فروشد به نهاد واسط می
که بانک در قالب عقد اجاره به شرط تملیک در طی زمان به افراد مختلفی داده است را از وي خریداري 

 .نماید می

مشخصی )سررسید(،  کند در زمان واسطه آن فروشنده تعهد می نوعی ابزار مشتقه است که به :قرارداد آتی
خریادار   .کنند، به خریدار بفروشد مقدار معینی از یک کالا را به قیمتی که در لحظه حال )الان( تعیین می

 .کند کالاي مذکور را با همان مشخصات )مقدار و زمان(، خریداري کند نیز طبق این قرارداد تعهد می

معین در زمانی مشخ  در آینده تحویل گردیده و  قراردادي که براساس آن، کالا با قیمت :قرارداد سلف
 .شود بهاي آن در هنگام معامله پرداخت می

شوند عدم وجود بازار  یکی از مشکلات خریدارانی که وارد قرارداد سلف می :قرارداد سلف موازي استاندارد
باراي رفا  ایان     .ثانویه براي این قرارداد و عدم امکان نقدشوندگی آن تا سررسید به دلیل شرعی اسات 

مشکل، قراردادهاي سلف موازي مطرح شده است که بر اساس سازوکار آن، مقدار معینی از دارایی پایاه  
رسد که وجه قرارداد مذکور باید نقدي پرداخت و دارایی پایه در سررسید مشخصی در آیناده   فروش می به

اند اقدام به فروش دارایای پایاه باه    تو در طول دوره معاملاتی قرارداد، خریدار سلف اول می .تحویل شود
ایان   .میزان خریداري شده در قرارداد سلف اول به شخ  دیگري در قالب یک قرارداد سلف ثانویه کند

تواند به همین صورت اداماه یاباد و خریادار     این فرآیند می .گویند قرارداد سلف ثانویه را سلف موازي می
 .آن را به فرد دیگري بفروشدسلف دوم نیز در قالب یک معامله سلف دیگر 

اختیار معامله قراردادي دوطرفه بین خریدار و فروشنده است که براساس آن خریدار  :قرارداد اختیار معامله
قرارداد حق )نه الزام و تعهد( دارد که مقدار معینی از دارایی منادرج در قارارداد را باا قیمات معاین و در      

کنناد کاه در آیناده     راین بر اساس این قرارداد، دو طرف توافق مای بناب .زمانی مشخ  بخرد یا بفروشد
در این معامله خریدار اختیار معامله، در ازاي پرداخت مبلغ معینای، حاق خریاد یاا      .اي انجام دهند معامله

فروش دارایی مندرج در قرارداد را در زمانی مشخصی با قیمتی که هنگام بستن قرارداد تعیین شده است، 
از طرف دیگر، فروشنده قرارداد اختیار معامله، در مقابل اعطاي این حق به خریادار باا    .آورد یبه دست م

 .دریافت مبلغ معینی هنگام عقد قرارداد، براساس مفاد قرارداد، آماده فروش دارایی مذکور است
 

 های صنعت بیمه روش -1-1-3

مناب  مالی و نیاز مادیریت ریساک فرآینادهاي     صنعت بیمه در نظام تأمین مالی دو نقش عمده تجهیز و تخصی  
ي هاا  شارکت تارین منااب  تجمیا  شاده      از منظر تجهیز و تخصی  مناب  مالی، عمده .تأمین مالی را بر عهده دارد

ها در نظام تأمین مالی صانعت بیماه،    ترین حق بیمه در همین رابطه یکی از مه  .ها است اي، از محل حق بیمه بیمه
تاري در اختیاار    هاا باه مادت طاولانی     هاي زندگی حق بیماه  حق بیمه مربوط به بیمه زندگی است؛ چرا که در بیمه

  .گذاري نمایند توانند مبالغ آن را در امور مختلف سرمایه گیرد و می ي بیمه قرار میها شرکت
که  کنند و یا این گذاري می هاي مختلف سرمایه طور مستقی  در بنگاه ي بیمه در تخصی  مناب ، بهها شرکتاز طرفی 
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طور غیرمستقی  مناب  خود را در اختیار بانک قارار داده تاا باناک     با نگهداري مناب  خودب ه صورت سپرده بانکی، به
یق بازار سرمایه و باا خریاد ساهام و اوراق مشاارکت نیاز      ي بیمه از طرها شرکتهمچنین،  .ها را تخصی  دهد آن
تواناد از طریاق    علاوه بر این، صنعت بیمه مای  .ها تخصی  دهند طور غیرمستقی  مناب  خودر ا به بنگاه توانند به می

 هایی همچون بیمه سپرده، بیمه اعتباري، بیمه نوسانات نرخ ارز، نقش مهمی در کاهش ریسک فرآیندهاي ارائه بیمه
 .(1390هاي مالی و اقتصادي را بهتر پوشش دهد )پلیمی و ابراهیمی،  تأمین مالی داشته باشد و ریسک فعالیت

 

 های تأمین مالی از خارج روش -1-1-4

هاي غیرقرضی انجاام   هاي قرضی و روش تأمین مالی از طریق مناب  خارج کشور، در حالت کلی به دو صورت روش
 .ها به تفکیک اجزاء آن ارائه شده است ین روشدر ادامه تشریح ا .پذیرد می

 های قرضی روش -1-1-4-1
هاي قرضی بازپرداخت مناب  وارد شده به کشور، بدون قید و شرط و بدون توجه به عایادي حاصال از ایان     در روش

تضمین مورد مبلغ اعتبار، مدت بازپرداخت آن و سایر شرایط از جمله نوع  .شود مناب ، توسط دولت تعهد و تضمین می
دوره  .درخواست اعتباردهنده بستگی به ارزیابی و نظر وي نسبت به موقعیات، عملکارد و تواناایی اعتبارگیرناده دارد    

صاورت کاه شارایط اعتباارات      بادین  .بازپرداخت اعتبارات نیز در رفتار و پیشنهاد شرایط اعتباردهندگان ماؤثر اسات  
این امر بدان علت است که اعتباردهنده مناب  خود  .رسند نظر می تر به لنظر وثیقه و یا تضمین، سه مدت از نقطه کوتاه

گوناه تساهیلات    در عین حال سود و کارمزد ایان  .دهد تري در معرض خطر ضرر و زیان قرار می را براي زمان کوتاه
خشی از خطر ضرر و شود و لذا ب مدت و بلندمدت مطالبه می بالاتر و مقادیري است که در قبال اعتبارات میان معمولاً

هاي قرضی تأمین مناب  مالی از خارج کشور در جدول زیار   انواع روش .نماید زیان احتمالی اعتباردهنده را جبران می
 .ارائه شده است

 هاي قرضی در تأمین مناب  مالی خارجی انواع روش :49جدول 
 توضیحات روش ردیف

 فاینانس 1

منظور عملیات معینی باه کشاور و یاا شارکت      خارجی، وامی را بهدر این روش یک بانک یا مؤسسه تجاري 
)براي یک پروژه مشخ ( پرداخت کرده و در واق  کنترلی روي نحاوه هزیناه کاردن آن نادارد و بناابراین      

اي، اصال و فارع آن را از طارف     شاده  تعهدي نیز براي به ثمر نشستن طرح نداشته و در سررسیدهاي تعیین
هااي تاأمین ماالی بلندمادت      فاینانس یکای از روش  .کند کننده قرارداد دریافت می مینقرارداد و یا بانک تض

آلات و تجهیازات،   اي، خریاد ماشاین   هااي سارمایه   اندازي پروژه سال( است که براي راه 3تا  1بین  معمولاً)
 .شود استفاده ی  ...اندازي خطوط تولیدي و راه

 ریفاینانس 2

نف  در زماان معاملاه اساناد، طباق شارایط       اسنادي است که فروشنده یا ذيریفاینانس نوعی گشایش اعتبار 
کند و خریدار با توجاه باه قارارداد منعقاده باا       اعتبار، وجه اسناد را به صورت نقد از بانک کارگزار دریافت می

راي حاداکثر مهلات خریادار با     .نمایاد  بانک در زمان تعیین شده در قرارداد، به پرداخت وجه اسناد اقدام مای 
ایان   .نرخ بهره این تسهیلات کمتر از تسهیلات فاینانس اسات  معمولاًپرداخت وجه اسناد یک سال است و 

ساله( است که بیتشر جهت وارد  ماهه و یک 9ماهه،  6ماه،  3مدت است ) هاي تأمین مالی کوتاه یکی از روش
 .شود یآلات و خدمات استفاده م کردن کالا، مواد اولیه، قطعات یدکی و ماشین

 یوزانس 3

ماهه( است کاه باراي کالاهااي مصارفی کاه اساتفاده        6 معمولاًمدت ) هاي تأمین مالی کوتاه یکی از روش
نفا ،   وجه اعتبار بلافاصله پاس از ارائاه اساناد از ساوي ذي     .رسند شود خیلی سری  تولید و به فروش می می

در واق  فروشنده به خریدار مهلت  .گیرد ت میشود بلکه پرداخت آن بعد از مدت تعیین شده صور پرداخت نمی
گیارد کاه    در کشاورهایی صاورت مای    معماولاً دهد تا بهاي کالا را پس از دریافت و فروش آن بپردازد و  می

 .کمبود ارز دارند

هزیناه شادن    دهنده بر نحاوه  این روش به برقراري مشروط براي استفاده از وام و اعمال کنترلی مؤسسه وامهااااااااااي  وام 4
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 .گردد وام در زمان اجراي پروژه برمی المللی بین

5 
هاي دولتی و  وام

ي هااااا کباناااا
 فراتجاري

هاي سنگین و فقط با قراردادهاي دولتی )مقامات رسمی دولتی/ اقتصادي( و در قباال   ها بدون وثیقه این وام 
اصال وام و بهاره آن از    .گیارد  هاي خاصی قارار مای   ها )بعضاً سیاسی( در اختیار پروژه تعهدات متقابل دولت

ها اغلب در قوانین بودجه )از محل درآمد عمومی( دیاده   گونه وام تعهدات رسمی دولت است و بازپرداخت این
 .شود می

6 
انتشاااااار اوراق 
 مشارکت ارزي

المللای سارمایه    دار در بازارهاي باین  در این شیوه، مناب  مالی مورد نیاز از طریق فور اوراق قرضه ارزي مدت
هاي بهره پایه و رتباه اعتبااري کشاورها     بر اساس نرخ معمولاًنرخ بهره مترتب بر این اوراق  .شود تأمین می
هاي استقراضی، حضاور کشاور در    ها و مزایاي این روش نسبت به سایر روش از جمله ویژگی .شود تعیین می

 .باشد بازارهاي جهانی سرمایه می

 خطوط اعتباري 7
اندازه معینی از تولیدات  یابد به گونه پوي اجازه می کننده خط اعتباري بدون پرداخت هیچ در این حالت دریافت

 .کننده خط اعتباري استفاده کرده و مطابق توافقات قبلی اقدام به بازپرداخت آن کند یا خدمات اعطا
 

کاه اولاً، ضامانت کامال     هاي عمده تأمین مناب  مالی به روش استقراضی بر دو محور استوار است و آن ایان  ویژگی
عمل آمده حتی اگر مثل فاینانس به یک پروژه خااص متعلاق    ، استقراض به ثانیاً .دولت را براي بازپرداخت دربر دارد

 .باشد، لیکن بازپرداخت آن به سرنوشت و نتیجه پروژه مزبور مرتبط نیست

 های غیرقرضی روش -1-1-4-2
کننده مناب  ماالی باا    هستند که طی آن تأمین« گذاري سرمایه»ي ها هاي تأمین مالی غیرقرضی جملگی روش روش

کارگیري مناب  ماالی در فعالیات یاا طارح ماوردنظر، انتظاار برگشات اصال و ساود منااب             قبول ریسک ناشی از به
ه هاا با   گوناه روش  رو ایان  از ایان  .گذاري دارد شده را از عملکرد اقتصادي فعالیت یا طرح مورد سرمایه گذاري سرمایه

ابزارهاي تضمینی بانکی و دولتی براي بازپرداخت بدون قید و شرط در سررسید متصل نیستند؛ بلکه دولت میزبان با 
ها، فرآیند برگشت اصل و سود مناب  خارجی را با توجه باه شارایط قراردادهااي     گذاري حمایت قانونی از این سرمایه

ي تولیدي هماان طارح و ساایر کالاهاا و در ماواردي از      کننده از طریق صدور کالا مربوطه و ضوابط مرج  تصویب
 .کند طریق تأمن و فروش ارز از سیست  بانکی تسهیل می

گذاري غیرمساتقی  خاارجی و    گذاري مستقی  خارجی، سرمایه هاي غیرقرضی در حالت کلی به صورت سرمایه روش
 .گیرد انجام می 1تجارت متقابل

گذار خارجی در سهام ثبات شاده یاک     مشارکت یک یا چند سرمایه گذاري مستقی  خارجی، منظور از سرمایه -
گاذاري   هااي سارمایه   اناواع روش  .کناد  گذار ایجاد می مؤسسه داخلی است که حق و حقوقی را براي سرمایه

گذاري مشترک،  مستقی  خارجی شامل مواردي همچون تملک یا خرید، ایجاد شعبه فرعی از شرکت، سرمایه
هااي   گاذاري  در این گروه آن دسته از سرمایه .شود رکت در سود و مشارکت زمانی میمشارکت در تولید، مشا

شود نیز  گذاري پورتفلیو شناخته می پذیرد و سرمایه مستقی  خارجی که از طریق بورس اوراق بهادار صورت می
 .رود شمار می گذاري مستقی  خارجی به شکلی از سرمایه

ی، کشور یا مؤسسه خارجی از طریق اوراق بهادار نظیر سهام، اوراق گذاري غیرمستقی  خارج در روش سرمایه -
تفاوت ایان روش باا    .نماید در تأمین مالی پروژه مشارکت می ...المللی و قرضه بلندمدت، اوراق مشارکت بین

گذار در روند اجراي پاروژه دخیال نشاده و نظاارتی      جا سرمایه گذاري مستقی  در این است که در این سرمایه
الشاراکه داده   سپارد؛ تنها در صورت سود یا زیان پروژه، بر اسااس ساه    رد و از نظر مالی نیز تعهداتی نمیندا

در واق  در این روش شرکت صارفاً در ساود شاریک اسات و      .کند شده، سه  خود را دریافت یا پرداخت می

                                                           
1. Counter Trade 
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حل محصول طرح یا درآماد  گذاري غیرمستقی  خارجی از م هاي سرمایه عمده روش .شود زیانی را متعهد نمی
در این روش تأمین مالی به اتکاي محصولات تولیادي ماورد    .گیرد حاصل از عملکرد اقتصادي آن انجام می

حوزه  .شود اي یک پروژه طراحی می هاي سرمایه انتظار پروژه، درآمد حاصل از فروش محصولات و یا دارایی
آهن، فرودگاه و بنادر، نیروگاه و شبکه توزی   حدا  جاده و راههایی نظیر ا ها، حوزه مولد مورد استفاده این شیوه

است که مربوط به اعطاي امتیااز از ساوي دولات باه      ...برق، سد و شبکه آبیاري، شبکه مخابرات و پستی و
 :هااي اشااره کارد    تاوان بادین روش   از انواع قراردادهاي این روش مای  .هاي خصوصی )خارجی( است بنگاه

(BOT)ي، انتقال بردار ساخت، بهره
(BOO)برداري، مالکیت  ، ساخت، بهره1

بارداري، انتقاال    ، توسعه، بهره2
(DOT)
(BLT)، ساخت، اجاره، انتقال 3

(BLO)برداري  ، ساخت، اجاره، بهره4
(DB)، طراحی و سااخت  5

6 ،
(DBOM)طراحی، ساخت، اجارا و نگهاداري   

(LROT)، اجااره، نوساازي، اجارا و واگاذاري     7
، نوساازي،  8

(ROO)برداري، مالکیت  بهره
9. 

 انواع قراردادهاي تأمین مالی پروژه :50جدول 
 توضیحات تامین مالی روش ردیف

1 
باارداري،  ساااخت، بهااره 

 (BOT)انتقال 

هاي زیربنایی و عمومی کاربرد دارد و به همین علت طرف داخلای قارارداد    این روش بیشتر در طرح
در این روش کلیاه منااب     .ها و مؤسسات عمومی باشند دولتی و یا شهرداريلزوماً بایستی واحدهاي 

شود و باه وي اجاازه داده    مالی مورد نیاز براي اجراي یک طرح از سوي دارنده مناب  مالی تأمین می
برداري نماید و پس از آن تمامی  تعیین شده از طرح بهره شود براي مدت معلوم با شرایط از پیش می

 .حقوق ناشی از آن را به طرف داخلی قرارداد واگذار کندتأسیسات و 

2 
باارداري،  ساااخت، بهااره 

 (BOO)مالکیت 
است با این تفاوت که براي مالکیت پیمانکاار خصوصای محادودیت     BOTاین روش مشابه روش 

 .خاصی وجود ندارد

3 
باارداري،  توسااعه، بهااره 

 (DOT)انتقال 
است با این تفاوت که توسعه یاک طارح موجاود     BOTاین روش نیز مشابه تأمین مالی به روش 

 .نظر است مورد

4 
ساااخت، اجاااره، انتقااال  

(BLT) 

یک تسهیلات جدید با سرمایه خصوصی ایجاد و بعد از انقضاي مدت اجاره تحت موافقتناماه اجااره   
(Leasing)یابد ، مالکیت و مسئولیت عملیاتی آن به دولت انتقال می. 

5 
ساااااااخت، اجاااااااره، 

 (BLO)برداري  بهره
 .است بدون نیاز به انتقال مالکیت به دولت در پایان قرارداد اجاره BLTمانند قرارداد 

 (DB)طراحی و ساخت  6
ایان   .پیمانکار در قالب یک قرارداد موظف است مراحل طراحی و ساخت پروژه را به انجاام برسااند  

(DBB)روش با روش طراحی، مزایده و ساخت 
طراح پاروژه   DBBزیرا در روش  .تفاوت دارد 10

 .با مجري یا سازنده آن یکی نیستند

7 
طراحی، سااخت، اجارا و   

 (DBOM)نگهداري 
در این روش طرف قرارداد موظف به طراحی، ساخت، اجرا و نگهداري پروژه طی یک دوره مشخ  

این  .گیرد معین صورت می هاي بعد از تکمیل پروژه بر اساس استانداردهاي عملکردي پرداخت .است

                                                           
1. Build Own Transfer (BOT). 

2. Build Own Operate (BOO). 
3. Develop Operate Transfer (DOT).  
4. Build Lease Transfer (BLT). 
5. Build Lease Operate (BLO). 
6. Design Build (DB). 
7. Design Build Operate Maintain (DBOM) 

8. Lease-Renovate-Operate-Transfer (LROT) 
9. Renovate-Own-Opreate. 
10. Design Bid-Build (DBB). 
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در واق  این روش ناوع   .ها به شرایط فیزیکی، ظرفیت و کیفیت پروژه بستگی خواهد داشت پرداخت
ي  شود که طراح و  سازنده با منتف  شدن از پروژه طی دوره محسوب می DBبسط داده شده روش 

 .ي بالاتري در اجراي با کیفیت آن دارد فعالیت آن انگیزه

8 
نوسااازي، اجاارا و اجاااره، 
 (LROT)واگذاري 

گیرد که مالکیت  هایی مورد استفاده قرار می این نوع از قرارداد مشارکت بخش خصوصی براي پروژه
بخش خصوصی از بخاش دولتای    .آن قبلاً در اختیار دولت بوده و نیاز به تجهیز و مدرن شدن دارند

در مقابل، امتیاز اجاراي پاروژه باراي یاک      .کند که آن را نوسازي نماید کند و موافقت می اجاره می
 .شود گذاري خدمات حاصل از پروژه به بخش خصوصی داده می ي مشخ  و همچنین قیمت دوره

9 
باارداري،  نوسااازي، بهااره

 (ROO)مالکیت 
است ولی براي احیاء )ترمی ( یک طرح موجود و مالکیت آن توسط  BOOهمان ترتیبات قراردادي 

 .گذار است سرمایه
 

 .طارح اسات  « اقتصاادي باودن  »کننده منااب  ماالی خاارجی،     روش تأمین مالی پروژه، ملاک اصلی براي تأمین در
کننده مناب  مالی، بدون مشاارکت مساتقی     لحاظ اقتصادي مثبت باشد، تأمین سنجی طرح به چه مطالعات امکان چنان

صورت نقدي و غیرنقدي در اختیار واحد موردنظر قرار دهد و در مقابل محصاولات   پذیرد مناب  لازم را به سهمی، می
 .وافق دریافت نمایدعنوان ما به ازاء اصل و سود مورد ت  تولیدي طرح را به

ساازي منااب  نقادي     گاذار در قباال فاراه     گذاري کشور یا مؤسسه سارمایه  در روش تجارت متقابل، سرمایه -
( مورد ...)سرمایه لازم براي خرید تجهیزات و نیروهاي تولید( و غیرنقدي )تجهیزات، تکنولوژي، دانش فنی و

( خود را به همراه سود انتظاري از محل محصولات یاا  نیاز براي اجراي پروژه، اصل سرمایه )مالی و غیرمالی
از  .نمایاد  صورت معادل ارزي می هاي داخلی دیگر و یا در برخی موارد به خدمات تولیدي همان پروژه یا طرح

 .توان به معاملات تهاتري، خرید متقابل، افست و جبران اشاره کرد هاي معاملات جبرانی می ترین روش مه 

 هاي تجارت متقابل فرآوردهانواع  :51جدول 
 توضیحات روش ردیف

 مبادله مستقی  کالاها بدون انتقال پول 1معاملات تهاتر 1

 2بی  متقابل 2

آلات،  گاذار خاارجی منااب  نقادي و غیرنقادي )ماشاین       اي است که در آن سارمایه  این نوع قرارداد معامله
پذیر در اختیاار بنگااه    نوسازي بنگاه اقتصادي سرمایهتجهیزات تولید یا کارخانه کامل( را جهت توسعه و یا 

وسیله همین تسهیلات تولید شده،  طور مستقی  یا غیرمستقی  به دهد و در مقابل محصولاتی که به قرار می
 .شود بابت تمام یا بخشی از بهاي این تسهیلات در مدت زمان معین، دریافت می

 3خرید متقابل 3

کند که  کند و در مقابل تعهد می کالاها یا خدمات خود را به یک کشور صادر میدر این قرارداد صادرکننده 
در ظرف مدت معین کالاهایی را با ارزش کمتر یا مساوي و یا حتی بیشتر از ارزش کالاهاي فروخته شاده  

دارد  بنابراین تنها فرقی که بین این روش و روش بی  متقابل وجود .خود از کشور واردکننده خریداري نماید
 .مرتبط نبودنمناب  مالی با تولیدات قابل فروش از خود طرح است

 4افست 4
نمایند که قطعات مورد استفاده در این تجهیازات   صادرکننده تجهیزات )غالباً هواپیمایی و نظامی( تعهد می

 .یندها را فراه  نما یا محصولاتی دیگر از کشور واردکننده خریداري نموده یا موجبات خریداري آن

 .وسیله واردات کالا از آن کشور جبران گردد  ( باید به...آلات و بهاي کالاي صادر شده )تجهیزات و ماشین 5جبران 5
 

نحوي که کشورهایی که درصدد توسعه  هاي تجارت متقابل امروزه در حوزه تأمین مالی نیز امري شای  است؛ به روش

                                                           
1. Barter. 

2. Buy Back. 
3. Counterpurchase Contracts 
4. Offset. 
5. Compensation. 
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دهند و ضمن آن واردکنندگان را مجبور به خرید  خریداران خارجی قرار میتجارت خود هستند مناب  مالی را در اختیار 
 .کنند از آن کشور می
بندي دیگري از  که تأکید اصلی این تحقیق بر روي تأمین مالی صادرات است در این ارتباط یک دسته با توجه به این

تاأمین ماالی    .قابل تقسی  است 2لی پروژهو تأمین ما 1روش تأمین نیز وجود دارد که به دو دسته تأمین مالی تجارت
در حالی که تأمین مالی  .دوره زمانی آن کمتر از یک سال است معمولاًتجارت عمدتاً مربوط به تجارت کالاها بوده و 

 شود و به المللی اعطا می هاي بین پروژه عموماً مربوط به صادرات خدمات فنی و مهندسی بوده و به پیمانکاران پروژه
 .سال است 3بیش از  معمولاًصورت بلندمدت بوده و طول دوره آن  

 

 ابعاد فرآیند تامین مالی صادرات -1-2

طور کلی صادرکنندگان صرفاً به اتکاي مناب  مالی داخلی خو قادر به گسترش فعالیت و حضور مستمر در بازارهاي  به
المللی و تجارب و بانکداري الکترونیک و نیز کاهش  بینو نقل   در واق ، گسترش ارتباطات و حمل .المللی نیستند بین

المللی فراه  کرده است  هاي مناسبی براي توسعه مبادلات بین اي، ظرفیت هاي گمرکی و موان  غیرتعرفه شدید تعرفه
سزایی در توساعه صاادرات کالاهاا و     تواند نقش به که در چنین شرایطی تسهیل و گسترش تأمین مالی صادرات می

عبارت دیگر، تولیدکنندگان کالاهاي صادراتی براي گشایش اعتبار اسنادي جهت خریاد ماواد    به .ت فراه  کندخدما
  .اي به نقدینگی نیاز دارند اولیه و کالاهاي سرمایه

ها به کالاهاي قابل صدور با ارزش افزوده بالا مستلزم  منظور فرآوري و تبدیل آن خرید محصولات کشاورزي به پیش
آلات صانعتی جدیاد و باا     ها با ماشین نوسازي واحدهاي فرسوده و مستهلک و جایگزین کردن آن .الی استمناب  م

علاوه بر این صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسای باراي عقاد     .پذیر نیست فناوري بالا بدون سرمایه کافی امکان
که صادور کالاهااي    ضمن آن .اي نیاز دارند ظههاي سایر کشورها، به مناب  مالی قابل ملاح قرارداد و نیز انجام پروژه

سابب شادت    المللای باه   ها در بازارهاي باین  آلات سنگین و بسیاري از اقلام صنعتی که فروش آن اي ماشین سرمایه
 .رقابت با مشکلاتی همراه است که مستلزم اعطاي اعتبار به خریداران خارجی است

رو بوده است  از این .الملل و بالاخ  صادرات با آن مواجه است نهایی است که تجارت بی تأمین مالی یکی از چالش
با ایان حاال،    .المللی داشته است که سهولت تأمین مالی صادرات در دو دهه اخیر نقش زیادي در توسعه تجارت بین

هش رغا  کاا   المللی و بحران نقدینگی مؤسسات اعتباري، علی ترین نهادهاي مالی بین ورشکستگی تعدادي از بزرگ
 .یافته تأمین مالی صادرات را براي اغلب کشورهاي در حال توسعه دشوار کرده اسات  نرخ بهره در اقتصادهاي توسعه

 .دست آورند هاي مناسب، اعتبارات مربوط به مناب  مالی را به اي که قادر نیستند به سهولت و با نرخ گونه به
ي هاا  ساازمان براي حمایت مالی از صادرات، نهادها و  اهمیت روزافزون توسعه صادرات موجب شده است تا کشورها

ضمن  .هاي اقتصادي خود قرار دهند تخصصی و نیز استفاده از ابزارها و فرآیندهاي تأمین مالی را در دستور کار برنامه
 هاي مختلف تحویل کالا به خریداران خارجی )مانند تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدأ، تحویل کاالا  که روش آن

ها )همچونی  هاي متعدد دریافت مبالغ کالا از آن در مبدأ با و یا بدون کرایه حمل و تحویل کالا در مقصد( و نیز شیوه
هاي مختلف تأمین  کند که روش ( ایجاب می6و اعتبارات اسنادي 5پرداخت کامل ، پیش4، برات ارزي3روش حساب باز

                                                           
1. Trade Finance 

2. Project Finance 

3. Open Account 

4. Biil of Exchange 

5. Advance Payment. 
6. Letter of Credit 
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در این ارتباط، در قسمت اول این  .انه مورد بررسی قرار گیردصورت جداگ عنوان یک موضوع مه  به مالی صادرات به
هاي مختلف قرارداد فروش کاالا   هاي مختلف تحویل کالا به خریداران خارجی معرفی شود سپس روش بخش روش

شود و در قسمت سوم انواع  و چگونگی پرداخت مبلغ آن توسط خریداران خارجی در قسمت دوم این بخش تبیین می
 .شود کارگیري ابزارهاي مالی اسلامی در تأمین مالی صادرات ارائه می أمین مالی صادرات و نیز ظرفیت بههاي ت روش

 

 های صادراتی های حمل محموله روش  -1-2-1

شوند که تشریح هر یک از  هاي صادراتی به چهار گروه کلی تقسی  می هاي متداول حمل محموله به طور کلی روش
 :شده است ها به شرح زیر ارائه آن

 Eگروه  -1-2-1-1
در این روش فروشنده، کالا در محل تولید یا انبار کالا به خریادار   :تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدأ )محل کار(

 .ونقل، بیمه، گمرک و ریسک خرابی کالا بر عهده خریدار است ها، اع  از بارگیري، حمل دهد و کلیه هزینه تحویل می

 Fگروه  -1-2-1-2
هاایی اسات کاه باه موجاب آن       ایان گاروه شاامل روش    :یل کالا به خریدار بدون پرداخت کرایه حمل در مبدأتحو

تارین روش موجاود در ایان گاروه      مها   .دهد فروشنده، کالا را در محلی که خریدار تعیین کرده، به وي تحویل می
 :اند از عبارت

 یون، ریل و هواپیما( کننده در مبدأ )تحویل کالا داخل کام تحویل کالا به حملFCA
کاه محال    با توجه به ایان  .1

 تحویل کشور خریدار است، بارگیري، عقد قرارداد حمل، هزینه حمل و بیمه با خریدار است؛

  تحویل کالا در کنار کشتی در مبدأ(FAS)
در این روش محل خاتمه ریسک فروشنده عمادتاً هنگاام تحویال     .2

عقد قرارداد حمال و بیماه و بازرسای نیاز باا       .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .محموله کنار کشتی در بندر است
 خریدار است؛

  تحویل کالا در عرشه کشتی در مبدأ(FOB)
فروشنده وقتی کالا را از روي نرده کشتی عبور داد، ریسک خود را  .3

ر تحویل و بیمه و بازرسای باا خریادار    عقد قرارداد حمل از بند .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .خاتمه داده است
 .است

 Cگروه  -1-2-1-3
هایی است که باه موجاب آن فروشانده     این گروه شامل روش :تحویل کالا در مبدأ به خریدار با پرداخت کرایه حمل

 .هاي اضافی بر عهده خریدار اسات  باید مخارج کرایه را تا مقصد پرداخت نماید، ولی خطر فقدان یا خسارت و هزینه
توان باه   هاي آن می ترین روش از مه  .در این روش نوعی تقسی  مسئولیت بین خریدار و فروشنده اعمال شده است

 .موارد زیر اشاره کرد

  ارزش و کرایه حمل تا مقصد همان(CFR)
کاالا وقتای از روي    .سابق بوده ولی مخصوص حمل دریایی اسات  4

هزینه بیماه و عقاد قارارداد بیماه باا       .یابد ئولیت فروشنده خاتمه میشود( مس )بارگیري می کند  نرده کشتی عبور می
 که هزینه حمل و عقد قرارداد حمل، با فروشنده است؛ خریدار است در حالی

                                                           
1. Free Carrier. 
2. Free Alongside Ship. 

3. Free On Board. 
4. Cost and Freight. 
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  ارزش، بیمه و کرایه حمل تا مقصد(CIF)
کاالا وقتای از روي نارده کشاتی      .مخصوص حمال دریاایی اسات    .1

هزینه حمل و بیمه و نیز عقد قرارداد حمل و بیماه باا فروشانده     .یابد شود مسئولیت فروشنده خاتمه می بارگیري می
 است؛

  تحویل با پرداخت کرایه حمل تا مقصد(CPT)
شاود ولای    به صورت حمل مرکب انجام مای  معمولاًاین روش  .2

ریسک و مسائولیت فروشانده زماانی کاه کاالا را تحویال        .شود ونقل زمینی یا هوایی استفاده می بیتشر براي حمل
از طرفی، هزینه بیمه و  .هزینه حمل تا نقطه معین طبق قرارداد، با فروشنده است .یابد دهد خاتمه می کننده می حمل

 با خریدار است؛ عقد قرارداد بازرسی

 و بیمه تا مقصد   تحویل با پرداخت کرایه حمل(CIP)
ریساک و مسائولیت فروشانده     .روش حمل مرکب است .3

 .ها با فروشنده است هزینه بیمه، حمل و عقد قرارداد آن .یابد رساند خاتمه می شده می زمانی که کالا را به نقطه توافق
 .با خریدار است که، هزینه عقد قرارداد بازرسی در حالی

 Dگروه  -1-2-1-4
هایی است که به موجب آن فروشنده مسئول رساندن کالا به نقطه یا محل مورد  شامل روش :تحویل کالا در مقصد

تارین   برخای از بااهمیات   .گیارد  ها را بر عهاده مای   توافق شده در مقصد است و فروشنده تمامی مخاطرات و هزینه
 .هاي آن در موارد زیر مطرح شده است روش

   تحویل در مرز )مرز تعیین شدهDAF
شاود و در ایان ناوع حمال      وسیله ریل انجام مای  طور عمده حمل به به :(4

راي ا با ونقل را تا مقصد نهایی دربر گیرد و کالا ر اهن گرفت که تمامی عملیات حمل توان سندي سراسري از راه می
 .آن دوره زمانی بیمه نماید

  ( تحویل در عرشه کشتیDES
فروشنده کالا را در عرشه کشتی در بنادر   .تحویل در عرشه کشتی )در مقصد( :(5

 .به بندر مقصد بر عهده خریدار استهاي ترخی  کالا جهت ورود  دهد و اقدامات و هزینه مقصد تحویل خریدار می

   تحویل در اسلکه )در مقصدDEQ
فروشنده وقتی کالا را از کشتی به اساکله انتقاال دا وعاوارض انتقاال باه       :(6

 .دهد ر بندر مقصد تحویل خریدار میاسکله مقصد را پرداخت نمود، د

   تحویل در مقصد بدون پرداخت حقوق و عوارض گمرکی(DDU)
فروشنده کالا را در کشور مقصد بدون انجام  :7

 .عوارض تحویل دهد ي ورود و پرداختترخی  کالا برا

   تحویل در مقصد با پرداخت حقوق و عوارض گمرکی(DDP)
فروشنده کالا را در کشور مقصد پاس از انجاام    :8

 .دهد ترخی  کالا و پرداخت عوارض تحویل خریدار می
 

 المللی های پرداخت معاملات بین روش  -1-2-2

وصاول وجاه فاروش کاالا وجاود دارد کاه فروشانده         هاي مختلفی باراي  المللی، روش طور کلی در معاملات بین به
)صادرکننده(، با توجه به میزان اعتمادي که نسبت به طرف معامله خود یعنی خریدار و وضعیت سیاسای و اقتصاادي   

