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نشریه انجمن صادرکنندگان صنعتی معدنی و خدمات مهندسی

دنیای صادرات



صـــادرات یعنــــی نشــان اقتدار
اقتصـــاد مــا شکـــوفــا در بهــار

صـادرات انگیـزة تـولید ناب بیشتـر
بر رکود و بر سکون اقتصادی نیشتر

صــادرات اوج تجـارت کـردن است
با جهـانخواران رقـابت کـردن است

سلام علیکم

همراهان و خوانندگان عزیز

انجمن  اعضای  از  جمعی  دستاورد  صادرات  دنیای  نشریه 
صادرکنندگان صنعتی، معدنی و خدمات مهندسی می باشد، 
که با اشتراک دانسته ها و تجارب خود در حوزه های تخصصی 
امیدوارند، تا گامی رو به جلو در راستای تحقق شعار حمایت 
از کالای ایرانی تبیین شده مقام معظم رهبری بردارند. در این 
برهه، متاسفانه وضع تحریم های ناعادلانه موجب سردرگمی 
سازمان های مختلف شده و شتاب زدگی در ابلاغ بخشنامه های 
افزوده  بر مشکلات  بررسی کارشناسی  بدون  و  الساعه  خلق 
تجربه  از  استفاده  و  آرامش  در چنین شرایطی حفظ  است. 
و دانش کارشناسان خبره و همین طور به اشتراک گذاشتن 
منابع و تجارب می تواند رهگشا باشد و به جای خود تحریمی و 
تشدید مشکلات می توانیم با درایت و هوش ایرانی این مراحل 

سخت را مدیریت نموده و از آن گذر نماییم.
در این راستا از کلیه تولیدکنندگان و صادرکنندگان معزز استدعا 
می نمائیم به منظور هم افزایی و هم اندیشی نظرات خود را در 
مورد کلیه مسائل و مشکلات صادرات به هیأت تحریریه مجله 
ارسال فرمایند. بدون شک مشارکت هر چه گسترده تر اعضای 
انجمن و خوانندگان گرامی موجب افزایش کیفیت، غنای مطالب 

و موفقیت در انجام رسالت این مجموعه خواهد بود.
ضمناً بدینوسیله از تمامی عزیزانی که در انتشار این شماره 
سپاسگزاری  داشته اند  همکاری  صمیمانه  اینجانب  با  نشریه 
نموده و از درگاه ایزد منان برای ایشان سلامتی و موفقیت 

را خواستارم.
علی فرزاد مهاجری
مدیر مسئول و سردبیر 

یادداشت ماهسخن سردبیر

 اقتصاد ایران یک اقتصاد نفتی، دولتی و غیر رقابتی است و تاکنون 
به طور جدی در معرض رقابت خارجی و حضور بازیگران بزرگ،کارا 
و توانمند اقتصاد جهانی قرار نگرفته است. این عارضه موجب ناکارایی 
سیستم تجاری و بازیگران این صحنه گردیده به طوري که هم زمین 
تجارت هم بازیگران آن و هم قوانین حاکم بر این محیط همه ناکارا و به 
نوعی بازدارنده تجارت و به خصوص صادرات هستند. همچنین فرایند 
صادرات به گونه ای است که دستگاه های اجرایی متعددی در آن دخیل 
هستند و یک نهاد خاص به تنهایی قادر به پاسخگویی به همه مشکلات 
صادرکنندگان در دستگاه های مختلف نیست. اگر همه دستگاه های درگیر 
نگاه صادراتي داشته باشند و با رویکرد حل مشکل صادرات به موضوعات 
بنگرند فرایند صادرات روان تر طي خواهد شد.لذا به نظر می رسد لازم 
است ساختار جدید و چابک تری برای تسهیل فرایند صادرات با رویکرد 
مشارکت همه دستگاه های مرتبط اجرایی كشور طراحي نمود.مشکلاتی 
از سوی تجار، صادركنندگان، انجمن ها و اتحادیه های تولیدی و صادراتی 
کشور مطرح می شود كه نشانگر دو مشکل و عارضه اصلی در ساختار 
اقتصادی کشور در کنار مشکلات موردی در بازارهای خارجي سر راه 

صادرات است:
الف. عدم وجود زیرساخت های تجاری مدرن و مناسب از قبیل سیستم 
به روز و در دسترس و مقرون به صرفه بودن حمل و نقل جاده ای و ریلی 

و پایانه های صادراتی و بالاخره مرزها وگمرکات مجهز
ب. ناکارایی عملکرد نهادهای اجرایی موثر در امر صادرات نظیر بانک ها و 
بیمه ها و امور مالیاتی و گمرکات و.... عدم پاسخگو بودن آنها به مسائل و 

مشکلاتی که فرا روی صادرات قرار می دهند.
 

نكات كلیدي 
در سطح دولت باید کلیه نهادهای دخیل و موثر در فرایند صادرات نسبت به 
قوانینی که وضع می نمایند و عملکردی که در اجرای قوانین دارند و تأثیری 
که بر روند صادرات کشور دارند مستقیما پاسخگو باشند. لذا از این منظر 
ساختار هدایت فرایند صادرات کشور را می توان در سه سطح نهاد عالی و 

نهاد ناظر و نهاد مجری باز تعریف كرد.

