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نشریه انجمن صادرکنندگان صنعتى معدنى و خدمات مهندسى

صادرات دنیاى 
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مهم ترين مشکل اقتصاد ايران در ۴دهه اخير دخالت دولت  ها در ابعاد مختلف اقتصادی است که باعث 
گذشته  يا  فعلی  دولت  به  ربطی  عمده  اشکال  اين  و  شده  بنگاه ها  کار  و  کسب  و  فعاليت  ها  در  اختلال 
ندارد؛ بلکه مبنای سياستگذاری و تصميم گيری در اقتصاد ايران عمدتا متاثر از رويکرد دخالت دولت در 
اقتصاد است به گونه ای که دولت  ها فقط به فکر حل مشکلات خودشان هستند و حاضر به پرداخت هزينه 
تصميم  های خود بر اقتصاد نمی شوند. واقعيت اين است که اگر دولت دست از دخالت  های بی حد و حصر خود 
در اقتصاد بردارد و اجازه رقابت را بدهد، اوضاع اقتصادی هم از حيث توليدکننده و هم مصرف کننده در نتيجه 
رقابت بهتر خواهد شد. يکی از پيش نياز های بنيادين سياست حمايت از توليد به آينده نگری در اقتصاد و ثبات 
در سياستگذاری  ها برمی گردد که متأسفانه مشاهده می شود که در تصميم گيری  ها و ريل گذاری  های اقتصاد 
چندان آينده نگری لحاظ نمی شود و کمتر فعال اقتصادی می داند که چه اتفاقی قرار است در آينده رخ دهد. 
می توان اعلام شبانه سياست ارزی  را از مصاديق اين موضوع دانست که چه تأثير روانی نامناسبی بر فعاليت  های 
اقتصادی گذاشت و ضرورت دارد دولت با درنظر گرفتن ابعاد و پيامد  های هر تصميم اقتصادی پس از مشورت با 

فعالان هر حوزه اقتصادی درباره آينده تصميم  بگيرد تا آثار روانی آن قابل پيش بينی و مديريت باشد.
رصد رفتاری دولت  ها در ۴دهه اخير به استثنای سال  های ۱۳۷۵تا ۱۳۸۵که شاهد آينده نگری و ثبات نسبی در 
سياستگذاری و جهت گيری  های اقتصادی بوده ايم، نشان می دهد عمده رويکرد دولت معطوف به حل مشکلات 
خود بوده و کمتر به دغدغه ها و مطالبات بخش خصوصی توجه جدی شده است. از اين منظر شايد همانطور که 
برای تيم  های ورزشی و ورزشکاران، يک روانشناس استخدام می شود تا آثار روانی تأثيرگذار بر عملکرد آن ها را رصد 
کند، نياز هست که دولت هم به ابعاد روانشناختی تصميم  های خود در حوزه سياست  های ارزی، پولی، مالی و تجاری 
توجه دقيق تری داشته باشد تا آثار و پيامد های نامطلوب هر تصميمی از قبل قابل پيش بينی باشد؛ چه اينکه امروز 
حتی ساعت، زمان و نحوه اجرای هر تصميمی بر ثبات فعاليت  های اقتصادی و آينده نگری مديران اقتصادی بخش 
خصوصی و نحوه واکنش مردم اثر می گذارد. واقعيت اين است که نبايد نگاهی سياسی و جناحی به مشکلات اقتصادی 
داشته باشيم، چرا که نگاه سياسی تنها به خلط مباحث و چالش  ها می انجامد و دولت و بخش خصوصی را در رسيدن به 
راه حل مشکلات دچار تزلزل می کند. از سوی ديگر دولت  ها هم بايد قبول کنند که مشکلات اقتصادی بخش خصوصی 

و بنگاه های توليدی و صادراتی در نهايت به زيان اقتصاد ملی می انجامد و کارايی دولت  ها را مخدوش می سازد.
يکی از چالش  های فعالان اقتصادی که باعث برهم خوردن برنامه ريزی آن ها برای آينده می شود، روشن نبودن سياست  های 
دولت  ها در اقتصاد است به گونه ای که شاهد برخی تصميم گيری هايی در اقتصاد هستيم که نتيجه آن رخ دادن پديده شتر 
گاو پلنگی در اقتصاد و بازار خواهد بود. مصداق روشن اينکه برخی صنايع بالادست نظير فولادی  ها و پتروشيمی  ها از رانت 
دولتی در دسترسی به مواداوليه برخوردارند و قيمت  های خود را در يک فضای انحصاری افزايش می دهند که می توان به 
قيمت بالای محصولات فولادی و پتروشيمی در بورس کالا اشاره کرد، درحالی که دولت به دلايل و بهانه های مختلف ازجمله 
فرا رسيدن ماه مبارک رمضان يا نوروز و نظاير آن با هدف حمايت از مصرف کننده، حکم می دهد بنگاه های اقتصادی حق ندارند 
قيمت محصولاتشان را بالا ببرند. چنين تصميم گيری هايی منطق اقتصادی ندارد و اگر قرار است دولت در قيمت گذاری کالا ها 
و خدمات دخالت کند، اين مسئله بايد در تمامی زنجيره تامين، توليد، توزيع و مصرف اعمال شود. اگر هم دولت قائل به رقابت 
آزاد و شفاف است، ايجاد انحصار در يک بخش و اعمال سياست  های دخالت و قيمت گذاری دولتی در بخش ديگر يک زنجيره 

توليدی اصلا قابل توجيه نيست و به اصطلاح شترسواری، دولا دولا نمی شود.
پيشنهاد می شود دولت دست از اعمال تصميم  های خلق الساعه بردارد و با دست برداشتن از دخالت  های خود اجازه دهد اقتصاد 
رقابتی شکل بگيرد، در غيراين صورت شاهد زمينگير شدن بنگاه های توليدی، هجوم سرمايه ها به بانک  ها برای دريافت سود 
بالاتر و ضربه خوردن اشتغال و توليد ملی خواهيم بود. گام بلندی که دولت در شرايط فعلی بايد بردارد اتخاذ سياست  های روشن 
اقتصادی، پرهيز از ايجاد انحصار و شبه انحصار و معاف کردن بخش  های توليدی از ماليات است. در واقع سياست  های مالی دولت 
بايد به نفع حمايت از توليد ملی و اشتغال تغيير کند، در غيراين صورت تداوم روش  های آزمون و خطای گذشته مفيد نخواهد بود.
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به منظور تشويق توليدکنندگان و تسويه مطالبات بانک  ها و 
مؤسسات مالی و اعتباری چنانچه مشتريان بدهی معوق خود را 
که تا پايان سال ۱۳۹۶ سررسيد شده باشد از تاريخ سررسيد تا 
پايان شهريورماه ۱۳۹۷ تسويه کنند، بانک  ها و مؤسسات مالی و 
اعتباری مکلفند اصل و سود خود را مطابق قرارداد اوليه و بدون 

احتساب جريمه دريافت و تسويه کنند.
برخی از تکاليف شبکه بانکی کشور مقرر در قانون بودجه سال 
۱۳۹۷ کل کشور به شرح زير توسط بانک مرکزی به شبکه بانکی 

ابلاغ شد.
– جزء (۱) ذيل بند (ح) تبصره (۱۲) ـ دستگاه های مشمول 
ماده (۲۹) قانون برنامه ششم توسعه و ماده (۵) قانون مديريت 
بانکی  حساب  های  از  سود  دريافت  به  مجاز  کشوری  خدمات 
(حساب جاری، پشتيبان، سپرده گذاری کوتاه مدت، بلندمدت) 
مفتوح در بانک  های دولتی و غيردولتی نيستند. در اجرای اين 
حکم بانک  های دولتی و غيردولتی نيز مجاز به پرداخت سود 
به حساب دستگاه های اجرايی که فاقد قوانين و مقررات برای 
بيمه  شرکت  های  بانک ها،  نمی باشند.  هستند،  سود  دريافت 
دولتی، سازمان بورس و اوراق بهادار، صندوق ها، دانشگاه ها و 
مؤسسات پژوهشی و دستگاه های مأذون از مقام معظم رهبری 
و هريک از دستگاه های اجرايی که در قوانين و مقررات و يا 
اساسنامه مجاز به دريافت سود می باشند، از شمول اين حکم 

مستثنی هستند.
– بند (و) تبصره (۱۶) ـ به منظور تشويق توليدکنندگان و تسويه 
مطالبات بانک  ها و مؤسسات مالی و اعتباری چنانچه مشتريان 
بدهی معوق خود را که تا پايان سال ۱۳۹۶ سررسيد شده باشد 
از تاريخ سررسيد تا پايان شهريورماه ۱۳۹۷ تسويه  کنند، بانک  ها 
و مؤسسات مالی و اعتباری مکلفند اصل و سود خود را مطابق 

قرارداد اوليه و بدون احتساب جريمه دريافت و تسويه  کنند.
–  بند (الف) تبصره (۲۰) ـ در اجرای بودجه ريزی مبتنی بر 
قانون   (۵) ماده  موضوع  اجرايی  دستگاه های  تمامی  عملکرد، 
مديريت خدمات کشوری از جمله بانک  ها و شرکت  های دولتی، 
سامانه  تکميل  يا  استقرار  نسبت  به   ۱۳۹۷ سال  در  مکلفند 

(سيستم) حسابداری قيمت  تمام شده اقدام کنند.