                                                           
1. Cost, Insurance and Freight. 
2. Carriage Paid To. 
3. Carriage and Insurance Paid to. 

4. Delivered At Frontier. 
5. Delivered Ex Ship. 
6. Delivered Ex Quay 
7. Delivered Duty Unpaid 
8. Delivered Duty Paid 
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ها باه ترتیاب بیشاترین ریساک      این روش .ها استفاده نماید تواند براي انجام معاملات خود، از آن آن کشور دارد، می
 :ه، شامل پنج گروه هستند که به شرح زیر ارائه شده استبراي فروشند

 تجارت بر اساس حساب باز )نسیه(  -1-2-2-1
کند و خریدار  فروشنده کالا را بدون دریافت وجه براي خریدار ارسال می ،در روش تجارت براساس حساب باز )نسیه(

کاربرد این روش زمانی است که فروشاده باه    .دپرداز نیز طبق قرارداد، وجه را در پایان دوره زمانی مشخ  شده می
خریدار اطمینان کامل داشته باشد و نیز مطمئن شود دولت کشور خریدار، با وض  قوانین جدید انتقال ارز مربوطاه را  

 علاوه بر این، فروشنده نیز باید نقدینگی کافی براي تهیه کالاي مورد معامله و ارسال آن .اندازد لغو یا به تعویق نمی
ترین روش پرداخت از نظر خریدار بوده اما  نکته قابل ذکر در این روش آن است که، مطلوب .براي خریدار داشته باشد

ترین روش براي فروشنده است؛ چرا که اگر خریدار از پرداخت وجه کالاي دریافتی امتناع نمایاد، فروشانده    پرریسک
چه خریدار از ترخی  کاالا و تحویال آن از گمارک     از طرفی، چنان .مدرکی براي اقامه دعوي بر علیه خریدار ندارد

 .امتناع ورزد، کالا یا متروکه خواهد شد و یا در نهایت با هزینه فروشنده به انبار فروشنده مرجوع خواهد شد

 برات وصولی ساده -1-2-2-2
ه بین فروشنده و خریادار صاورت   گویند، بر اساس توافقی ک که به آن برات ساده نیز می 1در روش برات وصلی ساده

ساپس بار مبنااي     .فرستد گیرد، فروشنده، کالا را براي خریدار حمل کرده و اسناد حمل را مستقیماً براي وي می می
اي را بر عهده خریدار کشیده و یا از طریق بانک خود یا مستقیماً براي باناک خریادار جهات     اسناد حمل، برات ساده

از  .دار( نسبت باه واریاز آن اقادام نمایاد     ریدار بر اساس شرایط آن برات )دیداري یا مدتدارد تا خ وصول ارسال می
این روش  .تواند کالا را از گمرک ترخی  نماید که اسناد حمل به نام خریدار است، خریدار می طرفی، با توجه به این

تر از روش حساب بااز اسات،    ه ک بسیار شبیه روش حساب باز است با این تفاوت که میزان ریسک آن براي فروشند
علاوه بار ایان،    .تواند دریافت وجه را از طریق بانک کارگزار خود، پیگیري کند اي که فروشنده تا حدودي می گونه به

 .این برات از نظر حقوقی نیز تا حدودي قابل پیگیري است

 وصولی اسنادی -1-2-2-3
دام به تهیه اسناد حمل نموده و به همراه آن براتی صادر و به ، فروشنده پس از حمل کالا، اق2در روش وصلی اسنادي
دهد و بانک داخلی اسناد و برات را به بانک خریدار ارسال کرده و خریدار پس از قبولی نویسی  بانک خود تحویل می

ر دارد؛ چرا تري براي خریدا این روش نسبت به دو روش قبلی، مطلوبیت ک  .برات، اسناد حمل در اختیار او قرار گیرد
کند که قبولی بارات   که بر اساس دستور فروشنده به بانک کارگزار، خریدار تنها در صورتی اسناد حمل را دریافت می

 .را اعلام نماید

 پرداخت کامل پیش -1-2-2-4
ایان روش   .شاود  ، قبل از صدور کالا، وجه آن از طرف خریدار به فروشنده پرداخت می3در روش پیش پرداخت کامل

ایان در   .ترین مطلوبیت و بیشترین ریسک راب راي خریدار در بار دارد  قیقاً نقطه مقابل روش حساب باز بوده و ک د
از طرفی، خریادار   .ترین حالت فروش براي فروشنده کالا استفاده از این روش است حالی است که، بهترین و مطمئن

 .مانتنامه بانکی معتبر بودن قید و شرط، منوط نمایدتواند پرداخت وجه را به دریافت ض براي پوشش ریسک خود می

 اعتبار اسنادی -1-2-2-5

                                                           
1. Clean Collection 
2. Documentary Collection 

3. Full Advance Payment 
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(P/I)فاکتور  فروشنده اقدام به صدور پیشنهاد فروش در قالب پیش 1در روش اعتبار اسنادي
کناد کاه بار ایان      مای  2

و باناک خریادار،    اساس، خریدار موظف است به بانک خود مراجعه و جهت خرید کالا اقدام به گشایش اعتبار نمایاد 
گیرد کاه   مرحله صورت می 8این روش در  .اعتبار مربوطه را به بانک فروشنده ابلاغ و به فروشنده اطلاع خواهد داد

 :به شرح زیر است

  کنند؛ خریدار و فروشنده نسبت به عقد قراردادي که باید بر اساس آن، اعتبار اسنادي گشایش شود، اقدام می 

  کند که بر اساس شرایط مورد درخواسات، باه نفا  فروشانده اعتباار اسانادي        خریدار از بانک خود درخواست می
 گشایش کند؛

  کناد )منظاور از باناک گشااینده      خود، ارسال می 3بانک گشاینده اعتبار پیام گشایش اعتبار را براي بانک کارگزار
 گزار کشور صادرکننده )فروشنده( است(؛ اعتبار، بانک کشور خریدار خارجی بوده و بانک کار

  کننده و احراز اصالت پیام نسبت به ابلاغ آن باه فروشانده    بانک کارگزار پس از پذیرش درخواست بانک گشایش
فروشنده نیز پس از دریافت اعتبار و مطابقت آن با قرارداد نسبت به تهیه یا تولید کالاي مورد سفارش  .کند اقدام می
 کند؛ اقدام می

  کند؛ فروشنده بعد از تهیه یا تولید کالا، اقدام به حمل کالا کرده و اسناد حمل را به بانک کارگزار ارائه می 

  ه و در صورت رعایت شرایط اعتبار از سوي فروشنده، نسبت باه معاملاه   بانک کارگزار اقدام به بررسی اسناد نمود
 کند؛ اسناد و پرداخت وجه آن اقدام می

  کند و بر طبق توافق باین دو   کننده اعتبار ارسال می بانک کارگزار پس از معامله، اسناد آن را براي بانک گشایش
 ند؛ک بانک، نسبت به دریافت وجهی که پرداخت نموده اقدام می

  ها به خریدار در قباال دریافات وجاه     کننده پس از بررسی اسناد، نسبت به ظهرنویسی و تحویل آن بانک گشایش
 .کند آن نسبت به ترخی  کالا اقدام می  اعتبار اقدام نموده و خریدار نیز به تب 

باه   LCاعتبارات سنتی )همانند  المللی از عمل آمده، در طی سالیان اخیر شیوه پرداخت بین هاي به با توجه به بررسی
صورت حساب بااز   المللی به طوري که امروزه بیتشر مبادلات تجاري بین سمت مبادلات ساده حساب باز تغییر کرد به

 10)همان روش اعتبارات اسنادي(، حدود  4با این حال، تأمین مالی تجارت سنتی .شود درصد( انجام می 80)بیش از 
درصاد تجاارت    60همچناین حادود    .دهاد  تریلیون دلار( را تشکیل مای  5/1دنیا )حدود  درصد از تجارت کالاها در

 .پذیرد انگلیس و کشورهاي عضو بازار مشترک اروپا به صورت حساب باز انجام می
 

 صادرات یمال نیتأمهای  انواع روش  -1-2-3

و تاأمین ماالی صاادرات پاس از      5تأمین مالی صادرات در حالت کلی در دو قالب تأمین مالی صادرات قبل از حمال 
شاود )کاه لزومااً توساط      تأمین مالی قبل از حمل که عمدتاً به واحدهاي صادراتی اعطاي می .پذیرد انجام می 6حمل

هااي   نهادهاي اعتبارات صادراتی نیست( شامل اعطاي تسهیلات در قالب تجهیاز کارگااه، خریاد ماواد اولیاه طارح      
  .شود هاي صادراتی می ردش بنگاهطور کلی سرمایه در گ صادراتی و به

که، این نوع تسهیلات براي تقویت ظرفیت مالی صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی جهت انجام ساری    ضمن آن
                                                           
1. Documentary Letter of Credit 

2. Proforma Invoice 
3. Nominated Bank 

4. Traditional trade finance. 

5. Pre-Shipment Finance. 

6. Post-Shipment Finance. 
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هاي جاري در قراردادهااي صاادرات خادمات فنای و مهندسای نیاز پرداخات         عملیات تجهیز کارگاه و تأمین هزینه
تأمین مالی پس از حمل مربوط  .ول ملی و ارز خارجی قابل پرداخت استاین نوع تسهیلات به دو صورت پ .شود می

به زمانی است که کالاها و یا خدمات براي خریدار خارجی ارسال شده یا در حال ارسال است و این شیوه تأمین مالی 
  .سازد دار کالاها و خدمات را از طریق ارائه اعتبارات صادراتی فراه  می امکان فروش مدت

شاود باه دو شایوه     ، ملاحظاه مای  زیار طور که در نمودار  صورت ارزي است و همان ت پس از حمل عمدتاً بهتسهیلا
( و 4و فورفیتینگ 3هاي فاکتورینگ ( و تنزیل اسناد صادراتی )روش2و اعتبار خریدار 1ترتیبات مالی )در قالب فروشنده

 .ها در ادامه ارائه شده است توضیح هر یک از این روش .پذیرد اي و ضمانتی صورت می اتبارات بیمه
 هاي تأمین مالی صادرات انواع روش :66نمودار 

 
 

 اعتبار فروشنده -1-2-3-1
پذیرد که خریدار یا  نماید و لذا می دار منعقد می صورت مدت در این روش، فروشنده قرارداد تجاري خود را با خریدار به

در ایان   .دار به صورت اقسااطی بپاردازد   خدمات را از طریق اعتبار اسنادي و یا برات مدتبانک خریدار، وجه کالا یا 
کناد و در مقابال اقسااط پرداختای      صورت، بانک داخلی تسهیلاتی به میزان کل ارزش کالا به صادرکننده اعطا می

 .کند خریدار به صادرکننده را دریافت می
فروشنده، براسااس اعتباار    .دهد ه، اعتبار را در اختیار فروشنده قرار میدر این روش بانک و یا مؤسسه مالی اعطاکنند

در مواردي کاه خریادار، باناک خریادار      .دار به فروش برساند کند که کالا را به صورت مدت دریافتی، امکان پیدا می
ج از کشاور باراي   کننده اعتبار اسنادي( و کشور خریدار از نظر ریسک تجاري و قابلیت انتقاال ارز باه خاار    )گشایش

گونه اعتبارات استفاده نماید )محمدي  تواند از این اي کشور فروشنده مطلوب باشد، خریدار می فروشنده و مؤسسه بیمه
 .(1388و همکاران، 

 اعتبار خریدار -1-2-3-2

                                                           
1. Supplier Credit. 

2. Buyer Credit. 
3. Factoring. 
4. Forfaiting. 

 روش هاي تامین مالی صادرات

 تأمین مالی صادرات پس از حمل

 اعتبارات پوششی

 پوشش بیمه اي

 پوشش ضمانتی

 ترتیبات تنزیلی

 فورفیتینگ

 فاکتورینگ

 ترتیبات مالی

 اعتبار خریدار

 اعتبار فروشنده

 تأمین مالی صادرات پیش از حمل
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تاأمین   اعطاي تسهیلات به خریداران یا کارفرمایان خارجی جهت خرید کالاها و خدمات داخلی در چارچوب قرارداد
در واق  در این روش کشور صادرکننده کالا براي حفظ و پایداري بازارهاي خود و یاا   .نامند مالی را اعتبار خریدار می

، پول خود را از محل 1ملاحظات دیگر، اعتباراتی را در اختیار کشور واردکننده قرار و صادرکننده به محض ارائه اسناد
شود که امکاان   در مواردي استفاده می معمولاًاستفاده از اعتبار خریدار  .کند می صادرات از بانک اعتباردهنده دریافت

استفاده از اعتبار فروشنده وجود ندارد؛ ولی در اغلب موارد چارچوب کلی آن، شرایط قابل قباولی باراي فروشاندگان    
گونه اعتبارات با در نظر گرفتن ریسک کشور خریدار ضمانت تجاري و یا ضمانت دولتای   در اعطاي این معمولاً .دارد

ي تجاري کشور ها کدر این حالت اگر اعتبار مستقیماً در اختیار خریدار قرار داده شود یکی از بان .گردد درخواست می
صادور ضامانت دولتای از خریادار پشاتیبانی       خریدار با صدور ضمانت تجاري و در صورت نیاز یک ارگان دولتی باا 

در حالت موردي قرارداد تأمین مالی براي  :شود اعطا می 2اعتبار خریدار به دو صورت موردي و خط اعتباري .نماید می
گردد و پس از بررسی کارشناسی توسط بانک نسبت به اعطاي آن اقادام باه عمال     یک موضوع مشخ  منعقد می

صورت عام منعقد و بر اساس ضوابط آن نسبت به هر طرح خاص  باري، قرارداد تأمین مالی بهدر مورد خط اعت .آید می
 .شود بررسی به عمل آمده و اعتبار اعطا می

 تنزیل موقت )فاکتورینگ( -1-2-3-3
هاي دریافتنی به قیمتی کمتر از مبلغ اسامی   تنزیل موقت یا فاکتورینگ عبارتست از فروش نقدي مطالبات یا حساب

دهد و عامال نیاز    ها مالکیت خود را به عامل انتقال می گونه حساب بر این اساس صادرکننده با فروش این .فروشنده
گیارد   هاي لاوصول فروشنده را خریده و مسئولیت ترتیبات بعدي با خریدار کالا را تحت نظر خویش می تمای  سیاهه

کناد و در   عامل، وضعیت اعتباري بدهکاران را ارزیاابی مای  در این روش ابتدا  .و حق رجوع به بدهکار اصلی را دارد
صورت مثبت بودن ارزیابی اعتباري، ریسک توانایی ماالی بادهکار را باراي پرداخات در سررساید معاین تاا ساقف         

درصاد   90حداکثر معاادل   معمولاًسپس عامل بر مبناي سقف تصویبی، پیش پرداختی ) .گیرد مشخصی بر عهده می
دهاد و فروشانده ها  کاارمزدي بار مبنااي        قبل از سررسید سیاهه در اختیاار فروشانده قارار مای    ارزش سیاهه( را 

هااي   بنگااه  معماولاً مدت مرتبط است و  هاي کوتاه تنزیل موقت با بدهی .پردازد دریافت براي خدمات عامل می پیش
 .کنند کوچک و متوسط از تنزیل موقت براي تأمین مالی استفاده می

 ین )فورفیتینگ(خرید د -1-2-3-4
تر از ارزش اسمی( بدون حاق رجاوع باه     خرید قطعی دین به معنی خرید تنزیلات )خرید اسناد تجاري به قیمت ک 

ي پرداخت به باناک خریادار   ها ککند و تمام ریس طوري که صادرکننده فوراً وجوه را دریافت می صادرکننده است؛ به
الملل نیز  ها یا اعتبارات اسنادي است که از نظر بین ها، برات صورت سفته ابزارهاي مالی اغلب به .شود اسناد منتقل می

المللای   ها در چارچوب حقاوقی باین   آسانی قابل انتقال بوده و مسائل و مشکلات آن طوري که به استاندارد هستند، به
(LIBOR)نرخ تنزیل وجه اسناد اعتباري معادل نرخ بهره معادل  معمولاً .قابل رسیدگی است

به اضافه حاشیه نرخ  3
(Margin) درصد  5/1از  معمولاًکننده بستگی دارد و  میزان حاشیه نرخ تنزیل به ریسک کشور بانک گشایش .است

 .یابد قدر ریسک بالاتر باشد، به همان میزان نرخ نیز افزایش می شروع شده و هر چه
طاور معماول    در واق ، به .شود اطلاق می (Aval)داراي تضمینی است که به آن  معمولاًمعاملات خرید قطعی دین 

هاا،   آن 4شود و بانک خریادار باا ظهرنویسای    تعهدات واردکننده توسط بروات قبولی و یا سفته امضاء شده مستند می
                                                           
1. Negotiation of Documents. 
2. Credit Line. 
3. Offer Bank Inter London Rate. 

4. Endorsement. 
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طاور   خریاد قطعای دیان باه     .معروف است Avalisationاین عمل به  .کند پرداخت وجه در سررسید را تضمین می
شود و معاملات خرید قطعی دین به هر ارزي که  مدت را شامل می مدت و کوتاه ید میانمعمول معاملات داراي سررس

بنابراین خرید قطعی دین )از این منظر  .پذیر است متعامل بتواند اعتبار مناسب تا تاریخ سررسید تحصیل نماید، امکان
ه جانشینی از طرف طلبکار اسات،  که به معناي خرید دین از صادرکنندگان است( با فاکتورینگ که وصول مطالبات ب

داراي مفهوم مشترک است؛ با این وجود، در روش فاکتورینگ، عامل حق رجوع به بادهکار اصالی را دارد و انتقاال    
کند و حتی اگر اختلافی درخصوص کالا  هاي دریافتنی به عمل تغییري در حقوق و تعهدات بدهکار ایجاد نمی حساب

خطر و زیانی مصون است؛ این در حالی اسات کاه در روش خریاد قطعای دیان تماام       وجود آید، عامل از هرگونه  به
شود و حق رجوع به صادرکننده وجود ندارد ضمن آن که اسناد  ي پرداخت به بانک خریدار اسناد، منتقل میها کریس

 .نامه بانکی است معاملاتی در خرید دین داراي پشتوانه تضمین
هااي   منظور توسعه صادرات و حمایت از صادرکنندگان، حمایات  زیل اعتبارات، بههاي اعتباردهی و تن علاوه بر روش

ي سیاسی و تجاري و نیز سهولت در تأمین مالی صادرات خدمات فنی و ها کها جهت پوشش ریس دیگري نیز از آن
اي نیاز از   بیماه  ها است؛ که این ترتیبات ضمانتی و نامه ها و ضمانت نامه شود که شامل صدور بیمه مهندسی ارائه می

 .روند هاي تأمین مالی صادرات به شمار می جمله روش

 ابزار اسلامی صكوك  -1-2-3-5
المللای در حمایات از صاادرات،     هاي صکوک و همچناین ساازوکارهاي موجاد در بازارهااي باین      با توجه به قابلیت

هااي آن در برابار نیازهااي باازار      ها و توانمندي اي در جهت شناسایی صکوک بر اساس قابلیت هاي گسترده تحقیق
صادرات صورت گرفته که بر اساس آن پنج ابزار نوین تأمین مالی صادرات مشاتمل بار صاکوک اجااره، استصاناع،      

ها نیز ارائه شده اسات )نادري و کاارگر     کارگیري آن مضاربه، مشارکت و مرابحه شناسایی شده و روش پیشنهادي به
 :جراي هر یک از این ابزارهاي مالی در تأمین مالی صادرات بیان شده استروند ا در جدول زیر .(1393مطلق، 

 ابزارهاي مالی صکوک در تأمین مالی صادرات :52جدول 
 کارگیري صکوک در تأمین مالی صادرات روند به نوع صکوک

 اجاره

    کنناده و   انعقاد قرارداد میان صادرکننده داخلی و خریدار خارجی و سپس درخواست تأمین مالی به باناک تاأمین ماالی
 ها؛ بانک خارجی و دریافت موافقت اصولی از آن

  اقدام خریدار خارجی به گشایش اعتبار اسنادي صادراتی(LC)        در نزد باناک خاود در کشاور متباوع و ابالاغ آن باه
 ه کالا از طریق بانک داخلی؛صادرکنند

 کننده به خرید کالاهاي مورد نیاز واردکننده از تولیدکننده داخلی و پرداخات وجاوه مربوطاه باه      اقدام بانک تأمین مالی
 صورت نقد به تولیدکننده داخلی؛

 ه اسناد حمل مربوطاه  کننده و ارائ ارسال کالاهاي موضوع قرارداد توسط فروشنده داخلی به وکالت از بانک تأمین مالی
 کننده جهت معامله اسناد؛ به بانک تأمین مالی

 هاي موجود بانک جهت انجام فرآیند انتشار و فروش صکوک به نهاد امین؛ واگذاري دارایی 
 هاا و اوراق   دارایای   گذاران و مشتریان )پس از اعتبارسنجی اقدام نهاد امین به انتشار و فروش اوراق صکوک به سرمایه
 کننده مالی؛ ها به بانک تأمین آوري مناب  مالی مربوطه و نهایتاً در اختیار گذاشتن آن وک پشتوانه آن( و جم صک
 بها،  انعقاد قرارداد اجاره به شرط تملیک بانک با خریدار خارجی )به این صورت که پس از پرداخت آخرین قسط از اجاره

 کالاها به مالکیت خریدار درآیند(؛
 کننده به بانک خارجی و نهایتاً در اختیار گذاشتن اسناد حمل و نیز کالاها به  ناد حمل توسط بانک تأمین مالیارسال اس

 خریدار خارجی توسط بانک خارجی؛
 بها؛  اقدم خریدار به پرداخت اجاره 
 و سرانجام تسویه گذاران و نیز پرداخت سود نهاد امین پرداخت وجوه اوراق صکوک به همراه سود متعلقه به سرمایه. 
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 استصناع

ها در سایر کشورها قابل استفاده است به این صورت کاه باناک    براي تأمین مالی صادرات اجراي پروژه معمولاًاین روش 
شاود و متعهاد    عنوان نمونه ایجاد نیروگاه برق( با شرکت خارجی وارد قرارداد استصاناع مای   براي اجراي پروژه خارجی )به

از طارف   .را ساخته و تحویل شرکت خارجی دهد و در برابر هزینه مربوط را به صورت اقساط دریافت کندشود نیروگاه  می
دیگر، این بانک از طریق قرارداد استصناع دیگري که به استصناع موازي معروف است، ساخت نیروگاه را باه ک یاا چناد    

د تا پیمانکاران براي عملیات ساخت نیروگااه نقادینگی   کن کند و هزینه ساخت را نقد پرداخت ی  پیمانکار داخلی واگذار می
بانک داخلی در قرارداد استصناع اول، نقش پیمانکار و در استصناع موازي نقش کارفرما را ایفا  .کافی در اختیار داشته باشند

رسد، بانک نیروگاه را از پیمانکار تحویل گرفته و در اختیار شرکت  هنگامی که عملیات ساخت نیروگاه به پایان می .کند می
 .دهد تولید برق خارجی قرار می

 مضاربه

هااي خاود را از    هاي تجاري و بازرگانی خود به سارمایه احتیااج دارد، برخای از دارایای     مؤسسه صادراتی که براي فعالیت
ها و صکوک منتشره به  سپس نهاد امین پس از اعتبارسنجی دارایی .دهد  خارج کرده و در اختیار نهاد امین قرار می ترازنامه

کند و بانک وجوه اوراق صکوک را به  ها، اوراق صکوک مضاربه را با سررسیدهاي مشخ  به بانک واگذار می پشتوانه آن
مؤسسه نیز با اساتفاده زا وجاوه حاصال از     .کند ؤسسه مذکور پرداخت مینهاد امین پرداخت کرده و امین نیز، وجوه را به م

 .ورزد واگذاري اوراق به امر بازرگانی مبادرت می

 مشارکت

تواند براي تأمین مالی صادرات خدمات فنی و مهندسی به کار گرفته شاود کاه در آن یاک بنگااه باه طاور        این روش می
روند تأمین ماالی در   .رج از کشور انتخاب شده است و نیاز به مناب  مالی داردمستقی  براي انجام یک طرح اقتصادي در خا

 :این حالت به شرح زیر است
 انعقاد قرارداد اجراي طرح اقتصادي میان کارفرماي خارجی و پیمانکار داخلی؛ 
 توافق با بانک داخلی درباره شرایط مشارکت و سرانجام انعقاد قرارداد مشارکت؛ 
 هاي پیمانکار داخلی به امین و اقدام امین به انتشار صکوک مشارکت با سررسیدهاي مشخ   واگذاري برخی از دارایی

 و پرداخت وجوه اوراق مذکور به پیمانکار )البته با واسطه بانک(غ
       اري و نهایتااً  انجام طرح و واگذاري آن به کارفرماي خارجی توسط پیمانکاار ایرانای و دریافات وجاه قارارداد پیمانکا

 .پرداخت وجوه لازم جهت بازخرید اوراق و پرداخت سود متعلقه و خروج تدریجی از مشارکت با بانک

 مرابحه

این نوع صکوک مبتنی بر انجام معامله و تجارت است که یک طرف با تهیه کالا به قیمتی مشخ  آن را به قیمت بالاتر 
در ارتباط با تأمین  .شود ین دو معامله، سود واسط و صاحبان صکوک فراه  میالتفاوت قیمت ا رساند و از مابه به فروش می

مالی صادرات فرض کنید فروشنده داخلی کالاي مورد نیاز طرف خارجی را در اختیار دارد اماا طارف خاارجی وجاوه لازم     
 :براي خرید این کالاها را در اختیار ندارد در این صورت

 رارداد ضمنی خرید کالا به صورت نقد شود و سپس با خریدار خاارجی قارارداد فاروش    بانک با فروشنده داخلی وارد ق
 صورت اقساط با مبلغ بالاتر را منعقد نماید؛ کالا به
 کند و امین پاس از اعتبارسانجی آن جهات انتشاار صاکوک       هاي خود را به نهاد امین واگذار می بانک برخی از دارایی

آوري کارده   کند و وجوه اوراق مرابحه را جم  گذاران واگذار می یدهاي مشخ  به سرمایهمرابحه، اوراق مذکور را با سررس
 کند؛ و به بانک واگذار می

گردد و کالاهاي خریداري شاده بار    دست آمده توسط بانک از فروشنده خریداري می کالاهاي مورد نظر بر اساس وجوه به
نهایتاً از محل بازگشت اصل سرمایه و عواید ناشی از آن جهات   شود و اساس فروش اقساطی به خریدار خارجی واگذار می

 .شود بازخرید اوراق مذکور و پرداخت حاشیه سود بانک و نهاد امین استفاده می
 

مطابق جدول، تأمین مالی صادرات بر اساس ابزارهاي اسلامی صکوک اجاره و مرابحه مشابه تأمین مالی به صورت 
شاود و بازپرداخات    نقدینگی مورد نیاز صادرکننده از طریق ابزارهاي مذکور تأمین مای  اعتبار خریدار است که در آن

از طرفی، تأمین مالی از طریق صکوک مشارکت و استصناع مشابه  .ها به صورت اقساط از خریداران خارجی است آن
باه کماک    ها کقراردادهاي تأمین مالی پروژه است که عمدتاً مربوط به صادرات خدمات فنی و مهندسی است و بان

کنناد   ع میهاي صادرکننده، اقدام به انتشار اوراق مشارکت و یا اوراق استصنا هاي بنگاه نهاد امین و با پشتوانه دارایی
آورند و سرانجام پاس از تحویال طارح باه شارکت       دست می طوري که نقدینگی مورد نیاز را براي انجام پروژه به به
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 .کنند خارجی و دریافت وجوه مربوطه نسبت به بازپرداخت و تسویه صکوک منتشره اقدام می
 

 ی تأمین مالی صادراتها کریس  -1-3

زمان تحویل کالا تا دریافت مبالغ فروش آن باا اناواع متعاددي از مخااطرات      صادرکنندگان در فرآیند صادرات و از
ي تجااري و  هاا  کهااي صاادراتی باه دو دساته ریسا      تهدیدکنناده فعالیات   ها کدر این ارتباط، ریس .مواجه هستند

حاصل  ي تجاري عمدتاً مرتبط با وضعیتی است که مبالغها کریس .شوند بندي می غیرتجاري )عمدتاً سیاسی( تقسی 
  .از فروش کالاهاي صادراتی به علت عدم توان مالی خریدار خارجی پرداخت نشود

علاوه بر این، مخاطرات مربوط به حریق، سرقت، غرق شدن کشتی، حواد  غیرمترقبه نیز در زمره این نوع ریساک  
ي هاا  کدر مقابل ریس اما .ي بیمه تجاري قابل پوشش استها شرکتاین نوع ریسک عمدتاً از طریق  .گیرد قرار می

تحات پوشاش    معماولاً غیرتجاري مرتبط با مخاطراتی است که خاارج از محادوده تاوان ماالی خریاداران اسات و       
 .ها ادامه و توسعه فعالیت صادراتی غیرممکن خواهد بود گیرند و در صورت بروز آن ي بیمه تجاري قرار نمیها شرکت

 :استبرخی از این مخاطرات در جدول زیر ارائه شده 
 ي حوزه تأمین مالی صادراتها کانواع ریس :53جدول 

 شرح نوع ریسک

 ریسک سیاسی

طوري که مناتج باه    شود؛ به کشور خریدار مربوط می ....این نوع ریسک به تغییرات رژی  سیاسی، قوانین دولتی و
شود و از این طریق سرعت توانایی معاملات  لغو معاملات، عدم توانایی خریداران خارجی براي پرداخت مبالغ می

ي ناشی از وصول پرداخت مربوط به معااملات در بازارهااي   ها کعلاوه بر این، ریس .دهد صادراتی را کاهش می
وان در زمره ریسک سیاسی قرار داد هرچند که ترکیبی از هر دو ریسک تجاري و ریسک سیاسی ت نوظهور را می

 .است

 ریسک عملیاتی

سبب عادم کفایات یاا خطاا در      ریسک عدم دستیابی به اهداف، به»به صورت  2ریسک عملیاتی در پیمان بازل 
هااي   باه عباارت دیگار زیاان     .شده اسات تعریف « ها یا رویدادهاي خارجی عملکرد داخلی نهادها، افراد، سیست 

، هاا  کهاي مبادلاتی بان هاي فرآیندي، سوءاستفاده از اطلاعات محرمانه، خرابی سیست  احتمالی ناشی از نارسایی
هاي غیرمجاز کارکنان، انعقاد قراردادهااي نادرسات و خطاا در ورود اطلاعاات، همگای گویااي ریساک         فعالیت

در این ریسک خریدار و فروشنده هر دو ممکن است در معرض ریسک  .ستندروي نهادهاي مالی ه عملیاتی پیش
 .عملکرد طرف دیگر قرار گیرند

 ونقل ریسک حمل

ها در انباار   هر زمان که محموله .دهد ونقل/ تحویل کالاها رخ می مخاطرات زیادي وجود دارد که در فرآیند حمل
خساارت   .توانند آسیب ببینند، گ  یا دزدیده شاوند  شوند، میهاي ریلی، هوایی و یا دریایی حمل  ذخیره یا در جاده

ها پرهزینه خواهد باود و ایان امار، از عوامال اختاالف باین خریادار و         دیدن کالاها یا تجهیزات براي صاحب آن
ساازي   ونقلف تحویل و ذخیره مسئله حائز اهمیت این است که کالاها در تمام مراحل تولید، حمل .فروشنده است

در حقیقت این اصطلاح در بسیاري از قراردادها لحاظ شده است که کالا  .طور کامل بیمه باشند حویل، بهپس از ت
 .شود توسط یکی از طرفین قرارداد بیمه می

 ریسک ارز

کناد   دهد که یکی از طرفین، درآمد را به صورت ارز از طرف دیگر معامله دریافت مای  ریسک ارزي زمانی رخ می
 ها کبراي بان .کننده، مشخ  نیست درآمد دریافتی به جهت نوسانات نرخ ارز در کشور دریافتکه ارزش  در حالی

ماورد   .که ارزش درآمدشان مشخ  نیسات  اول آن .و مراکز تأمین مالی صادرات، ارز داراي ریسک دوگانه است
هااي   طوري که اعطااي وام  شوند؛ به گیرنده مواجه می ها با ریکس اعتباري مشتري/ وام که، آن تر این دوم و مه 

گیرنده ممکن اسات هنگاام    سازد که وام ارزي در قالب اعتبارات پیش از حمل، بانک را با این مخاطره مواجه می
 ..افزایش نرخ ارز قادر به انجام تعهداتش نباشد

 ریسک مستندات
د سند تاا زماان تساویه حسااب،     اسناد استاندارد مربوط به معاملات صادراتی باید با تمام جزئیات و از زمان انعقا

دیدن قلراردادها و مدارک قانونی مربوط باه معااملات کاه ممکان      احتمال فقدان یا آسیب .سال  نگهداري شوند
 .است ناق ، ناکافی و یا غیرقابل اجرا باشد را ریسک مستندسازي گویند
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 گذاري ریسک قیمت
گاذاري باراي معااملات در قالاب      قابل توجهی در قیمات المللی باید به میزان  هاي تأمین مالی تجارت بین هزینه

گذاري  در غیر این صورت، با ریسک قیمت .ها منعکس شود ها و کمیسیون هاي تنزیل، هزینه حاشیه ریسک، نرخ
 .مواجه خواهند شد

 

 های حمل و نقل شیوه  -2

یی که وارد این عرصاه  ها سازمانهاي بسیار مه  در حوزه صادرات، بح  حمل و نقل است و افراد یا  یکی از فعالیت
یاک   .شوند این سوال برایشان مطرح است که هنگام انتقال کالا بایساتی چاه نکااتی را در نظار داشاته باشاند       می

ي حمال و نقال را باه    هاا  کهاي موجود، ریس و روشها  صادرکننده باید در هنگام ارسال کالا ضمن آشنایی با شیوه
  .خوبی تحلیل و شیوه و متصدي حمل مناسب را انتخاب کند

هرچناد اساتفاده از    .و نقل مؤثر و رقابتی محصولات به بازارهاي خارجی بسیار مه  است  براي صادرات کالا، حمل
درکنندگان خود نیز با مبانی شرایط تراباري،  و نقل باتجربه بسیار مؤثر است اما لازم است که صا  یک متصدي حمل

 .گذاري و مستندسازي آشنایی داشته باشند قیمت
تارین راه باراي حمال کالاهااي      ، مناساب و لجستیک 2و نقل  و متصدي حمل 1استفاده از یک واسطه امور گمرکی

تارین راه   پیادا کاردن ارزان  ، مذاکرات و مدارک و اسناد ارائه، داراي تخص  در زمینه ها شرکتاین  .صادراتی است
و نقل   ممکن است محصول صادراتی فقط مناسب ترابري دریایی یا حمل .براي رسیدن محصول به خریداران هستند

ها ممکن  و نقل دریایی و هوایی داراي اهمیت است، زیرا نرخ  در این صورت، درک اصول اساسی حمل .هوایی باشد
 .ر مسیرهاي تجاري و زمان ارائه خدمات بازارهاي جدید، تغییر کندهاي جدید د است در زمان ارائه ظرفیت

ترین   ها را براي پیدا کردن مناسب متصدي حمل و نقل و لجستیک طیفی از گزینه  به طور معمول،  لازم به ذکر است،
قاادر باه کساب     و نقال،   حال، صادرکننده با آشانایی باا بازارهااي حمال      با این .دهد ها به صادرکننده ارائه می نرخ

خریدار محصولات در خارج از کشور، اغلاب بهتارین گزیناه را از میاان فروشاندگان،       .ها خواهد بود  ترین نرخ  رقابتی
آسان بودن ترخی  کالا از گمرک، بندر یا فراوانی و قابلیات اطمیناان کشاتیرانی      کند و این موضوع به انتخاب می
  .یله نقلیه، یکی از نکات مه  در حمل از طریق خطوط کشتیرانی استانتقال به کشتی یا دیگر وس .بستگی دارد
هااي   به بنادر  3هاي فیدر  هاي کانتینري را توسط کشتی  کنگ و دبی محموله  مانند سنگاپور، هنگ "هاب"بندرهاي 

، داراي فرآیند و نقل و انتقال به کشتی  هاب حمل  که مطمئن شودوجود صادرکننده باید   با این .کنند دیگر توزی  می
و نقال داراي ظرفیات مشاخ  هساتند و       اکثر متصدیان حمل .شود کارآمد و مؤثر باشد و بارگیري دچار تأخیر نمی

در نتیجه نکته مها ، تعیاین یاک متصادي      .هاي دریایی و هوایی تعیین شده است و نقل با حامل  مقادیر نرخ حمل
و کاار صاادرکننده اسات، ها  در مقیااس عملیااتی و ها  پوشاش           و نقل براي فراه  کردن نیازهاي کسب  حمل
 .یرافیایجغ
 

 های حمل و نقل روش  -2-1

و  هاي حمال  این شیوه .شوند دسته کلی تقسی  می 4هاي صادراتی به  هاي متداول حمل محموله به طور کلی روش
اینکوترمز یک کلمه مرکب اسات کاه از ترکیاب ساه      .المللی( ذکر شده است )شرایط تجاري بین 4نقل در اینکوترمز
است   المللی بازرگانی، تشکیل شده ت بین اصطلاحاًبه معنی  International Commercial Termsکلمه انگلیسی 

                                                           
1 - Custom Broker 

2 - Freight Forwarder 

3 - feeder 

4 - Incoterms 
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توساط اتااق بازرگاانی     1936اینکوترمز براي اولین بار در ساال   .گیرد اي مورد استفاده قرار می و به صورت گسترده
از آن زماان، اینکاوترمز باه یاک اساتاندارد       .باود  Incoterms 1936اسات و ناام آن    تهیه و تدوین شده 1المللی بین

ن هاا بای   ها و مسئولیت ت براي تفکیک هزینه اصطلاحاًاین   .قراردادي قابل قبول در سراسر جهان تبدیل شده است
المللای و   شوند تاا رویادادهاي تاازه تجاارت باین      شود و در هر دوره مجددا به روز می فروشنده و خریدار استفاده می
  .تغییرات آن را پوشش دهند
 :هاي حمل و نقل و شرایط آنها به شرح ذیل است ، شیوه2020براساس قوانین اینکوترمز 

 

 تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدا :Eگروه  -2-1-1

 EXW (Ex Works)روش 
در این روش فروشنده، کالا را در محل تولید یا انبار کاالا   .تحویل کالا در نقطه عزیمت در مبدا )محل کار(  :تعریف

بر عهده ها، اع  از بارگیري، حمل و نقل، بیمه، گمرک و ریسک خرابی کالا  دهد و کلیه هزینه به خریدار تحویل می
خریدار تمام ریساک و   .دهد فروشنده در این روش تعهدات خود را تا زمان تحویل بار در مبدا انجام می .خریدار است

هزینه را از زمان دریافت محصولات در مبدا از فروشنده تا زمان تحویل محصاولات باه مقصاد آن، بار عهاده دارد      
 .ترخی  آنها براي صادرات کالا ندارد فروشنده هیچ تعهدي براي بارگیري کالا یا .کند می

 2020طبق قوانین اینکوترمز  :ها کها و ریس مسئولیت EXW    به این معنی است که فروشنده وقتای کاالا در
ها  فروشنده باید کالا .در محل فروشنده، تعهدات خود را انجام داده است معمولاًدهد،  دسترس خریدار قرار می

خریادار وظیفاه    .کناد  بندي بستهرا بطور مناسب یا مطابق آنچه در توافق بین هر دو طرف تعیین شده است 
بارگیري کالاهاي موجود و حمل و نقل آنها و سایر موارد لازم براي رسیدن کالا به مقصد نهایی را بر عهده 

 .شود  در محل تعیین شده از فروشنده به خریدار منتقل میریسک و مسئولیت کالاها هنگام تحویل کالا .دارد
این بدان معناست که اگر در حین بارگیري کالا توسط خریادار، خساارت وارد شاود حتای اگار فروشانده در       

 .بارگیري کمک کند، خریدار در معرض خطر است

 2020مطابق با اینکوترمز  :شیوه حمل و نقل EXW  قابل استفاده استبراي هر شیوه حمل و نقلی.  