منبع: موسسه مطالعات و پژوهش های بازرگانی

نیازمند ساختار مشارکتی   توسعه صادرات 

ت
دینای صادرا
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دبیر میز میوه و تره بار سازمان توسعه تجارت ایران گفت: در 
9 ماهه سال جاری صادرات محصولات میوه و تره بار کشور 

با رشد 54 درصدی همراه بوده است.
به گزارش روابط عمومی سازمان توسعه تجارت ایران،  سمیرا 
موسی پور با اعلام این خبر گفت: مجموع صادرات میوه و 
تره بار 993 میلیون دلار برآورد شده که از لحاظ ارزشی 54 
درصد و از نظر وزنی 18 درصد با مقایسه به مدت مشابه در 

سال گذشته رشد داشته است.
ایـــن افزایش در محصول سیب درختــــی 23 درصد، در 
خیار 31درصـــد و در محصول هنـدوانه 5/7 درصد بوده 

است.
گذشته  سال  مشابه  مدت  به  نسبت  داد:  ادامه  پور  موسی 
عراق60  کشورهای  به  تره بار  و  میوه  محصولات  صادرات 
درصد، به کشور امارات 61 درصد و به روسیه 136 درصد 

رشد داشته است.
گفتنی است، مهمترین بازارهای صادراتی ایران در این گروه 
افغانستان،  روسیه،  امارات،  عراق،  کشورهای  را  محصولات 

قطر، عمان شامل می شوند.

شرایط  در  کالاها  از  بعضی  صدور  ممنوعیت  دستورالعمل 
اضطراری و در محدوده زمانی معین به شرح زیر است :

1- کالاهای وارداتی با نرخ ارز رسمی، اجازه صادرات ندارند 
مگر اینکه قبلا تاییدیه بانک مرکزی برای استرداد صد در 

صد ارز دریافتی را ارائه نمایند.
2- آن دسته از کالاهای تولیدی داخلی که در تامین مواد 
اولیه آنها سهم مواد با ارزبری نرخ رسمی بالای 50 درصد 
وزارت  معرفی  و  تشخیص  با  باشد  تولید  شده  تمام  قیمت 

صمت مشمول پرداخت عوارض می شوند.
کالاهای  بررسی  با  سمت،  وزارت  تولیدی  معاونت های   -3
تولیدی-صادراتی و محاسبه میزان ارز رسمی بکار رفته در 

رشد صادرات محصولات میوه و تره بار در 
طی 9 ماه سال جاری

ممنوعیت صادرات کالاهای وارداتی گروه 
یک و کالاهای وارده از محل ارز نیمایی

در حدود 20 میلیارد دلار وامی که از حساب ذخیره ارزی 
به تسهیلات گیرندگان اعطا شده، بالغ بر 10.5 میلیارد دلار 
همچنان باقی مانده که سهم بخش خصوصی 4 میلیارد دلار 

است. 
رئیـس کل بانـک مرکزی با اشـاره به دریافـت کنندگان وام 
از حسـاب ذخیـره ارزی بیان داشـت: دریافـت کنندگان وام 
از حسـاب ذخیـره ارزی بـه سـه دسـته تقسـیم می شـوند؛ 
را  خـود  ارزی  تعهـدات  کـه  هسـتند  افـرادی  اول  دسـته 
افـرادی هسـتند کـه  ایفـا کردنـد، دسـته دوم  بـه موقـع 
بـا افزایـش نـرخ ارز در سـال 91 دچـار مشـکل شـدند و 
نتوانسـتند تعهـدات تاکیـد شـده را ایفا کنند؛ دسـته سـوم 
افـرادی  ارزی  ذخیـره  حسـاب  از  وام  کننـدگان  دریافـت 
هسـتند که صـادرات نداشـتند و تولیـد ریالی دارنـد که در 

رئیس کل بانک مرکزی نتایج نشست تعیین 
تکلیف تسهیلات گیرندگان حساب ذخیره 

ارزی را اعلام کرد

تولید محصول و با احتساب هزینه های تولید و بازاریابی، به 
فراهم  صادرکننده  برای  غیرمتعارف  سود  زمینه  که  نحوی 
نشود، نسبت به تعیین عوارض دریافتی به عنوان درصدی از 

ارزش کالا اقدام می نمایند.
نمایندگان  از  متشکل  کارگروهی  در  مذکور  محاسبات 
معاونت امور صنایع، سازمان حمایت از مصرف کنندگان و 
امور  معاونت  ایران،  تجارت  توسعه  سازمان  تولیدکنندگان، 
اقتصادی و بازرگانی و نماینده اتاق بازرگانی، صنایع، معادن 
تجارت  توسعه  سازمان  مسئولیت  با  و  ایران  کشاورزی  و 

بررسی و اتخاذ تصمیم می شود.
زمان شروع  بر  تاکید  با  باید  اتخاذی  تصمیمات  تمامی   -4