نامه  بخش  اينکه  بيان  با  زعفران  ملی  شورای  رئيس  نايب 
ارزی دولت، صادرات طلای سرخ را مختل کرده است، گفت: 

اين بخش نامه باعث رواج قاچاق زعفران شده است.
اينکه  بيان  با  مهر  خبرنگار  با  گفتگو  در  ميری  غلامرضا 
باعث  شده  صادر   ۹۷.۲.۲ تاريخ  در  دولت  اخير  بخشنامه 
مختل شدن صادرات زعفران شده است، گفت: براساس اين 
صادرات  از  حاصل  ارز  است  موظف  صادرکننده  نامه  بخش 
خود را بياورد و به دولت تحويل دهد يا اينکه خودش واردات 

انجام دهد يا اينکه آن را در اختيار واردکنندگان قرار دهد.
ملی  پول  با  بيشتر  ما  که  است  درحالی  اين  افزود:  وی 

کشورمان معامله می کنيم و اين کار ممکن نيست.
نايب رئيس شورای ملی زعفران افزود: در حال حاضر قاچاق 
زعفران رواج يافته، سودجويان در کمين هستند و زعفران 
خارج می کنند، هيچ نظارتی هم بر  مبادی غيرقانونی  را از 

آن نيست.
و  فروردين  در  گفت:  نيز   صادرات  وضعيت  درباره  ميری 

ارديبهشت با کاهش قابل توجه صادرات مواجه هستيم.

شرايط بخشش معوقات بانکی 
توليدکنندگان اعلام شد

سايه بخشنامه ارزی دولت بر صادرات زعفران
 منبع: خبرگزارى مهر

ابزار های  بکارگيری  از  ايران  صادرات  بانک  اعتبارات  معاون 
اعتباری جديد برای تسهيل بازپرداخت بدهی  های غيرجاری 

واحد های توليدی فعال در سال ٩٧ خبر داد.
به گزارش بازرگانی خبرگزاری مهر و به نقل از روابط عمومی 
بانک صادرات ايران، امير يوسفيان که در نخستين همايش 
ايران»  صادرات  بانک  برتر  شعبه  رئيس   ٥٠٠ از  «تجليل 
سخن می گفت، اظهارکرد: در اين راستا تغييرات متنوعی در 
در  بانک  مطالبات  وصول  سياست  های  و  اعتباری  بسته های 
سال جاری ايجاد شده تا بتوان با ايجاد فرصت مناسب تر برای 

مشتريان، به اين اهداف دست يافت.
ايجاد تعهدات (گشايش اعتبارات ارزی و ريالی و ضمانت نامه) 

بازپرداخت بدهی  های غيرجاری مشتريان 
بانک صادرات ايران تسهيل شد

 منبع: خبرگزارى مهر

با اعمال تغييرات جديد در بسته اعتباری سال ٩٧؛
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به ميزان تسويه مطالبات برای واحد های توليدی فعال، افزايش 
حدود اختيارات در تسهيلات خريد دين  تا سقف ١.٥ برابر 
اختيارات تفويضی در بخش ريالی جهت تسويه مطالبات، ارائه 
ابزار های اعتباری جهت کمک به امر وصول مطالبات کلان و 
خرد، اعمال بخشودگی مابه التفاوت نرخ سود و خسارت تاخير 
از جمله تغييراتی است که بانک صادرات ايران در سال ٩٧ 
مورد  خود  مشتريان  بدهی  های  کردن  سبک  به  کمک  برای 

توجه قرار داده است.

گفتنی است، اين بانک طی سال ٩٦، در راستای مديريت و 
مطالبات غيرجاری و با رويکرد تقويت توان پرداخت  کنترل 
تسهيلات به بخش توليد، تسهيل در تامين مالی مشتريان و 
همچنين اعمال مساعدت با مديونين مشمول تبصره ٣٥ قانون 
اصلاح قانون بودجه سال ٩٥، با استفاده از طرق مسالمت آميز 
بيش از ٨٥ هزار و ٥٤٤ ميلياردريال از بدهی بنگاه های اقتصادی 
را مورد رسيدگی قرار داد که از اين ميان مبلغ ٧٣٣١ ميليارد 

ريال به صورت نقدی وصول و مابقی تعيين تکليف شد.

معاون دبيرکل کانون کارآفرينان توسعه گرا گفت: ۱۵کشور 
همسايه ما با هزار و ۳۰۰ ميليارد دلار واردات، بزرگترين 
بازار منطقه ای دنيا هستند که سهم ايران از صادرات به اين 

کشور ها فقط حدود يک درصد است.
عليرضا شيرمحمدی افزود: دومين منطقه دنيا با چنين حجمی 
  (ASAN) آسيا  شرق  جنوب  کشورهای  اتحاديه  واردات،  از 
هستند که مالزی به عنوان مرکز آن، ۶۰ ميليارد دلار صادرات 

به اين کشور ها دارد.
به گزارش تجارت نيوز، وی با بيان اينکه با بررسی  های صورت 
گرفته، حوزه ديپلماسی اقتصادی يکی از موانع ما در توسعه 
روابط اقتصادی با همسايگان بوده است اضافه کرد: در دولت 
شدن  اجرايی  با  بود  گرفته  صورت  که  تدبيری  با  يازدهم 
صادرات  برابری  سه  افزايش  شاهد  ترکمنستان  گاز  سوآپ 
ايران به اين کشور بوديم يعنی صادرات ما به اين کشور از 
۳۰۰ ميليون دلار به يک ميليارد دلار افزايش يافت اما به 
علت سوء مديريت مديران ميانی، واردات گاز از ترکمنستان 
حذف و به تبع آن صادرات ما نيز کاهش يافت و به همان 

دوران ۱۰ سال قبل حدود ۳۰۰ ميليون دلار رسيد.
که  روسيه  با  نزديکی  سياسی  رابطه  گفت:  شيرمحمدی 
حجم واردات آن ۲۵۰ ميليارد دلار است داريم اما زمانی 
صادرات  شد،  فراهم  سياسی  و  اقتصادی  شرايط  همه  که 

ما به اين کشور کمتر از ۱۰۰ ميليون دلار افزايش يافت.
دولت  تعامل  نيازمند  صادرات  توسعه  اينکه  بيان  با  وی 

رئيس  اگر  مثال  عنوان  به  افزود:  است  خصوصی  بخش  با 
می کند  سفر  آفريقايی  کشور های  به  ترکيه  جمهور 
برنامه  ريزی می کند که چگونه از فرصت  های اقتصادی در 
استفاده  خود  خصوصی  بخش  برای  آفريقايی  کشور های 
کند اما به نظر می رسد دولت و بخش خصوصی ما در اين 
حوزه از تجربه لازم برخوردار نيستند و شايد دولت نحوه 

تعامل با بخش خصوصی را بلد نيست.
از  بيش  ترکيه  گذشته،  سال   ۱۰ در  گفت:  شيرمحمدی 
به  مهندسی  ـ  فنی  خدمات  صادرات  دلار  ميليارد   ۶۰
ترکمنستان داشت و در حاليکه در حوزه صادرات خدمات 
طرح  های  در  مواد  پرمصرف ترين  از  يکی  مهندسی  و  فنی 
ساختمانی و عمرانی، لوله های پلی اتيلن است،  ترکيه مواد 
اوليه لوله های پلی اتيلن را از ايران تهيه و با حمل ۴ هزار 
کيلومتری به غرب اين کشور، آن را تبديل به لوله می کند 
انسانی  نيروی  دستمزدِ  و  برق  گاز،  که  حاليست  در  اين  و 
در اين کشور بالاتر از کشور ماست، سپس لوله های ساخته 
شده را با عبور از کشور ما به ترکمنستان منتقل می کند 
و شايد در بعضی جا ها قيمت تمام شده آن ۳۰ درصد از 
قيمت پيشنهادی ايران گرانتر باشد اما می بينيم ترکيه از اين 

فرصت  ها به نحو احسن استفاده می کند.
وی افزود: با استفاده از تجربيات منطقه ای، اين نکته قطعی به 
نظر می رسد که ديپلماسی اقتصادی می تواند شاه کليد همکاری 

ميان بخش خصوصی، دولت و بازار های منطق های باشد.

سهم يک درصدی صادرات ايران در بازار واردات کشور های منطقه 
 منبع: تجارت نیوز
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گزارشگزارش

در نشست معاون صادراتی وزير و رياست کل سازمان توسعه 
تجارت ايران، اهم مطالب بخشنامه مورخ ۹۷/۰۲/۰۲ معاون 
اول رئيس جمهور در زمينه دستورالعمل نحوه به کارگيری 
ارز صادراتی و سياست  های تجاری کشور با توجه به شرايط 
و  نمونه  صادرکنندگان  از  نفر  صد  از  بيش  با  ارزی   جديد 

فعالين عرصه تجارت کشور به بحث گذاشته شد.
به گزارش روابط عمومی سازمان توسعه تجارت ايران، در اين 
جلسه، مجتبی خسروتاج، در خصوص تغييراتی که در نظام 
وارداتی کشور و همچنين سياست  های صادرات غير نفتی با 
توجه به سياست  های جديد ارزی پيش روی صادرکنندگان 

است گفتگو کرد .
خسروتاج در اين نشست به بخشنامه جديدی که در تاريخ 
۹۷/۰۲/۰۲ از سوی معاون اول رئيس جمهور اعلام شده است 
اشاره کرد و گفت: در اين بخشنامه تعهدات و مسئوليت هايی 
که متوجه فعالين اقتصادی در امر صادرات است و همچنين 
روش  های مختلفی که می توانند در استفاده از ارز صادراتی 

استفاده کنند تشريح شده است.