 طرفین معامله باید در قرارداد محل دقیق تحویل بار را تعیین کنند، اگار ایان محال باه      :محل دقیق تحویل
ممکن است فروشنده بار را در محلی تحویل دهد که ریسک  صورت دقیق و با توافق طرفین مشخ  نشود 

 .بالاتري براي خریدار داشته باشد

 شود، مسئولیت و ریسک باارگیري و   از زمانی که بار تحویل خریدار داده می :دهریسک بارگیري توسط فروشن
باا   .شاود  شود بر عهده خریدار خواهد بود و از فروشنده سلب مسئولیت مای  تمام مراحلی که در ادامه طی می

ه به شود، و همچنین فروشند ، کالا در محل انبار و یا تولید تحویل خریدار داده میEXWوجودي که مطابق 
دهد، مسئولیت هر گونه آسیب وارده به کالا و یاا   جهت امکاناتی که در اختیار دارد بارگیري کالا را انجام می

شود که دو طرف معامله تاوافقی   به همین جهت توصیه می .از بین رفتن آن بر عهده خود خریدار خواهد بود
صورتی کاه تماایلی باه بار عهاده گارفتن       در  .براي بر عهده گرفتن ریسک از بین رفتن کالا صورت بگیرد

مطاابق قاعاده    .استفاده کنیاد  FCAتوانید از قاعده  ریسک بارگیري کالا در محل فروشنده نداشته باشید می
FCA شود در حالی که ریسک بارگیري آن نیز بر عهده فروشانده   کالا در محل فروشنده تحویل خریدار می
 .است

                                                           
1 - International Chamber Of Commerce 
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 مطابق  :تشریفات گمرکی صادرات کالاEXWشود و از  ، کالا در محل انبار فروشنده تحویل خریدار داده می
فروشانده مسائولیتی در    طبیعتاًبر این اساس  .آن پس فروشنده هیچ مسئولیتی در ادامه مسیر نخواهد داشت

راین بنااب  .زمینه انجام مراحل صادرات کالا و ترانزیت آن نیز داشت و انجام این مراحل بر عهده خریدار است
المللی کالا استفاده نکنید و بیشتر براي معاملات محلی و  شود از این اینکوترمز براي صادرات بین توصیه می

استفاده کنید کاه در آن هزیناه و    FCAالمللی از قاعده  و براي صادرات کالاي بین .داخلی از آن بهره ببرید
 .مسئولیت صادرات کالا بر عهده فروشنده است

 

 کرایه پرداخت بدون خریدار به کالا تحویل – F گروه -2-1-2

 مبدا در حمل

تی است که به موجب آن فروشنده، کالا را در محلی که خریدار تعیین کارده تحویال وي    اصطلاحاًاین گروه شامل 
 :اند از هاي موجود در این گروه عبارت ترین روش مه  .دهد می

 FCA (Free Carrier)روش 
کننده در مبدا )تحویل کالا داخل کامیون،  به معنی تحویل کالا به حمل FCA 2020طبق قوانین اینکوترمز  :تعریف

با توجه به اینکه محل تحویل کشور فروشنده میباشد، بارگیري با خریدار است و نقطه ریسک محل  .ریل و هواپیما(
 .د حمل و بیمه با خریدار است )نه الزاماً(عقد قراردا .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .باشد بارگیري می

 بار   .فروشنده وظیفه تحویل کالا در محل انبار خود یا در یک مکاان مشاخ  را دارد   :ها کمسئولیت و ریس
شود، براي مثال اگر  شود مسئولیت بارگیري مشخ  می حسب محلی که براي تحویل کالا در نظر گرفته می

د، مسئولیت بارگیري بر عهده فروشنده است و در صورتی که تحویل در تحویل در انبار فروشنده صورت بگیر
همچنین مسائولیت   .محلی به غیر از انبار فروشنده باشد، فروشنده مسئولیتی در قبال بارگیري نخواهد داشت

 البته که خطر و ریسک بارگیري کالا بر عهاده خریادار   .تحویل به بندر و الزامات امنیتی آن را بر عهده دارد
توانناد   طرفین معامله می FCAقاعده  2020همانطور که کمی قبل توضیح دادی  در نسخه اینکوترمز  .است

از طرف دیگر، فروشنده و  .موافقت کنند که در صورت نیاز خریدار قبض بارگیري را براي فروشنده صادر کند
نبار فروشنده مانند انبار حمال و نقال   ها را به انباري غیر از ا خریدار ممکن است توافق کنند که فروشنده کالا

ها از فروشانده باه خریادار هنگاام      انتقال خطر یا مسئولیت انتقال کالا .کالا یا پایانه حمل و نقل منتقل کند
در  .در این حالت، خریدار وظیفه بارگیري کالا را بر عهاده دارد  .باشد تحویل کالا در محل نامگذاري شده می

هر دو مورد، فروشنده باید کالاها را بطور مناسب یا مطابق آنچه در توافق بین دو طرف مشخ  شده است، 
 .علاوه بر این، فروشنده مسئولیت ترخی  صادرات کالا را نیز بر عهده دارد .کند بندي بسته

 شیوه حمل و نقل: FCA آهان  راه، کاامیون،  تواند براي هر نوع شیوه حمل و نقل از طریق هوایی، پیک می ،
 .کشتی یا به کمک چند حالت استفاده شود

 محل تحویل کالا از فروشنده به خریدار در یک قرارداد فروش مطابق با قاعده  :محل تحویلFCA تواند  می
کنی  طرفین معامله در قارارداد خاود    توصیه می .در هر محلی اع  از انبار فروشنده و یا جایی غیر از آن باشد

 .هاي طرفین مشخ  باشد یق تحویل را ذکر کنند تا مسئولیتمحل دق
 قاعاده   2020مطابق اینکوترمز  :تشریفات گمرکی صادرات کالاFCA     فروشانده مسائولیت انجاام مراحال ،

هاي صادرات و واردات کالا  صادرات کالا را بر عهده دارد، اما در عین حال مسئولیتی در زمینه پرداخت هزینه
 .رددر کشور مقصد ندا

 FAS (Free Alongside Ship)روش 
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هزیناه حمال و    .محل خاتمه ریسک فروشنده کنار کشتی در بندر است .تحویل کالا در کنار کشتی در مبدا :تعریف
 .عقد قرارداد حمل و بیمه و بازرسی با خریدار است .بیمه با خریدار است

 مطابق قوانین  :ها ریسک و مسئولیتFAS معنی است که فروشنده وقتای کاالا را در   بدان  2020، اینکوترمز
خریادار   .کنار کشتی )مثلاً اسکله( در بندر تعیین شده به  خریدار تحویل میدهد تعهد خود را انجام داده است

هاي موجود و حمل و نقل آنها و سایر موارد لازم براي رسیدن کالا به مقصد نهایی را بر  وظیفه بارگیري کالا
 .عهده دارد

  هاي داخل کشاور، زماانی کاه طارفین قصاد       این قاعده تنها مخت  حمل دریایی و آبراه :و نقلشیوه حمل
 .رود تحویل کالا را در کنار کشتی داشته باشند به کار می

 طرفین باید محل دقیق تحویل کالا را در بندر تعیین شده را مشخ  کنند به این جهت که تا  :محل تحویل
بنابراین ممکن است در صورت عدم تعیاین دقیاق محال     .نده خواهد بودهاي حمل با فروش آن لحظه هزینه

 .است محموله را تحویل دهدتر  تحویل فروشنده در جایی که راحت
 در این قاعده ترخی  کالا و مراحل صادرات کالا بر عهده فروشنده است، با  :تشریفات گمرکی صادرات کالا

 .هاي آن نخواهد داشت ترخی  کالا در کشور مقصد و هزینهاین وجود فروشنده مسئولیتی در قبال واردات و 

 FOB (Free On Board)روش 
فروشانده وقتای     .به معناي تحویل کالا در عرشه کشتی در مبدا اسات  FOB 2020طبق قوانین اینکوترمز  :تعریف

عقد قارارداد   .هزینه حمل و بیمه با خریدار است .است کالا را از روي نرده کشتی عبور داد ریسک خود را خاتمه داده
 .حمل از بندر تحویل و بیمه و بازرسی با خریدار است

 دهاد،   فروشنده هنگامی که در عرشه کشتی در بندر تعیین شده محموله را تحویل می :ها ریسک و مسئولیت
 .گیرد خریدار کلیه خطرات و هزینه کالاها را از این لحظه به بعد بر عهده می .دهد به ریسک خود خاتمه می

 هاي داخل کشاور، زماانی کاه طارفین قصاد       این قاعده تنها مخت  حمل دریایی و آبراه :شیوه حمل و نقل
 .رود تحویل کالا را در عرشه کشتی داشته باشند به کار می

 عرشه کشتی در بندر تعیین شده توسط طرفین معامله صورت  مطابق این قاعده تحویل کالا در :محل تحویل
 .گیرد می

 مطابق قاعده  :تشریفات گمرکی صادرات کالاFOB   فروشنده مسئولیت انجام مراحل صادرات کالا و ترخی
 .آن را بر عهده دارد اما در عین حال در برابر واردات کالا در کشور مقصد هیچ گونه مسئولیتی ندارد

 

 پرداخت با خریدار به مبدا در کالا تحویل – Cگروه  -2-1-3

 حمل کرایه

تی است که به موجب آن فروشنده باید مخارج کرایه را تا مقصد پرداخت نماید، ولی خطار   اصطلاحاًاین گروه شامل 
در این روش ناوعی تقسای  مسائولیت باین خریادار و       .هاي اضافی بر عهده خریدار است فقدان یا خسارت و هزینه

 .است فروشنده اعمال شده

 CFR (Cost and Freight)روش 
ساابق اسات ولای     C&F .به معناي هزینه و کرایه حمل تا مقصد است CFR 2020طبق قوانین اینکوترمز   :تعریف

شود( مسائولیت فروشانده خاتماه     کند )بارگیري می کالا وقتی از روي نرده کشتی عبور می .مخصوص حمل دریایی
عقد قرارداد بیمه با خریدار است و عقد قرارداد حمال   .است هزینه حمل با فروشنده .هزینه بیمه با خریدار است .میابد

 .با فروشنده
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 دهد و هزینه  فروشنده کالاها را در مقصد تعیین شده بر روي عرشه کشتی تحویل می :ها ریسک و مسئولیت
خریدار کلیه خطرات مربوط به کاالا را از زماان تحویال کاالا روي      .حمل بار را به بندر مقصد بر عهده دارد
 .گیرد کشتی در بندر تعیین شده بر عهده می

 هاي داخلی کاربرد دارد این قاعده تنها براي حمل کالا به صورت دریایی و در آبراه :شیوه حمل و نقل. 

 باید توجه  .شود دار تحویل داده میکالا توسط فروشنده در عرشه کشتی بندر توافق شده به خری :محل تحویل
شود، اولی بندري است که در آن کالا تحویال   دو بندر به عنوان مقصد شناخته می CRFداشته باشید که در 

در ادامه فروشنده کالا را به بنادر دوم   .شود شود به این ترتیب مسئولیت به خریدار منتقل می خریدار داده می
اما فروشنده باید در قرارداد طای کناد کاه نقطاه      .شود د اصلی شناخته میدهد که به عنوان مقص تحویل می

 .باشد تحویل ریسک بندر اول می

 فروشنده مطابق قاعده  :تشریفات گمرکی صادرات کالاCRF  باید مراحل صادرات کالا و ترانزیت را بر عهده
 .بگیرد با این حال مسئولیتی در قبال واردات کالا در کشور مقصد ندارد

 CIF (Cost, Insurance and Freight)وش ر
مخصاوص حمال    .به معناي هزینه، بیمه و کرایه حمل تا مقصاد اسات   CIF 2020طبق قوانین اینکوترمز  :تعریف

هزینه حمل و بیمه  .شود مسئولیت فروشنده خاتمه میابد کالا وقتی از روي نرده کشتی بارگیري می .باشد دریایی می
 .است عقد قرارداد حمل و بیمه با فروشنده  .است با فروشنده
 فروشنده هزینه حمل  .دهد فروشنده کالاها در عرشه کشتی بندر تعیین شده تحویل می :ها ریسک و مسئولیت

اما ریسک کالا تنها تا زماانی کاه فروشانده محمولاه را در عرشاه       .و بیمه را به بندر مقصد را بر عهده دارد
 .فروشنده ملزم به خریاد حاداقل ساطح بیماه اسات      .، بر عهده فروشنده استدهد کشتی تحویل خریدار می

هاي مرتبط با بارگیري کالا در بندر مقصد و ترخی  کالاها براي واردات را بار   خریدار مسئولیت کلیه هزینه
 .عهده دارد

 هاي داخلی کاربرد دارد این قاعده تنها براي حمل دریایی و آبراه :شیوه حمل و نقل. 

 در قاعده  :حویلمحل تCIF      نیز دو بندر اهمیت دارند، در بندر اول کاه محمولاه روي کشاتی تحویال داده
هاي انتقال کالا در بندر دوم توسط فروشنده خاتمه  شود و اما هزینه شود ریسک کالا به خریدار منتقل می می
 .یابد می

 مطابق این قاعده فروشنده مسئولیت ترخی  به جهت صادرات کالا را نیز بر  :تشریفات گمرکی صادرات کالا
 .عهده دارد اما در قبال انجام مراحل واردات کالا در کشور مقصد مسئولیتی ندارد

 CPT (Carriage Paid To)روش 
حمل مرکب ولی  .به معناي تحویل با پرداخت کرایه حمل تا مقصد است CPT 2020طبق قوانین اینکوترمز  :تعریف

ریسک و مسئولیت فروشنده زماانی کاه کاالا را تحویال اولاین       .شود بیشتر براي طرق زمینی یا هوایی استفاده می
هزینه بیماه باه عهاده خریادار      .هزینه حمل با فروشنده تا نقطه معین طبق قرارداد .دهد خاتمه میابد کننده می حمل
 .عقد قرارداد بازرسی با خریدار است .است
 مطابق این قاعده زمانی که فروشنده کالا را به اولین حمل کنناده و در محال تعیاین     :ها ریسک و مسئولیت

اما همچنان مسئولیت انتقال کالا تا مقصد نهایی اع  از  .دهد دهد، به ریسک خود خاتمه می شده تحویل می
 .بال تهیه بیمه نداردمطابق این قاعده فروشنده مسئولیتی در ق .هزینه کرایه را بر عهده دارد

 قاعده  :شیوه حمل و نقلCPT      براي هر نوع شیوه ي حمل و همچنین در مواقعی کاه از چناد شایوه باراي
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 .شود، کاربرد دارد حمل کالا استفاده می

 مطابق این قاعده دو محل تحویل وجود دارد که اولین محل تحویل منجر به خاتماه ریساک    :محل تحویل
ن محل تحویل به عنوان مقصد نهایی و خاتمه دهنده مسئولیت فروشنده محساوب  شود و دومی فروشنده می

 .شود می

 مطابق این قاعده فروشنده باید مراحل ترخی  براي صادرات کالا را انجاام   :تشریفات گمرکی صادرات کالا
 .دهد اما مسئولیتی در قبال واردات کالا در کشور مبدا ندارد

 CIP (Carriage and Insurance Paid to)روش 
روش  .به معناي تحویل با پرداخت کرایه حمل و بیماه تاا مقصاد اسات     CIP 2020طبق قوانین اینکوترمز  :تعریف

هزینه  .رساند خاتمه میابد ریسک و مسئولیت فروشنده زمانی که کالا را به نقطه توافق شده می .باشد حمل مرکب می
 .عقد قرارداد بازرسی با خریدار است .است عقد قرارداد بیمه و حمل با فروشنده .است بیمه و حمل با فروشنده

 فروشنده کالاها را به فرد حامل یا شخ  دیگري که توسط خریادار تعیاین شاده در     :ها ریسک و مسئولیت
فروشانده مسائولیت    .شاود  دهد، و در این مرحله خطار باه خریادار منتقال مای      محل تعیین شده تحویل می

 .هاي حمل و نقل مرتبط با تحویل کالا و تهیه پوشش بیمه به محل تعیین شده مقصد را بر عهده دارد هزینه
، فروشنده اکنون مسئولیت خرید سطح بالاتري از پوشش بیمه CIPمطابق قاعده  2020در قوانین اینکوترمز 

 .را بر عهده دارد

 ل و همچنین در مواقعی که بیش از یاک شایوه   هاي حمل و نق این قاعده براي انواع شیوه :نقل شیوه حمل و
 .رود، کاربرد دارد حمل به کار می

 مطابق قاعده  :محل تحویلCIP     دو مقصد اهمیت دارند، در مقصد اول با تحویل کالا به خریادار و یاا فارد
شود، ولی فروشنده همچنان مسئولیت تحویل کالا تا مقصد دوم که مقصد  حامل ریسک به خریدار منتقل می

 .شود را بر عهده دارد نهایی محسوب می

 بر اساس این قاعده، فروشنده تنها مسئولیت ترخی  براي صادرات کاالا را   :تشریفات گمرکی صادرات کالا
 .بر عهده دارد و در زمینه واردات کالا در کشور مقصد مسئولیتی بر عهده ندارد

 

 مقصد در کالا تحویل – Dگروه  -2-1-4

است که به موجب آن فروشنده مسئول رساندن کالا به نقطه یا محل مورد توافق شده در مقصد تی  اصطلاحاًشامل 
 .گیرد ها را بر عهده می است و فروشنده کلیه خطرات و هزینه

 DAP (Delivered at Place)روش 
هااي   فروشانده کاالا   .این اصطلاح حاکی از آن است که فروشنده وظیفه بارگیري کالا را نیز بر عهاده دارد  :تعریف

هاي مرتبط با تحویل کالا و بارگیري آنها را در ترمینال در بنادر   کند و کلیه خطرات و هزینه صادراتی را ترخی  می
ها و خطارات موجاود از نقطاه تحویال باه بعاد از جملاه         خریدار مسئولیت کلیه هزینه .یا محل مقصد بر عهده دارد

 .گیرد قصد را بر عهده میترخی  کالاها براي واردات در کشور م
 هاي مرتبط با ارسال کالا به محل تعیین شده به عنوان  فروشنده کلیه خطرات و هزینه :ها ریسک و مسئولیت

هاا و خطارات مارتبط باا      بدان معنی است که خریدار مسائولیت کلیاه هزیناه    DAP .مقصد را بر عهده دارد
 .شور مقصد مشخ  شده را بر عهده داردبارگیري کالا و ترخی  گمرک براي واردات کالا به ک

 هاي حمل و نقل و همچناین در جاایی کاه اناواعی از آن باه       این قاعده براي انواع شیوه :شیوه حمل و نقل
 .شود شوند، استفاده می صورت همزمان به کار برده می
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 ت و ریساک  این مورد باید به صورت دقیق توسط طرفین معامله تعیین شود، چرا کاه مسائولی   :محل تحویل
کالا تا لحظه تحویل بر عهده فروشنده و از آن به بعد بر عهده خریدار است و در صورتی که ایان محال باه    
درستی تعیین نشود فروشنده نمی تواند مراحل حمل و انتقال را به درستی انجام دهد و ممکن است دو طرف 

 .متحمل ضرر شوند

 فروشنده مسئولیت ترخی  براي صادرات کالا را بر عهده مطابق این قاعده  :تشریفات گمرکی صادرات کالا
 .دارد، اما هیچ گونه مسئولیتی در قبال واردات کالا در کشور مقصد ندارد و این وظایف بر عهده خریدار است

ماند و مطابق قرارداد پرداخت  در صورتی که خریدار موفق به انجام مراحل واردات کالا نشود کالا در انبار می
 .باشد زیان متحمله بر عهده خریدار میضرر و 

 DPU (Delivered at Place Unloaded)روش 
باه   2020( شناخته شده است، اما در اینکوترمز DATاین قاعده قبلا به عنوان اصطلاح تحویل در ترمینال ) :تعریف
کالاهاا در جاایی غیار از    ( تغییر نام یافته است زیرا خریدار و فروشنده ممکن است بخواهند که تحویال  DPUنام )

 .ترمینال اتفاق بیفتد
 هاي مرتبط با تحویل کالا و تخلیه کالا در محل مقصد  فروشنده کلیه خطرات و هزینه :ها ریسک و مسئولیت

ها و خطرات موجود از لحظه تخلیه باار در محال مقصاد تعیاین شاده       مسئولیت کلیه هزینه .را بر عهده دارد
 .ها براي واردات در کشور مقصد بر عهده خریدار خواهد بود نهایی به بعد از جمله ترخی  کالا

 شود، کاربرد دارد این قاعده در جایی که از چند روش حمل و نقل استفاده می :شیوه حمل و نقل. 

 محل تحویل کالا و مقصد نهایی باید به دقت توسط طارفین معاملاه تعیاین شاود، چارا کاه        :ویلمحل تح
ریسک کالا تا پایان تخلیه آن در مقصد نهایی بر عهده فروشنده است و این مورد باید باه طاور     مسئولیت و

 .واضح مشخ  شود

 مطابق قاعده  :تشریفات گمرکی صادرات کالاDPU  باشد و  کالا بر عهده فروشنده میترخی  براي صادرات
 .اما هیچ مسئولیتی در قبال واردات کالا در کشور مقصد ندارد

 DDP (Delivered Duty Paid)روش 
به این  DDPقاعده  2020طبق قوانین اینکوترمز  .تحویل کالا در مقصد با پرداخت عوارض گمرکی واردات :تعریف

هاي مرتبط با ارسال کالا به محل مقصد تعیین شده را براي باارگیري   هزینهمعنی است که فروشنده کلیه خطرات و 
 .و ترخی  براي واردات بر عهده دارد

 ها و ریسک ارسال کالا در محل مقصد تعیین شاده   مطابق این قاعده تمامی مسئولیت :ها ریسک و مسئولیت
 .شود ها به خریدار منتقل می توسط دو طرف بر عهده فروشنده است و از آن به بعد ریسک و مسئولیت

 هاي  این قاعده براي هر نوع شیوه حملی کاربرد دارد و همچنین براي مواردي که به شیوه :شیوه حمل و نقل
 .کنند نیز کاربرد دارد مختلف کالا را منتقل می

 تاا زماان   با توجه به این نکته کاه   .این مورد نیز باید به دقت توسط طرفین معامله تعیین شود :محل تحویل
ها بر عهده فروشنده اسات، تعیاین دقیاق ایان ماورد       ها و مسئولیت ترخی  کالا براي واردات تمامی هزینه

 .تواند از بروز اختلاف و زیان جلوگیري کند می

 در این قاعده علاوه بر اینکه فروشنده مسئولیت ترخی  براي صادرات کالا  :تشریفات گمرکی صادرات کالا
مچنین مسئولیت پرداخت هزینه گمرکی ترخی  کاالا باراي واردات در کشاور مقصاد و     را بر عهده دارد، ه

 .گیرد بنابراین مطابق این قاعده فروشند بیشترین مسئولیت را بر عهده می .ترخی  آن را نیز بر عهده دارد
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 اسناد حمل و نقل  -2-2

کننده و یا عامل حمل پس از دریافت کالا اسناد حمل و نقل یا بارنامه عبارت است از سندي که توسط شرکت حمل 
؛ بارناماه زمینای  ؛ بارناماه هاوایی  ؛ بارنامه دریایی :باشند ها داراي انواع مختلف می بارنامه .گردد جهت حمل صادر می

 .رسید نامه پستی؛ آهن راه نامه راه
 بارنامه دریائی -2-2-1

ینده آن در مقابل دریافت کالا جهات حمال صاادر    سندي است که توسط شرکت کشتیرانی و یا نما 1ییبارنامه دریا
صادر شده باشد حاکی از وصول کالا توساط شارکت    2در صورتی که بارنامه به صورت دریافت براي حمل .گردد می

باشد و در صورتی که کالا در کشتی مشخ  جهت حمل  میکشتیرانی مربوطه بوده ولی نشانگر حمل قطعی کالا ن
 .نام دارد 3شود بارنامه آن بورد شود سندي که صادر میبه مقصد معینی بارگیري 

ها )نگلاه( و نیاز    در بارنامه کلیه شرایط حمل و همچنین مشخصات بار از قبیل وزن و حج  و نوع کالا و تعداد بسته
در صاورتی کاه کرایاه حمال د      .گردد به علاوه تاریخ حمل قید می نام بندر مبدا بارگیري و بندر مقصد و نام کشتی

حالتی کاه کرایاه حمال در    و در  FREIGHT PAIDو  FREIGHT REPAIDعبارت رمبدا پرداخت شده باشد 
 FREIGHT TO BE PAID ATیااا   FREIGHT COLLECTمقصااد پرداخااات گاارد عباااارت   

DESTINATION گردد در بارنامه ذکر می. 
شاود کاه    گردد و از لحاظ در اعتبارات اسنادي درخواست می در چندین نسخه اصلی صادر می معمولاًبارنامه دریائی 

گویند با بانک معاملاه کنناده اساناد حمال ارائاه گاردد و        می FULL SETکلیه نسخ اصلی که در اصطلاح به آن 
ي مربوطاه خاودداري   اساناد  چنانچه یکی از نسخ اصلی ارائه نشده باشد، بانک از معامله اسناد حمال تحات اعتباار   

 .نماید می
علت صدور بارنامه در چند نسخه اصلی، آن بوده است که در صورت مفقود شدن یکی از نسخ، صاحب کالا بتواند با 

اساناد   معماولاً ارائه نسخه دیگر کالاي خود را از شرکت کشتیرانی دریافت دارد و بانک معامله کننده اساناد حمال،   
نماید تا در صورتی که یک مجموعه از اسناد حمال در باین راه مفقاود     ه  پست می حمل را در دو مجموعه جدا از

دریافت کاالا باه   گردد مجموعه دوم به بانک گشایش کننده رسیده و آن بانک بتواند اسناد حمل را بررسی و جهت 
 .خریدار ارائه دهد

خوب ارائه شده باشد و شکل ظاهري بسته نشاانگر   بندي بستهاگر کالاي تحویل شده به کشتی از لحاظ ظاهري د ر
بارناماه    اصاطلاحاً بارنامه نباشد، این بارناماه را   ردال بر هر گونه عیب و نقصی داي  آسیب دیدگی آن نبوده و جمله

 معیوب کالا باشد این گوناه  بندي بستهبارنامه ذکر شده باشد که حاکی از  راي د در صورتی که جمله .گویند می 4تمیز
 هاا  کنمایناد و بانا   می FOUL B\Lیا  DIRTY B\L)بارنامه مقید( و یا  CIAUSED B\L  اصطلاحاًها را  بارنامه

ر دهناده اعتباار آن را   کند مگر اینکه دستو میرا قبول ناي  الشکل اعتبارات اسنادي چنین بارنامهطبق مقررات متحد
 .قبول نماید

 :شود در بارنامه دریائی مشخصات زیر درج می

 نام و آدرس فرستنده کالا  -

 نام و آدرس گیرنده کالا  -

                                                           
1 - BILL OF LADING 

2 - RECEIVED FOR  SHIPMENT     
3 - ON BOARD 

4 - CLEAN     
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 نام بندر مبدا بارگیري  -

 نام بندر مقصد تخلیه  -

 نام کشتی حمل کننده کالا  -

 شرح کالا  -

 ها و وزن و حج  آن کالاي مورد حمل  تعدادبسته -

 1این که کالا در انبار کشتی بارگیري شده است -

 .شود یا این که در مقصد پرداخت می ذکر این که کرایه حمل در مبدا پرداخت شده و -

در صورتی که اعتبار اسنادي بارنامه ارائه شده به بانک معامله کننده اسناد حمل پاس از مادت    :تاریخ بارنامه -
 43نمایناد و باناک معاملاه کنناده طباق مااده        می 2روز از تاریخ حمل آن باشد، این نوع بارنامه را کهنه 21

المللای(، از قباول آن خاودداري     اطااق بازرگاانی باین    500اسنادي )بروشاور  مقررات متحدالشکل اعتبارات 
 .نماید، مگر آنکه صراحتا در اعتبار تاریخ معین ذکر شده باشد می

استفاده شده باشد که حاکی از در راه بودن کاالاي موضاوع بارناماه     SHIPPEDدر بارنامه بهتر است کلمه  -
قیاد شاده    RECEIVED FOR SHIPMENTو یاا   SINCE SHIPPEDاست و چنانچه عباراتی نظیر 

 .هایی خودداري نمایند در اعتبارات اسنادي بایستی از قبول چنین نوع بارنامه ها کباشد بان

البته طبق مقررات متحد الشکل اعتبارت اسنادي بارنامه دریایی دریافت جهت حمل مورد قبول نیسات مگار    -
 .در خواست شده باشدآنکه به صراحت بارنامه حمل در وسیله نقلیه 

 3باید با توجه به مقررات متحد الشکل اعتبارات اسنادي از قبول بارنامه دریایی دریافت جهت حمل ها کلذا بان -
 .خودداري نمایند

شود که مقررات متحد الشکل بین بارنامه دریایی حمل بندر به بندر با حمل مرکب چند وجهه  لذا مشخ  می -
ل چند وجهه بارنامه تحویل براي حمل عمالا پذیرفتاه شاده در حالیکاه در     تفاوت قایل شده است و در حم

بارنامه دریایی بندر به بندر بارنامه تحویل براي حمل پذیرفته نیست مگر آنکه باه صاراحت در ماتن اعتباار     
 .اسنادي ذکر شده باشد

گاام رسایدن کاالا باه     در بارنامه قسمتی در نظر گرفته شده است تا نام فرد یا موسسهاي نوشته شود که هن -
 .گردد مشخ  می NOTIFY PARTYمقصد باید به او اطلاع داده شود و این نکته با عبارت 

در اعتبارات اسنادي،  .گردد حمل شده باشد، این موضوع روي بارنامه قید می 4در صورتی که کالا روي عرشه -
المللی مجاز به  اطاق بازرگانی بین بانک معامله کننده اسناد حمل طبق مقررات متحدالشکل اعتبارات اسنادي

قبول  رااي  باشد مگر اینکه در متن اعتبار اسنادي مورد بح  صراحتا چنین بارنامه میناي  قبول چنین بارنامه
 .نموده باشد