اجرا و انتهای آن مشخص شود.
5- در اجرای تصمیمات فوق لحاظ کردن بند 11 مرکر آئین 

نامه اجرایی قانون مقررات صادرات و واردات الزامی است.
6- هـر نـوع ممنوعیـت، محدودیـت و یـا وضـع عـوارض بر 
صـادرات بایـد حداقـل بـا دو هفتـه زودتـر از اطلاع رسـانی 
از طریـق رسـانه های عمومـی بـرای فعالیـن اقتصـادی توام 
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تبدیـل ارز و ایفـای تعهـدات مورد نیاز مشـکل پیـدا کردند 
کـه در جلسـه بـا کمیسـیون اقتصـادی دولـت دربـاره همه 
ایـن افـراد بحث شـد و مقرر شـد تـا در طی یک مـاه آینده 
کمیسـیون اقتصاد دولت این موضوع را بر اسـاس گزارشـی 
کـه وزارت صنعـت، معـدن و تجـارت تهیه خواهـد کرد و به 
بانـک مرکـزی ارسـال می کنـد، بررسـی کنـد و کمیسـیون 
اقتصـادی مجلـس نیـز در این زمینـه همراهی هـای لازم را 

داشـت. خواهد 
بار  تا یک  بانک مرکزی به دنبال آن است  وی تاکید کرد: 
و  کند  روشن  را  ارزی  ذخیره  تکلیف حساب  همیشه  برای 
امیدوارم ظرف یک تا دو ماه آینده این مشکل رفع شود و 
به راه حلی دست پیدا کنیم تا مشکل تولیدکنندگان، بخش 
کشاورزی و صنعت رفع شود و خیالشان بابت این موضوع 
را که در حساب های  تعهد  و  این معضل  باید  باشد؛  راحت 

بانک مرکزی و بانک ها باقی مانده حل شود.

سامانه  صدور حواله  الکترونیک از آبان ماه سال جاری برای 
جایگزین  سامانه  این  شد،  راه اندازی  اجرایی  دستگاه های 
صدور چک شده و از این پس انتقال وجه دستگاه اجرایی 
به صورت مکانیزه جابه جا شده و پس از تأیید نهایی، بدون 
نیاز به مراجعه  حضوری به شعبه  بانک، انتقال وجه به حساب 

مقصد در اسرع وقت انجام می شود.
به گزارش روابط عمومی بانک مرکزی، این بانک طبق ماده  
)12( قانون پولی و بانکی، به عنوان بانکدار دولت شناخته 
انجام   و  دولتی  حساب های  نگاهداری  به  موظف  و  شده 
اما  است؛  بوده  ایران  از  و خارج  داخل  بانکی  عملیات  تمام 
و واحد عملیاتی  فقدان شعبه   و  این  بانک  ساختار متمرکز 
در سراسر ایران از دهه های قبل منجر به آن شد که وظایف 
و  دولت  بانکداری  تکالیف  ایفای  به  مربوط  شعبه ای  عمده  
برخی  به  موقت  به طور  دولتی  نگهداری حساب های  بویژه 

بانک های دولتی واگذار شود.
 ادامه روند نگهداری حساب های دولتی در بانک های تجاری 
تبعات و معضلاتی به همراه داشت که از جمله آنها می توان 
»عدم  بانکی«،  شبکه   نزد  حساب ها  پراکندگی  و  به»تعدد 
امکان کسب اطلاع از وضعیت حساب ها«، »عدم امکان ایفای 

اتاق  سرمایه گذاری  خدمات  مرکز  رئیس  مستوفی  فریال 
بازرگانی تهران گفت: کنلون بانک برای انجام تراکنش هایی 
از  خارج  ایرانی  بانک های  از  آن  یافته  گشایش  ال سی  که 
در  ایرانی  بانک  اگر  و  ندارد  مشکلی  باشد،  تحریم  فهرست 
بانک  طریق  از  تراکنش ها  ادامه  باید  است  تحریم  فهرست 

دیگری صورت گیرد.
ممکن است انجام این تراکنش ها تا حدودی زمان بر باشد، 
توصیه من به فعالان اقتصادی ایران این است که از طرف های 
تامین کننده چینی خود بخواهند که آنها نیز انجام سریع این 

تراکنش ها را در بانک کونلون مورد پیگیری قرار دهند.

راه اندازي سامانه صدور حواله  الکترونیک

شرایط همکاری کونلون بانک با ایران 
مشخص شد

وجوه  در صدی  تودیع صد  در  مرکزی  بانک  تکالیف  کامل 
وصول  فرایند  بودن  »زمان بر  عامل«،  بانک های  از  دولتی 
درآمدهای دولتی« و »عدم امکان نظارت و کنترل برخط و 

مؤثر بر امور خزانه داری کل« اشاره کرد.
به گفته مسعود رحیمی مدیرکل ریالی و نشر بانك مركزي 
در سامانه صدور حواله الکترونیک به گونه ای طراحی شده 
که حواله صادره به صورت کاملًا مکانیزه بین عوامل ذینفع 
در فرایند انتقال وجه دستگاه اجرایی جابه جا شده و پس از 
تأیید نهایی، بدون نیاز به مراجعه  حضوری به شعبه  بانک، 
انتقال وجه به حساب مقصد در اسرع وقت صورت می گیرد. 
همچنین به جهت بهره مندی از بستر شبکه ملی اطلاعات و 
استفاده از توکن یا همان نماد جهت احراز هویت دارندگان 