در  گفت:   ۹۶ سال  در  کشور  خارجی  تجارت  تبيين  با  وی 
ابتدای سال گذشته استراتژی سازمان توسعه تجارت ايران 
بر اساس نقطه نظرات بخش خصوصی و تشکل  ها تدوين شد 
 ۴۷ رقم  و  درصد   ۶,۵ رشد  با  نفتی  غير  صادرات  پرونده  و 

ميليارد دلار بسته شد.
معاون صادراتی وزير و رياسـت کل سـازمان توسـعه تجارت 
ايـران افـزود: در ابتـدای سـال ۹۷ بـا توجـه به تنـش ارزی 
در کشـور، طـی مصوبـه مـورخ ۹۷/۰۱/۲۲ از سـوی معـاون 
اول رئيـس جمهـور، نـرخ ارز ۴۲۰۰ تومـان اعـلام شـد کـه 
متعاقبـا نرخ شـناور مديريت شـده مبنـای کار قـرار خواهد 
گرفـت. پـس از آن يکـی از دغدغه هـا ايـن بـود کـه اثر تک 
نرخـی شـدن و ثبـات ارز  بـر صـادرات و واردات بررسـی 
شـود تـا بدانيـم کـدام روش بـرای تجـارت خارجی کشـور 

است. مناسـب 
نقطه نظرات  و  سوالات  تجاری  فعالين  جلسه،  اين  ادامه  در 
خود را مطرح کرده و رياست کل سازمان توسعه تجارت به 

آن پاسخ داد.

بررسى دستورالعمل نحوه به کارگیرى ارز صادراتى
در نشست خسروتاج با صادرکنندگان و فعالين اقتصادی مطرح شد:
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مقالهمقاله

مشکل  از  دولت  ارزی  سياست  های  که  سالهاست  اکنون 
نزديک بينی و مداخله گری در بازار رنج می برد. با کاهش 
دوباره ارزش ريال، بار ديگر اين سوال به ذهن می رسد که 
آيا واقعا اراده ای برای حل  مشکلات زيرساختی اقتصاد کشور 
وجود دارد؟ چند ماه پيش که سياست  های دستوری دولت 
کارشناسان  شد،  ريال  ارزش  هفته ای  چند  افزايش  باعث 
پيش  بينی  را  روزهايی  چنين  يک  وضوح  به  اقتصادی 
می کردند که باز هم دلار گران شود و باز هم عده ای، مقصر 

اصلی را دلالان داخلی و خارجی ارز بدانند.
هر چند بحران ارز به خودی خود تهديدی حياتی برای کشور 
تلقی نمي شود، ولی اين بحران نشانه مشکلاتی زيرساختی 
است که با ادامه بی توجهی به آنها، قطعا نظام با يک تهديد 
بايد  کشور  و  نظام  دلسوزان  تمام  شد.  خواهد  روبرو  حياتی 
متوجه تهديدآميز بودن اين مشکلات ساختاری باشند و اگر 
بايد  هستند،  کشور  و  ملت  سربلندی  و  عزت  فکر  به  واقعا 

هزينه های اصلاحات ساختاری اقتصادی را به جان بخرند.

نبايد فراموش کرد که ارز يک کشور همچون هر کالای ديگری 
در  اش  نمی  پذيری  نمی  رقابت  و  مطلوبت  اساس  بر  نهايتا 
مقايسه با همتايان مشخص می شود. اکنون تجربه ساليان بايد 
نشان داده باشد که تثبيت مصنوعی نرخ ارز همچون فنری 
فشرده شده می ماند که دير يا زود عليه نيرو های بازدارنده نمی 
اش عمل می کند. وضعيت کنونی ما همچون فردی است که به 
علت ابتلا به يک بيماری کشنده، مثلا دچار عارضه ای همچون 
ريزش مو شده. ولی بيمار به جای توجه و نگرانی نسبت به علت 
مويی  کم  درمان  صرف  را  خود  انرژی  و  وقت  مشکل،   اصلی 
می کند. بحران ارز هم تنها نشانه ای از يک سری مشکلات جدی 
و ساختاری در اقتصاد کشور است و  يک شبه به وجود نيامده 

که با سياست  های دستوری دولت، يک شبه حل شود.
ارز چند نرخی، عدم همگونی نرخ ثبيت شده ارز با نرخ تورم 
و ادامه مصارف بالای دولت نمونه هايی از سياست هايی است 
متاسفانه  زد.  خواهد  و  زده  دامن  ريال  ارزش  بحران  به  که 
بحران ارزش ريال در سال گذشته به فرار سرمايه و خروج 

آیا بحران ارز یک تهدید حیاتى براى 
کشور است؟ 

 منبع: سایت تاجران
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ارز از کشور انجاميد و انتظار می رود اين روند در سال جاری 
هم ادامه پيدا کند. متاسفانه فرار سرمايه و نرخ ارز در يک 
دور باطل قرار می گيرند که از يک سو خروج ارز از کشور به 
کاهش قيمت ريال می انجامد و کاهش قيمت ريال هم بحران 
فرار سرمايه را وخيم تر می کند. سياست  های دستوری دولت 
در مداخله در بازار ارز هم تنها حباب نرخ دلار را بزرگ تر و 
بزرگ تر خواهد کرد. همانطور که پيشتر هم تاکيد کرده ايم، 
تنها راه حل، شفافيت دولت و پيگيری شجاعانه اصلاحات 

پولی و بانکی است.
تحليل  تقاضا  زاويه  از  را  ارزش  ريال  بحران  بخواهيم  اگر 
کنيم می توانيم ببينيم که خريدار نسبت به ثبات و قدرت 
ارزش  صعود  از  عمده ای  بخش  مسئولان  است.  نگران  ريال 
دلار را به مسائل روانی نسبت می دهند ولی حتی اگر فرض 
را بر اين بگيريم که وضعيت کنونی تنها يک حباب است، باز 
هم نمي توان نگرانی خريدار را ناديده گرفت که قطعا ناشی 

از فاکتورهايی واقعی نسبت به آينده ارز ملی است.
همانطور که دکتر نيلی در صفحه تلگرام خود اشاره کرده، 
سياست  های ارزی کشور طی ۴ دهه گذشته همواره مبتنی 
بر ثابت نگاه داشتن نرخ ارز، مستقل از تورم بوده است. از 
آنجا که اين سياست امکان تحقق عملی در بلند مدت ندارد، 
نرخ ارز در دوره هايی که منابع اقتصاد اجازه می داده ثابت 
نگاه داشته شده و پس از آن، طی يک يا چند جهش به مقدار 
تعادلی خود رسيده است. اما اين نحوه تعديل نرخ ارز فقط 
به بی ثباتی دامن زده و اثرات آن بسيار متفاوت با شرايطی 
است که تعديل نرخ بطور هموار صورت می گيرد. بايد توجه 
داشت که اين روند بزرگترين ضربه را به توليدکننده داخلی 
تثبيت  تورم  جهت  خلاف  در  ارز  نرخ  وقتی  زيرا  می زند 
می شود، کالای خارجی نسبت به مشابه ايرانی اش ارزان تر 

به دست مشتری می رسد.
و  نمي برد  رنج  کنونی  خونی  کم  از  کشور  توليد  بخش  اگر 
کالا های ما حضور پررنگی در بازار های خارجی می داشتند، 
واقع  در  نمي شد.  تلقی  بدی  خبر  لزوما  ريال  ارزش  کاهش 
روند آهسته صعودی نرخ ارز می توانست کالا های ايرانی را 
دستکاری  بکند.  هم  تر  پذير  رقابت  بين المللی  بازار های  در 
برای کاهش ارزش ارز ملی سياستی بوده که برخی کشور ها 
همچون چين به گونه ای هوشمندانه از آن استفاده کرده و 
تراز تجاری خود را افزايش داده اند. اما اکنون عمده اقلام 
ما  هم  باز  و  است  معدنی  و  نفتی  فرآورده های  ما  صادراتی 
نزديک به ۶ ميليارد دلار تراز منفی تجاری داريم و متاسفانه 

در توليد، نگاه صادراتی نداريم.
پذيرفتن  و  سياسی  اراده  مستلزم  ارز  بحران  اصولی  حل 
هزينه هايی است که علی الاصول انتظار می رود سياستمدارن 
تصميمات  اين  باشند.  داشته  را  پرداختنش  آمادگی  دلسوز 
دشوار چيزی جز، پيگيری اصلاحات ساختاری نيست که بايد 
با يکسان سازی نرخ ارز و اصلاح نظام بانکی آغاز شود. البته 
نبايد فراموش کرد که اصلاحات داخلی تنها نيمی از مسئله 
است و نيم ديگر بحران ريال، ريشه در سياست خارجی دارد. 
برخی از مسئولان تلويحا توطئه های خارجی را عامل بحران 
کنونی معرفی کرده اند. سوای درستی اين ادعا، نمي توان انکار 
عليه  خارجی  توطئه  بزرگترين  عنوان  به  تحريم  ها  که  کرد 
کشور، نقش مهمی در سقوط ارزش ريال داشت و اين وضعيت 
می تواند به شکل  های ديگری تکرار شود. اکنون می توان ديد 
که ادامه تنش  های منطقه ای، آينده ارتباطات ما با بازيگران 
منطقه ای و بين المللی را در هاله ابهام قرار داده. دست کم از 
زاويه روانی، اين روند همچون تحريم  ها عمل می کند و اعتماد 