باید توجه داشت که پر خطرتارین ناوع    .اگر بارنامه دریایی حاکی از حمل کالا روي عرشه کشتی را بپوشاند -
 .حمل دریایی آن است که کالا روي عرشه کشتی حمل شود

ها مانند تیر آهن با توجه به ماهیت آن باید روي عرشه حمل شوند، به علاوه با توجه به حمال   بعضی از کالا -

                                                           
1 - ON BOARD 

2 - STALE 

3 - Rceveid for Shipment  
4 - ON DECK 
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 .نمایند کشتیهاي کانتینر را روي عرشه حمل می معمولاًکالا به وسیله کانتینر 
 :ریخ صدور بارنامه به دلایل زیر بایستی قید گرددتا

اگر مهلت حمل کالا در اعتبار اسنادي قید شده باشد تاریخ بارنامه نشان دهنده آن است که کاالا باه موقا      -
 .حمل شده است یا خیر

صادور  روز پاس از تااریخ    21اسناد اعتباري بایستی فورا پس از حمل به بانک کارگزار ارائه شود و حاداکثر   -
 .تواند اسناد حمل را ارائه دهد بارنامه، فروشنده می

در غیر این صورت بانک از قبول اسناد حمل طبق مقررات متحد الشکل اعتباارات اسانادي اطااق بازرگاانی      -
روز از تاریخ صدور ارئه شده باشد، همان گونه  21را که پس از اي  نماید چنین بارنامه المللی خودداري می بین

 .گویند المللی بارنامه کهنه یا بیات می شد در اصطلاح تجارت بینکه گفته 

علت عدم قبول چنین بارنامه کهنه در اعتبارات اسنادي این است که اصولا اسناد حمل باید زودتر از حمل از  -
کالا به دست خریدار برسد تا بتواند پس از طی تشریفات بانکی و گمرکی نسبت به تارخی  کاالا در زماان    

باه عالاوه هزیناه انباارداري      .از گمرک مقصد و در نتیجه فاسد شدن آن و یا خسارت دیدن آن شاود معین 
 .گردد گمرک نیز به آن اضافه می

ماند، احتمال متروکه شدن آن وجود دارد که با الزام فروشنده باه   در موارد خاصی نیز که مدت مدیدي در گمرک می
 .بروز چنین مشکلاتی تا حد امکان کاهش خواهد یافت تحویل اسناد حمل ظرف مدت مشخ  شده، امکان

بنابراین و با توجه به این خصوصیت، گیرنده کالا در صورتی که نام او در بارنامه به یکی از سه صاورت زیار صاادر    
 :گردد می

یاا   TO ORDERاصطلاح در این صورت  .ممکن است بارنامه به حواله کرد شخ  معینی صادر شده باشد -

TO THE ORDER OF شود و در چنین حالتی شخصی که بارنامه به نام او )یا باه حوالاه    به کار برده می
 .، آنرا به شخ  دیگري منتقل نمایدظهرنویسیتواند با  کرد او( صادر شده است می

باشد که در این حال ارائه دهنده آن به شرکت حمل و نقل، مالک کالا  1ممکن است بارنامه به صورت حامل -
 .ندارد ظهرنویسینیاز به اي  شود و در نتیجه چنین بارنامه شناخت می

در چناین حاالتی فروشانده کاالا بایاد       .صادر گردد 2ممکن است بارنامه به حواله کرد شخ  فروشنده کالا -
یا عهده خریدار کالا ظهرنویسی نماید تا مالکیت کالا به خریدار منتقل ارائه کند و  3بارنامه را به صورت سفید

 .گردد

کالا که نام وي در ظهرنویسی توسط فروشنده ذکر شده است بخواهد کالاي موضوع بارنامه  چنانچه خریدار -
باشد ولی را به دیگري منتقل نماید باید او نیز بارنامه ظهرنویسی مجدد نماید تا قابل انتقال به شخ  ثال  

 .باشد میمجدد ن ظهرنویسیچنانچه بارنامه به صورت سفید ظهرنویسی شده باشد براي انتقال آن نیاز به 
 :هاي دریایی عبارتند از انواع دیگر بارنامه

فورواردرها مجازناد کالاهااي همگاونی را کاه توساط فروشاندگان        :(GROUPAGE B\Lبارنامه گروهی ) -1
نموده و به عنوان یک محموله ارساال   بندي بستهگردد، به صورت گروهی  مختلف به مقصدهاي یکسانی ارسال می

تواناد   مای نظر باه اینکاه فاورواردر ن    .نماید نمایند مالک کشتی در این گونه موارد اقدام به صدور بارنامه گروهی می

                                                           
1 - BEARER 

2 - SHIPPER 
3 - BLANK 
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ارنامه صاد رشده توسط مالمک کشتی را به هر یک از فروشندگان کالابدهد لذا اقدام به صدور گواهی حمل باراي  ب
 .نماید هر یک از فروشندگان کالاها می

 نامند و در مقصاد نمایناده فاورواردر اقادام باه      یا بارنامه داخلی می House Bill of Lading  اصطلاحاًاین سند را 
یا بارنامه داخلی، کالاهاي فرستاده شده را باه   House Bill of Ladingگشایش محموله گروهی نموده و براساس 

موارد استفاده از این شیوه رو به افزایش است زیرا استفاده از کاانتینر باراي حمال و     .دهند گیرندگان آنها تحویل می
 .نقل در سالیان اخیر افزایش یافته است

 معماولاً بندي کمتار،   بسته هزینه صرفه جوئی در :عبارت است از GROUPAGE B\Lکالا به شیوه مزایاي ارسال 
زدي کمتر، کمتر صدمه دیدن کالا، نرخ هزینه حمال نیاز در مقایساه حمال جداگاناه کاالا،       تر، خطر د انتقال سری 

 .باشد هاي مذکور در فوق غیر قابل معامله و انتقال می قابل ذکر است که بارنامه .باشد تر می ارزان
هاي دریایی سنتی شرایط زیاادي   در پشت بارنامه :(SHORT FORM B\Lبارنامه پشت سفید یا ملخص ) -2

 1979در ساال   .گاردد  ها مای  با حروف ریز درج شده است که خود باع  پیچیدگی در انجام معامله با اینگونه بارنامه
المللی فرم جدیدي به عنوان بارنامه پشت سفید یا ملخ  معرفی نمود که به  هاي تجارت بین شیوهسازي  هیئت ساده
 .هاي معمولی به کار گرفته شود جاي بارنامه

ن از آتار   این بارنامه پشت سفید یا ملخ  از نظر حقوقی و شرایط عملی با بارنامه سنتی یکسان بوده و فقاط سااده  
در  1970تواند براي هر شرکت کشتیرانی مورد اساتفاده قارار گیارد طارح مشاابهی نیاز در اوائال دهاه          است و می

 کشورهاي نظیر کانادا، آمریکا، اسکاندیناوي مورد استفاده قرار گرفت که از نظر قانونی و عملی قابلیت استفاده خود را
بل معامله بوده و از این لحاظ هایچ گوناه تفااوتی باا بارناماه      بارنامه پشت سفید یا ملخ  یک بارنامه قا .نشان داد

هاي سنتی یاک عباارت کوتااه چناد خطای       تنها به جاي شرایط مفصل و ریز مندرج در ظهر بارنامه .معمولی ندارد
 .باشد استاندارد در روي بارنامه چا  شده است که نشانگر شرایط بارنامه می

گردد  ي کشتیرانی صادر میها شرکتها توسط  اینگونه بارنامه :(LINER B\Lبارنامه خط سیر منظم یا لاینر ) -3
ها تحت برناماه از پایش تنظای      به عبارت دیگر این کشتی .باشند که در مسیرهاي منظ  و مرتبی در رفت وآمد می

کاه  سارویس خطاوط کشاتیرانی مانظ       .شوند در زمانهاي مشخ  به بنادر خاص وارد و یا از آن خارج میاي  شده
باشند ممکن است جلساتی برگزار نمایند که طی آن در مورد موضاوعاتی مانناد    داراي مسیرها و مقاصد یکسانی می

هائی در بین اعضاء به عمل آید  ، توافقگیري شرایط و ترتیبات بارنامه، کرایه حمل و گاهی استفاده از تسهیلات پهلو
 .باشند که در این صورت موظف به رعایت آن می

اي  بارنامه غیرقابل معامله بارناماه  :(NONNEGOTIABLE SEA- WAY B\Lرنامه غیر قابل معامله )با -4
کالاي این نوع بارنامه فقط به شخصی که در متن بارناماه   .باشد میاست که سند مالکیت کالا نبوده و قابل انتقال ن
کان  دریایی قابل معامله به علات آن کاه مم   از آنجائی که بارنامه .شود به عنوان گیرنده کالا اعلام شده تحویل می

باشد، لذا بعضی  کند و طولانی می معمولاًک نهایی برسد و طی کردن این مراحل لاست چندین دست بگردد تا به ما
 .اند مله را ابداع و به کار گرفتهاز این مراحل سیر طولانی، بارنامه غیر قابل معا ي کشتیرانی براي اجتنابها شرکتز ا

بارنامه سراسري )سنتی(، حمال و نقلای را کاه     :(THROUGH BILL OF LADINGنامه سراسری )بار -5
توسط شرکت کشتیرانی و یا نماینده او  گیرد اما بارنامه سراسري باید پذیرد در بر می توسط چند وسیله حمل انجام می

 صاادرکننده در این روش حمل، قسمتی از مسیر حمل باید از طریق دریا انجام شود و شرکت کشاتیرانی   .صادر شود
شود، به عهده نگرفته و فقط خود  این نوع بارنامه مسئولیت و چگونگی آن قسمت از سفر را که در خشکی انجام می

 .داند افتد، می را مسئول تعهدات و خساراتی که در دریا اتفاق می
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توسط ناخدا دوم کشتی و یا افسر بارکشی در  معمولاًاین رسید  :(MATE’S RECEIPTد افسر کشتی )رسی -6
گردد و در مقابل دریافت این رسایدها در روز آخار پاس از انجاام باارگیري،       مرحله تحویل کالا به کشتی صادر می

یرانی امضا گردیده و تحویل فروشنده گردد که توسط کاپیتان کشتی و یا نماینده شرکت کشت بارنامه دریایی صادر می
تواند  میباشد و ن میسند مالکیت کالا نبوده و قابل انتقال نیز نرسید افسر کشتی  .شود کالا یا تحویل دهنده کالا می

 .جایگزین بارنامه گردد
کانتینرها امروزه نقش مهمی را در حمل و نقل  :(CONTAINER BILL OF LADUNGبارنامه کانتینر ) -7

ها حمل  اینگونه بارنامه .گیرد باشد، بیش از پیش مورد استفاده قرار می المللی ایفا نموده و بارنامه حمل مرکب می بین
 .دهد کالا را از مبدا تا بندر مقصد و یا از انبار مبدا حمل زمینی تا مقصد نهایی در خاک کشور خریدار، پوشش می

اتفااق   المللای بعضااً   در تجاارت باین   :(THIRD PARTY BILL OF LADINGبارنامه شخص ثالث ) -8
افتد که فروشنده به تنهایی قادر نیست همه کالاهاي تعهد شده مربوط به صادرات خود تهیه نمایاد و لاذا تهیاه     می

قسمتی از کالاي خود را به عاملین حمل ونقل و یا فروشنده دیگري واگذار مینماید و در این گناه ماوارد از بارناماه    
است که در آن ارساال  اي  توان گفت که بارنامه شخ  ثال  بارنامه تعریف می لذا در .گردد شخ  ثال  استفاده می

 .باشد کننده شخ  یا موسسه دیگري غیر از ذینف  اعتبار اسنادي می
با شخ  ثال  که بر حسب تقاضاي ذینف  اعتبار عهده دارتحویل کالا به حمل کنناده   اکثراًبا توجه به آنکه خریدار 

دهد لاذا ممکان اسات از قباول بارناماه       وز خطرات یا خساراتی را از این بابت میآشنایی ندارد و احتمال بر گردد می
شخ  خودداري نماید و به همین علت در نشریات قبلی مقاررات متحاد الشاکل اعتباارات اسانادي قباول چناین        

ل  خودداري از طرف دیگر بعضا گروهی از خریداران از قبول بارنامه شخ  ثا .مجاز نبود ها کاز طرف باناي  بارنامه
نمایند چون طبق شرایط اعتبار، این ذینف  اعتبار است که باید اسناد حمل را به بانک ارائه و در نتیجه وجه اسناد  می

با توجه به نظرات فوق از آنجا کاه   .دانند اد حمل را ذینف  اعتبار میحمل را دریافت دارد و در واق  مالک قانونی اسن
کردند لذا اطااق   نمودند و بعضی دیگر از پذیرفتن آن خودداري می ثال  را قبول میبعضی از کشورها بارنامه شخ  

المللی مقررنمود که بارنامه شخ  ثال  مورد قبول است مگر اینکه در اعتبار به صورت دیگري تصریح  بازرگانی بین
 .شده باشد

  یا شرکتی جهات  هنگامی که کشتی توسط شخ :(CHRTER PARTY B\Lبارنامه چارتر یا دربست ) -9
لازم به ذکر است که بر اساس مقررات متحد الشکل  .گویند صادره را بارنامه چارتر میحمل کالا اجاره گردد، بارنامه 

در صورتی بارنامه چارتر یا دربست را خواهند پذیرفت که این امر صریحا در شرایط اعتباار   ها کاعتبارات اسنادي بان
 .مجاز شده باشد

نمایند و براي هر دسته قارارداد خاصای    را به سه دسته تقسی  میاي  هاي اجاره هاي اجاره کشتی کشتی قراردادانواع 
 :شود که بر ترتیب عبارتند از منعقد می

این نوع قراداد اجاره کامل کشتی به صورت بدون دخماه   :قراداد اجاره کشتی بر اساس کنترل کامل اجاره کننده  -1
اجااره کنناده    .باشاند  معروف می Bare Boat Charterیا  Charter by demiseهاي  به نام   اًاصطلاحباشد که  می

نمایناد و خاود مسائولیت     کشتی، کشتی را بدون کارکنان آن براي مدت موقت )بستگی به مدت اجاره آن( اجاره می
امروزه این نوع قرارداد کشاتی دربساتی بنادرت منعقاد      .تامین خدمه کشتی و پرداخت دستمزد آنها را به عهده دارد

 .گردد می
شود و مدت اجاره آن  در این نوع قرارداد کشتی براي مدت معینی اجاره داده می :قراردادهاي اجاره زمانی کشتی  -2

سال باشد و همچنین ممکن است کشتی براي مدت زمان یک سافر سااده و یاا چناد      20ممکن است از سه ماه تا 
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ي کشتیرانی هنگامی که مقدار کالاي پیشنهاد شده براي حمال بایش از   ها شرکت اصولاً .گردد بت سفر، اجاره مینو
 .نمایند ظرفیت حمل کشتیهایشان باشد نسبت به اجاره کشتی بر اساس زمانی اقدام می

باه   .تاامین نمایاد   هاي اجاره زمانی که کشتی، اجاره دهنده یا صاحب کشتی موظف است خدمه کشتی را در قرارداد
گردد و ه  چنین آذوقه آنهاا   عبارت دیگر هزینه اجاره در بر گیرنده دستمزد خدمه که از طرف اجاره کننده تامین می

ي تعمیار و نگاهاداري   هاا  به علاوه صاحب کشتی مسئول پرداخت هزینه بیمه بدنه کشتی و هزیناه  .نیز خواهد بود
داخت کرایه، مجاز است کشتی رابه صورت کامل )یا قسمتی از آن را( با هر مقابل پر راجاره کننده د .باشد کشتی می

 .نوع کالاي مجاز بارگیري نماید
، هزیناه عباور از   علاوه مخارج بندري، عاوارض دریاائی  اجاره کننده باید مخارج سوخت در دریا و بنادر را بپردازد به 
ینی، تخلیه و هر نوع مالیاتی که بر محصولات تحمیل کانال، اجاره یدک کش، عوارض اسکلته، هزینه بارگیري، بارچ

چنانچه کشتی دراثر شکستگی، نق  فنی و یا حادثه از حرکت باز ایستد، باراي   .باشد گردد به عهده اجاره کننده می
 .گیرد میمدت زمان تلف شده ناشی از اتفاقات فوق اجاره تعلق ن

کشتی براي حمل محمولات ماذکور در قارارداد باین بناادر      در این نوع قراداد :اجاره کشتی براي سفر مشخ   -3
آن  بنادي  بساته در این نوع قرارداد نام کالا و چگونگی  .گردد مشخ  و براي یک یا چند سفر مورد توافق اجاره می

 .گردد ي( ذکر میها کیا بشاي  به صورت فله، کیسه )مثلاً
 

بارنامه هوایی  -2-2-2
1

 

نسخه اصلی آن از نظر تجارتی مه  باوده و بقیاه نساخ آن     3گردد که  نسخه صادر می 12در  معمولاًی یبارنامه هوا
 .شود هاي داخلی شرکت هواپیمائی به کار برده می براي قسمت

 :سه نسخه اصلی آن به ترتیب عبارتند از 

 نسخه اصلی اول براي شرکت حمل یا صادرکننده -

 2نسخه اصلی دوم براي گیرنده کالا -

 3سوم براي فرستنده کالاسخه اصلی ن -
آید و لذا ذینفا  کاالا    میباشد و سند قابل معامله و یا سند مالکیت کالا به حساب ن بارنامه هوائی فقط یک رسید می

پس از دریافت بارنامه، به شرکت هواپیمائی مراجعه نموده و پس از آن ارائه آن به شرکت هواپیمائی، حواله تحویال  
 .دارد کالا را دریافت می

فرستنده کالا پس ازتحویل کالا به شرکت هواپیمائی و دریافت نسخه سوم بارنامه تاا هنگاامی کاه آنارا باه باناک       
تواند به شرکت هواپیمائی مراجعه و از آنها بخواهد مه نام گیرنده و آدرس او را تغییر دهد  گیرنده تحویل ننموده، می
ي گشایش کننده اعتبار به منظور کنترل و کاهش ها کز گشایش باندر اعتبارات اسنادي نی .و یا کالا را باز پس گیرد

 .دهند که در متن اعتبار، بارنامه به نام بانک گشایش کننده اعتبار باشد ریسک خود همیشه ترتیبی می
 بارنامه هوائی باید ممهور به مهر شرکت هواپیمائی، و شامل اطلاعات مربوط به تاریخ پرواز و شماره پرواز باشاد تاا  

یاا مهار پارواز گفتاه     باه ایان مهار،     .تعیین شود چه موق  کالا به مقصد تعیین شده خواهد رسید بدین طریق دقیقاً
 .شود می

هر برگ بارنامه در دو طرف بالاي صفحه و قسمت پایین سمت راست آن، داراي یک عدد یازده رقمی است که سه 

                                                           
1 - AIR WAY BILL 

2 - FOR CONSIGNEE 

3 - FOR SHIPPER 
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در پشات صافحات    .رق  بعدي شماره بارنامه اسات  8رق  اول سمت چپ آن کد شرکت حمل و نقل هوایی بوده و 
 .نسخ اصلی بارنامه شرایط قرارداد حمل چا  شده است

 :بارنامه هوایی به جهات زیر داراي اهمیت است

 .رسید کالا جهت حمل است -

 .مشخ  کننده قرارداد حمل است -

این کرایه حمل بر حسب قرارداد یا در مبدا و یا در مقصد قابل پرداخات   .صورتحساب کرایه حمل کالا است -
 .شود است که این موضوع روي بارنامه هوایی مشخ  می

 .باشد سط مسئولین حمل میراهنماي نحوه حمل کالا تو -

 .گواهی بیمه است در صورتی که بیمه حمل از طرف ارسال کننده کالا تقاضا شده باشد -
هوائی توسط شرکت حمل و نقل هوائی یا کارگزار او صادر شود و توساط او و همچناین ارساال    هنگامی که بارنامه 

کننده کالا امضا گردد، معتبر است و اعتبار این قرارداد حمل هنگامی که کالا د رمقصد تحویل گیرنده آن گردید، به 
 .رسد پایان می

 کامیون نامه راه -2-2-3

 .گیارد  سندي غیر قابل معامله است که جهت حمل کالا با کامیون مورد استفاده قارار مای   1کامیون)بارنامه( راه نامه 
را مشاخ   اي  هاي متصدیان حمل و نقل جاده این سند مخصوص حمل کنندگان با کامیون بوده و حدود مسئولیت

کننده ضاا صاادر  باشاد کاه باه ام    نساخه آن اصالی مای    3گردد که  نسخه صادر می 14الی  6در  معمولاًنماید و  می
رسد و بقیه نسخ آن جهت گمرکات ورودي و خروجی کشورهاي بین راه مورد اساتفاده   کننده و گیرنده کالا می حمل

 .گیرد قرار می
 :اه  اطلاعات مندرج در راه نامه کامیون به شرح زیر است

 نام و نشانی فرستنده کالا یا کارگزار آن -

 نام و نشانی حمل کننده کالا -

 گیرنده کالا نام و نشانی -

 تاریخ صدور و تاریخ حمل -

 تاریخ و محل بارگیري در مبدا و همچنین تاریخ و محل تحویل در مقصد -

 وزن خال  و ناخال  محموله -

 هاي مربوط به حمل و گمرک و غیره هزینه -

 ، نوع کالا، تعداد و علای  روي آنبندي بستهمشخصات کالا از لحاظ ابعاد، نوع  -

 ؟از کامیونی به کامیون دیگر کجاز است یا خیرذکر این که آیا انتقال  -

 اسناد حمل ضمیمه -
در مقررات این کنوانسیون پیش بینی شده  .گردد المللی حمل کالا از طریق جاده صادر می این سند تحت مقررات بین

غیار  که چنانچه یکی از کشورهاي مبدا و یا مقصد حمل و نقل عضو این کنوانسیون باشد مقررات در ماورد کشاور   
همانطور که گفته شد، راه نامه کامیون رسیدي است که حمل کننده پس از دریافت  .باشد عضو نیز حاک  و معتبر می

به علاوه این رسید قابل انتقاال   .دهد و متعهد به رساندن کالا به مقصد میباشد کالا به فورواردر یا عاملین حمل می
ضمنا یاک محمولاه ممکان اسات در چنادین       .باشد میک نیز ننبوده و قابل ظهرنویسی جهت ترخی  کالا از گمر

                                                           
1 - CMR 
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تاوان   نمایند کاه باه وسایله آن مای     صادر می FBLکامیون بارگیري شود که عاملین حمل بر مبناي آن بارنامه و یا 
 .مالکیت کالا را انتقال داد

حمل گردد ممکن است از در صورتی که کالا از طریق جاده  :اي هاي ناظر بر حمل و نقل جاده مقررات و کنوانسیون
کشورهاي بین  .یک یا چند کشور بین راه عبور نماید تا به کشور مقصد وارد و در گمرک مقصد، کالا را تخلیه نماید

راه جهت اطمینان از این که کامیون حامل کالا مقداري از کالا را داخل کشور آنها تخلیه ننموده و یا داراي کاالاي  
هاي ورودي نموده و پس از کنترل مدارک مربوطه و ذکر مقدار کالا، باه   بازرسی کامیون باشد، اقدام به میممنوعه ن

این شیوه عمل باع  تاخیر در رسیدن کالا باه مقصاد    .دهند کامیون مربوطه اجاز ترانزیت از خاک کشور خود را می
 .شود نهایی و معطلی بیش از اندازه در گمرکات ورودي و خروجی کشورها می

هاي حامل  مقرراتی جهت ایجاد تسهیلات در رابطه با تشریفات گمرکی کامیون 1959این نقیصه در سال به منظور 
بر طبق  .کردند، به وجود آمد المللی تردد نموده و از گمرکات مرزي کشورهاي بین راه عبور می هاي بین کالا که جاده

کارنه تیر براي هر سفر، پرداخت حقوق و عوارض  المللی با خرید دفترچه مفاد این مقررات، موسسات حمل و نقل بین
المللی به اطاق بازرگانی  ي حمل و نقل بینها شرکتاین ضمانت توسط  .کنند گمرکی محموله کامیون را تضمین می

شود و در مقابل، اتاق بازرگانی محل با در اختیار قرار گذاردن دفترچه کارنه تیر ضامن عبور ترانزیات   مبدا سپرده می
باه ساازمان اتحادیاه حمال و نقال       "تیار "نظار بر حسن اجراي مقررات  .گردد گمرک نهائی می ون مربوطه تاکامی
باشاد، محاول    ي وابسته به ساازمان ملال متحاد مای    ها سازمانکه یکی از  IRUمعروف به ایرو اي  المللی جاده بین

اسات، موسساه ضاامن شاناخته      IRUکارنه تیر که عضو ساازمان   صادرکنندهاست و اطاق بازرگانی کشور  گردیده
 .شود می

 

 آهن راه نامه راه -2-2-۴

گاردد و   هاي بارگیري آنان صادر مای  آهن در ایستگاه ي راهها شرکتسندي است که توسط  1آهن راه )بارنامه( نامه راه
و متقبل شده  نماید که کالاي مندرج در راه نامه را تحویل گرفته آهن طی این سند اعلام می بدین وسیله شرکت راه

سندي غیر قابل معامله و انتقال است و  آهن راهراه نامه  .که آنرا در مقصد صحیح و سال  همان طور که تحویل بدهد
 .توان آن را به دیگري انتقال داد مین ظهرنویسیبنابراین با 
 :شود شود از سه مبدا ورودي کشور به شرح زیر وارد می حمل می آهن راهما کالاهائی که از طریق  در کشور

ایان راه ناماه   .شاود  شود از مرز رازي وارد ایران می کالاهائی که از مبدا اروپا از طریق کشور ترکیه حمل می -
نسخه صاادر   5باشد که در  ( میRU/CIM) آهن راهالمللی حمل و نقل کالا با  تحت مقررات کنوانسیون بین

گردد و در مقصد، گیرنده کالا این نسخه  نسخه چهارم آن پس از دریافت کالا به فرستنده تحویل میشده و 
کشاور ارائاه نماوده و     آهن راهچهارم را که همراه با بقیه اسناد حمل از فرستنده کالا دریافت داشته است، به 

 .گیرد کالا را در مقصد تحویل می

از طریق ترانزیت کشورهاي اروپاي شرقی و اتحاد شوروي حمل شده کالاهائی که از کشورهاي اروپائی و یا  -
یا موافقت نامه حمل  SMGSرا  آهن راهمقررات حاک  بر این بارنامه  .گردد و از طریق مرز جلفا وارد ایران می

، نساخه دوم راه ناماه کاه آنارا     آهان  راهنامندس از دریافات کاالا در مبادا توساط      می آهن راهو نقل کالا با 
DUPLICATE RAILWAY BILL گردد و در مقصد، گیرنده کاالا   نامند به فرستنده کالا تحویل می می

 .دارد با ارائه آن کالاي خود را دریافت می

زاهادان   آهان  راهگردد که مقصد این کالاها ایساتگاه   میر جاوه وارد ایران می آهن راهکالاهائی که از مبادي  -
                                                           
1 - RAILWAY BILL 
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 .باشد ، مقررات داخلی دو کشور میآهن راههاي  امهمقررات حاک  براین راه ن.باشد می
 :مشخصات زیر بایستی درج گردد آهن راههاي  در بارنامه

 نام و آدرس فرستنده کالا -

 نام ایستگاه مبدا و مقصد کالا -

 نام و آدرس گیرنده کالا -

 تعیین نوع کالا و مشخصات آن از قبیل تعرفه، ابعاد و غیره -

 بندي بستهشخصات ها و م وزن کالا، تعداد بسته -

 شماره واگن -

 ذکر جزئیات مورد لزوم جهت گمرک -

باشد که محاسبه آن بر مبناي وزن کالا، قیمت  مربوطه می آهن راهبر اساس تعرفه  معمولاًهزینه حمل کالا،  -
هاي فرعی است که به دو صورت پیش کرایه و پس کرایاه   واحد، تعرفه مربوطه و نرخ تسعیر به اضافه هزینه

 .گردد پرداخت می
 

 رسید یا گواهی پستی  -2-2-۵

کند و کاالا   شده صادر می بندي بسته هنگامی کالا به وسیله پست فرستاده شود، اداره پست یک رسید جهت کالاي
 .گویند می 1که به آن رسید یا گواهی پستی گردد طبق آدرس داده شده تحویل میمستقیما به گیرنده آن 

توان در بعضی مواق  با ارسال کالا از طریق بانک درکشاور خریادارکنترل بیشاتري بار اعماال نماود ولای         البته می
رو کار داشتن با کالا برین روش ندارند زیرا مقدمات پساتی اغلاب حاضار نیساتند     تمایلی به س ها کدربسیاري از بان

فضاي کافی و مناساب باراي    اکثراًخودشان نیز  ها کهاي پستی را بر اساس دستور بانک نگهداري نمایند و بان بسته
 .نگهداري اینگونه کالاها د راختیار ندارند

شده است که کالا نباید قبل از موافقت بانک، مستقیما باراي آن   ضمنا در مقررات متحد الشکل بروات وصولی بیان
رسید یا گواهی پستی را خواهناد   ها کبعلاوه بر اساس مقررات متحد الشکل اعتبارات اسنادي بان .بانک ارسال گردد

پذیرفت مشروط بر اینکه در صورت ظاهر آن مشخ  باشد که رسید یا گواهی مزبور در محال ارساال کاالا طباق     
 .رایط اعتبار، ممهور و یا تائید گردیده استش
 

 بیمه حمل و نقل  -2-3

در تجاارت جهاانی )تجاارت خاارجی( خریاداران،       المللی کالا )بیمه باربري( چیست؟ حمل و نقل بین نامه بیمهانواع 
قل کاهش هاي خود ریسک را به حدا نمایند در فعالیت فروشندگان، حمل کنندگان و اعتبار دهندگان همگی سعی می

بادون شاک    .لازم را در معاملات خود ملحوظ دارنداي  کنند که پوشش بیمه از این جهت همگی کوشش می .دهند
المللای بادین ساهولت انجاام      چنانچه این اطمینان نسبت به جبران خسارت احتمالی وجود نداشات، مباادلات باین   

 .گرفت مین
 تعریف بیمه

کند د را از دریافت وجهی از طرف دیگر و در صاورت وقاوع    هد میبیمه عقدي است که به موجب آن یک طرف تع
که منجر به خسارت دیدن کالاي مورد نظر شور، خسارات وارده بر کالا را جبران نموده یا وجه معینی را به اي  حادثه

 .او بپردازند
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براسااس   ها کموسسات اعتباري و بان .گویند می 3، و موضوع بیمه را مورد بیمه2گزار ، ذینف  را بیمه1گر متعهد را بیمه
توانند با اطمینان بیشتري تسهیلات مالی را در اختیار وارد کنندگان و یا صادر کنندگان قرار دهند و  گر می تعهد بیمه

حمل، تضامینی اسات کاه خطارات      نامه بیمهبه عبارت دیگر  .تعهدات متقابلی را در مقابل بازرگانان به عهده گیرند
 .نماید ا تقبل کرده و خسارت وارده به کالا را تا حد پوشش بیمه جبران میناشی از حمل ر

  المللی حمل و نقل بین  نامه بیمه

 .شرایط عمومیو  مشخصات :هاي صادره توسط موسسات بیمه از دو قسمت تشکیل یافته که عبارتند از نامه بیمه
، اطلاعاات خاصای شاامل ناام     ناماه  بیماه در قسامت مشخصاات    :المللی های حمل و نقل بین نامه بیمه مشخصات

گزار، کالاي بیمه شده، تاریخ انعقاد قرارداد، نوع وسیله نقلیه، مبدا و مقصد حمل، مبلغ کالاي مورد بیمه و حاق   بیمه
 .گردد بیمه، مقدار کالاي مورد بیمه و حق بیمه، مقدار کالاي مورد بیمه و شرایط خاص مورد توافق درج می

 :قید شود نامه بیمهقانون بیمه ایران آمده است که موضوعات زیر باید به طور صریح در  30در ماده 

 تاریخ انعقاد قرارداد -

 گزار و بیمه گر بیمهاس   -

 موضوع بیمه -

 حادثه یا خطري که به مناسبت آن قرارداد بیمه منعقد شده است -

 زمان ابتدا و انتهاي بیمه -

 حق بیمه -

 در صورت وقوع حادثه گر بیمهمیزان تعهد  -
هاا   ناماه  بیماه شاود کاه    شرایط عمومی به شرایطی اطلاق می :المللی های حمل و نقل بین نامه شرایط عمومی بیمه 

ساندیکاي   1347در سال  .ها درج شده است نامه بیمهبه صورت چاپی در ظهر  معمولاًکاربرد یکسان و عام داشته و 
هاي انگلیسی و رعایت قانون بیمه ایران شرایط مورد استفاده بیمه را در ایاران   نامه بیمهان ایران با اقتباس از گر بیمه

 .استفاده از آن را توسط موسسات بیمه کشور بلا مان  اعلام نمود
هاي صادر شده در ایران آن شرایط فوق، با توجه به توسعه روز افزون تجارت خاارجی و   نامه بیمهکه امروزه در ظهر 

هاا بار    هاي دریایی و شناخت خطرات در کالاهاي مختلف، شرایط سه گانه دیگري جهت تامین کالا ز بیمهاستفاده ا
جهان ارائه شده که در اصطلاح به ان شرایط سه گانه یا اي  حسب نوع و درجه خسارت پذیري آنها به بازارهاي بیمه

(CLAUSEمی ) گویند. 
 :دهدکه عبارتند از هاي دریایی را تشکیل می نامه بیمهاین شرایط سه گانه امروز پیکر اصلی 

- ALLRISK 

- WA 

- FPA 

که صاحبان کالا بر حسب نوع کالا و وضعیت آن، نسبت به انتخاب یکی از این شرایط جهت پوشاش کاالاي خاود    
 .نمایند اقدام می

 انواع شرایط بیمه حمل کالا

تاوان از شارکت بیماه ادعااي      مای  بر اساس این شرط بیمه، در صاورتی  :شرط استثنا خسارت خاص )جزئی( -1
یک بسته به طور کامال خساارت دیاده باشاد و در صاورتی کاه از کاالا         خسارت نمود که واحد کاملی از کالا مثلاً

                                                           
1 - INSURER 

2 - BENEFICIAFY 

3 - ASSURED 
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به عنوان مثال اگار واحادي از یاک     .هیچ گونه تعهدي نسبت به پرداخت نخواهند داشت گر بیمهخسارت دیده باشد 
ال جرثقیل به آن آسیب جزئی زده باشد خسارت تحت این شرط قابل پرداخات  کالا دچار آبدیدگی شده باشد یا چنگ

 .نیست
شود، حق بیماه در ایان    میدهد و در آن خسارت جزئی پرداخت ن به کالا می FPAبا توجه به نوع پوششی که شرط 
این ناوع پوشاش و    .باشد در هزار مبلغ بیمه می 3تر بوده و در حال حاضر معادل  شرط نسبت به دو مورد دیگر ارزان
ها جزئی است مانناد تیار آهان، ورق     ی مناسب است که احتمال خسارت دیدن آنیبیمه به طور معمول براي کالاها

 .آهن و امثال آن
ادعاي خسارت نمود کاه مقادار خساارت     گر بیمهتوان از  بر اساس این شرط هنگامی می :شرط خسارت خاص -2