امضا، از امنیت بالایی برخوردار است.
به این ترتیب دستگاه های اجرایی دولت جمهوری اسلامی 
ایران از این پس در پرداخت های خود با گذر از فرایندهای 
سنتی و مبتنی بر کاغذ، مجهز به ابزار نوین، امن و مطابق 
با اقتضائات روز می شوند و قطعاً این امر منجر به چابکی و 
وجوه  به موقع  تخصیص  در  دولت  مالی  مجموعه  توانمندی 

خواهد شد.
در پایان لازم به ذکر است ارگان های متقاضی بهره برداری از 
سامانه  یادشده می توانند با مراجعه به پرتال بهداد به آدرس 
اقدام  www.behdadportal.cbinasim.ir در جریان مراحل 

قرار گیرند.
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مقاله

تبلیغات مؤثر جهت كسب بازار صادرات
تبلیـغ خـوب از یـک سـبک خـوب برخـوردار بـوده و پیـام 
پرمـــــایه ای را انتقـال می دهـد. درضمـــــن پیـام ایـن 
گونـه تبلیغـــــات چـه در مواقـع بحـــــراني و چـه در 
زمان هـای عـادی به خوبـی انتقـال می یابد. ثبـــــات یكي 
از عناصـري اسـت كـه تبلیغـات را هـم مؤثـر و هـم كارآمد 

می سـازد.
تبلیغات مؤثر جهت بازار صادرات داراي یک سري اصول و 

قواعد می باشد كه عبارتند از:
الف.جلب توجه 

بازار  مخاطبان  توجه  بتواند  كه  است  تبلیغي  خوب  تبلیغ 

هدف را به سوي خود جلب نماید. 
ب.تمركز بر نكات اصلي و مهم 

یک تبلیغ نباید بر بیش از یک یا دو محصول یا ارزش اصلي، 
توجه و تمركز نماید. تبلیغات با اطلاعات زیاد و اضافي, در 

خاطر مخاطب جا نمی افتد.
ج. قابل درک و معتبر بودن 

تبلیغات باید به زبان مشتري باشد و در ذهن و تصور او بگنجد.
د. احساسات مثبت 

تبلیغات باید در مشتري احساسي مثبت نسبت به محصول و 
شركت ایجاد نماید، در غیر این صورت مشتري به آن توجه 

نخواهد كرد.

راهکارهای افزایش صادرات 
کالاهای ایرانی
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و. وحدت سبک
شیوه تبلیغات باید با نوع محصول و نام و نشان آن انطباق 

داشته باشد.
ه. همخواني با دنیاي مشتري 

تبلیغ مؤثر تبلیغي است كه متناسب با موقعیت جغرافیایي، 
جمعیتي، فرهنگی، رفتاري و به طوركلي متناسب با دنیاي 

مشتري و مخاطب انجام گیرد.

وب سایت اینترنتی برای بازاریابی و فروش
وب سایت اینترنتی، فروشگاه یا مغازه یا حتي مجتمع تجاري 
است. چیدمان محصولات و معرفي مناسب آن باعث می شود 
تا بازدید كنندگان به صورت 24 ساعته با سرویس و محصول 
فضاي  یك  داراي  سایت  وب  یك  زیرا  شوند.  آشنا  شما 
مخصوص به خود در اینترنت است كه همواره آنلاین و فعال 

خواهد بود و اطلاعات كامل را به مشتریان خود ارائه می دهد.
معرفي  بر  علاوه  سایت  وب  یك  پیشرفته  مدل های  در 
قابلیت  با  اینترنتي  فروشگاه  داراي  خدمات  و  محصولات 
پرداخت و صدور فاكتور در صفحه تماس می باشد. زیرا باعث 
اطلاعات  دریافت  یا  سفارش  براي  بازدیدكنندگان  می شود 
فعلي 80 درصد  دنیاي  در  بگیرند.  تماس  با شما  و مشاوره 
تجارت وجود اطلاعات است و 20 درصد دیگر توان تحلیل 

این اطلاعات است.

دعوت نامه و کاتالوگ
عمل  دقیق  بسیار  تبلیغات  بحث  در  خارج  نمایشگاه های 
می كنند و از رسانه های جمعی موجود برای تبلیغ و اطلاع 

رسانی، بیشترین استفاده را می برند.
منبع: راهنماي تبلیغات برای فروشگاه ها و شرکت های کوچک
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بسته بندی چیست؟
انستیتوی بسته بندی آمریكا در كتاب لغت نامه بسته بندی 
خود، آن را چنین تعریف كرده است: در بر گرفتن محصولات، 
اقلام یا بسته ها در یك كیسه، جعبه، لیوان، سینی، قوطی، 
لوله، بطری یا فرم دیگری از ظروف كه بتوانند یكی از اعمال 

عمده زیر را انجام دهد:
1. در برگرفتن برای حمل و نقل و استفاده از محصول

2. محافظت
3. انتقال اطلاعات

یك بسته بندی موفق كدام است؟
سه  و  فرمی  ویژگی های  از  متشكل  بسته بندی  یك  طرح 
نقش  كه  است  آن  گرافیكی  و  تصویری  عناصر  و  بعدی 
مهمی در یك بسته بندی بر عهده دارند. این عوامل در كنار 
به  را  خریدار  توجه  تا  می آوردند  پدید  را  شرایطی  یكدیگر 

خود جلب كنند. بررسی خصوصیات ساختاری و عملكردی 
یك بسته بندی بسیار وسیع و تخصصی است. اما در مرحله 
تصویری  عامل  بررسی  به  كه  است  بهتر  عنوان،  انتخاب 

پرداخته شود.