به ريال را کاهش می دهد.
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بر  علاوه  بين الملل  تجارت  در  معمول  روش های  از  يکی 
فروش مستقيم، استفاده از واسطه های فروش است. بخصوص 
بحث واسطه های فروش در مورد صادرات محصول به خارج 
و  فروش  می کند.  پيدا  رنگ تری  پر  نقش  کشور  مرز های  از 
صادرات مستقيم نياز به اختصاص منابع مالی و زمان و عمدتاً 
تامين مالی برای شناسايی فرصت های فروش بخصوص برای 
شرکت  ارشد  مديران  مدل،  اين  در  دارد.  خارجی  بازار  يک 
و  برنامه ريزی  و  طراحی  بازار،  مطالعات  انجام  مسئوليت 
هدف  بازار  در  محصول  توزيع  و  فروش  روش های  شناسايی 
به  را  زيادی  زمان  و  مالی  منابع  که  بگيرند  عهده  به  بايد  را 

شرکت تحميل خواهد کرد؛ بطوری که متضمن فروش قابل 
توجه و مطمئنی باشد. البته اين نوع ورود به بازار های خارجی 
برای شرکت های بزرگی که منابع مالی و زمان کافی و برنامه 
منطقی  دارند،  خارجی  بازار های  در  حضور  برای  بلندمدت 
بوده و دارای توجيه می باشد. بحث مديريت نشان تجاری[۱] 
جهت  مهم  و  کننده  تعيين  پارامتر های  از  ديگر  يکی  نيز 
تصميم گيری شرکت ها در اين حوزه است. چنانچه شرکتی 
قصد کنترل نشان تجاری خود در يک بازار هدف را داشته 
باشد، ناچار از انتخاب گزينه هايی در حوزه فروش خواهد بود 
ولی چنانچه شرکتی قصد داشته باشد مديريت نشان تجاری 

واسطه هاى صادراتى: 
کمک به توسعه صادرات محصولات 

شرکت های دانش بنيان کوچک و متوسط
 منبع: کریدور توسعه صادرات و تبادل فناورى

              مسعود حافظى
              دفتر توسعه کسب و کار بین الملل
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خود را به ديگران واگذار نمايد يا فروش کالا بر حفظ نشان 
باشد،  داشته  ارجحيت  اقتصادی  بنگاه  آن  برای  تجاری اش 
گزينه های متفاوت ديگری در بحث فروش بايد اتخاذ نمايد. 

بايد  توليدکننده  شرکت های  که  ديگری  مهم  بسيار  نکته 
و  ارتباطات  اهميت  دهند،  قرار  مدنظر  صادرات  بحث  در 
دراز  برنامه های  در  شايد  است.  سازمانی  و  شخصی  روابط 
مدت صادراتی ايجاد روابط شخصی و سازمانی بين شرکت 
واسطه های  که  زمانی  به  نسبت  مستقيم  بطور  مشتريان  با 
صادراتی حضور دارند، پر منفعت تر باشد. بنابراين تصميم گيری 
ظرفيت  از  استفاده  برای  زمان  و  هزينه  صرف  خصوص  در 
واسطه های صادراتی و فروش برای محصولات شرکت بايد با 
دقت نظر تيم مديريتی شرکت، شواهد جاری اوضاع شرکت و 
وضعيت توليد، پيش بينی آينده فروش و وضعيت منابع مالی و 
نقدينگی شرکت و تهيه طرح توجيهی صادراتی صورت پذيرد. 
در تمام دنيا برای شرکت های کوچک و متوسط، استفاده از 
روش های غيرمستقيم بازاريابی و فروش از طريق واسطه های 
بالاتری  توجيه پذيری  دارای  و  منطقی تر  صادرات  و  فروش 
تجربه  دارای  که  شرکتهايی  برای  مهم  اين  بخصوص  است. 
صادرات نيستند، در گام های اول می تواند بهترين و تنها گزينه 

پيش رو باشد.
به عنوان مثال استفاده از شرکت های مديريت صادرات ([۲]
EMC)و يا شرکت های تجارت صادراتی (ETC[۳]) می تواند 

با صرف حداقل زمان و هزينه شانس معرفی محصولات يک 
شرکت در بازار های خارجی را فراهم نمايد؛ مضافاً اينکه بخش 
اعظمی از ريسک عمليات صادرات به عهده شرکت مديريت 
غير  فروش  و  صادرات  روش های  در  بود.  خواهد  صادرات 
مستقيم، مديريت شرکت صادرکننده بر کل عمليات و فرآيند 
صادرات کنترل و نظارت خواهد داشت در حالی که از دانش و 

تجربه شرکت واسط صادراتی بهره خواهد گرفت.
از طرفی، شرکت توليدکننده صادراتی نيز سطح پائين تری از 
ريسک مالی را بدوش خواهد کشيد زيرا که هزينه و ريسک 
و  محصول  انتقال  و  نقل  هزينه های  خارجی،  مشتری  يافتن 
صادرکننده  واسطه  عهده  به  محصول  فروش  وجه  دريافت 
است. انواع مدل  های واسط  صادراتی و فروش در دنيا وجود 
بنيان  دانش  شرکت های  استفاده  مورد  می تواند  که  دارند 

توليدکننده برای فروش و صادرات محصولات آن ها قرار گيرد. 
 

بازرگانان صادرکننده
که  است  حقوقی  يا  حقيقی  شخص  صادرکننده[۴]  بازرگان 
توليدکننده  از  شخصاً  خام  شکل  به  عمدتاً  را  محصول  يک 
خريداری می کند، ليبل و مشخصات اختصاصی خود را دارد و 
محصول را مطابق با مشخصات و استاندارد های خود و مطابق 
با سلايق و ترجيحات بازار هدف بسته بندی می کند. محصول 
نهايی با نام وی در بازار های هدف صادراتی به فروش می رسد 
و همه ريسک صادرات متوجه بازرگان صادراتی خواهد بود. 
با توجه به سطح بالای ريسک اين مدل، بازرگانان صادراتی 

عمدتاً متوجه صادرات کالا های پايه ای می شوند. 
برای توليدکنندگان، فروش به يک بازرگان صادراتی نيز دقيقاً 
مشابه فرآيند فروش محصول به خريداران داخلی خواهد بود 

و ريسکی در بر ندارد.  
 

آژانس  هاى صادراتى
يک آژانس صادراتی[۵] به عنوان نماينده شرکت توليد کننده 
وارد عمل می شود. عامل فروش، محصول را بازاريابی نموده و 
آن را ترويج می کند و فرض بر آن است که ريسک شکست 
به عهده توليدکننده خواهد بود و نه به عهده آژانس. در اين 
از  توليدکننده  شرکت  صادراتی،  آژانس  های  با  معاملات  نوع 
حق نظارت خودش بر فرآيند های بازاريابی و ترويج و توسعه 
می کند.  نظر  صرف  هدف  بازار  در  توليدی اش  محصول  بازار 
اين صرف نظر کردن از کنترل و نظارت بر عمليات فروش و 
بازاريابی می تواند تاثير منفی بر آينده فروش محصول داشته 
بازار  مناسب  قيمت  زير  محصول  که  زمانی  بخصوص  باشد، 
توسط آژانس عرضه شده باشد، جايگاه معنوی و مالی محصول 
در بازار هدف در مقايسه با رقبا به درستی تعريف نشده باشد 
و يا خدمات پس از فروش محصول مدنظر آژانس قرار نگرفته 

باشد. 
 

اتاق  هاى کمیسیون صادرات
صادرات[۶]  کميسيون  اتاق  آمريکا،  مثل  کشور ها  برخی  در 
شرکت های  برای  خريدار  عامل  عنوان  به  که  دارد  وجود 
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اين  در  اصلی  نگرانی  می کند.  عمل  خارجی  توليدکننده 
خصوص انطباق شرايط و محصول با دستورالعمل  ها و شرايط 
خريدار (که وجه کالا را پرداخت می کند) نسبت به شرايط 
مدنظر فروشنده است. البته وجود اين اتاق  ها برای فروشندگان 
مزيت های زيادی دارد و طی يک فرآيند زمانی فروشنده از 
اتاق مبلغ نقد کالای خود را دريافت می کند و مسائل تکنيکی 

مربوط به صادرات کالا را به اتاق واگذار می نمايد.
 

دلال صادراتى
دلال صادراتی[۷]، خريدار و فروشنده را به هم متصل می نمايد 
و از طريق ايجاد اين آشنايی کميسيون و حق المشاوره خود را 
از دو طرف خريدار و فروشنده دريافت می نمايد. بديهی است 
در  مسئوليتی  هيچ  صادراتی  دلال  شرکت  خصوص  اين  در 

قبال تعاملات مالی طرفين ندارد. 
 