این درصد در مناورد کالاهاا ي    .ها به در صد )فرانشیز( لازم رسیده باشد بدون در نظر گرفتن کمیت و کیفیت بسته
درصاد   3درصد آن معادل  معمولاًدر مورد کالاهاي عمومی  .شود ذکر می نامه بیمهمختلف گاهی تفاوت دارد که در 

 .باشد ارزش کالا می
توان ادعاي خسارت نماید که مقدار خسارت بیش از  هنگامی می نامه بیمهنابراین ذینف  با در دست داشتن این گونه ب

براي  WAشود که وسعت پوشش بر اساس شرط  با توجه به آنچه گفته شد مشاهده می .سه درصد ارزش کالا باشد
، حق بیمه آن بیشتر از حق بیمه در شرط گر بیمهات بیشتر بوده و به همین جهت به علت بیشتر بودن تعهد رگذا بیمه

FBA باشد درصد ارزش بیمه می 5/1حدود  معمولاًدر حال حاضر این حق بیمه  .باشد می. 
مساتثنی   در مقابل کلیه خسارات به استثناي آنچه در بیمه صاراحتاً  گر بیمهدر این شرط بیمه،  :شرط تمام خطر -3

با توجاه   .باشد و تعهد تامین صد در صد خسارت را بدون در نظر گرفتن فرانشیز به عهده دارد شده است مسئول می
به این که در شرط بیمه خسارت جزئی نیز قابل پرداخت است، لذا حق بیماه آن نسابت باه دو ماورد فاوق بیشاتر       

توان خطر جنگ، شورش و اعتصابات را ناام   دهد می مینکه این شرط بیمه آنرا پوشش اي  از خطرات عمده .باشد می
  .برد

 نامه بیمهموضوعات مندرج در 

هاي باربري، بیمه گذار شخ  حقیقی یا حقوقی است که حق بیمه را پرداخت  نامه بیمهدر  :مشخصات بیمه گذار -1
باربري مانند اکثر اسناد تجاري سندي هاي  نامه بیمه .درج گردد نامه بیمهنموده و نام و مشخصات او باید به وضوح در 

است قابل انتقال که بدون توجه به اینکه چه کسی حق بیمه را پرداخت نموده خسارت وارده به مالک کالا در زماان  
 .باشد مطالبه خسارت قابل پرداخت می

انتقال یافتاه ذینفا  بیماه    ، شخصی که مالکیت کالا به او نامه بیمهتوان گفت که در  به طورکلی می :ذینفع بیمه -2
به عباارت دیگار ذینفا  در صاورتی      .تواند از مزایاي بیمه کالا در صورت وقوع خسارت استفاده نماید باشد و می می
 .باشد بنماید که اسناد بیمه و اسناد حمل حاکی از انتقال مالکیت کالا به او می گر بیمهتواند ادعا ي خسارت از  می

قید شود  نامه بیمهباشد به طور دقیق و کامل باید در  شخصات کالایی که موضوع بیمه میم :کالای موضوع بیمه -3
میزان دقیق حق بیمه کالا ي موضوع بیمه را تعیین نموده، مقدار یا تعداد کاالاي تحات پوشاش بیماه را      گر بیمهتا 

 .مشخ  نماید
 .باشد هاي جنبی می سایر هزینه قیمت کالا به اضافه هزینه حمل و معمولاًمبلغ بیمه  :مبلغ بیمه -4
حاال   در .گردد حق بیمه بر اساس نوع پوشش بیمه به درصد یا در هزار ارزش مورد بیمه مشخ  می :حق بیمه -5

در هزار مبلغ بیماه و حاق    3معادل  FPAحاضر بر اساس تعرفه تعیین شده توسطی شوراي عالی بیمه شرط )کلوز( 
حق بیماه شارط )کلاوز(     .باشد می درصد 5/1در حدود  معمولاًبا توجه به نوع کالا متفاوت بوده و  W.Aبیمه شرط 

کالا و همچنین حمال   بندي بستهالبته بایستی توجه نمود که نوع  .باشد می WAدر صد نرخ  120تمام خطر معادل 
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تخفیفاتی به حاق بیماه مربوطاه     شود که دهد باع  می در کانتینر که میزان ریسک صدمه دیدن کالا را کاهش می
 .تعلق گیرد

امروزه با توجاه باه حمال کاالا      .وسیله نقلیه در حمل سال  کالا به مقصد بسیار حائز اهمیت است :وسیله حمل -6
هاي غول پیکر اقیانوس پیما، خطرات ناشی از حمل کالا از طریق دریا به مراتب کااهش پیادا نماوده     توسط کشتی

بندي شده حمل گردد  هاي طبقه جهت اطمینان بیشتر مایل است کالاي مورد بیمه توسط کشتی گر بیمهلیکن  .است
چنانچه حمل به صورت مرکاب   ضمناً .المللی رسیده باشد که قابلیت دریانوردي آنان به تائید مقامات ذي صلاح بین

مه موظف است در هنگام عقد باشد یعنی بخشی از سفر توسط کشتی و بخشی از آن توسط کامیون یا قطار باشد، بی
 .قید نماید نامه بیمهقرارداد بیمه، آنرا در 

بنادي شادن دارد و باعا      حفاظت کالاهاي قابل بساته  در بندي کالا نقش بسیار مهمی نحوه بسته :بندی بسته -7
درشارایط عماومی ظهار     گار  بیمهبه همین جهت  .گردد هاي احتمالی می کاهش و یا پیشگیري از گسترش خسارت

او خاارج کارده و در   اي  نماید که عدم بسته مناسب، کالا را از تعهد و پوشش بیماه  به صورت چاپی قید می نامه بیمه
 .غیر کافی و یاا نامناساب، از پرداخات خساارت خاودداري خواهاد نماود        بندي بستهصورت وقوع خسارات ناشی از 

صحیح کالا، ایان   بندي بستهو رف  مسئولیت از خود، در صورت عدم  همچنین عامل حمل و نقل نیز از ضرر و زیان
 :مدارک لازم جهت دریافت خسارت از شرکت بیمه .نمایند موارد را در بارنامه منعکس می

 اصل بارنامه -

 فاکتور اصلی کالاي خریداري شده -

 کالا بندي بستهصورت عدل بندي یا  -

 گواهی کسر تخلیه از بنگاه باربري -

 صورت مجلس سازمان بنادر و کشتیرانی و گمرک  -

 صورت مجلس کارشناسی شرکت بیمه -

 فتوکپی پروانه سبز گمرکی -

 فتوکپی اعلامیه فروش ارز -
 

 گروپاژ یا حمل مشترک بار   -2-4

 اگر مقدار و حج  کالا کمتر از مقدار فضاي یک کانتیز باشد، بهتر است کالاي واردکننده ؛گروپاژ یا حمل مشترک بار
آورد اما زماان حمال بیشاتر     با کالاي دیگران به صورت مشترک در یک کانتینر باشد، زیرا هزینه حمل را پایین می

متر  35فوتی حدود  20همانطور که میدانید حج  یک کانتینر  .گویند گروپاژ می  اصطلاحاًبه این اقدام  .کشد طول می
دهند بار را از مشتري با اعالام هزیناه دریافات     ي ارایه میي وارداتی که خدمات فورواردرها شرکتلذا  .مکعب است

توانند بار را جم  کرده و یک جا ارسال  ها می کرده و چون مشتریان زیادي داراي کالاهاي خورده بار هستند بازرگانی
FCLاما هنگامی که بار بصورت  .گویند به آن گروپاژ و یا خرده بار می  اصطلاحاًکنند که 

 طبیعتااً شاود،   حمال مای   1
متر مکعب و  35امکان بارگیري تا  HQفوت  20هاي  بصورتی که کانتینر .بایستی کل حج  یک کانتینر اشغال شود

 .متر مکعب قابلیت بارگیري دارند 70تا حدود  HQفوت  40هاي  کانتینر
حمل همزمان بسیاري از کالاهااي کاه نیااز باه اساتاندارد       .باید بدانی  که حمل خرده بار نیز قواعد خودش را دارد 

هایی مثل قطعات الکترونیک و یا هر کالایی که نیاز به استاندارد و یاا   اجباري دارند و بصورت خرده بار است با کالا

                                                           
1 - Full container Loading 
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مناد  چرا که این امر باع  میشود کل بار تاا زماان اخاذ مجاوز کالاهااي نیاز      .مجوز ندارند کار بسیار اشتباهی است
 .استاندارد در گمرک مانده و اجازه ترخی  به آن داده نشود و زمان زیادي را براي رسیدن بار از دست بدهید

 :شوند که با گروپاژ حمل می یبارهای 

 بارهاي نمایشگاهی بین دو کشور -

 ي مختلفها شرکتاخذ نمونه کالاهاي تجاري از  -

 .هاي با حج  ک  مناسب است خرید -

 .شود موقتی که بعد از طی زمانی مشخ  از کشور خارج میواردات کالاي  -

 ي حساس مانند ایکس ري که با احتیاط باید حمل شوند از طریق حمل هواییها دستگاه -

 ي حراجی و هر سایتی در دنیاها سایتبراي مصارف شخصی خرید از  -
 :معایب و محاسن حمل مشترک 

 شود زمان تحویل کالا بیشتر می :معایب حمل مشترک -

 پایین آمدن هزینه حمل :محاسن حمل مشترک -

 المللی كالا كنوانسیون حمل و نقل بین  -2-5 

الملال کاالا از طریاق جااده،      با توجه به تشخی  ضرورت یکنواخت کردن شرایط حاک  بر قرارداد حمل و نقل بین
المللای کاالا    کنوانسیون حمل و نقل بینکننده،  المللی و مسئولیت حمل بین بخصوص اسناد مورد استفاده براي حمل

این کنوانسیون شامل هر قراردادي که براي حمل کالا از طریق جاده با وسیله نقلیه باه منظاور   تصویب شده است. 
تحویل آن در قرارداد در دو کشور مختلاف واقا  شاده و حاداقل       شود و محل دریافت کالا و کسب اجرت منعقد می

 .شود می  نسیون باشد گذشته از محل اقامت و تابعیت دو طرف قراردادیکی از دو طرف، عضو کنوا
هاا و یاا مؤسساات و     این کنوانسیون شامل حمل کالاهایی کاه در محادوده اجاراي کنوانسایون باه وسایله دولات       

ي، یعنای وساایل نقلیاه موتاور     "وسیله نقلیه "از نظر این کنوانسیون  .شود می  شود نیز ي دولتی انجام میها سازمان
اي مورخ بیست و هشات    جاده  ( کنوانسیون تردد4طوري که در ماده )ه دار، یدک و نیمه یدک، ب وسایل نقلیه مفصل

 .میلادي تعریف شده است 1949هجري شمسی برابر نوزده  سپتامبر  1328شهریور ماه 
 فصل به شرح ذیل است: 8لازم به ذکر است، این کنوانسیون داراي یک مقدمه و 

   اجرا محدوده :اولفصل 
  اشخاص به نسبت کننده حمل مسئولیت :فصل دوم 
  حمل قرارداد اجراي و انعقاد :فصل سوم 
  کننده حمل مسئولیت :فصل چهارم 
    قانونی اقدامات و دعاوي :فصل پنج 
    کننده متوالی حمل کالا به وسیله چند حمل :فصل شش 
   کنوانسیون با مغایر شروط بطلان :فصل هفت 
  نهایی مقررات :هشت  فصل 

  

 قوانین و مقررات صادرات  -3

صاادرات   .هاي اقتصادي آشنایی با قوانین و مقررات مربوط باه آن ضارورت دارد   به صورت کلی براي انجام فعالیت
شود که تمام تجار و بازرگانان باید نسبت باه ایان قاوانین و     هاي اقتصادي محسوب می کالا نیز از این جمله فعالیت
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  قوانین و مقررات مربوط به صادرات و واردات به چنادین بخاش تقسای     .آشنایی با آنها اطلاعات دقیق داشته باشند
ها در مباح   دلیل اول به اهمیت بح  قوانین و رویه .شود لاصه میاهمیت این موضوع بیشتر در دو دلیل خ .شود می

  .گردد درپی این قوانین در سطح اجرایی و عملیاتی برمی گردد و دلیل دوم به تغییرات پی  تجاري و بازرگانی برمی
هااي   لیتترین قوانین و مقررات جاري کشور که نیاز است صادرکنندگان براي فعا در این بخش سعی شده است مه 

 .شود معرفیبا آنها آشنایی داشته باشند، خود در حوزه صادرات کالا 
 

 عمومی قوانین  -3-1
 قانون تجارت -3-1-1

ترین مجموعه مدون قوانین مربوط به امور بازرگانی در ایران است که اساس حقوق تجارت  قانون تجارت ایران مه 
در ششصد ماده توساط مجلاس شاوراي     1311این قانون در سیزده  اردیبهشت ماه سال  .دهد ایران را تشکیل می
اسات،    فرانسه )معروف به کد ناپلئون( ترجمه و تهیه شده 1807این قانون بر مبناي قانون تجارت  .ملی تصویب شد

 .دانند یقریب به اتفاق حقوقدانان ایرانی قانون مذکور را ناکافی و بیش از اندازه ناق  و مبه  م
مجراست( و برخی مقاررات مرباوط باه     1347ي سهامی )که مقررات لایحه اصلاحی سال ها شرکتجز در مورد   به

در ایان قاانون اصاول مرباوط باه معااملات        .دلالی و ورشکستگی بقیه مقررات این قانون به قوت خود باقی است
ي، قرارداد حمل و نقل، قائ  مقام تجاارتی و ساایر   کار العمل تجاري، دفاتر تجارتی، اسناد تجاري و چک، دلالی، حق

 .شود نمایندگان تجارتی، ضمانت، ورشکستگی، اس  تجارتی و شخصیت حقوقی و شرکت تجاري بیان می
 

 ایران در واردات و صادارت مقررات و قانون  -3-1-2

سیساتمی ماورد نیااز اسات و در واقا        ها در هر نظام و  قوانین و مقررات به عنوان ضوابط حاک  بر اجراي مأموریت
در رابطاه   04/07/1372تااریخ   مصوبه مجلس شوراي اسلامی در  .باشد می ها سازمانهاي  بازوي قوي اجراي برنامه

 به تصویب رسیده است. 12/04/1387تاریخ  درقانون مقررات صادرات و واردات با آخرین اصلاحات 
ی کاه  یآنهامقررات صادرات و واردات کالا و انجام خدمات مربوطه نسبت به کلیه صادرکنندگان، واردکنندگان و نیز 

 .گردیاده اسات  مستلزم ذکر نام است بموجب این قانون تعیین و کلیه قوانین مغاایر باا آن لغاو      شمول قانون بر آنها 
 :شوند کالاهاي صادراتی و وارداتی به سه گروه زیر تقسی  میبراساس این قانون، 

 .ندارد مجوز کسب به ازین ضوابط، تیرعا با آن ورود ای صدور که است ییکالا: مجاز يکالا (1

 .است ریپذ امکان مجوز کسب با آن ورود ای صدور که است ییکالا: مشروط يکالا (2

 .گردد ممنوع  قانون ای و شرع موجب به آن ورود ای صدور که است ییکالا: ممنوع يکالا (3
تواند بنا به مقتضیات و شرایط خاص زمانی با رعایت قوانین مربوطاه صادور یاا ورود بعضای از کالاهاا را       دولت می

اي کاه   ناماه  آیاین الذکر بر اساس  گانه فوق   نوع و مشخصات کالاهاي هر یک از موارد سههمچنین،   . ممنوع نماید 
 فاوق  قاانون لازم به ذکار اسات،     . رسد، معین خواهد شد می   وزیران  و به تصویب هیأت بازرگانی تهیه توسط وزارت 

 مجلاس  1372 مااه  مهار  چهاارم  شانبه  کیا  روز جلساه  در تبصاره  پانج  و ستیب و ماده چهار و ستیب بر مشتمل
 .است دهیرس نگهبان يشورا دییتأ به 1372,7,11 خیتار در و بیتصو یاسلام يشورا

 

 گمرکی امور قانون -3-1-3

باه   1390نیز یکی از قوانین مه  مربوط به دنیاي تجارت است که در سال  قانون امور گمرکی: قانون امور گمرکی
تارین نکاات عملیااتی در     در ایان قاانون باه مها      .ماده قانونی دارد 156تصویب مجلس شوراي اسلامی رسیده و 

بنابراین براي تمام افرادي که در زمینه تجارت دستی بر آتش  .خصوص امور گمرگی و ترخی  کالا اشاره شده است
قانون امور گمرکی در فصول مختلفی  .شود دارند و به دنبال صادرات کالا هستند، مطالعه این قانون بسیار توصیه می
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هااي گمارک، وظاایف ساازمان      که این فصول به امور مهمی مانند تخلفات و قاچاق، انبارها و سردخانه تدوین شده
هاي انجام خدماتی گمرکی، تشریفات گمرکی، فرایندهاي گمرکی و بسیاري نکات دیگر اشااره شاده    گمرک، هزینه

 .است
باه تصاویب    1391قانون امور گمرکای در ساال   نامه نیز در راستاي  آییناین ی: نامه اجرایی قانون امور گمرک یینآ

اماه   آیاین  .تري در این زمینه اشااره کارده اسات    نامه در همان راستا به جزئیات و نکات دقیق این آیین .رسیده است
توان به تعیین ارزش و قواعد مبادا،   ترین آنها می بخش مختلف بوده که از جمله مه  13اجرایی امور گمرکی داراي 

هاي گمرکای، اختلافاات    ها و ممنوعیت از اظهار، نگهداري کالا در گمرک، کالاهاي متروک، معافیتتشریفات قبل 
لازم به ذکر است از آنجا که بح  تارخی  کاالا و اماور گمرکای از جملاه       .گمرکی و برخی موارد دیگر اشاره کرد

ن گمرکی از اهمیت بسیار زیادي برخوردار مسائل مه  در زمینه صادرات و تجارت کالا بوده، بنابراین آشنایی با قوانی
 .است

 

 واردات و صادرات مقررات و قوانین  -3-2
 آیین نامه اجرایی مقررات صادرات و واردات -3-2-1

 23/10/1372 ماورخ  64945/100 شاماره  شانهاد یپ باه  بنا 14/1/1373 و 10 ،7 مورخ يها جلسه در رانیوز ئتیه
 مقاررات  یای اجرا ناماه نیای آ، 1372 مصوب ،واردات و صادرات مقررات قانون( 23) ماده استناد به و یبازرگان وزارت

 :نمود بیتصو ریز شرح به را واردات و صادرات

 نامه نییآ :نوع -

 14/01/1373 :بیتصو خیتار -

 یبازرگان وزارت :ییاجرا دستگاه -
 

 آیین نامه اجرایی مقررات صادرات و واردات 11ماده   -3-2-2

شاود   هاي خاص از طرف دولت ممنوع اعلام مای  نامه بتصوی یا نامه آیین ضمیمه موجب به که کالاهایی –11ماده 
ند در صورت انطباق با یکی از شارایط ذیال و   ک میهمچنین کالاهایی که شرط ورود آنها در جهت محدودیت تغییر 

 .قابل ترخی  خواهد بودبا رعایت مقررات صادرات و واردات قبل از ممنوعیت توسط دولت یا تغییر شرط ورود 
 .باشد شدهقبل از ممنوع شدن توسط دولت یا تغییر شرط ورود در گمرک موجود بوده و در دفاتر گمرک ثبت  .1
براي کالا قبل از ممنوعیت توسط دولت یا تغییر شرط ورود، اعتبار اسنادي گشایش شده و بارنامه حمل قبل  .2

 .از انقضاي مهلت اعتبار صادر گردد
بل از ممنوعیت توسط دولت یا تغییر شارط ورود از طریاق باروات اسانادي پاس از تاییاد ثبات        براي کالا ق .3

سفارش توسط بانک مجاز ثبت سفارش گردیده و براي برات مربوط توسط وارد کننده قبولی نوشاته شاده و   
 4ناد  هاي ذیال ب  اولین بارنامه حمل قبل از انقضاي مدت اعتبار ثبت سفارش صادر شده باشد و ظرف مهلت

 .این ماده به کشور وارد گردد

هااي لازم باراي    در مورد کالاهاي بدون انتقال ارز )بدون تعهد سیست  بانکی براي پرداخت وجه( که مجاوز  .4
در صورتی که  .ورود آنها براساس مقررات قبل از ممنوعیت توسط دولت یا تغییر شرط ورود کسب شده باشد

در  :هاي زیر به کشور وارد گاردد  تغییر شرط ورود صادر و ظرف مهلتاولین بارنامه حمل قبل از ممنوعیت یا 
در صاورت از طریاق   ؛ روز از تاریخ صدور اولین بارنامه حمل 20صورت حمل از طریق هوایی حداکثر ظرف 

دریا، زمین یا به طور مرکب از طریق دریا و زمین از تاریخ صدور اولین بارنامه حمال باه شارح زیار مهلات      
در مورد کالاهایی که از کشورها و امارات عربی خلیج فارس و کشورهاي همجوار خریداري و  :خواهد داشت
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 .روز 55روز، دریایی یا دریایی و زمینی  40در مورد سایر کشورها از طریق زمین  .روز 20گردد  حمل می

ممنوعیت توسط دولت یاا  در مورد کالاهاي موضوع این ماده چنانچه مجوز قبلی وزارت بازرگانی قبل از  -1تبصره 
هاي تعیین شده  تغییر شرط ورود کسب شده باشد، باید بارنامه ظرف مهلت مندرج در مجوز صادر و کالا ظرف مهلت

 .در بندهاي الف و ب فوق وارد شود
 .موارد استثناء با موافقت کمیسیون موضوع ماده یک قابل انجام خواهد بود -2تبصره 

 

ه اجرایی قانون مقررات صادرات و نام آیین 38ماده    -3-2-3

 واردات

 ارز انتقال بدون صورت به کالا مقطعی واردات – 38ماده 

باراي واحادهاي    (باراي تحقیاق و کپای بارداري    )قطعات یدکی، ابزار برشی، قالب نو یا مستعمل و نمونه کاالا   -1
و ماواد ماورد نیااز     (مواد اولیه و مواد جانبیهاي دارویی،  فراورده)تولیدي، آموزشی یا تحقیقاتی همچنین نمونه دارو 

آن تجهیزات و ملزومات پزشکی، آزمایشگاهی و بهداشتی، شیر و غذاي کودک، کتب و نشاریات و   بندي بستهبراي 
هاي علوم پزشاکی در صاورتی کاه جنباه تجااري       تجهیزات آزمایشگاهی و ملزومات تحقیقات علمی براي دانشگاه

 .م واحد تولیدي یا مؤسسه آموزشی یا تحقیقاتی یا درمانی مربوط قابل ورود و ترخی  استنداشته باشد، رأساً به نا
در صورت کسر تخلیه، ضایعات کالاي وارداتی و مغایرت کالاي وارداتی با کالاي سافارش شاده کاه فروشانده      -2

گمارک ایاران و    گردد، کاالاي ارساالی باا تشاخی      خارجی ملزم به ارسال کالاي مجانی براي جبران خسارت می
 .موافقت وزارت صنعت، معدن و تجارت قابل ترخی  است

مواردي که خریدار موفق به اخذ تخفیف از فروشنده شود با مشخ  نمودن ارتبااط باا واردات قبلای خاود و      در -3
ت و ترخی  کالاي ارسالی بابت تخفیف از فروشنده شود با مشخ  نموده ارتباط مورد با واردات قبلای خاود، واردا  

ترخی  کالاي ارسالی بابت تخفیف با تشخی  گمرک ایران و موافقت وزارت صانعت، معادن و تجاارت بلاماان      
 .است
، دیسکت، نوار و میکرو فیل  حاوي مشخصات فنی و تجاري کالا، اسناد CDها، بروشور، تقوی ، کتابچه،  کاتالوگ -4

بدون پرداخت ساود   (نظیر تابلو منسوجات و غیره)ي ذاتی هاي فاقد بها هاي فنی و نمونه مربوط به محل کالا، نقشه
 .بازرگانی و بدون کسب مجوزهاي مقرر در جدول ضمیمه این آیین نامه قابل ترخی  است

کالاهاي مورد نیاز پیمانکاران و مشاوران، با تشخی  و موافقت سازمان دولتی ذي ربط و موافقت وزارت صنعت،  -5
 .رخی  استمعدن و تجارت قابل ورود و ت

، دیسکت، نوار و میکروفیل  حاوي مطالب عملی و فرهنگی CDورود و ترخی  موقت یا قطعی کتب و نشریات،  -6
هاي علمی و فنی مشاروط بار آنکاه از ناوع ممناوع       و سایر محصولات صنعت چا ، تکثیر و کپی برداري در زمینه
فناوري  و وزارت بهداشت و درمان و آماوزش پزشاکی   شرعی یا قانونی نباشد، با موافقت وزارت علوم و تحقیقات و 

ها با موافقت وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی بدون ارائه هیچگونه مجوز دیگاري قابال    حسب مورد و در سایر زمینه
 .انجام است

رف اجزا، قطعات، تجهیزات و لوازم مورد نیاز خط تولید واحدهاي تولیدي داخلی که بر اساس قرارداد فروش از ط -7
گردد، به تشخی  وزارتخانه تولیدي ذي ربط و  فروشندگان خارجی به صورت رایگان به نام واحد تولیدي ارسال می

 .موافقت وزارت صنعت و معدن و تجارت قابل ترخی  خواهد بود
 ي خاارجی موجاود در  هاا  دستگاهاجزا، قطعات و لوازم مورد نیاز براي تعمیر و نگهداري و خدمات پس از فروش  -8

 .هاي مجاز، با کسب مجوزهاي لازم قابل ترخی  است داخل کشور توسط نمایندگی
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ورود و ترخی  هرگونه کالاي مجاز اعلام شده توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت به صورت بدون انتقال ارز  -9
ارائه هرگوناه  و با انجام ثبت سفارش و پرداخت حق ثبت سفارش و سایر حقوق قانونی قبل از ترخی  کالا و بدون 

 .مجوز دیگري مجاز است
 

 اصلاحیه سقف واردات براساس سوابق کارت بازرگانی   -3-2-4

باه پیشانهاد مشاترک     1397آباان   6هیئت وزیاران در جلساه   « پایگاه اطلاع رسانی دفتر هیئت دولت»به گزارش 
اقتصادي و دارایی و باه اساتناد اصال    هاي صنعت، معدن و تجارت و امور  معاونت حقوقی رییس جمهور و وزارتخانه

موضاوع   1397تیار   21ه ماورخ   55549/ت 49751نامه شماره  قانون اساسی جمهوري اسلامی ایران تصویب 138
 .نامه اجرایی قانون مقررات صادرات و واردات به شرح زیر اصلاح و تصویب نمود ( آیین10اصلاح ماده )

 :شود نامه یادشده به شرح زیر اصلاح می یب( تصو1( موضوع بند )2( بند )3تبصره ) -1
بندي اعتبااري ساامانه یکپارچاه     کنندگان کارت بازرگانی براساس رتبه سقف ارزشی واردات براي دریافت -3تبصره 

هازار   500بندي این سقف در سال اول  در صورت عدم امکان رتبه .شود بندي اعتباري تعیین می اعتبارسنجی و رتبه
در صاورت ارایاه گاواهی مبنای بار       .سقف ارزشی واردات در زمان ثبت سفارش اعمال خواهد شاد  .دلار خواهد بود

نداشتن بدهی گمرکی، سقف تعیین شده به میزان مبلغ وارداتی که بدهی گمرکی آن تسویه شده است مجدداً قابال  
ربط صرفاً براي تأمین نیاز تولیدي  برداري از مراج  قانونی ذي واحدهاي تولیدي داراي پروانه بهره .استفاده خواهد بود

تعداد رشته فعالیت و نوع آن مخصوصاً در مورد کالاهاي اساسی، حسااس   .خود از شمول این تبصره مستثنی هستند
افزایش سقف یادشده بر  .بندي اعتباري سامانه مذکور تعیین خواهد شد و ضروري نیز براي هر بازرگان براساس رتبه

 .باشد وزیر صنعت، معدن و تجارت مجاز می حسب نوع کالا با تأیید
 .شود حذف می "براي واردات"نامه یادشده، عبارت  ( تصویب3( موضوع بند )3( بند )3-3( جزء )4در تبصره ) -2
 :شود نامه یادشده به شرح زیر اصلاح می ( تصویب6( موضوع بند )3( بند )3-3تبصره )ز( الحاقی به جزء ) -3

هااي مساتقی  مسائول پرداخات مالیاات اسات و        ( قانون مالیات186بازرگانی مطابق ماده ) دارنده کارت -5تبصره 
مسئولان صدور، تجدید و تمدید کارت بازرگانی در صورت عدم رعایت مااده مزباور مسائولیت تضاامنی باا ماؤدي       

ي مساتقی  اقادام   هاا  ( قانون مالیات274خواهند داشت و در صورت استفاده از کارت بازرگانی دیگري مطابق ماده )
شده اعمال خواهد شد و واردکننده مطابق قانون امور گمرکی مشامول   ( قانون یاد182در هر حال ماده ) .خواهد شد

 .پرداخت حقوق ورودي است
 

 دستورالعمل اجرایی ساماندهی و مدیریت بازار ارز -3-2-5

دستورالعمل و ضوابط اجرایی  22/1/1397ه مورخ  55300/ت4353تصویب نامه شماره  7و  6، 5در اجراي بندهاي 
 شد:بندهاي یاد شده به پیشنهاد بانک مرکزي جمهوري اسلامی ایران به شرح ذیل ابلاغ 

مااه از   6به منظور ورود ارز حاصل از صادرات کالا به چرخه اقتصادي کشور، صادر کنندگان کالا مکلفند ظارف    -1
  EXW یا FCA یا FOB ( ارز حاصل از صادرات خود را )براساس ارزش%95تاریخ صدور پروانه صادراتی گمرکی )

هایی از قبیل  باقی مانده به منظور تأمین هزینه (%5) .ندهاي زیر با ترکیبی از آنها استفاده نمای کالا( به یکی از شکل
 :خواهد بود صادرکنندهبازاریابی، تبلیغات، دفاتر خارج از کشور در اختیار 

 واردات در مقابل صادرات -

 پرداخت بدهی ارزي خود -

 هاي مجاز و صرافی ها کفروش ارز به بان -

 ها کارزي نزد بانگذاري  سپرده -
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مصادیق بازگشت ارز حاصل از صادرات کالا بیش از شش ماه توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت تعیین  :1تبصره 
دستورالعمل اجرایی این تبصره توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت، وزارت امور اقتصاادي و دارایای و    .خواهد شد

 .بانک مرکزي جمهوري اسلامی ایران تهیه خواهد شد
 .هاي )الف( )ب( و ) ( برسد تواند به مصرف جزء شده در هر زمان صرفا میاري گذ وجوه سپرده :2تبصره 
هاي مجاز توسط صادر کنندگان کالا باید از زمان راه اندازي ساامانه نظاام    و صرافی ها کفروش ارز به بان :3تبصره 

 .)نیما( از طریق سامانه مزبور صورت گیرد یکپارچه مدیریت ارز
ي تحات مادیریت دولات و    هاا  شرکتهاي عمومی غیردولتی و  ي وابسته به نهادها شرکتي دولتی و ها شرکت -2

 .صادرکنندگان عمده مجاز به واگذاري پروانه صادراتی خود به سایر وارد کنندگان نیستند
 .هاي خود خواهد بود واردات این صادرکنندگان از محل ارز حاصل از صادرات کالا، منحصر به تأمین نیاز

ي هاا  شارکت رست صادر کنندگان عمده توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت به نحوي که باا احتسااب   فه :تبصره
( صادرات کشور را شامل شود در مقاط  سه %80ي وابسته به نهادهاي عمومی غیر دولتی حداقل )ها شرکتدولتی و 

 .شود ماهه اعلام می
ارز حاصل از صادرات ي فوق را در سامانه مدیریت کلیه صادرکنندگان موظفند اطلاعات مربوط به عملکرد بندها -3

 .( ثبت نمایندکالا )سماصا
ظرف  صادرکنندهعدم برگشت ارز حاصل از صادرات کالا به چرخه اقتصادي کشور طبق این دستورالعمل توسط  -4

 .مهلت تعیین شده، تخلف محسوب شده و طبق مقررات رفتار خواهد شد
هاي صادراتی منوط به  اعمال معافیت مالیاتی صادر کنندگان توسط وزارت امور اقتصادي و دارایی و سایر مشوق -5

 .رعایت مفاد این دستورالعمل است
کالاهاي صادراتی در گمرکات جمهوري اسلامی ایران مکلف است در مقاط  دو ماهه قیمت گذاري  کمیته قیمت -6

 .ایدکالاهاي صادراتی را به روز نم
باشاد و مباادلات کاالایی در     هااي عاراق  و افغانساتان مای     صادر کنندگانی که مقصد نهایی کالاي آنها کشور -7

 .( ندارند1بند ) ( )هاي مرزي تا اطلاع ثانوي الزامی به اجراي جزء  بازارچه
شاوند،   لی تسویه مای هاي پولی سیست  بانکی به پول م آن دسته از صادراتی که در چهارجوب قراردادهاي پیمان -8

 .باشند میمشمول این دستورالعمل ن
 .ي خریداري شده را در چهارچوب مقررات ارزي به فروش رسانندها موظفند ارزي ها و صرافی ها کبان -9
 .توانند مازاد ارز خریداري شده از صادرکنندگان را به بانک مرکزي به فروش رسانند می ها کبان -10
ي صادراتی را به ها ایران موظف است از تاریخ ابلاغ این دستورالعمل اطلاعات پروانه گمرک جمهوري اسلامی -11

 .محض صدور به صورت سیستمی به بانک مرکزي ارسال نماید
ناماه   ( تصاویب 14انجام هرگونه تغییرات در مفاد این دستورالعمل و ضوابط اجرایی به کارگروه موضاوع مااده )   -12

 .گردد صدرالذکر واگذار می
 

 واردکننده یارز حسابامکان ثبت سفارش از محل  - 3-2-6

ستاد مقابله با تحری  وزارت صمت در راساتاي تساهیل واردات ماواد     19/12/1397تصمیمات جلسه مورخ براساس 
با استفاده از روش تامین ارز بانکی  1سفارش براي کالاهاي گروه کالایی   اي بخش تولید، امکان ثبت اولیه و واسطه

 .گردیددر سامانه جام  تجارت فراه   "از محل حساب ارزي واردکننده"و  "محل صادرات از"
 

 ساز و کار اخذ مابه التفاوت نرخ ارز   -3-2-7
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 13/05/1398ماورخ   60/154418، نامه شماره ها صمت استان نبه سازمااي  وزارت صنعت، معدن و تجارت در نامه
یافته را  تغیر 2به  1از  ها التفاوت نرخ ارز براي کالاهایی که گروه کالایی آن بانک مرکزي، مبنی بر ساز کار اخذ مابه

 .کرداعلام 
تغییار یافتاه و تاأمین ارز بابات      2به گاروه   1از گروه کالایی  18/3/1398در مواردي که گروه کالایی از تاریخ   -1