اجرای بصری و گرافیكی در بسته بندی یك محصول 
غذایی

باید بتوان علاوه بر اطلاع رسانی و معرفی، نقش تبلیغی و 
بازاریابی را نیز برای محصول خود ایفا كرد. هر بسته می تواند 
به طور مستقل مانند یك بروشور، پوستر و استند عمل كند. 
یعنی چنان كامل و جذاب و آگاهانه طراحی شده باشد تا 
بتواند خریداری را كه محصول را نمی شناسد و در مورد آن 
دیگر  بیان  به  كند.  خرید  به  ترغیب  ندارد،  كافی  اطلاعات 

بسته بندی موفق باید خود، محصول خود را بفروشد.
چنین دیدگاهی به بسته بندی، آن را به محصولی پویا، با ارزشی 

بسته بندی کالا با نگرش صادرات کالا
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مستقل از محصول داخل آن تبدیل كرده و آن را شایسته توجه، 
تحقیق و صرف انرژی بیشتر در طراحی می كند.

مجموعه های  زیر  از  یكی  صادراتی  کالاهای  بسته بندی 
و  كالا  مفهوم  و  معنا  ایران  در  كه  است  جهانی  بازاریابی 
كمتر  است.  نشده  فراگیر  خوبی  به  بازاریابی  و  بسته بندی 
پدیده ارتباطی مانند بسته بندی، دو ویژگی جاذبه فردی و 
اجتماعی را همزمان با خود به همراه دارد و از این نقطه نظر، 
صنایع بسته بندی در هر كشوری، نماینده رشد ساختارهای 
حامل  یك  ماهیتا  بسته بندی  می باشد.  آن  تولید  و  بازاری 
است كه می تواند وظیفه محافظت كالای بسته بندی شده را 
در مقابل عوامل تخریب، فساد و... انجام دهد و علاوه بر آن 

قابلیت حمل و نقل را برای هر كالایی فراهم سازد.
نوآوری و خلاقیت  می تواند در زمینه های تكنیكی و هنری، 
كالا را برای فروش در بازار جذاب كرده و از این نقطه نظر 
برقرار سازد. طیف  نوینی  میان كالا و مصرف كننده رابطه 
كالا از تحقیق تا بازاریابی و رضایت مصرف كننده را در بر 

می گیرد، اما این طیف به درستی شناخته نشده است. 

بسته بندی محصولات صادراتی
10 تا  حدود  معمولًا  غذایی  صنایع  در  بسته بندی  هزینه 

15 درصد قیمت تمام شده كالا را تشكیل می دهد ولی در 
ایران این رقم به 35 تا 50 درصد و گاهی حتی بیشتر هم 
90 درصد  حدود  تا  می تواند  مناسب  بسته بندی  می رسد. 
سبب ایجاد ارزش افزوده گردد. حال آن كه توجه نكردن به 
این موضوع سبب شده است كه قسمت اعظم ارزش افزوده 
صادر  فله  صورت  به  عموماً  كه  ایران  صادراتی  محصولات 
نصیب  واسط  كشورهای  در  مجدد  بسته بندی  با  می شود 

صنایع بسته بندی این كشور ها شود.

 هدف از بسته بندی صادراتی
ضمن  باشد،  ارزان  و  ساده  امكان  حد  تا  باید  بسته بندی 
و  حفاظتی  خاصیت  یعنی  بسته بندی  اولیه  اهداف  كه  این 
بسته بندی صادراتی  اصلی  باشد. هدف  دارا  نیز  را  جذابیت 
به حداقل رساندن خطرهایی است كه به محصول در هنگام 
بنابراین  می شود.  وارد  توزیع  و  نقل  و  حمل  كردن،  انبار 
ملاحظات دقیق را باید معطوف به حلقه های مختلف زنجیره 
خطرهای  به  نسبت  لازم،  پیش بینی های  با  تا  كرد  توزیع 
فراگیر چاره اندیشی شود. به این صورت می توان بسته بندی 
صادراتی را در سراسر زنجیره توزیع )از نقطه آغاز تا انتها( 

قابل قبول تلقی كرد.
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ضرورت توجه به بسته بندی صادراتی محصولات
1. كمك به خودكفایی 

2. كمك به كاهش ضایعات به ویژه در محصولات كشاورزی 
3. بازگشت ارزش افزوده محصولات كشاورزی 

4. پشتیبانی از فعالیت های بخش تولیدی كشور 
5. ایجاد اشتغال، برخورداری از مزیت رقابتی 

6. ایجاد تنوع بیشتر در تولید 
7. حفظ و ذخیره سازی طولانی تر 

8. كمك به افزایش كیفیت كالاهای غیر نفتی و... .