شرکت مدیریت صادرات
خدمات قابل ارائه يک شرکت مديريت صادرات وسيع بوده 
و می تواند شامل مطالعه يک بازار خارجی، تدوين استراتژی 
اتخاذ  خارجی،  توزيع  سيستم  اجرای  و  طراحی  بازاريابی، 
شبکه لجستيک، مديريت و تجارت الزامات خريد خارجی يک 
و  نقل  نحوه  به  مربوط  دقيق  و  جزئی  اطلاعات  ارائه  کشور، 
انتقال و صادرات کالا و حتی تامين فاينانس و ارائه کمک های 
برای  خارجی  زبان  يک  به  ترجمه  خدمات  ارائه  يا  و  مالی 
توليدکنندگان داخلی باشد. اکثر شرکت های مديريت صادرات 
برای ارائه خدمات خود بصورت تعرفه کارمزدی کار می کنند 
و برخی ديگر از کميسيون بر مبنای ارائه خدمات برنامه ريزی 
و اجرای عمليات در هر فرآيند خريد و فروش برای تعيين 
حق الزحمه خود بهره می برند. اين شرکت ها در کار بازرگانی 
خارجی بسيار حرف های هستند و به سادگی متوجه بهترين و 
مستحکم ترين بازار برای يک کالای خاص می شوند. همچنين 
اين شرکت ها بهترين استراتژی برای ورود به يک بازار برای 

يک محصول خاص را اتخاذ می نمايند. 
مديريت  شرکت های  دنيا  مختلف  کشور های  در  چند  هر 
صادرات زيادی وجود دارند، ولی اغلب اين نوع شرکت ها تقريباً 
کوچک هستند. بيشتر شرکت های مديريت صادرات در گروه 

محصولی خاصی و يا بازار خارجی خاصی و يا هر دو آن ها 
شدن،  تخصصی  اين  نتيجه  در  شده اند.  حرف های  و  متمايز 
بهترين شرکت های مديريت صادرات با محصولات حوزه شان 
و بازاری که در آن فعاليت دارند، بسيار آشنا بوده و معمولاً از 
شبکه های خارجی توزيع در بازار هدف بهره می برند. اين نوع 
دسترسی سريع به بازار های خارجی مهمترين مزيت استفاده 

از شرکت های مديريت صادرات است.
با  همکاری  متوجه  عيب  اين  است  ممکن  ديگر،  طرف  از 
شرکت های مديريت صادرات باشد که توليدکنندگان همواره 
در معرض ريسک عدم کنترل بازار های خارجی محصول خود 
باشند. برای پرهيز از چنين شرايطی، بايد در زمان انتخاب 
يک شرکت مديريت صادرات انتخاب به دقت صورت پذيرد 
و  الزامات  کليه  شده  انتخاب  صادرات  مديريت  شرکت  تا 
تقاضا های شرکت توليدکننده را مدنظر قرار دهد و ارتباطات 
لازم را در همه حوزه ها حفظ نمايد. ممکن است يک شرکت 
کليه  از  دور های  گزارش های  دريافت  تقاضای  توليدکننده، 
در  صادرات  مديريت  شرکت  يک  پذيرفته  صورت  اقدامات 
راستای فروش محصولات آن شرکت را داشته باشد. همچنين 
توليدکننده ممکن است مقرراتی را قبل از عرضه محصولش 
وضع  صادرات  مديريت  شرکت  برای  صادراتی  بازار های  به 
نمايد که عمدتاً از نظر مسائل فنی و استاندارد ها است. چنين 
تمهيداتی قبل از هر گونه توافق بين طرفين بايد مورد مذاکره 
قرار گيرد، چرا که بسياری از شرکت های مديريت صادرات 
فروش  ندارند.  را  محدوديتهايی  چنين  پذيرفتن  به  تمايل 
و  بهترين  تجربه،  با  صادرات  مديريت  شرکت  يک  طريق  از 
عالی ترين راه برای ورود به حوزه بين المللی با حداقل تلاش 

و ريسک است. 
 

بازاریابى کولى گرفتنى
بازاريابی از طريق کولی گرفتن[۸] يا به تعبير ديگر استفاده 
از بستر های فروش و صادرات ساير شرکت های بزرگ، زمانی 
اتفاق می افتد که يک توليدکننده بزرگ علاوه بر کالا های خود، 
بازاريابی  روش  می کند.  توزيع  نيز  را  ديگر  شرکتی  محصول 
کولی گرفتنی زمانی بيشتر رايج می شود که يک شرکت با يک 
خريدار خارجی برای تامين طيف وسيعی از محصولات و يا 
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خدمات قرارداد دارد و از طرفی اين شرکت توانايی توليد همه 
محصولات قرارداد را ندارد و در اين شرايط اقدام به عرضه 
ساير محصولات تعهد شده در قرارداد از طريق تامين آن ها 
بدين  توليدکنندگان  ساير  می کند.  توليدکنندگان  ديگر  از 
طريق از طريق کولی گرفتن محصولاتشان را بدون پرداخت 
هيچگونه هزينه بازاريابی و توزيع به سهولت صادر می کنند. 
مشتری  به  منحصر  صادراتی  خطوط  اين  موارد،  بيشتر  در 

اصلی باقی خواهد ماند. 
 

شرکت تجارت صادراتى
برای  شده  طراحی  مجموعه  يک  صادراتی  تجارت  شرکت 
اين  حقيقت  در  است.  خدمات  و  کالا ها  صادرات  تسهيل 
مجموعه ها به عنوان واسطه تجاری وارد شده، کليه خدمات 
يا  و  می آورد  فراهم  را  توليدکنندگان  به  صادراتی  لازم 
مجموعه ای است که توسط خود توليدکنندگان ايجاد می شود. 
اين مجموعه خدمات مشابه با يک شرکت مديريت صادرات 
را عرضه می کند و تفاوت آن با شرکت مديريت صادرات در 
آن است که شرکت تجارت صادراتی عنوان و نشان تجاری 
محصولات صادراتی شرکت ها را حفظ نموده و محصولات را 

با نشان تجاری شرکت توليدکننده صادر می کند، ولی شرکت 
برند  نهايتاً  يا  خود  برند  با  را  محصولات  صادرات  مديريت 

مشترک به بازار صادراتی عرضه می کند.
 

شرکت ترخیص کار
برای  عامل  يک  حقيقت  در  بار  ترخيص کار[۹]  شرکت  يک 
وابسته  غير  عامل  يک  است.  بار  ارسال  تسريع  و  ترخيص 
که نقل و انتقال کالای صادراتی را از طريق کمک، تسهيل 
انتقال  و  نقل  قواعد  و  فرآيند ها  با  ترخيص کار ها  می نمايد. 
عامل  يک  عنوان  به  دارند.  آشنايی  کشور ها  ساير  به  کالا ها 
صادراتی، ترخيص کار می تواند به عنوان بندر صادراتی شرکت 
توليدکننده محصول و نماينده وی شناخته شود. اين مجموعه 
هماهنگ  را  صادراتی  محموله  حرکت  کشور،  از  خارج  در 
می کند. صادرکننده کالا به ترخيص کار بابت اقدامات وی در 
حوزه جابجايی کالا حق الزحمه خدمات پيمانکاری و مشاوره 
بازاريابی  زيرساخت های  قطعاً  شرکتهايی  چنين  می پردازد. 
کالا ندارند و صرفاً تسهيلگر حمل و نقل محموله های صادراتی 

از طريق شبکه های داخلی خود هستند. 
يک شرکت ترخيص کار حتی می تواند به عنوان يک مشاور 
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بزرگ در زمان ارائه پروپوزال قيمت محصول به يک مشتری 
صحيح  شرايط  می تواند  ترخيص کار  نمايد.  عمل  خارجی 
نمايد،  تعيين  را  کشتی)   FOB يا  انبار   FOB) نظير  فروش 
به صادرکننده در خصوص مجوز ها و ليسانس های لازم برای 
مشاوره  صادرات  ضروری  مستندات  يا  و  صادرات  و  واردات 
نظير وجه  دريافت  مدل  خصوص  در  همچنين  و  دهد 
cash-in-advance ،open account ،payment by sight draft

دهد.  راهنمايی  صادرکننده  به   by letter of credit يا  و 
شرکت های ترخيص کار می توانند جابجايی بار از مبداء تا بندر 
زمانی  ملاحظات  و  کنند  هماهنگ  و  برنامه ريزی  را  خريدار 

بيمه بار، بار زدن، تحويل، تخليه و ... را در نظر بگيرند. 
 

نتیجه گیرى
و  کوچک  شرکت های  از  زيادی  نسبتاً  تعداد  حاضر  حال  در 
متوسط دانش بنيان در کشور وجود دارند که تجربه صادراتی 
نداشته و حتی بعضاً با نياز بازار های خارجی و وضعيت تقاضا 
آشنايی  نيز  خارجی  بازار های  در  خود  محصولات  به  نسبت 
ندارند، لذا کسب اطلاع از وضعيت تقاضا به محصولات ايشان 
طريق  (از  هدف  بازار های  در  فعال  افراد  با  ارتباط  طريق  از 
شرکت های EMC يا ETC و حتی آژانس  های صادراتی و افراد 

دلال صادراتی) می تواند اولين و سريعترين قدم در راه توسعه 
صادرات دانش بنيان باشد. از طرفی با توجه به اولويت نظام و 
دولت جمهوری اسلامی ايران در جهت تسريع اهداف اقتصاد 
برون گرا و دانش بنيان و نيز ضرورت تلاش جهت بهبود رشد 
توسعه  از  حمايت  رکود،  شرايط  از  خروج  و  کشور  اقتصادی 
شرکت های مديريت صادرات تخصصی و ايجاد ارتباطات قوی 
بين آن ها و شرکت های کوچک و متوسط دانش بنيان، بايد 
به عنوان يکی از اولويت های جدی معاونت علمی و فناوری 
بخش  های  و  گيرد  قرار  کار  دستور  در  جمهوری  رياست 
خصوصی فعال در حوزه دانش بنيان نيز در اين راستا بيش از 

پيش اسباب همکاری های متقابل را فراهم آورند.