انجام پذیرفته است، مقتضی است با اخذ تعهاد ناماه از    (ریال به ازاء هر دلار 42.000کالاي مربوطه به نرخ رسمی )
وارد کننده مبنی بر پذیرش پرداخت مابه التفاوت نرخ ارز مربوطه به صورت علی الحساب معادل چهل و هشت هزار 

ر بر مبناي نرخ روز تأمین ارز محاسبه و با رعایت سای (متناسب نسبت به دیگر ارزها)ریال به ازاي هر دلار  (48.000)
مجاوز  )مقررات صادرات و واردات نسبت به صدور اعلامیه تأمین ارز به عناوان گمارک جمهاوري اسالامی ایاران      

ماه از تااریخ تارخی  باه آن باناک      6پرداخت مابه التفاوت مذکور حداکثر ظرف مهلت  .اقدام نمایند (ترخی  کالا
 .الزامی خواهد بود (وه بر ارائه پروانه گمرکیعلا)داري کل کشور بابت رف  تعهد ارزي  جهت واریز به حساب خزانه

در صورتی که واردکننده از پرداخت مابه التفاوت مزبور اجتناب نماید، لازم است ضمن معرفی واردکننده به ساازمان  
نیز منعکس نموده تا از تخصای  و تاأمین ارز باراي     (ا.ا.بانک مرکزي ج)تعزیزات حکومتی، مراتب را به این بانک 

بایست وجوه مابه التفاوت دریافتی را بلافاصله به حساب شماره شباي  ضمناً آن بانک می .تی جلوگیري گرددموارد آ
760100004001000910017806 IR در این ارتباط لازم اسات   .خزانه داري کل کشور نزد این بانک واریز نمایند
 د.گردلتفاوت سامانه تأمین ارز ثبت آمار اطلاعات فوق در لبه ي مابه ا

مورخ  98/156421در خصوص واردات گوشت قرمز، کاغذ، کره خوراکی، حبوبات و چاي بخشنامه شماره  (1تبصره 
 .باشد این اداره ملاک رسیدگی و اقدام جهت اخذ مابه التفاوت نرخ ارز می 1398/5/9
ول پرداخات ماباه التفااوت ارز    مشم 1398/2/29کلیه بذور به استثناء بذر گوجه فرنگی و بذر پیاز از تاریخ  (2تبصره 

 .باشند می
بایسات ماباه التفااوت     ریال می (42.000)ي کمتر از چهل و دو هزار ها در خصوص موارد تأمین ارز شده به نرخ  -2

ریال به ازاي هر دلار قبل از صدور اعلامیه تأمین ارز  (42.000)معادل ریالی ارز تأمین شده تا مبلغ چهل و دو هزار 
 .از متقاضی اخذ به حساب فوق الذکر واریز گردد و متعاقباً اقدام وفق بند یک فوق صورت پذیرد

بر مبناي نرخ رسمی قبل از ابلاغ این بخشنامه صاادر گردیاده    ها براي موارد مشمولی که اعلامیه تأمین ارز آن -3
رف  تعهد ارزي منوط به پرداخت ماباه التفااوت مبلاغ چهال و هشات هازار        (یا عدم ترخی  کالا فارغ از ترخی )
 د.ریال به ازاي هر دلار خواهد بو (48.000)
اعلام مبلغ قطعی "و  "ابلاغ مصوبه هیأت دولت"متعاقب  ها رف  تعهد ارزي و آزادسازي وثایق واردکنندگان کالا  -4

 .دخواهد بو "تسویه ریالی با متقاضی"و  "مابه التفاوت از سوي این بانک
از  4در موارد مشمول این ابلاغیه در صورت ارایه اسناد پس از مهلت مقرر، اخذ مابه التفاوت نرخ ارز وفاق بناد     -5

 .موضوعیت نخواهد داشت 18/12/1397مورخ  97/451869نامه عمومی شماره 
  

ارزی دستورالعمل اجرایی سامانه رفع تعهدات   -3-2-8

 واردکنندگان

اجراي بند یک مصوبه یک هزار و دویست و شصات و هفتماین جلساه شاوراي پاول و      براي  شوراي پول و اعتبار،
 رااعتبار، ضمن تأکید بر رعایت مقررات ارزي، ضوابط تکمیلی چگونگی اقدام در ماوارد عادم ایفااي تعهادات ارزي     

 کرد:ابلاغ 
  :روند یم کار به لیذ مشروح یمعان در العمل دستور نیا در استفاده مورد يها عبارت: فیتعار :1ماده 
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 رانیا یاسلام يجمهور يمرکز بانک :يمرکز بانک  -

 ياعتبار موسسات و عامل يها کبان هیکل :عامل بانک  -

 توساط   صاادره  يارز یعماوم  يها نامه ،ها دستورالعمل ها، بخشنامه ،يارز مقررات مجموعه:يارز مقررات   -
 يمرکز بانک

 باناک  يارز پرتاال  در "يارز تعهاد  رفا   ساامانه " عناوان  تحت که ياسامانه :يارز تعهدات رف  سامانه   -
  . است دهیگرد جادیا خدمات، و کالا واردات از یناش يارز تعهدات به یدگیرس منظور به و يمرکز 

 صانعت،  وزارت نازد  سافارش  ثبات  انجام به نسبت که کشور به خدمات ای کالا ورود یمتقاض :کننده وارد  -
  . است شده اقدام يو يبرا ارز پرداخت و نیتام ةیمتعاق و خدمت ثبت با و   تجارت و  معدن

 خدمات و کالا واردات به کننده وارد يارز تعهدات :تعهدات  -

 و يارز مقاررات  مجموعاه  چاارچوب  در مقارر  يها مهلت یط که يارز تعهدات :نشده فایا يارز تعهدات  -
  . باشند نشده فایا صادره، یعموم يها نامه 

 اعتباار  و پول محترم يشورا اشاره مورد مصوبه از 7 بند وفق که يارز تعهدات خاص موارد تهیکم :تهیکم   -
  ،یصانا  ،یبازرگاان  اتاق ،(ا.ا.ج گمرک) یدارائ و ياقتصاد امور وزارت ،يمرکز بانک ندگانینما از متشکل 
 و درماان  بهداشات،  وزارت تجاارت،  و معادن  صانعت،  وزارت ران،یا تعاون اتاق رانیا يکشاورز و معادن 
  . شد خواهد لیتشک يمرکز بانک استیر با( مورد حسب)  يکشاورز جهاد وزارت و   یپزشک آموزش 

 اعتباار  شیگشاا   :اسات  لیذ شرح به خدمات دستورالعمل نیا در یبانک خدمات از منظور :یبانک خدمات   -
 ياعطای، الیر و يارز ضمانتنامه انواع صدوري، ارز حواله انجام ي،اسناد برات ثبتی، الیر و يارز ياسناد
 .ماده یالیر و يارز لاتیتسه

 کارت شماره اساس بر عامل يها کبان هیکل در واردکنندگان يارز تعهدات اطلاعات به عامل بانک یدسترس :  2 ماده 
  . گردد یم برقرار يارز تعهد رف  سامانه قیطر از آنها یمل شناسه  با و یبازرگان
 از یکی عنوان به را کننده وارد نشده فایا تعهدات تیوضع یبانک خدمات ارائه از قبل است مکلف عامل بانک :3ماده 

 کناار  در ساامانه،  گازارش  اخاذ  ضمن و داده قرار مدنظر يو ياعتبار تیصلاح یبررس در یاعتبارسنج  يها شاخ 
 ينگهادار  واردکنناده  ياعتباار  پرونده در را مربوطه مستندات کننده، وارد یاعتبارسنج در مرتبط،  يها شاخ  ریسا
  . کند

 یقا یحق شخ  از اع ) واردکننده نشده فاءیا يارز تعهدات درصد یفزون صورت در است مکلف عامل بانک :4ماده 
  . دینما اجتناب یبانک خدمات ارائه از درصد، 30   از (یحقوق ای
 حدنصااب  از کمتار  باه  آن کااهش  و يارز تعهدات فاءیا و واردکننده توسط موضوع يریگیپ صورت در است یهیبد

  . است بوده ریپذ امکان مربوطه مقررات تیرعا با یبانک خدمات  ارائه مذکور،
 حدنصااب  از کمتار  باه  نشاده  فاءیا تعهدات درصد کاهش از یحاک سامانه، گزارش از يا نسخه است لازم موارد نیا

  . شود ينگهدار سوابق  در مذکور،
 اشاره مورد حدنصاب از بالاتر شده فاءیا يارز تعهدات يدارا کننده وارد يآمار ثبت يها یگواه دییتا از يمرکز بانک

  . دینما یم يخوددار 
 وفاق   شاده،  اشاره حدنصاب از فارغ واردکنندگان، يارز تعهد رف  يریگیپ به نسبت است مکلف عامل بانک :تبصره 

 تعهادات  کامال   يفایا لذا و دینما اقدام نشده فایا يارز تعهدات هیکل يبرا مربوطه یعموم يها نامه و يجار مقررات
 ارائاه  بابت صرفاً مزبور  حدنصاب با مرتبط تیمحدود اعمال و بوده یالزام شده اعلام درصد از نظر صرف کننده وارد
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  . است دیجد یبانک خدمات
 گرفتاه  قرار مدنظر بانک عملکرد یابیارز يها شاخ  از یکی عنوان به عامل بانک نشده فاءیا يارز تعهدات :5ماده 

  :آمد خواهد عمل به لیذ شرح به لازم اقدامات   بانک، در نشده فایا يارز تعهدات زانیم بودن  بالا صورت در و
  . عامل بانک به یکتب تذکر  .1
 خود نشده فایا تعهدات کاهش به نسبت عامل بانک ،یکتب تذکر خیتار از ماه دو گذشت از پس که یصورت در  .2

 اجتناب يادار يها حواله بابت عامل بانک يآمار ثبت يها یگواه دیتائ از يمرکز بانک د،یننما اقدام 
  . دینما یم
 نشده فاءیا تعهدات کاهش به نسبت یکتب تذکر خیتار از ماه چهار گذشت از پس عامل بانک که یصورت در  .3

 پرداخت يها  روش ریسا بابت عامل بانک يآمار ثبت يها یگواه هیکل دیتائ از   يمرکز بانک د،یننما اقدام 
  . نمود خواهد اجتناب زین (ياسناد برات) یوصول  ياسناد اعتبار

 فاءیا تعهدات زانیم کاهش به نسبت یکتب تذکر خیتار از ماه شش گذشت از پس عامل بانک که یصورت در  .4
  . گردد یم گزارش ها کبان یانتظام ئتیه به یمقتض اقدام جهت مراتب د،یننما اقدام نشده 

 (… و یعمرانا  يها طرح ها، پروژه انیمجر کننده، دیتول) کننده وارد يارز تعهد رف  عدم علل ای علت چنانچه :6ماده 
 أتیه در موضوع بیتصو و دیتائ از پس بود خواهد مجاز عامل بانک باشد، نبوده تعهد يفایا در يو یکوتاه  و قصور
 ماتیتصام  .دیا نما اقدام تهیکم در  یتصم اتخاذ و طرح جهت   يمرکز بانک به موضوع انعکاس به نسبت  خود رهیمد
 ت.اس  الاجرالازم تهیکم
 

 واحدها سفارش ثبت درخواست یبررس دستورالعمل   -3-2-9

هااي ثبات سافارش     دستورالعمل چگاونگی بررسای درخواسات   وزارت صنعت، معدن و تجارت نسخه بازنگري شده 
در متن این دستور العمال آماده اسات،     .را به مقامات استانی مربوطه ابلاغ کرد ها واحدهاي تولیدي و تجاري استان

ي ثبت سفارش واحدهاي تولیدي و تجاري،  تمرکززدایی، تسری  در ها هدف از دستورالعمل جدید بررسی درخواست
هااي ثبات    ها افزایش سرعت و دقت بررسی کارشناسی در خواست رجوع، تقسی  بهتر وظایف و مسؤولیتکار ارباب 

سفارش واردات کالا مشتمل بر مواد اولیه، محصولات نهایی، تخصی  مناسب مناب  ارزي به واردات کالاهاي مورد 

 است. …هاي متقاضی و  ها و صلاحیت نیاز براساس اهلیت

 

  یاعتبارسنج کپارچهی سامانه دستورالعمل  -3-2-10

بنادي اعتبااري،    دساتورالعمل ساامانه یکپارچاه اعتبارسانجی و رتباه      5بر اساس صورتجلسات کارگروه تبصره ماده 
 .ي صنعت، معدن و تجارت سراسر کشور ابلاغ شدها سازمانهاي سامانه به  بخشنامه جزئیات شاخ 

حااکمیتی مشاخ  در ساطح کشاور هساتند )ساه بخاش        هایی کاه داراي مرجا     بر این اساس اطلاعات شاخ 
بندي تماامی بازرگاناان    ربط تجمی  و پردازش شده و رتبه کمی(، از مراج  ذي-کار و  پذیري، مالی و کسب مسئولیت

همچنین امکان مشاهده  .شود روزرسانی می ماهه )فصلی( به هاي زمانی سه فعال براساس آن انجام پذیرفته و در دوره
بندي و مالی( باراي تماامی    هاي آن از طریق سامانه جام  تجارت )منوي عملیات رتبه رتبه و شاخ  سقف واردات،

توانند صارفاً از   هاي خود، می بازرگانان فراه  بوده و بازرگانان در صورت اعتراض به رتبه یا مقدار هر یک از شاخ 
و بارگاذاري اساناد   « درخواست بازبینی»به ثبت طریق سامانه )بدون نیاز به مراجعه حضوري یا تماس تلفنی(، اقدام 

 .مثبته نمایند تا کارشناسان سامانه در اسرع وقت نسبت به بررسی و اعمال آن اقدام نمایند
   

 مصوبه جدید نحوه تامین ارز گروه یک  -3-2-12 
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باناک   ناماه موضاوع اقادام    اصلاح تصاویب "هیأت وزیران درخصوص  8/12/1397تصویبنامه مصوب جلسه مورخ 
شامل کالاهاي اساسی، ضاروري،   ) جمهوري اسلامی ایران نسبت به تامین ارز کالاهاي فهرست گروه یک مرکزي 

توسط معاون اول رییس جمهور  97/12/15در تاریخ  169368و ملزومات و تجهیزات پزشکی(، طی نامه شماره  دارو 
 :تجزئیات مصوبه جدید ارزي دولت به شرح ذیل اس .گردید ابلاغ 

نامه هیات وزیران در خصوص اقدام بانک مرکزي نسبت به تاامین ارز   تصویب :نحوه تأمین ارز گروه یک اصلاح شد
 .کالاهاي فهرست گروه یک )شامل کالاهاي اساسی ضروري، دارو و ملزومات و تجهیزات پزشکی( اصلاح شد

، ریفاینانس و بروات اسنادي مادت دار  «وزانسی»اط با اعتبارات اسنادي مدت دار در ارتب :بر اساس این تصویب نامه
که اسناد حمل آنها قبل از تاریخ مذکور ترخی  شده و پروانه گمرکی مطابق با ثبت سفارش و اسناد حمل مربوطاه  

ترخی  شده و پروانه گمرکی مطاابق باا ثبات     97مرداد  16که قبل از تاریخ  آلاتی ماشین همچنین.ارائه شده باشد
باه بعاد    97مرداد ماه  16مل مربوط ارائه شده باشد در صورتی که سررسید پرداخت آنها از تاریخ سفارش و اسناد ح

باشد، تأمین ارز به میزان کالاي ترخی  شده حسب پروانه گمرکی مربوط باه نارخ رسامی و از محال ارزهااي در      
ي که در زمان گشایش مقرر همچنین موار .دسترس بانک مرکزي منوط به تایید دستگاه اجرایی ذي ربط خواهد بود

 .شود میشده، ارز مربوط از سوي وارد کننده ارز متقاضی و ارز اشخاص تامین شود، مشمول این بند ن
 

 نرخ رسمی ارز جهت محاسبات گمرکی    -3-2-13 

نرخ رسمی ارز جهت محاسبات گمرکی نرخ رسمی ارز جهت محاسبات گمرکی )حقوق ورودي و عاوارض گمرکای(   
 09/12/1398تا  03/12/1398از  :تاریخ اعتبار .اعلام شد

 عوارض گمرکی( –جدول نرخ ارز گمرکی )حقوق ورودي 

1 USD 42.000 دلار آمریکا 

2 EUR 45.354 یورو 

3 GBP 54.604 پوند انگلیس 

4 JPY 38.173 یکصد ین ژاپن 

5 CHF 42.712 فرانک سوئیس 

6 CAD 31.711 دلار کانادا 

7 AUD  28.127 استرالیادلار 

8 NOK 4.510 کرون نروژ 

9 SEK 4.296 کرون سوئد 

10 DKK 6.072 کرون دانمارک 

11 AED 11.437 دره  امارات 

12 SAR 11.200 ریال عربستان 

13 KWD 137.399 دینار کویت 

14 BHD 111.702 دینار بحرین 

15 QAR 11.539 ریال قطر 

16 OMR 109.232 ریال عمان 

17 INR 588 روپیه هندوستان 

18 TRY 6.920 لیر ترکیه 

19 ZAR 2.805 راند آفریقاي جنوبی 

20 IQD 3.523 یکصد دینار عراق 

21 CNY 5.996 یوان چین 

22 MYR 10.098 رینگیت مالزي 

23 SGD 30.184 دلار سنگاپور 
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24 HKD 5.406 دلار هنگ کنگ 

25 IDR 3.036 هزار روپیه اندونزي 

26 KRW 35.277 هزار وون کره جنوبی 

27 AMD 8.777 درام ارمنستان 

28 AZN 24.757 منات آذربایجان 

29 RUB 658 روبل روسیه 

30 TWD 1.394 دلار تایوان 

31 UAH 1.718  ریونیا اوکراین 

32 BYR 19.056 یک هزار روبل بلاروس 

33 THB 134.695 یکصد بات تایلند 

34 USD 128.273 نرخ ارز صادراتی 

35 EUR 140.266 نرخ ارز صادراتی 
 
 

 )گروه کالای وارداتی با ارز دولتی( 1گروه       -3-2-14 

لیست گروه کالایی یک طبق مقررات صادرات و واردات کشور و قانون امور گمرکی، به کالاهاي اساسی و ضروري 
این اقلام همانند اعلام قبلی  .تامین خواهد شدیابد که ارز  آن از محل درآمدهاي ناشی از فروش نفت  اختصاص می

 .تومان را دریافت خواهند کرد 4200تومان تا  3800تومانی ناشی از تفاوت  400مسئولان یارانه 
 

 )گروه کالای وارداتی با ارز آزاد( 3و  2گروه      -3-2-15 

اماور گمرکای، شاامل ماواد اولیاه و      لیست گروه کالایی دو و سه طبق مقررات صادرات و واردات کشاور و قاانون   
و کالاهاي مصرفی خواهد بود که  تامین ارز آنها ناشی از صادرات کالاهاایی اسات   اي   و سرمایهاي   کالاهاي واسطه

 .که ملزم به ارائه ارز در سامانه نیما هستند
 

 )گروه کالای ممنوع( 4گروه      -3-2-16 

 8ردیاف تعرفاه    1339و واردات کشور و قانون امور گمرکی، شامل  لیست گروه کالایی چهار طبق مقررات صادرات
لازم به ذکر است که کلیه  .رقمی که ثبت سفارش آنها در جلسه ستاد فرماندهی اقتصاد مقاومتی ممنوع گردیده است

انکی فاقد اعتبارند مگر اینکه قبل از این تااریخ توساط شابکه با     ها ثبت سفارشات صادره قبلی مربوط به این ردیف
 .تامین ارز گردیده و یا بدون انتقال ارز باشند

 

 انبار ثبت سفارش واردات کالای دارای قبض      -3-2-17 

بلامان  بودن ثبت سافارش باراي واردات    هیأت وزیران در خصوص 18/06/1397نامه مصوب جلسه مورخ  تصویب

صنعتی و ویژه اقتصادي بدون انتقال ارز و از محل ارز  –کالاي داراي قبض انبار اماکن گمرکی مناطق آزاد تجاري 
 .توسط معاون اول رییس جمهور ابلاغ گردید 21/06/1397در تاریخ  81840متقاضی، طی نامه شماره 

 

 ثبت سفارش واردات کالای مستعمل    -3-2-18 

ان ثبت در خصوص امک صرفاًدفتر مقررات صادرات و واردات،  3/10/1397مورخ   60/255371 طی بخشنامه شماره
و غیرخاودرویی( اسات کاه شارایطی از جملاه اخاذ       اي  مصارفی )صانعتی، سارمایه   سفارش کالاهاي مستعمل غیر

 ها دستگاهي سازمان ملی استاندارد ایران، مجوز کمیسیون ماده یک، اعلام عدم امکان ساخت داخل توسط ها تاییدیه
شوند، لذا ایان بخشانامه باه هایچ      و مقررات جاري شامل آنها می و دفاتر تخصصی ذیربط در وزارت و سایر ضوابط
  .باشد میعنوان مجوزي براي واردات کالاي مستعمل ن

کالاهاي مستعمل مشمول استاندارد اجباري قابل ارزیابی و بررسی  :پیشتر نیز سازمان ملی استاندارد اعلام کرده بود
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طرح موضوع  1395/7/17مورخ  95/210/44253ق بخشنامه شماره  به لحاظ قواعد استاندارد اجباري نیستند، لذا طب
جلسه  اما طبق صورت .اقلام مذکور در کمیسیون ماده یک و به تب  آن ثبت سفارش و واردات آنها ممنوع گردیده بود

کمیسیون ماده یک که با حضور اعضا و نماینده سازمان ملی اساتاندارد تفااه  شاد، مقارر شاد       1397/9/18مورخ  
و غیرخودرویی( در صورت داشتن پیش شرط اصلی به ویژه عدم امکان سااخت  اي  الاي مستعمل )صنعتی، سرمایهک

داخلی و پس از تایید کمیسیون ماده یک، ثبت سفارش گردد و ترخی  آنها منوط به ارزیابی و تاییدیه سازمان ملی 
 .استاندارد و رعایت سایر مقررات مربوطه گردد

 

 سقف واردات بر اساس سوابق کارت بازرگانی    -3-2-19 

باه پیشانهاد مشاترک     1397آباان   6هیئت وزیاران در جلساه   « پایگاه اطلاع رسانی دفتر هیئت دولت»به گزارش 
هاي صنعت، معدن و تجارت و امور اقتصادي و دارایی و باه اساتناد اصال     معاونت حقوقی رییس جمهور و وزارتخانه

موضاوع   1397تیار   21ه ماورخ   55549/ت 49751نامه شماره  اسلامی ایران تصویبقانون اساسی جمهوري  138
 .نامه اجرایی قانون مقررات صادرات و واردات به شرح زیر اصلاح و تصویب نمود ( آیین10اصلاح ماده )

 :شود نامه یادشده به شرح زیر اصلاح می ( تصویب1( موضوع بند )2( بند )3تبصره ) -1
بندي اعتبااري ساامانه یکپارچاه     کنندگان کارت بازرگانی براساس رتبه ارزشی واردات براي دریافتسقف  -3تبصره 

هازار   500بندي این سقف در سال اول  در صورت عدم امکان رتبه .شود بندي اعتباري تعیین می اعتبارسنجی و رتبه
ر صاورت ارایاه گاواهی مبنای بار      د .سقف ارزشی واردات در زمان ثبت سفارش اعمال خواهد شاد  .دلار خواهد بود

نداشتن بدهی گمرکی، سقف تعیین شده به میزان مبلغ وارداتی که بدهی گمرکی آن تسویه شده است مجدداً قابال  
ربط صرفاً براي تأمین نیاز تولیدي  برداري از مراج  قانونی ذي واحدهاي تولیدي داراي پروانه بهره .استفاده خواهد بود

تعداد رشته فعالیت و نوع آن مخصوصاً در مورد کالاهاي اساسی، حسااس   .ه مستثنی هستندخود از شمول این تبصر
افزایش سقف یادشده بر  .بندي اعتباري سامانه مذکور تعیین خواهد شد و ضروري نیز براي هر بازرگان براساس رتبه

 .باشد حسب نوع کالا با تأیید وزیر صنعت، معدن و تجارت مجاز می
 .شود حذف می "براي واردات"نامه یادشده، عبارت  ( تصویب3( موضوع بند )3( بند )3-3( جزء )4در تبصره ) -2
 :شود نامه یادشده به شرح زیر اصلاح می ( تصویب6( موضوع بند )3( بند )3-3تبصره )ز( الحاقی به جزء ) -3

ئول پرداخات مالیاات اسات و    هااي مساتقی  مسا    ( قانون مالیات186دارنده کارت بازرگانی مطابق ماده ) -5تبصره 
مسئولان صدور، تجدید و تمدید کارت بازرگانی در صورت عدم رعایت مااده مزباور مسائولیت تضاامنی باا ماؤدي       

هااي مساتقی  اقادام     ( قانون مالیات274خواهند داشت و در صورت استفاده از کارت بازرگانی دیگري مطابق ماده )
ادشده اعمال خواهد شد و واردکننده مطابق قانون امور گمرکای مشامول   ( قانون ی182در هر حال ماده ) .خواهد شد

 .پرداخت حقوق ورودي است
 

 آزاد مناطق مقررات  -3-3
 قوانین و مقررات مرتبط با مناطق آزاد  -3-3-1

المللی، منطقه آزاد محدوده حراست شده بندري و غیر بندري است که از شمول برخای از مقاررات    بنا به تعاریف بین
و عاوارض   ساود  بخشاودگی  مالیااتی،  يهاا  معافیات  نظیار  مزایایی از گیري جاري کشور متبوع خارج بوده و با بهره

گیر و همچنین سهولت و تسری  در فرآینادهاي   گمرکی، عدم وجود تشریفات زاید ارزي، اداري و مقررات دست و پا
 .نماید توسعه سرزمین اصلی کمک می گذاري خارجی و انتقال فناوري به صادرات و واردات با جذب سرمایه

در جهت تشاویق صاادرات صانعتی    « عامل محرکه»در تعریف سازمان ملل متحد )یونیدو( از مناطق آزاد به عنوان 
 ناحیاه  به است، معروف صادرات پردازش آزاد منطقه به که ،همچنین در برداشت جدید از مناطق آزاد .گردد تلقی می
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 اصطلاح این فلسفه .شود می گفته دارند، صادراتی گیري جهت تولیداتش که گمرکی، مرز از خارج در اي ویژه صنعتی
همچنین مناطق ویژه تجااري صانعتی را    .در تغییر استراتژي واردات به استراتژي توسعه صادرات دانست توان می را
ه گمرکی کشور در آن به محدوده جغرافیایی مشخ  که قوانین گمرکی محدود» :توان به صورت زیر تعریف کرد می

شود و به منظور تسهیل در امر واردات و صادرات کالا و حمایت از صنعت داخلی کشور و همچناین جاذب    اجرا نمی
شاود را منااطق    اي در مبادي گمرکات و نقاط مرزي کشور ایجاد مای  در امر تولید و توسعه منطقه هاي نوین فناوري

 .«نامند می صنعتی - ویژه تجاري
 :مطالب مه فهرست 

 فرامین و قوانین -

 المللی ي بینها و کنوانسیون ها موافقتنامه -

 ها دستورالعمل، ضوابط و ها ، اساسنامهها نامه ، تصویبها آیین نامه -

 صنعتی –مصوبات شوراي عالی مناطق آزاد تجاري  -

 صنعتی –مصوبات دبیر شوراي عالی مناطق آزاد تجاري  -

 مصوبات شوراي اقتصاد -

 عالی بیمهمصوبات شوراي  -

 مصوبات هیأت امناي حساب ذخیره ارزي -

 نظریات رییس مجلس شوراي اسلامی -

 نظریات معاونت حقوقی ریاست جمهوري -

 نظریات اداره کل حقوقی قوه قضاییه -

 ي توضیحی و تنقیحیها زیرنویس -

 …و  -

 

 خارجی گذاری سرمایه مقررات  -3-4
 گذاری خارجی ایران راهنمای سرمایه  -3-4-1

گاذاران خاارجی    گاذاري خاارجی در ایاران از کلیاه سارمایه      دولت جمهوري اسلامی ایران ضمن استقبال از سرمایه
( باا   نامه آئیناجرایی آن را )  نامه آئینگذاري خارجی )قانون( و  نماید که قانون تشویق و حمایت سرمایه درخواست می

گذاري در  ي ناشی از سرمایهها ق خود، تسهیلات و حمایتدقت و توجه کافی مطالعه فرمایند تا ضمن آشنایی با حقو
گذاري خارجی نیاز   چارچوب این قانون از تعهدات و الزامات قانونی خود در چارچوب قانون تشویق و حمایت سرمایه

 .مطل  شوند
  :گذاري تا مرحله  صدور مجوز گذاران خارجی در سازمان سرمایه روند بررسی درخواست سرمایه -1

گاذاري خاارجی در ایاران     گذاران خارجی کاه قصاد دارناد در چاارچوب قاانون تشاویق و حمایات سارمایه         سرمایه
گذاري خود را در چارچوب فرم مخصوصی که از  بایست درخواست سرمایه گذاري نمایند در مرحله نخست می سرمایه

 .اشد تکمیل و به سازمان ارائاه نمایناد  ب طریق سازمان )مراجعه حضوري یا سایت اینترنتی سازمان( قابل دریافت می
گاذاري خاارجی مطارح و تاا مرحلاه صادور مجاوز         گذار خارجی توسط سازمان در هیأت سارمایه  درخواست سرمایه

  .گذاري خارجی مورد پیگیري قرار خواهد گرفت سرمایه
گاذار داخلای و    ایهگذاري خارجی و توافقی است که بین طرفین مشارکت )سارم  انتخاب فرم بستگی به روش سرمایه
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گذار خارجی یک  بایست به زبان انگلیسی ارائه شود مگر در مواردي که سرمایه این فرم می .پذیرد خارجی( صورت می
 .ایرانی مقی  خارج یا از کشورهاي فارسی زبان شامل تاجیکستان و افغانستان باشد

 :ي تضمینی و حمایتیها پوشش -2

 قانون( 9دن و سلب مالکیت )ماده تضمین پرداخت غرامت در صورت ملی ش -

خارجی هاي  گذاري ي مالی در سرمایهها نامه تضمین جبران زیان ناشی از ممنوعیت و یا توقف اجراي موافقت -
 ( نامه آئین 26قانون و ماده  17به روش ترتیبات قراردادي بر اثر وض  قانون و یا تصمیمات دولت )ماده 

گاذاري خاارجی در ماواردي کاه دساتگاه دولتای خریادار         ح سرمایهتضمین خرید کالا و خدمات تولیدي طر -
 ( نامه آئین 11است )ماده اي  انحصاري و یا عرضه کننده کالا و خدمات تولیدي به قیمت رایانه

 :حقوق و تسهیلات

 8گاذاري داخلای )مااده     ها و تسهیلات یکسان با سرمایه گذاري خارجی از حقوق، حمایت برخورداري سرمایه -
 قانون(

 قانون( 13-18گذاري در کشور بصورت ارز و یا کالا )مواد  انتقال آزادانه اصل سرمایه و مناف  ناشی از سرمایه -

 ( نامه آئین 4گذاري )ماده  ي سرمایهها گذاري خارجی بصورت صد در صد در طرح امکان سرمایه -

حمل و نقل ارتباطات، خدمات ي تولیدي، صنعتی و کشاورزي، ها گذاري خارجی در کلیه زمینه پذیرش سرمایه -
 و تأمین آب و برق و گاز و انرژي

 قانون( 19المللی )ماده  گذاري به مراج  بین امکان ارجاع اختلافات سرمایه -

 ( نامه آئین 34گذاریهاي مشترک )ماده  امکان تملک زمین به نام شرکت )ثبت شده در ایران( در سرمایه -

گذاران خارجی،مادیران، کارشناساان و بساتگان     ر ایران براي سرمایهارائه تسهیلات روادید اقامت سه ساله د -
 ( نامه آئین 35قانون و  20درجه یک آنها و امکان تمدید آن )ماده 

 قانون(  6روز )ماده  45گذاران خارجی حداکثر ظرف مدت  ي سرمایهها نسبت به درخواستگیري  تصمی  -

( یاا ترتیباات   FDI) گذاري مساتقی  خاارجی   سرمایه گذاري در طرح مورد نظر بصورت انتخاب روش سرمایه -
 قانون( 3گذار )ماده  ، باي بک و مشارکت مدنی توسط سرمایهBOTقراردادي از جمله روشهاي 

گاذاري   گذاري اشخاص حقیقی و حقوقی ایرانی که با سرمایه منشأ خارجی در کشور سارمایه  پذیرش سرمایه -
 قانون( 1گذار خارجی به آنها )ماده  قانون تشویق و حمایت سرمایهي ها مینمایند و اعطاي تسهیلات و حمایت

بایست، از میان فهرست موسسات حسابرسی تایید شده عضو جامعه حسابداران رسمی  گذار خارجی می سرمایه -
گذاران تهیه شده است یک موسسه حسابرسی را بمنظور تأیید گزارشات مالی  ایران که توسط سازمان سرمایه

 .نامه( آئین 1و  23و  22طرح خود انتخاب نماید )مواد و سالانه 
   :گذار تعهدات و الزامات حقوقی سرمایه -3

گذاران خارجی بمنظور پذیرش، ورود، بکارگیري، خروج ساود و سارمایه در چاارچوب     هاي سرمایه درخواست -
ري تسلی  و از آن طریق گذا بایست صرفاً به سازمان سرمایه گذاري خارجی می قانون تشویق و حمایت سرمایه

 .قانون( 5اقدام گردد )ماده 

درصاد در   30گذار خاارجی و تغییارات بایش از     هر گونه تغییر در نام، نشانی، شکل حقوقی و تابعیت سرمایه -
 .( نامه آئین 33)ماده  گذار خارجی به اطلاع سازمان رسانده شود بایست توسط سرمایه مالکیت وي می

گاذاران را داشاته باشاد     گاذاري خاود باه ساایر سارمایه      خارجی قصد واگذاري سارمایه گذار  چنانچه سرمایه -
گاذاري خاارجی دیگار     درصاورت واگاذاري باه سارمایه     .گذاري را مطلا  نمایاد   ضروریست سازمان سرمایه



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
270 

 
 

 10ضروریست اقدامات لازم درخصوص موافقت هیأت و اخذ مجوز از طریق ساازمان معماول گاردد )مااده     
 .قانون(

گذار خارجی در موارد انتقاال ساود، سارمایه و عایادات ناشای از افازایش ارزش        هاي سرمایه رخواستکلیه د -
بایست مستند به گزارش موسسه حسابرسای عضاو حسابرساان رسامی ایاران باه        سرمایه موضوع قانون می
 .( نامه آئین 23و  22سازمان ارائه گردد )مواد 

گاذار موظاف باه وارد     ماه است، سرمایه 6 معمولاًرجی که گذاري خا ظرف مدت تعیین شده در مجوز سرمایه -
در صورت عدم ورود سرمایه ظرف مدت  .نمودن بخشی از سرمایه به کشور براي اجراي طرح مصوب میباشد