چالش ها و مشكلات در بسته بندی صادراتی
1. عدم بسته بندی مناسب، سالانه میلیاردها ریال زیان مالی 

در پی دارد.
2. صدور محصولاتی چون زعفران، خرما و پسته به صورت 
فله و بسته بندی آنها در كشورهای واسطه تحت برند سایر 

كشورها
3. افـــزایش هزینه های بسته بندی در ایران به دلیل وجود 

تعرفه ها و حقوق گمركی بالا برای مواد اولیه بسته بندی
4. بسته بندی نامناسب، ایران را به كشور تك محصولی در 

صادرات تبدیل كرده است.
جمله  از  فارس  خلیج  شرقی  جنوب  حاشیه  كشورهای   .5
را  ایران  بسته بندی،  صنعت  در  گذاری  سرمایه  با  امارات 

بزرگ ترین بازار هدف منطقه می دانند.
عدم  دلیل  به  غذایی  مواد  بسته بندی  نامطلوب  كیفیت   .6
بازارهای  در  رقابت  برای  نوین  فن آوری های  از  استفاده 

صادراتی مناسب نمی باشد.
برای  بسته بندی  طراحی  در  جامع  برنامه ریزی  فقدان   .7

الگوی مصرف جهانی
8. عدم آشنایی صادركنندگان در استفاده از بسته بندی در 

توسعه تجارت
9. فقدان نظارت و كنترل در خصوص بسته بندی كالاهای 

صادراتی
كالاهای  كنندگان  صادر  میان  در  رقابت  احساس  عدم   .10

ایرانی
 11. فقدان تنوع در بسته بندی های صادراتی كالاهای ایرانی

12. پایین بودن كیفیت بسته بندی كالاهای ایرانی

نکات مهم
بودن  بالا  ایران  در  بسته بندی  بزرگ  مشكلات  از  یكی 

هزینه های بسته بندی است.
كهولت و فرسودگی ماشین آلات تولیدی، از دیگر مشكلات 
نمی توانند  فرسوده  و  ماشین آلات كهنه  است.  این صنعت 
پاسخ گوی نیازهای امروز از نظر دقت و سرعت كیفیت باشند.

ناپایداری قوانین و مقررات مالی،  مشكل دیگر، عدم نیاز و 
ارزی، گمركی و صادراتی است كه صاحب صنعت اطمینانی 
به دوام مقررات حتی برای یك سال ندارد و نمی تواند برای 

آینده برنامه ریزی داشته باشد.
دیگر این كه كارگاه های تولیدی از استانداردهای داخلی و 
بین المللی آگاهی ندارند و آن را رعایت نمی كنند. مشكلات 
ایمنی و بهداشتی كارگاه های ما بسیار فراوان است. در مورد 
كارگاه ها، سطح تخصص پایین بوده و دانش و بینش لازم 

وجود ندارد.
بسته بندی یك كالا باید به گونه ای باشد كه مخاطب را از 
محتویات داخل آن باخبر سازد. لذا طراح باید در كنار دقت 
به میزان قرارگیری كالا در مجاورت حرارت، سرما و غیره، 

امكان دید كالا را برای خریدار فراهم سازد.

انتخاب رنگ
و كالا،  اصلی طراحی بسته بندی است. هر جنس  اركان  از 
رنگ خاص خود را می طلبد و طراح باید با دانش و اطلاع 

رنگ را انتخاب نماید. 
هنر  زیرشاخه های  مهم ترین  از  یكی  بسته بندی  طراحی 
تبلیغات است و نقش ارزنده ای را در جریان اقتصادی جوامع 
كیفیت  به  آن كه  از  بیش  كالاها  صادرات  می كند.  بازی 
و  بسته بندی  خوب  طراحی  گرو  در  باشد  وابسته  محصول 

رضایت خریدار است. 

بسته بندی چراغ قرمزی است در برابر توقف عابران 
جلوی ویترین خرده فروشی ها

طریق  از  مشتری  چــــــون  كالاست  چهره  بسته بندی 
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پیام  بسته بندی  می كند.  شناسایی  را  محصول  بسته بندی 
ارتباط  آنها  بین  و  می رساند  خریدار  به  را  تولیدكننده 
محصول  به  بسته بندی  می كند.  اطلا رسانی  و  نموده  برقرار 
دارد عهده  به  را  ازكالا  محافظت  و  می دهد   شخصیت 

عنوان  به  بسته بندی  از  بازاریابی  تئوریسین های  از  تعدادی 
محصول،  كنار  )در  بازار  در  كنترل  قابل  متغیر  پنجمین 
به  بسته بندی  امروزه  می كنند.  یاد  ترفیع(  و  مكان  قیمت، 
عنوان یك صنعت در دنیا معرفی و مطرح شده است و زیر 

مجموعه های مختلفی در این صنعت تعریف می شود. 
از مصرف محتوای اصلی، بسته بندی  در بعضی موارد، پس 

كاربرد مجدد پیدا می كند. و یا قابل بازیافت است.

نتیجه گیری
اگر تمامی نكات مذكور در یك میدان مطالعاتی مورد بررسی 
بیاید،  كاغذ  روی  یك  هر  مشروح  توضیحات  و  گیرند  قرار 
خلاصه طرح بسته بندی صادراتی نه تنها جامع می شود بلكه 
احتمالا صفحات بسیاری را نیز به خود اختصاص می دهد. 
این مساله برای مدیر كالای تجاری كه با ظرافت های بازار 
آشناست، بسیار مثمر ثمر می باشد و طرح احتمالا به صورت 

یك استاندارد عالی به شمار می رود. 
گرچه خلاصه طرح برای طراحان صادراتی كه فقط به فكر 
آید.  چشم  به  مفصل  خیلی  است  ممكن  هستند،  تصاویر 
وقتی عوامل فهرست شدند، شایسته است محتوا را به صورت 

چكیده در آورده و طرحی متمركز را به شركت های طراحی 
ارائه داد. 