[1] Brand
[2] Export Management Company
[3] Export Trading Company
[4] Export Merchant
[5] Export Agent
[6] Export Commission House
[7] Export Broker
[8] Piggy back Marketing
[9] Freight Forwarde
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شروع فعالیت بازاریابى
برای شروع فعاليت بازاريابی و صادرات به صورت اصولی پيشنهاد 
می شود در نخستين گام دانش خود را در اين زمينه ارتقا دهيد.

مراحل انجام صادرات
ظرائف  از  خارجی  بازار های  در  کالا  فروش  و  صادرات  انجام 
به  توجه  عدم  که  است،  برخوردار  خاصی  حساسيت های  و 
آن ها ممکن است سرمايه گذاری  های انسانی و مالی را در اين 
ديگر  تجاری  کار  هر  مانند  صادرات  دهد.  هدر  به  خصوص 
نيازمند آينده نگری، برنامه ريزی، آشنايی با روش های علمی، 
تحرك لازم و جلب اعتماد خريداران خارجی است. مراحل 

صدور کالا را ميتوان به شرح زير فهرست نمود:

است.  صادرات  انجام  در  قدم  مهمترين  و  اولين  ۱- بازارƪابی: 
به  نفوذ  راه های  و  خارجی  بازار های  شناخت  يعنی  بازاريابی 
آن که دستيابی به اين شناخت از طريق مذاکره با خريداران، 
استفاده از اطلاعات و آمار های رسمی، شرکت در نمايشگاه های 

و  سفارتخانه ها  در  بازرگانی  رايزنان  با  تماس  المللی،  بين- 
اتاق  های بازرگانی و همچنين استعلام از موسسات بين المللی 
و مراکزی که در اين مورد خدمات ارائه می دهند امکانپذير 
وقيمت  کيفيت  و  رقيب  کالا های  شناسائی  همچنين  است. 
آن ها در بازار موردنظر و استفاده از روش های تبليغاتی برای 

معرفی کالا نقش مهمی در موفقيت يک صادرکننده دارند.

يا  پروفرما  بايد  صادرکننده  فاکتور):  پروفرما (پ#یش  صدور   -۲
پيش فاکتور را که حاوی مشخصات کالا و فروشنده آن است 

برای خريدار ارسال نمايد. 

۳- تهیه و تدارك و بسته بندی: صادرکننده در اين مرحله بايد 
کالا را تهيه و مطابق با توافق به عمل آمده بسته بندی نمايد. 
بهای  از  عبارتست  گمرکی  ارزش  گمرکی:  ارزش  تعی#ین   -۴
سيف۱ (بهای خريد کالا در مبدأ به اضافه هزينه بيمه و حمل 
و نقل و باربندی) و کليه هزينه های مربوط به افتتاح اعتبار 

1. CIF

آموزشآموزش

راهنماى آغاز فعالیت صادرات
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يا واريز بروات و همچنين حق استفاده از امتياز نقشه، مدل 
و علامت بازرگانی و ساير حقوق مشابه مربوط به کالا و ساير 
هزينه هايی که به آن کالا تا ورود به اولين دفتر گمرکی تعلق 
می گيرد که از روی سياهه خريد يا ساير اسناد تسليمی صاحب 
کالا تعيين و براساس نرخ ارز و برابری های اعلام شده از طرف 

بانک مرکزی ايران در روز تسليم اظهارنامه خواهد بود. 

۵- کسب مجوز صدور از ارگان ها و سازمان های ذیربط: پس از 
ارگان  هايی  از  را  کالا  صدور  مجوز  بايد  صادرکننده  بازاريابی 
بهداشت،  تجارت،کشاورزی،  و  معدن  صنعت،  وزارت  مانند 

سازمان ملی استاندارد و يا نهاد های ديگر کسب نمايد. 

حمل  گمرك  به  کالا  مرحله  اين  در  ۶- اظهار کالا به گمرك: 
می شود و اظهارنامه خروجی يا صادراتی تنظيم و به گمرك 
ارائه می گردد. پس از ارزيابی کالا و پلمپ کردن بسته ها جواز 

خروجی (پروانه صادراتی) اخذ می گردد.

۷- عقد قرارداد حمل و بیمه: صادرکننده با يکی از شرکت های 
معتبر حمل و نقل بين المللی قرارداد حمل امضاء می کند و 

همچنين کالا را تا رسيدن به مقصد بيمه ميکند.

۸- درƪافت گواهی بازرسی کالا: اين گواهی که معمولاً مورد 
توافق  موارد  که  مؤسساتی  توسط  است  خريدار  درخواست 

طرفين قرار گرفته است صادر می شود.

۹- صدور فاکتور و اخذ گواهی مبدا: صادرکننده در اين مرحله 
بايد فاکتور فروش کالای خود را صادر و به تأييد اتاق بازرگانی 
محل برساند و اتاق بازرگانی در ازای ارائه تصوير پروانه گمرکی، 
تصوير بارنامه حمل و تصوير فاکتور فروش گواهی مبدأ کالا 
را صادر خواهد نمود. لازم به ذکر است در حال حاضر صدور 
گواهی مبدا بصورت فرآيند الکترونيکی و از سامانه يکپارچه 

گواهی مبدأ اتاق بازرگانی ايران صورت می گيرد. 

۱۰- ارسال کالا: صادرکننده جواز خروجی را به شرکت حمل و 
نقل تحويل ميدهد و شرکت مزبور براساس آن بارنامه حمل 

صادر و کالا را از گمرك بارگيری و به مقصد حمل می کند.

تعرفه (حقوق ورودى)
تعرفه يا حقوق ورودی عبارت است از ماليات و عوارضی که 
از  آن ها  از  ترکيبی  يا  و  مالی  يا  حمايتی  دلايل  به  دولت  ها 
کالا  ها اخذ می کنند. اصطلاحا اين دريافتی به حقوق گمرکی 

(Customs Duties) نيز مرسوم است. 

در ادامه تقسيم بندی های متفاوتی از حقوق ورودی آمده است:
۱- تقسیم بندی تعرفه براساس چگونگی درƪافت:

 تعرفه ارزشی: تعرفه گمرکی ممکن است براساس ارزش 
کالا دريافت شود، که در اين صورت آن را تعرفه ارزشی مينامند.

آن  تعرفه  يا  کالا  گمرکی  عوارض  و  حقوق  روش،  اين  در 
درصدی از ارزش آن کالا را تشکيل ميدهد که بايد به گمرك 

پرداخت شود.
 تعرفه ثابت: تعرفه گمرکی در مواقعی براساس مقدار آن 

کالا (وزن يا تعداد) وضع می شود.
 تعرفه مرکب: تعرفه گمرکی در مواردی براساس ترکيبی از 

دو روش تعرفه ارزشی و تعرفه ثابت دريافت می شود.

تبعیضات: یا  تسهیلات  براساس  تعرفه  بندی  تقسیم   -۲
بر مبنای تقسيم بندی ديگری که انگيزه و علل آن، برقراری 
تسهيلات يا ايجاد تبعيضات يا موانع، جهت ورود و صدور کالا، 
کشور، اتحاديه و يا منطقه اقتصادی خاصی باشد تعرفه گمرکی 

ممکن است يک ستونه يا دو ستونه يا سه ستونه باشد.
 تعرفه يک ستونه: تعرفه ای بدون تبعيض است. به طوری 
که برای کليه کالا های وارده از کليه کشور ها به صورت يکسان 

و بدون انعطاف اجراء می گردد.
 تعرفه دو ستونه: در اين سيستم تعرفه، برای هر کالايی 
دو نوع حقوق و عوارض گمرکی وضع شده است. يک نوع آن 
حد بالا يا تعرفه حداکثر است ولی در حد ديگر، مجموعه ای 
از تعرفه های کاهش يافته برای برخی کشور ها است از طريق 
مذاکره و انعقاد پروتکل و يا قرارداد ها به آن ها اختصاص می يابد.