گذار دلایل و توجیهات لازم را باراي   مذکور و به منظور ممانعت از ابطال مجوز صادره ضروري است سرمایه
 .( نامه آئین 32به سازمان ارائه نماید )ماده  تمدید مدت اعتبار مجوز

ي خود را از جمله سارمایه نقادي و غیرنقادي در چاارچوب     ها گذار خارجی موظف است ورود سرمایه سرمایه -
گذاري اعلام نماید تا در سازمان به ثبت رسایده و تحات    گذارخارجی صادره به سازمان سرمایه مجوز سرمایه

ي وارده در هاا  عادم ثبات سارمایه    .گذاري خارجی قرار گیرد حمایت سرمایهپوشش حمایتی قانون تشویق و 
 24قاانون و مااده    11باشد )مااده   ي مذکور میها سازمان به معناي عدم پوشش قانونی و حمایتی به سرمایه

 .( نامه آئین

گاذاري و تحات پوشاش قاانون تشاویق و       ایرانیانی که قصد دارند با سرمایه منشأ خارجی در ایران سارمایه  -
بایست در خارج از کشور فعالیت اقتصادي و تجاري داشته و مساتندات مربوطاه را باه     حمایت قرار گیرند می

 .( نامه آئین 5گذاري ارائه نمایند )ماده  سازمان سرمایه

ي اقتصادي موجود ایرانی )خرید سهام( مشروط به ایجاد ها شرکتها و  خارجی در بنگاه گذاي پذیرش سرمایه -
 .( نامه آئین 7باشد )ماده  ارزش افزوده در واحد اقتصادي مورد نظر پس از خرید سهام می

 :سایر مزایا و تسهیلات -4

 .جی بصاورت وام تهیاه نمایناد   گذاران خارجی میتوانند بخشی از سرمایه خود را از مناب  داخلی و خار سرمایه -
 .بدیهی است تضمین تعهدات بازپرداخت وام اخذ شده برعهده وام گیرنده است

سرمایه خارجی میتواند به شکل ارز نقدي، ماشین آلات و تجهیزات، مواد اولیه، دانش فنای و ساایر اشاکال     -
  .یردحقوق مالکیت معنوي به کشور وارد و تحت پوشش قانون تشویق و حمایت قرار گ

سال از مالیات معاف  4هشتاد درصد درآمد واحدهاي تولیدي و معدنی مستقر در مناطق توسعه یافته به مدت  -
 .باشد می

سال مشامول   10درصد درآمد واحدهاي تولیدي و معدنی مستقر در مناطق کمتر توسعه یافته به مدت  100 -
 .مالیات نخواهد بود

 .درصد مالیات متعلقه معاف هستند 50ز پرداخت تأسیسات ایرانگردي و جهانگردي سالانه ا -

درصد درآمد ناشی از صادرات کالاهاي صنعتی و کشاورزي و صانای  تبادیلی و تکمیال آن از شامول      100 -
 .مالیات معاف است

شاوند از   مای درصد درآمد ناشی از صدور کالاهایی که با هدف توسعه صادرات غیر نفتی به خارج صاادر   50 -
 .است شمول مالیات معاف

 .درصد درآمد حاصل از صدور کالاهاي ترانزیت وارده به کشور از شمول مالیات معاف است 100 -

ي تعاونی و خصوصی با هدف توسعه، بازسازي و تکمیل واحد صنعتی و معدنی ها شرکتگذاري مجدد  سرمایه -
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 .درصد مالیات متعلقه معاف خواهد بود 50موجود از 
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 یصادرات یها لیپتانس لیتحل و یبند جمعبخش ششم: 

 مقدمه

سرفصال اصالی    2در هاي پیشین  بندي مطالب ارائه شده در بخش در بخش پایانی گزارش طرح حاضر، ضمن جم 
و گوجاه  عنی خیار، گل شااخه بریاده   ی منتخب يا گلخانه محصولات تیوضع یبررس بررسی وضعیت موجود )شامل 

(، و نظام بازاریابی صادراتی )شاامل   موجود تیوضع  یشناس  بیآسو   تهران،  استان سطح در و   رانیا در ، ایدن درفرنگی 
در انتها به تعیاین    هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی(، صادراتی و فعالیت بررسی فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی

هااي صاادراتی پاس از     هاي صادراتی کشور در محصولات صادراتی منتخب پرداختی  )در تعیاین پتانسایل   پتانسیل
الفعل و بالقوه هاي صادراتی و بازارهاي هدف ب تشریح شاخ  سنجش پتانسیل صادراتی، به تجزیه و تحلیل پتانسیل

 اي منتخب پرداختی (. محصولات گلخانه
 

 بررسی وضعیت موجود  -1

اي در دنیا، ایران و استان تهران برحسب آمار و  موجود محصولات گلخانه یتدر این بخش از گزارش به بررسی وضع
از آنجایی که مقرر گردیده است در طرح حاضر تمرکز . پردازی  اطلاعات موجود در حوزه تولید، واردات و صادرات می

باشد، از این رو در بررسی وضعیت و گوجه فرنگی اي یعنی خیار، گل شاخه بریده  گونه مه  محصولات گلخانه 3بر 
 تمرکز شد.هاي مختلف  محصول در سال 3بررسی آمار واردات و صادرات این  برموجود، 

 بررسی وضعیت دنیا  -1-1

محصاول منتخاب    3اي ) وضعیت موجود نخست به بررسی آمار و اطلاعات وضعیت محصاولات گلخاناه  در بررسی 
کنای    در هر یک از این محصولات بررسی مای  .پردازی  سال اخیر می 5خیار، گوجه و گل شاخه بریده( در دنیا، طی 

ساال   5صادرات آنها طای  که عمده کشورهاي واردکننده و کشورهاي اصلی صادرکننده کدامند و وضعیت واردات و 
 .گذشته به چه نحوي بوده است

ارزش کاال واردات خیااار در دنیااا   .انااد کشااور واردات خیااار داشااته  150باایش از  2018در سااال خیااار:   -1-1
دلار  816,576,000دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور ایالات متحده باا واردات   2,857,806,000

 .اند کشور صادرات خیار داشته 113بیش از  2018در سال همچنین  .خیار دنیا قرار داشته استدر صدر واردکنندگان 
دلار بوده است که از بین کشاورهاي مختلاف، کشاور اساپانیا باا       2,733,139,000ارزش کل صادرات خیار در دنیا 

  .دنیا قرار داشته استرا خیار بیشترین صادرات دلار  706,084,000صادرات 
 آمار صادرات و واردات خیار در دنیا :54 جدول

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 
Imported value 

in 2015 
Imported value 

in 2016 
Imported value 

in 2017 
Imported value 

in 2018 

World 2،566،054 2،387،396 2،520،724 2،610،923 2،857،806 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 2،461،340 2،284،191 2،461،810 2،486،123 2،733،139 

Partners 
Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World -104،714 -103،205 -58،914 -124،800 -124،667 
 

ارزش کل واردات گل  .اند کشور واردات گل شاخه بریده داشته 186بیش از  2018در سال گل شاخه بریده:   -1-2
دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور ایالات متحاده باا واردات    8,854,653,000شاخه بریده در دنیا 
بایش از   2018در سال  همچنین .دلار در صدر واردکنندگان گل شاخه بریده دنیا قرار داشته است 1,529,469,000
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میلیاارد دلار   9در حادود   ارزش کل صادرات گل شاخه بریده در دنیا .دان کشور صادرات گل شاخه بریده داشته 127
  .داشته استرا  بیشترین صادراتدلار  میلیارد 4,3 بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور هلند با صادرات

 آمار صادرات و واردات گل شاخه بریده در دنیا :55جدول 
Importers 

Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 

Imported value 

in 2015 

Imported value 

in 2016 

Imported value 

in 2017 

Imported value 

in 2018 

World 8,527,675 7,678,393 7,865,664 8,182,222 8,854,653 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 9،327،861 7،969،416 8،345،199 8،627،717 9،004،052 

Partners 
Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World 800،186 291،023 479،535 445،495 149،399 
 

ارزش کال واردات گوجاه    .اناد  کشور واردات گوجه فرنگی داشاته  191بیش از  2018در سال گوجه فرنگی:   -1-3
متحاده باا واردات   دلار بوده است که از باین کشاورهاي مختلاف، کشاور ایاالات       9,439,219,000فرنگی در دنیا 

 129بیش از  2018در سال . همچنین دلار در صدر واردکنندگان گوجه فرنگی دنیا قرار داشته است 2,486,067,000
دلار بوده است که  9,529,329,000ارزش کل صادرات گوجه فرنگی در دنیا  .اند کشور صادرات گوجه فرنگی داشته

دنیاا  را گوجه فرنگای   بیشترین صادراتدلار  2,260,996,000ت از بین کشورهاي مختلف، کشور مکزیک با صادرا
  .قرار داشته است

 آمار صادرات و واردات گوجه فرنگی در دنیا :56جدول 
Importers 

Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 
Imported value 

in 2015 
Imported value 

in 2016 
Imported value 

in 2017 
Imported value 

in 2018 

World 9،425،883.0 8،589،099.0 8،760،213.0 9،170،358.0 9،439،219.0 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

World 9،424،381 8،506،684 8،737،371 9،054،724 9،529،329 

Partners 
Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

World -1،502 -82،415 -22،842 -115،634 90،110 
 

 بررسی وضعیت ایران -1-2

محصاول   3اي ) در بررسی وضعیت موجود کشور نخست به بررسی آمار و اطلاعاات وضاعیت محصاولات گلخاناه    
در هر یک از این محصولات  .پردازی  سال اخیر می 5( در کشور، طی و گوجه فرنگی منتخب خیار، گل شاخه بریده

کنی  که عمده کشورهاي واردکنناده ایان محصاولات از ایاران کدامناد و همچناین کشاورهاي اصالی          بررسی می
 .صادرکننده این محصولات به ایران چه کشورهایی هستند

کشور  25به  2018ایران در سال  . همچنینها آمارهاي رسمی، کشور واردات خیار ندارد براساس بررسی: خیار  -2-1
دلار بوده است که از  116,220,000برابر با  2018ارزش کل صادرات خیار کشور در سال  .صادرات خیار داشته است

دلار خیار از ایران، در صدر واردکنندگان گوجه از ایران  88,453,000بین کشورهاي مختلف، کشور عراق با واردات 
  .قرار داشته است

واردات گال شااخه بریاده، از     2016و  2014هااي   سال گذشته، تنهاا در ساال   5ان در ایر: گل شاخه بریده  -2-2
 2در حادود   2016میلیون دلار از هلند و در سال  12در حدود  2014در سال  .کشورهاي هلند و امارات داشته است

کشور  33به  2018 ایران در سال . همچنینمیلیون دلار از امارات متحده عربی واردات گل شاخه بریده داشته است
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 19,833,000برابر با  2018ارزش کل صادرات گل شاخه بریده کشور در سال  .صادرات گل شاخه بریده داشته است
دلار گل شاخه بریاده از ایاران، در    9,605,000دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلف، کشور عراق با واردات 

  .ستصدر واردکنندگان گل از ایران قرار داشته ا
 آمار صادرات و واردات ایران در محصول خیار :57جدول 

Exporters 
Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 

Imported value 

in 2015 

Imported value 

in 2016 

Imported value 

in 2017 

Imported value 

in 2018 

Iran 0 0 0 0 0 

Importers 
Exported value 

in 2014 

Exported value 

in 2015 

Exported value 

in 2016 

Exported value 

in 2017 

Exported value 

in 2018 

Iran 115,795 86,841 114,039 89,591 116,220 

Partners 
Balance in 

value in 2014 

Balance in 

value in 2015 

Balance in 

value in 2016 

Balance in 

value in 2017 

Balance in 

value in 2018 

Iran / World 115,795 86,841 114,039 89,591 116,220 
 

 آمار صادرات و واردات ایران در محصول گل شاخه بریده :58جدول 
Exporters 

Unit: US Dollar thousand 
Imported value 

in 2014 

Imported value 

in 2015 

Imported value 

in 2016 

Imported value 

in 2017 

Imported value 

in 2018 

Iran 12 0 2 0 0 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 

Exported value 

in 2015 

Exported value 

in 2016 

Exported value 

in 2017 

Exported value 

in 2018 

Iran 10,561 7,921 6,905 4,297 19,833 

Partners 
Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 

Balance in 

value in 2015 

Balance in 

value in 2016 

Balance in 

value in 2017 

Balance in 

value in 2018 

Iran / World 10,549 7,921 6,903 4,297 19,833 
 

باه   2018ایران در ساال  . همچنین براساس آمارهاي رسمی، کشور واردات گوجه فرنگی ندارد: گوجه فرنگی  -2-3
برابار باا    2018ارزش کال صاادرات گوجاه فرنگای کشاور در ساال        .کشور صادرات گوجه فرنگی داشته است 20

دلار گوجاه   170,196,000دلار بوده است که از بین کشورهاي مختلاف، کشاور عاراق باا واردات      244,739,000
  .یران قرار داشته استفرنگی از ایران، در صدر واردکنندگان گوجه از ا

 آمار صادرات و واردات ایران در محصول گوجه فرنگی :59جدول 
Exporters 

Unit: US Dollar thousand 

Imported value 

in 2014 
Imported value 

in 2015 
Imported value 

in 2016 
Imported value 

in 2017 
Imported value 

in 2018 

Iran 0 0 0 0 0 

Importers 
Unit: US Dollar thousand 

Exported value 

in 2014 
Exported value 

in 2015 
Exported value 

in 2016 
Exported value 

in 2017 
Exported value 

in 2018 

Iran 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 

Partners 
Unit: US Dollar thousand 

Balance in 

value in 2014 
Balance in 

value in 2015 
Balance in 

value in 2016 
Balance in 

value in 2017 
Balance in 

value in 2018 

Iran / World 170،740 132،428 139،159 154،400 244،739 
 

 بررسی وضعیت استان تهران-1-3

اي منتخب، به بررسی سطح زیرکشات و   به منظور بررسی وضعیت موجود استان تهران در زمینه محصولات گلخانه
هاي در  پرداختی  و سه  هر یک از شهرستانشهرستان استان تهران  16میزان تولید و همچنین عملکرد هر یک از 

 بندي کردی . سطح زیرکشت و ارزش تولیدات را بررسی و آنها را رتبه
هکتار سطح زیر کشات خیاار اسات کاه در ساال گذشاته در        2,247در کل استان تهران، در مجموع : خیار  -3-1

هاي استان تهران، شهرستان پیشوا و  در میان شهرستان .تن محصول برداشت شده است 662,150مجموع بیش از 
درصد از تولیادات خیاار    21,5و  66د درصد از سطح زیر کشت و نیز در حدو 21و  65ورامین به ترتیب با دارا بودن 
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  .اند هاي نخست و دوم تولید خیار در سطح استان بوده استان تهران، در رده
 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت خیار در شهرستان :60جدول 

 تولید )هزار شاخه( سطح )هکتار( محصول

 662,152 2,247 خیار
 

هکتار سطح زیرکشت گل شاخه بریده است که در ساال   986تهران، در مجموع  در استان: گل شاخه بریده  -3-2
هکتار سطح زیر کشات گال و    138همچنین  .میلیارد گل شاخه بریده تولید شده است 1گذشته در مجموع بیش از 

درصد  87شهرستان پاکدشت با دارا بودن . میلیون گلدان بوده است 24گیاه آپارتمانی بوده که خروجی آن در حدود 
درصد از تولیدات گل شاخه بریده استان تهران، مرکز اصلی و بادون رقیاب تولیاد گال      94از سطح زیرکشت و نیز 

درصد تولیادات رو باه    60البته در مورد گل و گیاه آپارتمانی، شهرستان پاکدشت  .شاخه بریده در سطح استان است
 است.ها، مقام نخست را در استان دارا  از سایر شهرستان خود اختصاص داده است و در این حوزه نیز با فاصله زیاد

 هاي استان تهران در شهرستانگل میزان تولید و سطح زیرکشت  :61جدول 
 تولید )هزار شاخه( سطح )هکتار( محصول

 1،056،020 986 دهیبر شاخه گل

 24،010 138 یآپارتمان اهیگ و گل
 

هکتار سطح زیر کشت گوجاه فرنگای اسات کاه در ساال       7مجموع در کل استان تهران، در : گوجه فرنگی  -3-3
هاي اساتان تهاران، شهرساتان     در میان شهرستان .تن محصول برداشت شده است 434گذشته در مجموع بیش از 

درصاد از   32و  34,5درصد از سطح زیار کشات و نیاز در حادود      20و  52بهارستان و ملارد به ترتیب با دارا بودن 
  .اند هاي نخست و دوم تولید گوجه فرنگی در سطح استان بوده رنگی استان تهران، در ردهتولیدات گوجه ف

 هاي استان تهران میزان تولید و سطح زیرکشت گوجه فرنگی در شهرستان :62جدول 
 تولید )هزار شاخه( سطح )هکتار( محصول

 434 7 یفرنگ گوجه
 

 شناسی وضعیت موجود  آسیب -1-4

هااي موجاود در صاادرات محصاولات      شناسی وض  موجود، به منظور شناسایی و اساتخراج آسایب   در بخش آسیب
مراجعه نماودی  و در  داران  مسئولین، متخصصین، صادرکنندگان، اساتید دانشگاه و گلخانهاي، به آرا و نظرات  گلخانه

 شود: خلاصه نظرات آنها ارائه میهاي عمیق به بررسی این موضوع پرداختی  که در اینجا  قالب مصاحبه
 های وضعیت موجود آسیب  -1-4-1

 هاي صورت گرفتاه   براساس بررسیهای داخلی:  ریزی صادرات به دلیل نوسانات زیاد قیمت دشواری برنامه
گرفت که این روند هماواره    توان نتیجه سال گذشته می 20در خصوص روند صادرات محصولات منتخب در 

همراه بوده است. یکی از بزرگترین مشکلاتی که عمدتاً در زمینه صادرات این محصول از  با نوسانات زیادي
ریازي باراي صاادرات را     کشور وجود داشته، نوسانات زیاد قیمت داخلی محصولات منتخب است که برناماه 

 کند.  بعضاً با مشکل مواجه می

  صاادرات محصاولات باه کشاورهاي     : حفظ بازارهای صادراتی و حفظ سهم بازارتاثیر صادرات مستمر بر
از آن حفظ بازارهاي صادراتی و حفظ سه  باازار اسات. باراي حفاظ و      تر هدف مسئله مهمی است؛ اما مه 

بایست یک صادرات مستمر به کشورهاي هدف صادراتی داشته باشی . اینکه در بعضی  افزایش سه  بازار می
نامطلوبی بر سه  بازار، برند و جایگاه محصول ما در اذهان تأثیر بسیار  ،مقاط  زمانی صادرات را متوقف کنی 
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 اي سنگین خواهد شد.  هاي جریمه علاوه بر آن صادرکننده ما دچار هزینه مشتریان خواهد داشت.

  بر اساس اطلاعاات آمااري و گزارشاات    بر کارآمدی فرآیندها و بهبود کیفیت: های تجاری  زیرساختتاثیر
اي منتخب و پیش رو و موفق جهانی جایگاه مطلوبی ندارد و در این بخش ضعیف ایران در مقایسه با کشوره

نماگري که شدیداٌ لجساتیک تجااري    عمل کرده است. از بررسی شش مولفه شاخ  عملکرد تجاري، چهار
هاا،   اند، سهولت انجام حمل و نقل با قیمت رقابتی، امکان ردیابی یاا ردگیاري محمولاه    ایران را کاهش داده

 ها و کارآمدي فرآیند ترخی  گمرکی است.  تحویل به موق  محموله میزان

 کارآمدي حوزه لجستیک تجااري  وری:  تاثیر لجستیک تجاری بر بهبود فضای کسب و کار و افزایش بهره
هاي مبادله، کاهش قیمت تمام شده، افزایش  ترین راهبردهاي بهبود فضاي کسب و کار، کاهش هزینه از مه 
هاایی کاه ایان     رشد ثروت کشورها است. بر اساس آمار و ارقام موجود، کشاورها و ساازمان   وري ملی و بهره

اناد و   هاا داشاته   هااي کلانای در ایان حاوزه     هاي چشمگیر و صرفه جویی اند پیشرفت دانش را به کار گرفته
 اند.  کنندگان از این بابت منتف  شده مشتریان و مصرف

  گساترده و کارآماد از شارایط اساسای     حضاور   :جاری مدرنهای ت خدمات لجستیک و زیرساختضعف در
ها نقش اساسی در عملکرد مؤثر یاک نظاام    موفقیت در بازارهاي صادراتی و رقابتی امروزي است. زیرساخت

صادراتی دارد. زیرساخت توسعه یافته باع  کاهش تأثیر فاصاله باین منااطق و بازارهاا و در نتیجاه باعا        
اي و مرتبط ساختن آن با بازارهاي سایر کشورها و مناطق  نطقههمگرایی و یکپارچگی واقعی در بازار ملی و م

 گردد.  اي پایین می مختلف جهان با هزینه

 در گازارش  : آهان، بناادر و حمال و نقال هاوایی      هاا، راه  جااده های حمل و نقل نظیر  ضعف در زیرساخت
سهولت ارتبااط  . ا استه پذیري، زیرساخت مولفه رقابت 12پذیري جهانی مجم  جهانی اقتصاد یکی از  رقابت

هااي تجااري و باازار     هاا، رویاه   صادرکنندگان با شبکه لجستیک تجاري به عوامل داخلای نظیار زیرسااخت   
هاا و   الملل باید بتوانند کالا لجستیک مرتبط با تجارت بستگی دارد. صادر کنندگان براي رقابت در عرصه بین

 المللی عرضه کنند.  خدمات را به موق  و با هزینه مبادله کمی در سطح بین

 توجه به مسائلی نظیر ضاعف  های نوین:  بندی بدلیل عدم استفاده از تكنولوژی های بسته ضعف در سیستم
هاي نوین در ایان ارتباطاات    آلات، تجهزیات و تکنولوژي بندي و عدم استفاده از ماشین هاي بسته در سیست 

 ه سایر کشورها است. یکی دیگر از معضلات پیش روي صادرات محصولات منتخب ب
 محصول گوجه فرنگای و خیاار باه    دار و تریلرهای مخصوص:  کمبود ناوگان حمل نظیر کانتینرهای یخچال

دار و تریلرهاي مخصوص  دلیل ماهیت فسادپذیر آن به امکانات و تجهیزات مناسب نظیر کانتینرهاي یخچال
دار و  آلات مخصاوص و کانتینرهااي یخچاال    گذاري در زمینه خرید ماشاین  جهت حمل نیاز دارد، لذا سرمایه

د در محل تولیاد و برداشات   ها و انبارهاي مناسب و استاندار نوسازي تجهیزات موجود حمل و ایجاد سردخانه
 . استدر زمینه بهبود جریان صادرات  محصول، از مسائل حیاتی

 عمده براي صاادرکنندگان   یک چالش: ولید محصولات با کیفیت و استانداردبر ت اصلاح الگوی کشت تاثیر
در  این است که باید استانداردها و الزامات بهداشت و ایمنی کشورهاي هدف صادراتی را رعایت کنند. بعضااً 

ها به علت عدم رعایت نکات بهداشتی و ایمنی اع  از تجاوز سموم کشاورزي بیش از حد مجاز در  برخی سال
کنندگان در بازار صادراتی  ت با نیاز و خواسته مصرفهمچنین مطابقت نداشتن کیفیت محصولا محصولات و

 محصولات ما مرجوع گردیده است. 

 متر  3000اي کشور، حداقل اندازه گلخانه  در دستورالعمل نظام گلخانه: ها عدم اقتصادی بودن اندازه گلخانه
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مترمرب   10000گلخانه باید داران معتقد هستند که حداقل اندازه اقتصادي  مرب  عنوان شده است. اما گلخانه
 یابد. باشد. با افزایش سطح و گستره گلخانه هزینه اولیه و جاري آن کاهش می

 یک مشکل اساسای وجاود   ای:  ضایعات بالای محصولات پس از برداشت به دلیل کمبو امكانات سردخانه
ت کشااورزي  ضایعات پس از برداشت محصول است که البته این مسئله در خصاوص بسایاري از محصاولا   

اي اساتاندارد و همچناین    دیگر در کشور نیز صادق است که عماده آن ناشای از کمباود امکاناات ساردخانه     
هاي نامناسب حفظ و نگهداري محصولات کشاورزي از جمله گوجه فرنگی و خیاار در مرحلاه پاس از     شیوه

 سازد. برداشت است که موجب تقلیل کیفیت محصول را فراه  می

 وابستگی کامل به واردات بذر علاوه بر تأثیرپذیري از : ای ه واردات بذر محصولات گلخانهوابستگی شدید ب
علیه ایاران، منجار باه افازایش شادید       ها هاي اخیر نیز به دلیل وجود تحری  نوسانات قیمت جهانی، در سال

کاهش یافته است.  هزینه بذر شده است. متاسفانه با وجود افزایش قیمت بذر وارداتی، کیفیت آن نیز به شدت
ها امکان واردات بذر از اسپانیا و هلند وجود ندارد و به ناچار بذر از کشاور چاین وارد    با توجه به اعمال تحری 

 اند که از کیفیت لازم براي دستیابی به تولید با کیفیت صادراتی و تولید مناسب برخوردار نیستند.  شده

 شده  ها از کشورهاي هلند و اسپانیا وارد می عمده این نهاده: سم های تولیدی کود و های نهاده افزایش هزینه
ها به شدت افزایش یافته و متاسفانه علای   ، قیمت1390که از کیفیت بسیار خوبی برخوردار بودند. اما از سال 

 ها از کیفیت خوبی برخوردار نیستند. کود و س  از کشور چاین وارد  هاي گزاف، این نهاده رغ  پرداخت هزینه
شوند. حتی در برخی موارد، قارچ کش یاا سا  ماورد اساتفاده ناه تنهاا        بندي می شده و در داخل کشور بسته

 دار نیز شده است.  موجب مهارت آفت یا بیماري نشده بلکه منجر به نابود شدن کل محصول گلخانه

 توسعه صادراتی ها سیاست   -1-4-2

  هاي مرتبط با توسعه صادرات، تنوع و ماندگاري در باازار   برنامه :صادرات توسعه و ترویجهای  برنامهتدوین

 و ساز عوامل عنوان به و گردد می … ها، تبلیغات، ایجاد مراکز تجاري و بازاریابی و که شامل برپایی نمایشگاه
جهاانی را ایجااد    بازارهاي در محصولات تنوع و ماندگاري و صادراتی بازار سه  افزایش موجب تشویق کار
هااي   ها و تأمین اعتبارات که در قالب عوامال رفتااري شاامل برناماه     هاي مرتبط با ضمانت برنامه نمایند. می

تأمین مالی صادرات و بهبود کیفیت عملکرد دولت )پرداخت بودجاه سانواتی(، صاندوق ضامانت صاادرات،      
 گردد.  هاي عامل می صندوق توسعه ملی و بانک

 هاي تنظی  بازار کشاورهاي   بررسی سیاستهای حمایتی جبرانی در توسعه صادرات:  یاستگیری از س بهره
اي گذر کرده و از حمایت قیمتی به سوي  دهد این کشورها از سیست  حمایتی و مداخله نشان می  توسعه یافته

ال تغییار  اناد و یاا در حا    هاي جبرانی تغییر جهات داده  حمایت درآمدي و از حمایت مستقی  به سمت حمایت
هاي کشاورزي و نحوه دخالت دولت در بازار این کشاورها باه صاورت     هاي اخیر سیاست هستند، ولی تا سال

مستقی  و در راستاي تنظی  بازار داخلی بوده است. بر این اساس این کشورها به سمت بهینه نمودن مصرف 
صای و آزادساازي کشااورزي و    مناب ، بهبود ارزش افزوده کشاورزي، تحقیق و توسعه، تشاویق بخاش خصو  

 اند.  اصلاح ساختار بازاریابی حرکت کرده

 هاي تنظی  بازار گوجه فرنگی  بررسی سیاست ای: اعطای یارانه مستقیم به تولیدکنندگان محصولات گلخانه
گان هاي مستقی  به تولیدکنند دهد، دولت این کشورها با برنامه اعطاي یارانه و خیار در اتحادیه اروپا نشان می
هاي صادراتی از ایان صانعت حمایات باه عمال       هاي وارداتی و پرداخت یارانه این محصولات، اعمال تعرفه

آورد. سیست  اعطاي یارانه کشورهاي اتحادیه اروپا نه تنها در خصوص گوجه فرنگی فرآوري شده بلکه در  می
دولت از این صنعت باع  شده هاي  گردد. در واق  حمایت خصوص بازارهاي میوه و سبزیجات نیز اعمال می
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تارین باازیگران    که صنعت فرآوري گوجه فرنگی اتحادیه اروپا به همراه ایالت متحده در سطح جهان از مه 
 این صنعت قلمداد گردند. 

 هااي ارتقااي    اساترالیا در باه کاارگیري سیاسات     جهت توسعه صادرات:مستقیم  های مالی اعطای مشوق
هااي   اي در میان کشورهاي توسعه یافته است. اقداماتی نظیر مشاوق  ملاحظه اي قابل صادرات داراي پیشینه

هاي ارتقاي  ست. برنامها ها هاي مالی، انتقال اطلاعات و خدمات بازاریابی از جمله این سیاست مالیاتی، کمک
اً پیرامون هاي دولتی عمدت اند. تلاش صادرات در استرالیا همیشه از قوانین سازمان تجارت جهانی پیروي کرده

المللای باراي ایجااد محایط کساب و کاار مناساب باراي صاادرکنندگان           مذاکرات تجاري و دیپلماسی بین
 هاي کوچک و متوسط بوده است.  استرالیایی، به ویژه براي بنگاه

  از موضوعات حائز اهمیت در نظاام بازاریاابی   : تولید محصولات با کیفیتتمرکز بر زنجیره ارزش به منظور
اي که کارشناسان نیز به آن اذعاان داشاتند موضاوع زنجیاره ارزش محصاولات       محصولات منتخب گلخانه

منتخب گلخانه است. این زنجیره باید به دقت مورد بررسی قرار گیرد و هر چه بیشتر و بهتر در جهت تولیاد  
تواند ه  قیمت و  قیمت رقابتی تلاش گردد. توجه به این موضوع میمحصولات با کیفیت صادراتی همراه با 

 ه  کیفیت این محصولات را تحت تأثیر قرار دهد. 

 هااي مختلاف تولیاد،     لازم است بخاش های تولید:  تامین به موقع و تسهیل دسترسی کشاورزان به نهاده
باه خاوبی    اي تولید محصولات گلخانهتدارکات، فراوري، ذخیره، توزی ، حمل و نقل و سایر خدمات مرتبط با 

کیفیت و قیمت مناسب، دسترسی آسان باه   باهاي کمیاب،  ریزي و مدیریت شوند. تأمین به موق  نهاده برنامه
، بهبود سیست  حمل و توزیا  مناساب   سازي ذخیرههاي تولیدي، کاهش ریسک تولید، افزایش ظرفیت  نهاده

هاي مبادلاه و   کنندگان، با کاهش هزینه تواند ضمن تأمین به موق  نیازهاي مصرف اي می محصولات گلخانه
 ضایعات در افزایش درآمد و سودآوري کشاورزان، ایجاد اشتغال و بهبود امنیت غذایی مؤثر واق  شود. 

 امروزه کااهش هزیناه و   : نیتأم رهیزنج و کیلجست از گیری هبهر باها و افزایش پاسخگویی  کاهش هزینه
هااي   اي در دنیا برخوردار شده است. بنگااه  افزایش سرعت ارائه محصول یا خدمت به مشتري از اهمیت ویژه

ها و افزایش قدرت و سرعت پاسخگویی خود، مشتریان بیشتري را در  کنند با کاهش هزینه اقتصادي سعی می
هاي تولیدي و اقتصادي با بهاره گارفتن از مفااهی      مللی جذب نمایند. لذا صاحبان فعالیتال سطح ملی و بین

توانند نه  اي در کاهش هزینه و افزایش سرعت پاسخگویی دارند می لجستیک و زنجیره تأمین که نقش عمده
توانسات  هاي چشمگیري حاصل نمایند بلکه خواهند  تنها در گسترش بازار محصولات خود در داخل موفقیت

 المللی افزایش دهند.  اي و بین قدرت رقابت پذیري خود را در صادرات منطقه

 از دیگر موضوعاتی که صادرکنندگان این محصاولات باه    ریزی صادراتی: توجه ویژه به برندینگ در برنامه
المللی اشاره نمودند موضوع برندینگ محصولات به خصاوص گال    هاي آن در بازارهاي بین ضعف و کاستی

اند چرا  اي ما در بازارهاي هدف صادراتی در این بخش قوي عمل نکرده شاخه بریده است. محصولات گلخانه
ذهنی مشتریان چنادین پایش زمیناه وجاود دارد از جملاه رعایات کیفیات         که براي تصرف برند در جایگاه

بندي باه   هاي مناسب و حاوي اطلاعات و مشخصات محصول بر روي بسته بندي محصولات و ارائه در بسته
کننده و مشتري اروپایی به امنیت  خصوص در بازارهاي توسعه یافته رعایت چنین نکاتی الزامی است. مصرف

دهند. ارائه برند شکیل به خصوص در محصول گل شاخه  غذایی محصولات بسیار اهمیت میغذایی و ارزش 
 بریده بسیار ضروري است. 

 بایست در راستا و حتی قبل از برندینگ  از جمله نکاتی که می ریزی صادراتی: بندی در برنامه توجه به بسته
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دي که از طرفی ایمن محصولات باشد بن بندي مناسب است. بسته محصولات به آن توجه کنی  موضوع بسته
و کیفیت و تازگی آنها را حفظ نماید و از طرف دیگر متناسب با سلیقه مشتریان بازار هدف باشد به طوري که 

توساعه تجاارت باه عناوان باازوي      جذاب بوده تا مشتري را به سمت خود جلب نماید. در این راستا سازمان 
ان در جهت توسعه صادرات و یاري آنها در امر صادرات در این بخش دهنده تولیدکنندگان و صادرکنندگ یاري

 کند.بندي صادراتی سازمان توسعه تجارت خدماتی را به صادرکنندگان ارائه می در قالب گروه بسته

 

 نظام بازاریابی صادراتی  -2

این سیست  کلیه  .انتفاعی و غیرانتفاعی تشکیل شده است ها و موسسات شرکتهاي جمعی  نظام بازاریابی از فعالیت
خصوصایات مشاترک را تحات    ي اجتماعی واجد ها گروهو بسیاري از  ها ، واسطهافراد، اع  از خریداران، فروشندگان

افی همواره اهدخود بازاریابی   هاي ، اما نظامممکن است در تضاد باشندها  گروهاهداف این  هرچند .دهد تأثیر قرار می
باه حاداکثر رسااندن    اه  این اهداف عبارتناد از:   نمایند. می کنند و براي رسیدن به این اهداف کوشش را دنبال می

 ارتقاي کیفیت زندگی افراد جامعه.و  به حداکثر رساندن حق انتخاب، به حداکثر رساندن رضایت مشتري، مصرف
هاا باشاد، آنارا بازاریاابی       به مشتریان در سایر کشور ي تجاري براي رساندن کالا و خدمات یک کشورها اگر فعالیت

 و خدمات در بیش از یک کشاور  ، بازاریابی کالاصادراتیالمللی یا  منظور از بازاریابی بیننامند. در واق ،  الملل می بین
است. هانی مورد توجه و شیوه ورود به بازار ج  الملل  بینبازاریابی صادراتی به عنوان یکی از ابعاد اصلی بازاریابی است. 