شركت طراحی خود نیز می تواند خلاصه طرح را به صورت 
چكیده در آورد ولی ممكن است با این كار تأكید بر روی 

مسائلی كه از اهمیت كمتری برخوردارند، رخ دهد.
نقش چاپ و بسته بندی موفق یك كالا در صادرات، ورود به 
بازارهای جهانی و در نتیجه بالا بردن ارزش افزوده كالاهای 
تولیدی غیر قابل انكار است. این در حالی است كه صنایع 
داخلی ما از داشتن یك چنین فن آوری موفقی تا حدود بسیار 
محرومیت  این  البته  می رسند.  نظر  به  محروم  زیــــادی 
هر صورت ضعف  به  ولی  نباشد  آن  مطلق  معنای  به  شاید 
گام های كنونی تولید كنندگان ما در این زمینه حكایت از 

عقب ماندن كشور  از قافله جهانی این صنعت دارد. 
بازار  در  موفقیت  و  فروش  فاكتورهای  مهمترین  از  امروزه 
اهمیت  است.  بسته بندی  و  هنر طراحی  به  توجه  صادرات، 
در  كــــه  است  آنجــــا  تا  گرافیك  هنر  از  شاخه  ایـــن 
برخی از كشورها كه تولیدكننده نیستند، تنها یك طراحی 
نام آن كشور را در  خوب بسته بندی برای كالایی وارداتی، 
آن  نهایت صادرات  در  و  كالا  آن  تولیدكنندگان  زمـــــره 
امروز  جهان  كه  است  آن  معنای  به  ایـــن  می دهد.  قرار 
كه  است  هنر  تولید  این  بلكه  نیست  كالا  تولید  تشنه  تنها 

چرخه های اقتصادی را به حركت درمی آورد. 
نویسنده : س.ماهرویی
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مواردي که کمتر به آنها توجه نموده اید

کانتینر 20 فوتي چیست؟
جعبـه بـزرگ فـولادی بـه طـول 6 متـر و عـرض 2/4 متـر 
بـا ارتفـاع 2/75 متـر بـوده کـه بـرای حمـل و نقـل کالا در 
کشـتی رانی هـا و همچنیـن حمـل و نقـل زمینـی مـورد 
اسـتفاده قـرار می گیـرد. کانتینر 20 فوتی یکـی از پرکاربرد 
صنعـت  ایـن  در  اسـتفاده  مـورد  کیوب هـای  نـوع  تریـن 
بشـمار مـی رود و حتـی پـس از اتمـام کار آن در صنعـت 
انبـار و کاربری هـای  حمـل و نقـل کالا از آن بـه عنـوان 
مشـابه دیگـر اسـتفاده می کننـد. ابعـاد مناسـب، امکانـات 
ضـد سـرقت و ضـد گـرد و غبـار بـودن ایـن نـوع کانتینـر 
باعـث گشـته تا طرفـداران زیـادی در همه زمینه ها داشـته 
باشـد بـه گونـه ای کـه بعضـا از آنهـا به عنـوان فروشـگاه یا 
کیوسـک های خدماتـی  و حتـی گاهـا بـه عنوان یک سـازه 

سـکونت گاهـی نیـز مـورد اسـتفاده قـرار می گیـرد.

مشخصات کانتینر 20 فوتی
مشخصات کلی و ابعاد کانتینر 20 فوتی بدین شرح می باشد

طــــول داخلـی: 5/9 متـر- عـرض داخلـی: 2/35 متـر  - 
ارتفـاع داخلـی: 2/39 متـر  - عـرض درب: 2/35 متـر  - 

حجـم داخلـی : 33/2 متـر مکعـب - وزن خالـص کانتینـر 
20 فوتـی: 1/8 تـن  -  میـزان وزن بـار مجـاز کانتینـر 20 

فوتـی : 17/5 تـن

توضیحات بیشتر 
بدنـه آهنـی آن بـا ضخامـت 3 میلیمتر همراه بـا تخته های 
انـدود شـده الـواری، درب هـای مجهـز بـه قفل هـای ضـد 
سـرقت و درز بندی هـای عایـق کاری شـده اسـت. کانتینـر 
20 فوتـی بخوبـی از محصول و وسـایل شـما در برابر تابش 
آفتـاب، بـاران و بـرف و حتـی سـرقت سـارقین محافظـت 
خواهـد کـرد و ایـن امـکان را به شـما می دهد کـه محصول 
را همـراه خـود انبارتـان بتوانیـد در هرزمـان که نیاز باشـد 
جابجـا کـرده و از نظر آمارگیری نیز کار را برای شـما سـاده 
کـرده تـا بتوانیـد آمـار و ارقـام مربـوط بـه تعـداد کالاهای 
موجـود در هـر کانتینـر و در انتها مجموع آنها را به سـادگی 

آورید. بدسـت 
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کانتینر 40 فوتي چیست؟
بـه جعبه هـای فلـزی بزرگـی می گویند که درابعـاد حدودی 
12 * 2/5 متـر در طـول و عـرض و ارتفـاع 2/60 متـري 