 تعرفه سه ستونه: تعرفه سه ستونه شکل گسترده تعرفه دو 
ستونه است که به آن ستون ديگری افزوده شده و در حد پايين 
تری از حقوق گمرکی از کشور ها تعيين و اعمال می شود، که 
آن را ”سيستم تعرفه های ترجيحی“ نيز می نامند. اين سيستم 
برای افزايش تجارت بين اعضاء مختلف در گروه می باشد. جهت 
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دريافت حقوق ورودی انواع کالا به کشور ميتوانيد به آخرين 
جهت  همچنين  و  واردات،  و  صادرات  مقررات  کتاب  نسخه 
دسترسی به اطلاعات حقوق ورودی انواع کالا به ساير کشور ها 
http://macmap.org     :به آدرس اينترنتی زير مراجعه نمائيد

تسهیلات و حمایت  هاى وبسایت سازمان توسعه تجارت 
ایران

صادرات و واردات
اين قسمت شامل ارائه خدمات و اطلاعاتی در ارتباط با موارد 

ذيل می باشد:
 صادرات غير نفتی
 صادرات خدمات

بانک،  بيمه،  استاندارد،  گمرك،  (شامل  بازرگانی  خدمات   
ارز و صندوق ضمانت، حمل و نقل، بسته بندی صادراتی و 

سرمايه-گذاری خارجی)
 آمار واردات

 ثبت سفارش

هیأت های تجاری و بازارƪابی
يکی از اهرم های مناسب توسعه صادرات وبسط روابط اقتصادی 
با کشور های هدف (در سال های اخير) اعزام هيأت  های تجاری 
اقتصادی و بازاريابی به کشور های مذکور بوده است. بی شک 
با اعزام يک هيأت تجاری به خارج از کشور نسبت به سفر های 
تجاری انفرادی می توان به مذاکرات عمق بيشتری بخشيد و 
سرپرستان و مسئولين اينگونه هيأت ها در صورت تجربه کافی 
و انتخاب و اجرای برنامه های مفيد و سازنده می توانند حتی 
در اولين سفر و ملاقات و مذاکره با طرف های تجاری وايرانی 
دست به ابتکارات جالبی بزنند که منتهی به عقد قرارداد های 

قطعی و واقعی تجاری گردد.
حرکت  های  دستاورد های  که  نمود  اظهار  می توان  جرأت  به 
اگر  حتی  ديگر  کشور های  به  مسافرت  و  شخصی  و  انفرادی 
به صورت کاملاً علمی و تخصصی برنامه ريزی و اجرا گردد، 
علاوه بر داشتن هزينه های بسيار بالا امکان مذاکره و حضور 
داشت،  نخواهد  را  هدف  کشور  ارشد  مقامات  با  جلسات  در 
در حاليکه در حرکت های جمعی و در قالب يک هيأت، نه 
بلکه  دارد،  وجود  انفرادی  حرکت  در  که  مزايايی  تمام  فقط 

شرکت کنندگان  نصيب  تجاری  بالاتر  بسيار  دستاورد های 
کاملاً  هيأت  يک  اعزام  که  است  صورتی  در  اين  و  ميگردد 

برنامه ريزی شده صورت گيرد.
به استناد بند الف ماده هشت دستورالعمل حمايت از صادرات 
غير نفتی کشور و به منظور گسترش سهم بازار کالا ها و خدمات 
صادراتی، حضور و ماندگاری در بازار های هدف و دستيابی به 
اهداف صادراتی کشور، پرداخت بخشی از هزينه های پذيرش 
هيأت های تجاری، بازاريابی و سرمايه گذاری در صورت تأمين 
منابع مالی لازم در چارچوب آيين نامه مشخص قابل پرداخت 

می باشد.
علاوه بر سازمان توسعه تجارت ايران، سازمان های ذيل نيز 

مجری پذيرش هيئت های تجاری و بازاريابی می باشند:
صندوق های  و  صادراتی  تشکل های  انجمنها،  اتحاديه ها،   -۱

غيردولتی توسعه صادرات
۲- اتاق مرکزی تعاون جمهوری اسلامی ايران

۳- اتاق های بازرگانی و صنايع و معادن
که  مجاز  بين المللی  مسافرتی  خدمات  شرکت  های   -۴
صلاحيت  های فنی و اجرايی آن ها به تأئيد مراجع ذيربط و 

سازمان توسعه تجارت ايران رسيده باشد.
۵- سازمان  های بازرگانی استان  های کشور

۶- نمايندگی  ها و رايزنان بازرگانی جمهوری اسلامی ايران در 
خارج از کشور

۷- مجريان نمايشگاه های بين المللی تخصصی - داخلی دارای 
مجوز

تماس  ها و منابع اطلاعات تجاری
در قسمت تماس   های تجاری امکان دسترسی به بانک اطلاعات 
تماس صادرکنندگان نمونه، دايرکتوری صادرکنندگان کالا، 
وب سايت اتاق  های مشترك بين المللی و اطلاعات مربوط به 
رويداد های تجاری کشور های جهان موجود می باشد. همچنين 
قسمت منابع اطلاعات تجاری شامل دو بخش اطلاعات داخلی 
ارگان های  و  نهاد  وبسايت  آدرس  که  می باشد  بين المللی  و 
اختيار  در  را  کشور  تجارت  در  دخيل  بين المللی  و  داخلی 
مراجعين قرار می دهد. ضمن اينکه در اين قسمت گزارش های 
همچنين  و  تجاری  نشريات  به  مربوط  اطلاعات  کشوری، 

اطلاعات تماس دفاتر بازرگانی کشور ها گردآوری شده است.
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رایزنان بازرگانی
برای دستيابی به اطلاعات بيشتر و همچنين کسب آگاهی 
فعاليت های  لحاظ  از  مختلف  کشور های  در  کار  و  کسب  از 
بازرگانی، ميتوان از کمک رايزنان بازرگانی نيز استفاده نمود. 
قاعدتاً کشورهايی که در آن ها رايزنان بازرگانی در حال فعاليت 
هستند، با توجه به تسهيلاتی(در ادامه شرح وظايف اين افراد 
آمده است) که اين افراد برای بازرگانان فراهم ميسازند، برای 
می آيند.  شمار  به  مناسبی  هدف  بازار های  صادرات  انجام 
توسعه  سازمان  مرزی  برون  نمايندگی های  يا  شعب  وظايف 

تجارت ايران به شرح زير است:
 مطالعه و بررسی بازار کشور محل استقرار از لحاظ جذب 
کالا ها و خدمات قابل صدور ايران و تهيه فهرست کالا های 

قابل عرضه به بازار مزبور.
 اطلاع رسانی به صادرکنندگان کالا ها و خدمات ايرانی و 

واردکنندگان بالقوه کالا و خدمات از ايران.
به  ايران  بازرگانی  و  اقتصاد  درباره  مشورتی  خدمات  ارائه   

متقاضيان مستقر در بازار هدف.
استقرار  محل  بازار  ويژگی  های  درخصوص  اطلاعات  ارائه   
نمايندگی يا شعب سازمان به تجار و صنعتگران ايرانی و سازمانهای

اقتصادی ذيربط.
 راهنمايی سرمايه گذاران خارجی که درصدد سرمايه گذاری 

در ايران هستند و بالعکس.
يا  صادرکنندگان  برای  ذيربط  مناقصه های  ارسال   

توليدکنندگان ايرانی در اسرع وقت.
 کمک به معرفی و تبليغ کالا ها و خدمات صادراتی ايران 

و ارائه نظرات مشورتی در اين زميه به صادرکنندگان ايرانی.
 تسهيل مسافرت هيأت  های اقتصادی يا بازرگانی عازم ايران يا 
هيأت های بازرگانی و اقتصادی که از جمهوری اسلامی ايران به 
کشور محل فعاليت شعبه يا نمايندگی سازمان اعزام می شوند و 

ارائه نظر مشورتی درخصوص ترکيب و ويژگی های آنها.
 کمک به حل و فصل دعاوی تجاری که بين صادرکنندگان 
يا  شعبه  فعاليت  محل  در  آن ها  تجاری  طرف های  و  ايرانی 

نمايندگی سازمان به وجود می آيد.
تخصصی  يا  اختصاصی  نمايشگاه های  برپايی  در  همکاری   
ايران در بازار هدف و کمک به مشارکت شرکت های ايرانی در 

نمايشگاه های بين المللی در آن بازار.

 کمک به برگزاری اجلاس های مشترك و همکاری در انعقاد 
قرارداد های تجاری و تفاهم نامه های مورد نظر.

 بررسی فعاليت های اقتصادی رقبای تجاری ايران در قلمروی 
فعاليت شعبه /نمايندگی و ارائه نتايج آن به سازمان.

 بررسی مشکلات کالا های صادراتی ايران يا نقاط ضعف و 
قوت آن ها از طريق نظرسنجی  های موردی.

و  کالا  واردکنندگان  بين  مستقيم  ارتباط  برقراری   
صادرکنندگان ايرانی .

 گردآوری اطلاعات فنی و تخصصی درباره کالا های جديد 
ايران  در  آن ها  ساخت  امکان  که  هدف  بازار  به  شده  عرضه 

موجود است و ارسال اين اطلاعات به سازمان.
 کمک به ايجاد شورای مشترك بازرگانان ايرانی، اتاق های 
مشترك يا ايجاد تشکل های ديگری که وجود آن ها می تواند 
بازار  با  ايران  اسلامی  جمهوری  اقتصادی  مناسبات  بسط  به 

هدف کمک کند.
 کسب اطلاعات دقيق در مورد فعاليت رايزن  های بازرگانی 
کشور های ديگر در حوزه استقرار شعبه يا نمايندگی سازمان.