در فرآیند عرضه کاالا در بازارهااي صاادراتی،    در این صورت نظام بازاریابی شامل تمامی اجزاء و ذینفعانی است که 
اي نظام  نمودن زمینه توسعه بازارهاي صادراتی تولیدات گلخانهه منظور فراه  کنند. در طرح حاضر، ب ایفاي نقش می

تقسی  ها به دو دسته  اي، فعالیت در طراحی نظام بازاریابی محصولات گلخانهبازاریابی با مشخصات زیر طراحی شد. 
  ."هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی فعالیت"و  "فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی صادراتی"اند:  شده

 اي با تاکید بر صادرات : نظام بازاریابی محصولات گلخانه67نمودار 
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هاي خود نیازمند آن اسات کاه عالاوه بار ارزیاابی       یک صادرکننده به منظور ورود به این عرصه و یا توسعه فعالیت
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اي مناساب و   خت لازم را از بازارهاي بالقوه کساب نمایاد و برناماه   آمادگی خود براي ورود به بازارهاي خارجی، شنا
متناسب با شرایط خود و بازارهاي هدف صادراتی تدوین و آن را عملیااتی نمایاد. در طارح حاضار، مجموعاه ایان       

تی هاي متعددي است را تحت عنوان فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی صادرا ها را که خود شامل مراحل و گام فعالیت
هاي صادراتی خود را شروع و یا  کند فعالیت کمک می، اع  از حقیقی یا حقوقی، به یک صادرکنندهاطلاق کردی  که 

 .مدیریت نماید
 :است فرآیند کلی 3خود شامل  هاي اصلی نظام بازاریابی صادراتی،فرآیند

هاي صادراتی بازارهااي   ارزیابی پتانسیلدر این مرحله ضمن تعیین شیوه  :های صادراتی ارزیابی پتانسیل فرآیند   (1
هدف مختلف، روش سنجش پتانسیل و آمادگی فرد یا شرکتی که وارد عرصه صاادرات شاده اسات، نیاز ماورد      

  .گیرد بررسی قرار می

هاي صادراتی کشورهاي مختلف را مورد ارزیابی  پس از این که صادرکننده پتانسیل :ریزی فرآیند تحلیل و برنامه  (2
بینانه سنجید، بایستی براي ورود به بازارهاي خارجی،  داد و نیز توان صادراتی خود را به صورت دقیق و واق قرار 

نخسات   :مرحله در نظر گرفته شاده اسات   2به منظور تدوین برنامه صادراتی  .یک برنامه صادراتی تدوین نماید
 .ی با توجه به بازارهاي هدف انتخاب شدهتحلیل و انتخاب بازارهاي هدف صادراتی، سپس تدوین برنامه صادرات

 رو نیا ا از  ؛یهسات  صاادرات  کاردن  یاتیعمل نحوه حیتشر یدرپ مرحله نیا در :سازی صادرات فرآیند عملیاتی  (3
 منظاور  باه  . یا ا کرده ییشناسا را شود یط یستیبا کالاها صادرات جهت  معمول طور به که یمختلف يندهایفرآ
 کننادگان  مشارکت به نخست دگاهید در : یا کرده نگاه موضوع به مختلف  کردیرو 3 از ،یصادرات يندهایفرآ انیب
 ينادها یفرآ یبررسا  به ها تیفعال نوع برحسب گرید دگاهید در  ؛یپرداز یم  صادرات ندیفرآ مختلف يها بخش در

 مورد کالاها صادرات فاتیتشر نمودن یط جهت استفاده مورد اسناد نوع براساس  تینها در   ؛یپرداز یم صادارت
  .شود یم حیتشر  صادرات يندهایفرآ است، ازین

 : فرآیندهاي اصلی نظام بازاریابی صادراتی68نمودار 
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هاي الگاو شاامل    ارائه شده، بخش دوم فعالیت اي نظام بازاریابی محصولات گلخانههمچنین براساس الگوي نظري 
در واق ، یک صادرکننده حقیقی یا حقوقی باه منظاور ورود باه بازارهااي     است.  هاي پشتیبانی نظام بازاریابی فعالیت

هاي دیگر است که در طرح  ها یا فرآیندهاي اصلی، نیازمند آشنایی با برخی فعالیت جهانی، علاوه بر آشنایی با فعالیت
فعالیت  3که خود شامل  اند گذاري شده هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی نام اه  آنها تحت عنوان فعالیت حاضر

 . قوانین و مقررات صادرات  (3هاي حمل و نقل و  شیوه (2 در صادرات هاي تامین مالی شیوه (1کلیدي است: 
 .شود تشریح شوند ادامه گزارش تلاش می ها خود داراي ابعاد مختلفی هستند که در هر یک از این فعالیت

عنوان   ا بهه هاي مالی و گسترش بازارها و مؤسسات مالی، دولت با رشد روزافزون فعالیت: تامین مالی های شیوه  -1
هااي ماالی از صاادرات     اي را براي حمایت هاي تأمین مالی ویژه نهادهاي مالی و نیز شیوه حامی اصلی صادرات

براي صادرکنندگان کشاورهاي در   هاي تأمین مالی صادرات در این میان، گسترش و تنوع روش .اند تجهیز کرده
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اي برخوردار است؛ چرا که صادرکنندگان در مراحل مختلف خرید مواد، تولید و تکمیل  حال توسعه از اهمیت ویژه
درات را توساعه  عملی کنند و صاا  ق  تعهدات خود راکالاهاي صادراتی به مناب  مالی احتیاج دارند تا بتوانند به مو

 .هاي معمول از نظر شرایط فروش اعتباري نیز رقابت نمایند و بتوانند در بازار جهانی علاوه بر رقابت دبخشن
هاي بسیار مه  در حوزه صادرات، بحا  حمال و نقال اسات و افاراد یاا        یکی از فعالیت: های حمل و نقل شیوه  -2

شوند این سوال برایشان مطرح است که هنگام انتقال کالا بایستی چه نکاتی  ییی که وارد این عرصه مها سازمان
هااي موجاود،    ها و روش یک صادرکننده باید در هنگام ارسال کالا ضمن آشنایی با شیوه .را در نظر داشته باشند

اده از یک هرچند استف .ي حمل و نقل را به خوبی تحلیل و شیوه و متصدي حمل مناسب را انتخاب کندها کریس
و نقل باتجربه بسیار مؤثر است اما لازم است که صادرکنندگان خود نیز با مبانی شارایط تراباري،     متصدي حمل

 .گذاري و مستندسازي آشنایی داشته باشند قیمت
هاي اقتصادي آشنایی با قوانین و مقررات مرباوط   به صورت کلی براي انجام فعالیت: قوانین و مقررات صادرات  -3

شاود کاه تماام تجاار و      هاي اقتصادي محساوب مای   صادرات کالا نیز از این جمله فعالیت .آن ضرورت دارد به
قاوانین و مقاررات مرباوط باه      .بازرگانان باید نسبت به این قوانین و آشنایی با آنها اطلاعات دقیق داشته باشند

دلیل  :شود تر در دو دلیل خلاصه میاهمیت این موضوع بیش .شود می  صادرات و واردات به چندین بخش تقسی 
درپای   گردد و دلیل دوم به تغییرات پای   ها در مباح  تجاري و بازرگانی برمی اول به اهمیت بح  قوانین و رویه

تارین   از این رو، در بخش قاوانین و مقاررات صاادرات، مها      .گردد این قوانین در سطح اجرایی و عملیاتی برمی
هااي خاود در    که نیاز است صادرکنندگان براي فعالیت در حوزه تجارت و صادرات قوانین و مقررات جاري کشور

 با آنها آشنایی داشته باشند، مورد بررسی قرار گرفت.حوزه صادرات کالا 
 هاي پشتیبانی نظام بازاریابی صادراتی : فعالیت69نمودارد 

 
 

 های صادراتی پتانسیل تعیین  -3

ایان بخاش باه    در اي منتخب در طرح حاضر )خیار، گل شاخه بریده و گوجه فرنگی(،  با توجه به محصولات گلخانه
پردازی . بدین منظور،  توانند جهت صادرات این محصولات مناسب باشند، می بررسی و تعیین بازارهاي هدفی که می

سانجش پتانسایل صاادرات، پرداختاه،      نخست به تشریح روش تعیین بازارهاي هدف مناسب، تحت عنوان شاخ 
 کنی . سپس درخصوص هر یک از محصولات منتخب، بازارهاي هدف مناسب را معرفی می

 

 یشاخص سنجش پتانسیل صادرات  -3-1

ارائه مای شاود، باه وسایله      j به بازار کشور i که توسط کشور k ارزش پتانسیل صادرات یا صادرات بالقوه محصول
شود. به طاور معماول، ارزش باالقوه صاادرات      سهولت تجارت دو جانبه محاسبه می×  تقاضا× حاصل ضرب عرضه 

بینی می شاود.   هاي صادرکننده ، بازار هدف و قدرت رابطه بین آنها پیش توسط یک مدل اقتصادي بر اساس ویژگی
د آن را باه عناوان   شود و نبای ارزش تخمینی به عنوان یک معیار براي مقایسه با عملکرد واقعی صادرات محاسبه می
تر یا بالاتر از میزان  تواند پایین سقف پتانسیل صادرات میان دو کشور تعبیر کرد. در واقعیت، ارزش واقعی صادرات می

 ارزش بالقوه برآورد شده باشد.
 پردازی : جزء شاخ  پتانسیل صادرات می 3در ادامه به صورت مختصر به تشریح هر یک از این 

 قوانین و مقررات صادرات شیوه هاي حمل و نقل شیوه هاي تامین مالی
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  :شاود. در نتیجاه،    بینی سه  بازار تعیین مای  شاخ  پتانسیل صادرات بر اساس پیشطرف عرضه در عرضه
، در نرخ رشد تولید ناخاال  داخلای ماورد     kدر کل صادرات محصول k از محصول iسه  صادرات کشور 

بینی شده تولید ناخال  داخلی سایر صاادرکنندگان هماان محصاول(     انتظار صادرکننده )نسبت به رشد پیش
ود که در واق  بیانگر افزایش نسبی عملکرد کشور صادرکننده در عرضه محصول مورد نظر است. ش ضرب می

تصحیح شده است. بدین معنی که به منظور  k در محصول i هاي ترجیهی کشور این شاخ  برحسب تعرفه
 ها در نظر گرفته نشده است.  برآورد سه  بازار و عملکرد عرضه محصول، تعرفه

  :اضا مبتنی بر پیش بینی واردات است. بنابراین تقاضااي باازار  مؤلفه تقتقاضا j   ل باراي محصاوk  بوسایله ،
رشد جمعیت و پیش بینی رشد تولید ناخال  داخلی سرانه تکمیل شده است. همچنین در محاسبه  یبین پیش

تی که بازار هاي ترجیحی بازار هدف و فاصله فیزیکی دو بازار، در مقایسه با میانگین مساف این شاخ  تعرفه
 .هدف معمولاً محصول را وارد می کند، در نظر گرفته شده است

  :سهولت تجارت یک کالا برحسب نسبت تجارت واقعی صادرکننده سهولت تجارتi  در بازارj    باا پتانسایل
معاادل ساه  جهاانی وي از     jدر باازار   iشود، با این فرض که سه  بازار صاادرکننده   بالقوه آن محاسبه می

است  jبه بازار  iمحصول یا محصولات مورد نظر باشد. صورت کسر حاوي میزان صادرات واقعی صادرکننده 
باشد، بیانگر آن است که  1است. اگر کسر بزرگتر از  iو مخرج آن بیانگر تمامی ظرفیت صادراتی صادرکننده 

ز صادرات به سایر کشورهاي دنیا است. این حالات زماانی رخ   تر ا ساده jصادرات به بازار  iبراي صادرکننده 
زبانی یا شباهت فرهنگی و یا  تواند ناشی از نزدیکی جغرافیایی، ه  دهد که صورت کسر بزرگ باشد که می می

 وجود روابط تجاري تثبیت شده بین دو کشور باشد.  
 

 ی محصولات منتخبصادراتپتانسیل   -3-2

مرحلاه انجاام    3(، در خیار، گل شاخه بریده و گوجه فرنگای صادراتی محصولات منتخب )بررسی و تحلیل پتانسیل 
شود: نخست بررسی وضعیت موجود صاادرات و شناساایی بازارهااي باالقوه محصاولات، دوم تحلیال پتانسایل         می

 شناسایی شده.گیري در خصوص ورود یا عدم ورود به بازارهاي  صادراتی بازارهاي هدف مختلف، و در نهایت نتیجه
 

 بررسی وضعیت موجود   -2-1

 گیرد:  موضوع مورد بررسی قرار می 3در بررسی وضعیت موجود محصولات منتخب 
 (Actual Exportsبه کشورهاي مختلف ) محصولات( وضعیت موجود صادرات 1
 (Export Potentialبه تفکیک کشورهاي هدف ) محصولات( پتانسیل صادراتی 2
 (Potential to Actual Exports GAP)محصولات ( شکاف میان ارزش صادرات فعلی و بالقوه 3
موضوع فوق براي هر یک از محصاولات منتخاب ارائاه     3نوع نموداري که در ادامه آمده است، نتایج بررسی  3در 

صادرات باالقوه و خاط یاا     شده است. در این نمودارها، علامت دایره بیانگر صادرات واقعی، علامت مستطیل بیانگر
 و ممتد يهاخط. شودیم دهید خط نوع دو هانمودار نیا در چین بیانگر شکاف بین صادرات بالقوه و واقعی است. خط
 در و یواقعا  صاادرات  و یصاادرات  تیظرف انیم فاصله دهنده نشان ممتد خطوط طول(. نیچ خط) متقاط  يهاخط
 يشاتر یب واردات هساتند،  متقااط   خطوط يدارا که ییکشورها بازار. کشورهاست  آن بازار در موجود لیپتانس جهینت

  . ندارند يايقو یصادرات لیپتانس  جهینت در و دارند شانیواقع لیپتانس و تقاضا به نسبت
  Actual Exports صادرات واقعی
  Export Potential صادرات بالقوه

  Potential to Actual Exports GAP بین صادارت بالقوه و واقعیشکاف 
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 : صادرات واقعی، بالقوه و پتانسیل صادراتی محصول خیار 70نمودار 

 
 

 : صادرات واقعی، بالقوه و پتانسیل صادراتی گل شاخه بریده 71نمودار 

 
 

 : صادرات واقعی، بالقوه و پتانسیل صادراتی گوجه فرنگی 72نمودار 
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 تحلیل پتانسیل صادراتی  -2-2

 گیرد:  موضوع مورد بررسی قرار می 3در بررسی و تحلیل پتانسیل صادراتی محصولات منتخب 
 (Export Potential Rankرتبه بالقوه بازارها هدف در صادرات محصولات منتخب )( 1
 (Demandبازارهاي هدف در صادرات محصولات منتخب )( میزان تقاضاي 2
 (Ease of Trade( سهولت صادرات محصولات منتخب به بازارهاي هدف )3
موضوع فوق براي هر یک از محصاولات منتخاب ارائاه     3نوع نموداري که در ادامه آمده است، نتایج بررسی  3در 

 دهناده  نشاان  که ،يعدد بیترت به را گرید يکشورها به   صادرات تیظرف و توان زانیم هانمودار نیا درشده است. 
 کاه  خاط  يپهناا  بیترت به و کشورها يتقاضا زانیم دهنده نشان که رهیدا اندازه بیترت به  و   یصادرات لیپتانس رتبه
 هر رهیدا رنگ و شده نوشته رهیدا کنار کشور هر اس . کرد مشاهده توان یم  آنهاست، با   معامله سهولت دهنده نشان
 . است شده يبنددسته آن منطقه طبق کشور

  Export Potential Rank رتبه بالقوه صادرات

  ($) Demand Size میزان تقاضاي بازار هدف

 Ease of Trade سهولت صادرات به بازار هدف
 

 

 
 
 
 
 

 هدف به لحاظ رتبه، تقاضا و سهولت صادرات خیار: وضعیت بازارهاي 73نمودار 
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 : وضعیت بازارهاي هدف به لحاظ رتبه، تقاضا و سهولت صادرات گل شاخه بریده74نمودار 

 
 

 : وضعیت بازارهاي هدف به لحاظ رتبه، تقاضا و سهولت صادرات )گوجه فرنگی(75نمودار 
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 گیری نتیجه -2
 گیری نتیجه  -4-1

بندي شد و در اینجا قصد داری  با  در این فصل نخست به صورت اجمالی نتایج بدست آمده از هر بخش ارائه و جم 
شناسای وضا     گیري منطقی را ارائاه کنای . در بخاش آسایب     بندي صورت گرفته در هر بخش، نتیجه توجه به جم 

هااي موجاود صاادرات     آسیب داران و گلخانه مسئولین، متخصصین، صادرکنندگان، اساتید دانشگاهموجود، به اعتقاد 
 اي عبارتند از: گلخانه
 هاي داخلی  ریزي صادرات به دلیل نوسانات زیاد قیمت دشواري برنامه 

  حفظ بازارهاي صادراتی و حفظ سه  بازار تاثیر صادرات مستمر بر 

  بر کارآمدي فرآیندها و بهبود کیفیتهاي تجاري  زیرساختتاثیر  

  وري تجاري بر بهبود فضاي کسب و کار و افزایش بهرهتاثیر لجستیک  

  در داخل کشورهاي تجاري مدرن  خدمات لجستیک و زیرساختضعف در 

 آهن، بنادر و هوایی  ها، راه جادههاي حمل و نقل نظیر  ضعف در زیرساخت 

  هاي نوین  بندي بدلیل عدم استفاده از تکنولوژي هاي بسته ضعف در سیست 
 دار و تریلرهاي مخصوص ل نظیر کانتینرهاي یخچالکمبود ناوگان حم 

 داخلی ولید محصولات با کیفیت و استانداردبر ت اصلاح الگوي کشت تاثیر 

 اي کشور دستورالعمل نظام گلخانهبراساس  ها عدم اقتصادي بودن اندازه گلخانه 

 اي ضایعات بالاي محصولات پس از برداشت به دلیل کمبو امکانات سردخانه 

 اي به واردات بذر محصولات گلخانهکشور شدید  وابستگی 

 در داخل کشور هاي تولیدي کود و س  هاي نهاده افزایش هزینه 
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 اي موثر باشند: توانند در توسعه صادرات محصولات گلخانه هاي ذیل می نظران و فعالان، سیاست به اعتقاد صاحب
  و حرکت مبتنی بر شناخت دقیق و برنامه صادرات توسعه و ترویجهاي  برنامهتدوین 

 اي هاي حمایتی جبرانی در توسعه صادرات محصولات گلخانه گیري از سیاست بهره 

 اي از جانب دولت هاي مستقی  به تولیدکنندگان محصولات گلخانه اعطاي یارانه 

 اي جهت توسعه صادرات محصولات گلخانهمستقی   هاي مالی اعطاي مشوق 

 با کیفیت اي گلخانه تولید محصولاتارزش به منظور  تمرکز بر زنجیره 

 هاي تولید تامین به موق  و تسهیل دسترسی تولیدکنندگان به نهاده 

 اي ریزي صادراتی محصولات گلخانه توجه ویژه به برندینگ در برنامه 

 اي کشور ریزي صادراتی محصولات گلخانه بندي در برنامه توجه به بسته 

 نیتأم رهیزنج و کیلجست از گیري بهره باها و افزایش پاسخگویی  کاهش هزینه 

تاوان   هاي صادراتی بازارهاي هدف مختلف، می هاي انجام شده در بخش تحلیل پتانسیل با توجه به تجزیه و تحلیل
، برحساب  اي منتخاب  محصول گلخاناه  3گیري نمود که بهترین و بدترین بازارها جهت صادرات  بدین شکل نتیجه

 وضعیت فعلی صادرات و نیز پتانسیل صادراتی ایران به آنها، به شرح ذیل هستند:
 (Actual Exportsبه کشورهاي مختلف ) محصولات( وضعیت موجود صادرات 1

 تارین   کنگ داراي پاایین  خیار: کشورهاي عراق، روسیه و قطر داراي بالاترین واردات و هلند، کانادا و هنگ
 ایران هستند.واردات خیار از 

 بریده: کشاورهاي عاراق، ویتناام و ترکمنساتان داراي باالاترین واردات و رماانی، قزاقساتان و          گل شاخه
 ترین واردات گل شاخه بریده از ایران هستند. ازبکستان داراي پایین

   ناک  گوجه فرنگی: کشورهاي عراق، روسیه و افغانستان داراي بالاترین واردات و آلمان، کاناادا و هناگ ک
 ترین واردات گوجه فرنگی از ایران هستند. داراي پایین

 (Export Potentialبه تفکیک کشورهاي هدف ) محصولات( پتانسیل صادراتی 2
   خیار: کشورهاي عراق، روسیه و قطر داراي بالاترین پتانسیل براي واردات و هلند، اوکراین و کویات داراي

 ایران هستند.ترین پتانسیل براي واردات خیار از  پایین
 بریده: کشورهاي عراق، ترکمنستان و چین داراي بالاترین پتانسیل براي واردات و هلناد، چاین     گل شاخه

 ترین پتانسیل براي واردات گل شاخه بریده از ایران هستند. تایپه و مالزي داراي پایین

  واردات و کانادا، قرقیزستان و گوجه فرنگی: کشورهاي عراق، امارات و روسیه داراي بالاترین پتانسیل براي
 ترین پتانسیل براي واردات گوجه فرنگی از ایران هستند. بلاروس داراي پایین

 (Potential to Actual Exports GAP)محصولات ( شکاف میان ارزش صادرات فعلی و بالقوه 3
 هلند، کاناادا و هناگ    خیار: با توجه به صادرات فعلی و پتانسیل موجود بهترین کشورها براي صادرات خیار

کنگ هستند و صادارت به کشورهاي روسیه، ارمنستان و ترکمنستان به دلیل صاادرات بایش از حاد و یاا     
 پایین بودن پتانسیل بازار آن، مزیت چندانی ندارد. 

 بریده: با توجه به صادرات فعلی و پتانسیل موجود بهترین کشورها براي صادرات گل شاخه بریده   گل شاخه
ی، قزاقستان و ازبکستان هستند و صادارت به کشورهاي ویتنام، چین تایپه و آلمان به دلیال صاادرات   رمان

 بیش از حد و یا پایین بودن پتانسیل بازار آن، مزیت چندانی ندارد.

       گوجه فرنگی: با توجه به صادرات فعلی و پتانسیل موجود بهترین کشاورها باراي صاادرات گوجاه فرنگای
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و کانادا هستند و صادارت به کشورهاي قطر، عراق و افغانستان به دلیل صادرات بیش از آلمان، هنگ کنگ 
 حد و یا پایین بودن پتانسیل بازار آن، مزیت چندانی ندارد.

بندي نهایی بررسای و تعیاین بازارهااي هادف باا باالاترین پتانسایل باراي صاادرات           در این بخش به عنوان جم 
ه بریده و گوجه فرنگی(، نخست پتانسیل صادراتی محصولات منتخب را بر روي محصولات منتخب )خیار، گل شاخ

 یصاادرات  لیپتانس ییایجغراف هاينقشه ریز دردهی .  دهی ، سپس نتیجه کلی را ارائه می نقشه جغرافیایی نمایش می
 شاده  داده نشاان  آن منطقاه  به  مربوط رنگ و رهیدا با کشور هر هانقشه نیا در. است شده ارائه منتخب محصولات

 و (Realized Potential) است کشور آن به یواقع صادرات زانیم نشانگر کشور هر ترپررنگ و یداخل رهیدا   . است
 نوشاته  درصاد    (.Export Potential) اسات  کشور آن در بازار موجود لیپتانس دهنده نشان آن دور ترکمرنگ رهیدا 

  .است کشور آن به صادرات لیپتانس  درصد انگریب رهیدا هر در شده
. هساتند  قطر و هیروس ونیفدراس ، عراقشامل  دارند رانیا يبرا را لیپتانس نیشتریب که ییبازارهادر صادرات خیار، 

 را خود ظرفیت و ، وجود داردارزش نظر از ی،واقع و بالقوه صادرات نیب تفاوت بیشترین شکاف یا عراقدر مورد کشور 
 کاه  ییبازارهاا در صادرات گل شاخه بریده،  .دهدیم نشان دلار ونیلیم 46,0 ارزش به یاضاف صادرات تحقق يبرا
 وناد یپ نیتار کیا نزد رانیا ا. اسات  نیچ و ترکمنستان عراق،دارد، شامل کشورهاي  رانیا يبرا را لیپتانس نیشتریب

در  .ایاران اسات   دهیا بر شاخه گل يبرا تقاضا لیپتانس نیشتریب با يبازار ژاپن. دارد ترکمنستانکشور  با ی راصادرات
 و یعرب متحده امارات عراق، ، شامل بازار کشورهايرانیا يبرا لیپتانس نیشتریب با ییبازارهاصادرات گوجه فرنگی، 

 از ی،واقع و بالقوه صادرات نیب تفاوتشکاف یا  بیشترین ی،عرب متحده اماراتدر مورد کشور . است هیروس ونیفدراس
 دلار ونیا لیم 13,4 ارزش به یاضاف صادرات تحقق يبرا شود. بازار کشور امارات، ظرفیتی داده می نشان ،ارزش نظر

 .دهد را نشان می
 : نقشه جغرافیایی پتانسیل صادراتی محصول خیار76نمودار 

 
 : نقشه جغرافیایی پتانسیل صادراتی محصول گل شاخه بریده77نمودار 



 محصولات یابیبازار نظام یطراح 

  تهران استان  اي گلخانه

 

 

پژوهشگاه علوم انسانی و 

 مطالعات اجتماعی

 
289 

 
 

 
 

 صادراتی محصول گوجه فرنگی : نقشه جغرافیایی پتانسیل78نمودار 

 
 

 پیشنهادات  -4-1
هاي صورت گرفته و نتایج بدست آمده از تحلیل بازارهااي هادف محصاولات     در انتهاي گزارش، با توجه به بررسی
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 پردازی : اي، به ارائه پیشنهادات اجرایی و پیشنهادات علمی طرح می گلخانه
 پیشنهادات اجرایی:

 اي کشور دستورالعمل نظام گلخانهاصلاح و به روز کردن  -

 اي تدوین استانداردهاي کیفی در زمینه صادرات محصولات گلخانه -

 اي هاي حمایتی جبرانی در توسعه صادرات محصولات گلخانه اصلاح سیاست -

 اي جهت توسعه صادرات محصولات گلخانهمستقی   هاي مالی اصلاح مشوق -

 اي محصولات گلخانه گیري زنجیره ارزش  ایجاد بستر اطلاعاتی شکل -

 اي هاي تولید محصولات گلخانه هاي اطلاعاتی نهاده  ایجاد شبکه -

 هاي اطلاعاتی تجهیزات حمل و نقل نظیر کانتینرها، تریلرها و ...  ایجاد شبکه -

 اي اي محصولات گلخانه هاي اطلاعاتی امکانات نگهداري و سردخانه  ایجاد شبکه -

 اي اطلاعات در زمینه بازارهاي هدف محصولات گلخانهایجاد شبکه اطلاعاتی و ارائه  -

 هاي صادراتی مناسب محصولات ایجاد شبکه اطلاعاتی و ارائه اطلاعات و تحلیل پتانسیل -

 اي ایجاد شبکه اطلاعاتی از فعالان و متخصصین در حوزه صادرات محصولات گلخانه -

 ک به صادرکنندگانهاي تجاري مدرن به منظور ارائه خدمات لجستی شناسایی زیرساخت -

 المللی هاي اطلاعات تجاري جهت سهولت برقراري ارتباط با بازارهاي بین فراه  کردن زیرساخت -
 پیشنهادات علمی:

 هاي آموزشی نحوه تحلیل بازارهاي صادراتی و تدوین برنامه بازاریابی صادراتی تهیه کتابچه -

 ابی صادراتی براي آموزش صادرکنندگان هاي آموزشی فرآیندهاي پشتیبانی نظام بازاری تهیه کتابچه  -

 هاي هر مرحله ترسی  فرآیندهاي صادراتی برحسب مراحل اجرا به منظور شناسایی گلوگاه -

 به منظور شناسایی انتظارات هر ذینف  کنندگان مشارکت برحسب یصادرات هايندیفرآترسی   -

 بوروکراسی و کاغذبازيترسی  فرآیندهاي صادراتی برحسب مستندات مورد نیاز به منظور کاهش  -

اي جهات شناساایی مساائل،     انجام مطالعات کیفی و مصاحبه عمیق با صادرکنندگان محصاولات گلخاناه   -
 ها و موان  صادراتی در حوزه فرآیندهاي مالی، فرآیندهاي حمل و نقل و فرآیندهاي حقوقی چالش

کارهااي   ي جهت شناساایی راه ا انجام مطالعات کیفی و مصاحبه عمیق با صادرکنندگان محصولات گلخانه -
 هاي پشتیبانی در حوزه فرآیندهاي مالی، فرآیندهاي حمل و نقل و فرآیندهاي حقوقی بهبود فعالیت

هااي حماایتی در توساعه     هاي تخصصی در زمینه اصلاح و بهبود سیاست اندیشی ها و ه  برگزاري نشست -
 اي صادرات محصولات گلخانه

 بندي و ... قال دانش و تجربیات بازاریابی در حوزه برندینگ، بستههاي آموزشی و انت برگزاري کارگاه -

 اي هاي آموزشی جهت انتقال دانش روز الگوها و تجهیزات کشت محصولات گلخانه برگزاري کارگاه -
 
 
 
 

  

 فهرست منابع و مآخذ

احمادزاده،  پورقرباان، رحماان،    احمدي، محمدرضا، حسینی، محمد رضا، خالد، حسن پور، یوسف، احمد زاده، -
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هااي صاادرکننده    (. تدوین بسته حمایتی ارتقاي نظام تاأمین ماالی شارکت   1392عزیز، محبی، حمید رضا. )
 هاي بازرگانیخدمات فنی و مهندسی در بازارهاي کشورهاي اسلامی. مؤسسه مطالعات و پژوهش

ترجمه سید محمد اعرابی استراتژي بازاریابی با رویکردي تصمی  محور،  (؛1383) اوریل سی، واکر و دیگران -
 هاي فرهنگی و داوود ایزدي، تهران، دفتر پژوهش

 الملل، انتشارات دانشگاه تهران ( بازرگانی بین1396) سلطانی فر هاش ،  آقازاده، -
 المللی )نسخه شش (.تهران: انتشارات سمت (. بازاریابی بین1388محمد علی ) بابایی، -
(، اولمالی صادرات در ایران و ارائه راهکارهاي سیاستی )جلاد   تأمینهاي  (؛ روش1397گرشاسبی، علیرضا ) -

 هاي بازرگانیمؤسسه مطالعات و پژوهش
تأمین مالی صادرات در ایران و ارائه راهکارهاي سیاستی )جلاد دوم(،  هاي  (؛ روش1397گرشاسبی، علیرضا ) -

 هاي بازرگانیمؤسسه مطالعات و پژوهش
(، ساوم أمین مالی صادرات در ایران و ارائه راهکارهاي سیاستی )جلد تهاي  (؛ روش1397گرشاسبی، علیرضا ) -

 هاي بازرگانیمؤسسه مطالعات و پژوهش
 الملل. مشهد: کنکاش دانش هاي بازاریابی بین؛ استراتژي(1383) جاویدي زرگري، مسعود -
زارهاي منطقاه؛  (؛ عملکرد صادرات محصولات صنای  غذایی ایران و چش  انداز با1395) حسینی، میرعبدالله -

 هاي بازرگانیمطالعات و پژوهش موسسه
 (؛ داشبورد مدیریت صادرات، انتشارات چا  و نشر بازرگانی1393خانی چهري، محمد،) -
(. مجموعه اطلاعات مورد نیاز در بازرگانی خارجی، ویارایش ششا ، مؤسساه    1388راشدي اشرفی، علیرضا ) -

 نشر قانون
 بازاریابی، شرکت چا  و نشر بازرگانی(، 1378) ریان، بهرامرنجب -
 (. مدیریت بازاریابی. انتشارات سمت1384روستا، ونوس و ابراهیمی ) -
 (. مدیریت بازاریاب جهانی. گسترش علوم پایه1382زریباف، مهدي، ) -
مورد مطالعه ایران؛ مؤسسه مطالعات  گذاري محصولات کشاورزي: (؛ قیمت1387داوود، ) پرمه، چراغی، زورار، -

 هاي بازرگانیپژوهشو 
 (؛ بازاریابی در صادرات با نگرش عملیاتی؛  انتشارات چا  و نشر بازرگانی1394زینال زاده، ایرج، ) -
(؛ تدوین نظام بازاریابی در بازارهاي 1388) محمدرضا حسومیان، محمد رضا، معصوم زاده، ابوالفضل، سعادت، -

 هاي بازرگانیهدف صادراتی، مؤسسه مطالعات و پژوهش
(. تبیین ابزارهاي تأمین مالی و نقاش آن در توساعه صاادرات کشاور. پایاان ناماه       1388) سمائی، سید رضا -

 کارشناسی ارشد
مرکاز تحقیقاات کشااورزي     شناخت بازار محصولات کشاورزي و صنای  جنبی آن. (؛1392علی ) شهنوازي، -

 آذربایجان شرقی
سازمان توسعه تجارت  و نقل محصولات کشاورزي؛ (؛ راهنماي حمل1395فاتحی، اکرم، ) پروانه، طهماسبی، -

 ایران
(، عوامل مؤثر بر صادرات صنای  غذایی و تدوین الگویی جهات توساعه صاادرات آن،    1394آرمان، ) عطري، -

 مورد مطالعه صادرات رب گوجه فرنگی؛ پایان نامه کارشناسی ارشد، دانشگاه تهران
 ناسب براي بازاریابی محصولات کشاورزي در ایران(؛ راهکارهاي م1385) سحر دهیوري، علیمرادیان، -
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هااي اقتصاادي. فصالنامه حساابدار     هاي تأمین مالی در بنگااه  (. روش1394) غنی زاده، بهرام، بارانی، زینب -
 59-69، ص 29شماره  رسمی،

 انتشارات شیرین الملل. تهران: (. مارکتینگ و مارکتینگ بین1372مجتهدي، پرویز ) -
هاي کلیدي صادرات در مراحل مختلف صادرات بر عملکرد (؛ تأثیر مهارت1393حسین، )موسوي،سید محمد  -

 پایان نامه کارشناسی ارشد، دانشگاه علامه طباطبایی تهران صادراتی شرکت؛
نیاز صادرکنندگان قابل ارائه توسط دولت در جهات   (، شناسایی خدمات بازاریابی مورد1385ناطق، محمد ) -

 هاي بازرگانی مطالعات و پژوهش توسعه صادرات. موسسه
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