 ارزيابی نمايشگاه های تخصصی يا بين المللی بر پا شده در 
کشور مورد نظر با عنايت ويژه به نحوه مشارکت موسسات و 

شرکت های ايرانی در نمايشگاه های مزبور.
 تهيه گزارش های تحليلی پژوهشی درخصوص موضوعات 

مورد نظر سازمان .
 گردآوری نمونه هايی از کالا های رقيب درحد امکانات شعبه يا 
نمايندگی (اقلام کوچک مصرفی) يا کاتالوگ و بروشور کالاهايی 

که امکان خريد يا تهيه و نگهداری آن ها مقدور نيست.
 گردآوری اطلاعاتی درخصوص سازمان های اقتصادی بازرگانی، 
تشکل های تجاری، کانال های توزيع کالا، واردکنندگان، عمده 
به  می تواند  آن ها  از  آگاهی  که  موضوعاتی  کليه  و  فروشان 
گسترش تجارت خارجی ايران کمک نمايد درمحل شعبه يا 

نمايندگی.
مقاطع  در  نمايندگی  يا  شعبه  فعاليت های  برنامه  تنظيم   
زمانی معين با توجه به اقداماتی که انجام آن ها برای توسعه 
صادرات کالا ها و خدمات ايرانی به بازار مورد نظر ضروری به 

نظر می رسد.
وظايف  چارچوب  در  سازمان  که  فعاليتهايی  ساير  انجام   

قانونی خود به شعبه يا نمايندگی محول نمايد.
ادامه دارد...
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جدیدجدیداعضای اعضای 

گروه شرکت های پانيذان"خدمات مسافرتی و بازاريابی بين المللی
نام مدیرعامل: سعید ناجیان

زمینه فعالیت: برگزارى تورهاى نمایشگاهى و بازاریابى بین المللى
سابقه: 11سال

صادرکننده: خدمات مهندسى
آدرس: تهران، خ میرداماد، میدان مادر، پ 80، و 11

مهندسی و بازرگانی خاکرود
نام مدیرعامل: على اکبر کاشى قندى

زمینه فعالیت: صدور خدمات فنى مهندسى
سابقه: 

صادرکننده: خدمات فنى مهندسى
B6 آدرس: تهران، خ ملاصدرا، خ شیراز شمالى، خ دانشور شرقى، پ 26، ط 6، و

الياف پلی استر ساينا دليجان
نام مدیرعامل: محمدرضا نجفى

زمینه فعالیت: تولید الیاف پلى استر و سایر منسوجات پلى استر
سابقه: 6 سال

صادرکننده: صنعتى
آدرس: تهران، قیطریه جنوبى، خ روشندان، کوچه جهانتاب، پ 3

لوله گستر خادمی
نام مدیرعامل: محمدرضا خادمى ولى پور

مصنوعات  و  اتیلن  پلى  و    PVC اتصالات  انواع  و  لوله  کننده  تولید  فعالیت:  زمینه 
پلاستیکى

سابقه: 3 سال
صادرکننده: صنعتى

آدرس: تهران، شهرستان بهارستان، شهرك صنعتى قلعه میر، خ قرمز، ك 6، پ15
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فعالین فعالین 
حوزه حوزه 
صنعتیصنعتی

کارآفرينان ذوب فلزات
نام مدیرعامل: على اصغر حاجى بابا

زمینه فعالیت: صنعت ریخته گرى
سابقه: 16 سال

صادرکننده: صنعتى
آدرس: تهران، بلوار اندرزگو، چهارراه فرمانیه، بالاى هایپر استار، ساختمان پارك سنتر

تک ماکارون
نام مدیرعامل: سعید آقا صادقیان فیروز آباد
زمینه فعالیت: اسپاگتى،ماکارونى، فوتوچینى

سابقه: 20 سال
صادرکننده: صنعتى

آدرس: خیابان ولیعصر، پائین تر از پارك ساعى، شماره 2137

گروه صنايع غذائی شيرين عسل
نام مدیرعامل: یونس ژائله سعدآبادى

زمینه فعالیت: مواد غذائى 
صادرکننده: صنعتى

آدرس: تبریز، کیلومتر35 جاده آذرشهر، شهرك صنعتی شهید سلیمی

ايران خودرو
نام مدیرعامل: هاشم یکه زارع

زمینه فعالیت: خودروسازى
سابقه: ؟؟ سال

صادرکننده: صنعتى
آدرس: تهران - کیلومتر 14 جاده مخصوص کرج (بزرگراه شهید لشگرى)، شرکت ایران 

خودرو
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فروسيليس ايران
نام مدیرعامل: کوروش کیهانى زاده

زمینه فعالیت: تولید فروسیلیسیم، میکروسیلیکا، فروسیلیسیم،منیزیم
سابقه: 37 سال

صادرکننده: معدنى
آدرس: تهران، ولیعصر، بالاتر از ظفر، بلوار اسفندیار، پلاك 5، طبقه 4 و 5

کناف ايران
نام مدیرعامل: سام فخیم نیا

زمینه فعالیت: ماده معدنى گچ، عایق هاى صوتى و حرارتى، استخراج سنگ آهک، تجهیزات
و ماشین آلات تولیدکننده مصالح 

سابقه: 42 سال
صادرکننده: معدنى

آدرس: تهران، جردن، بالاتر از پل میرداماد، بن بست قبادیان شرقى، پلاك 19

نفت بهران
نام مدیرعامل: اسعد عزیزى
زمینه فعالیت: روغن، ضد یخ

سابقه: 56 سال
صادرکننده: معدنى

آدرس: تهران، خیابان شریعتى، ظفر، کوچه شریفى، پلاك2، ساختمان نفت بهران

نفت ايرانول
نام مدیرعامل: عیسى اسحاقى

زمینه فعالیت: نفت و مشتقات نفتى
سابقه: 16 سال

صادرکننده: معدنى
آدرس: تهران، ونک، خیابان ملاصدرا، بعد از شیخ بهایى، نبش گلدشت ، شماره 197

فعالین فعالین 
حوزه حوزه 
معدنیمعدنی
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فعالین حوزه فعالین حوزه 
خدمات خدمات 
مهندسیمهندسی

سهامی خدمات مهندسی برق- مشانير
نام مدیرعامل: محسن وهابیان طهرانى

زمینه فعالیت: ارائه تمامى خدمات فنى مهندسى
سابقه: 50 سال

صادرکننده: خدمات مهندسى
آدرس: تهران، ونک، خیابان شهید خدامى، روبروى هتل هما، کوچه شادى، شماره 1

مهندسين مشاور فن آوری اطلاعات مکانی فام زيرساخت
نام مدیرعامل: میثم طوسى

زمینه فعالیت: صدور خدمات فنى و مهندسى
سابقه: 12 سال

صادرکننده: خدمات مهندسى
واحد 13 آدرس: تهران،خیابان ولیعصر، بالاتر از جام جم، کوچه خرسند، پلاك 76،  

احداث صنعت
نام مدیرعامل: رامین بهمنى

زمینه فعالیت: احداث کارخانجات سیمان و صدور خدمات فنى مهندسى
سابقه: 32 سال

صادرکننده: خدمات مهندسى
 ،56 شماره  کلانترى،  شهید  خیابان  نبش  قرنى،  سپهبد  شهید  خیابان  تهران،  آدرس: 

ساختمان احداث صنعت

مهندسين مکانيک جامدات آنين
نام مدیرعامل: آرش اسدى

زمینه فعالیت: مشاوره و خدمات مهندسى
سابقه: 25 سال

صادرکننده: خدمات مهندسى
دهم،  خیابان  روبروى  همت،  بزرگراه  پل  از  بالاتر  عصر،  ولى  خیابان  تهران-  آدرس: 

پلاك 2526،طبقه اول، واحد یک
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کارخانجات نساجی فردوس
نام مدیرعامل: احد کرمانى

زمینه فعالیت: ریسندگى، فرآیند بافندگى و دوزندگى
سابقه: 28 سال

صادرکننده: نخ و پارچه
آدرس: ونک،خ شهید خدامى،خ نیروى انتظامى، بن بست کاوه، پلاك 1، واحد 5، ط3

نخ الوند
نام مدیرعامل: محمدرضا کریمى اشکاوندى

زمینه فعالیت: تولید نخ
سابقه: 18 سال

صادرکننده: نخ پلی استر استرچ و نایلون رنگى
آدرس: بلوار میرداماد، روبروى بانک مرکزى، خیابان آقازاده، پلاك 5، واحد 13 ، طبقه 5

سيناژن
نام مدیرعامل: هاله حامدى فر

زمینه فعالیت: داروسازى
سابقه: 15 سال

صادرکننده: داروهاى بیولوژیک
آدرس: تهران، شهرك غرب، خ سیماى ایران، کوچه 7، پ2
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ماموریت  که  خدمات  و  معدنى  صنعتى،  صادرکنندگان  انجمن 
و هدف اصلى آن، حفظ حقوق و منافع مشروع و قانونى اعضاء 
و حل مشکلات صادر کنندگان است که  خود متضمن رشد و 

توسعه ى صادرات غیر نفتى نیز مى باشد.
تاسیس   1380 سال  ماه  شهریور  سى ویکم  روز  در  انجمن  این 
از  جمعى  حضور  با  را  خود  عمومى  مجمع  نخستین  و  گردید 
مقامات و مدیران عالى رتبه و تعداد قابل توجهى ازصادرکنندگان 
منتخب کشور برگزار نمود تا با انتخاب هیات مدیره به سیاست ها 
در  را  جدید  تشکلى  و  دهد  رسمیت  خویش  استراتژى هاى  و 

عرصه اقتصادى کشور بوجود آورد.
در حال حاضر انجمن داراى بیش از 300 عضو از صادرکنندگان 
نمونه و فعال سراسر کشور مى باشد که تعداد آن ها رو به فزونى 

است.
انجمن صادرکنندگان توفیق یافته است با تجهیز بخش کارشناسى،
و  مسائل  پیرامون  پایه اى  مطالعات  جهت  در  را  هایى  کوشش 
مشکلات صنعت در حوزه صادرات، قوانین اقتصادى و اظهار نظر 
در باره طرح ها و لوایح قانونى، بررسى تصمیمات و راهکارهاى 
دولت و ارائه پیشنهادهاى جدید در تکمیل و جامعیت بخشیدن 
اعضاى  با  مداوم  ماهانه  جلسات  تشکیل  با  و  دهد  سازمان   ، آنها 
هیات مدیره مسائل مربوط به صادرات را مورد بحث و بررسى 

قرار دهد.