ست. ا
ایـن كانتینرهـا به وسـیله کشـتی، کامیـون، هواپیمـا و یـا 
قطـار حمـل و نقـل می شـوند کـه کاربـرد آنهـا را در زیـر 

برده ایـم. نـام 
و  باران  همچون  طبیعي  حوادث  برابر  در  كالا  محافظت   .1

آفتاب
2. محــــافظت كالا در برابــــر سرقت كالا در طول مسیر 

حمل
3. راحتي تخلیه و بارگیري

4. راحتي صفــافي یا دسته بندي كانتینر در محوطه ها و 
كشتي

5. استفاده بهتر از فضاي كشتي و انبار
6. سهولت در بارشماري

انواع کانتینر 40 فوت
این کانتینــــر شامل دونــــوع کانتینر استاندارد و کانتینر 

ارتفاع بلند می شود.

ابعاد کانتینر 40 فوت استاندارد
استاندارد  فوت   40 کانتینر  دقیق  ابعاد  و  کلی  مشخصات 

عبارت است از: 
طـــــول خارجـی: 12/192 متـر و طول داخلـی: 12/032 
متـر, عـرض خارجـی: 2/438 متـر, عـرض داخلـی: 2/352 
متـر, ارتفـاع خارجـی: 2/591 متر  و ارتفـاع داخلی کانتینر 
40 فوت اسـتاندارد : 2/385 متر, عـرض درب: 2/343 متر، 
ارتفـاع درب: 2/280 متـر و حجم داخلـی: 67/5 متر مکعب

ابعاد کانتینر 40 فوت ارتفاع بلند 
ابعاد دقیق کانتینر 40 فوت ارتفاع  مشخصات کلی و 

بلند عبارت است از:
طــول خارجی: 12/192 متر. طـــول داخلی: 12/032متر. 
عـرض خارجـی: 2/438 متـر. عـرض داخلـی: 2/352 متر . 
ارتفـاع خارجـی: 2/896 متـر. ارتفـاع داخلـی:  2/650 متر. 
عـرض درب: 2/343 متـر. ارتفـاع درب: 2/280 متـر. حجم 

داخلـی: 73/3 متـر مکعب 
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برای  دارند.  مختلفی  عادات  و  عرف  مختلف  كشورهای 
موفقیت بیشتر در امر صادرات باید به رفتار مصرف کننده 
در کشور هدف توجه خاصی داشت که دستیابی به این مهم 
بدون تحقیق و شناخت هر چه بیشتر فرهنگ و ویژگی های 

کشور مقصد امکان پذیر نخواهد بود.
مردم  براي  موسیقي  و  اعداد  اشكال،  حیوانات،  ها،  رنگ 
از  آگاهي  عدم  دارند.  خاصي  معاني  مختلف  فرهنگ های 
معني مرتبط با هر سمبل می تواند منجر به بروز مشكلات 
جدي شود. مثال؛ یك شركت تولید كننده توپ گلف كه در 
آمریكا رهبري بازار را در دست داشت در نفوذ به بازار ژاپن 
دچار مشكل شد. اشتباه این شركت بسته بندي توپ ها در 

بسته های 4 تایي بود. 
عدد 4 در فرهنگ ژاپن سمبل مرگ است!!

شركت پپسي، زماني كه رنگ محصولات خود را از آبي پررنگ 
به آبي روشن تغییر داد حضور موفق و غالب خود را در سهم بازار 
آسیاي جنوب شرقي در برابر رقیب خود coke از دست داد. زیرا 
رنگ آبي روشن در آسیاي جنوب شرقي سمبل مرگ و عزاداري 
است!!! با وجود تفاوت های فرهنگي زیاد در سمبل ها، بسیاري از 

آن ها در چندین فرهنگ مفهوم یكسان دارند. 

تعدادي از مفاهیم سمبل ها در فرهنگ های مختلف:
 رنگ سفید سمبل مرگ و عزاداري در خاور دور. سمبل 

شادي و پاكیزگي در آمریكا
 رنگ بنفش الهام دهنده مرگ در آمریكاي لاتین

با  مرتبط  هلند،  در  زنانه  ویژگي های  با  مرتبط  آبي  رنگ   
ویژگي های مردانه در سوئد

و  آلمان  در  شانسي  بد  نشانه  و  منفي  مفهوم  قرمز  رنگ   
نیجریه. مفهوم مثبت در دانمارك، روماني. 

در  مردانه  رنگ  چین.  در  عروس  لباس  رنگ  قرمز  رنگ   
انگلیس و فرانسه

 عدد هفت نشان دهنده بداقبالي در كنیا و سنگاپور
 مثلث مفهوم منفي در هنگ كنك، كره و تایوان. مفهوم 

مثبت در كلمبیا
و  عقل  هند. سمبل  در  بدشانسي  و  شومي  جغد سمبل   

درایت در آمریكا 
منبع: کتاب رفتار مصرف کننده

نویسندگان: دل هاوکینز، راجر بست، کنث کانی

مترجمان: دکتر احمد روستا، عطیه بطحایی

ارتباط رفتار مصرف کننده با صادرات
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ایران هنوز یک کشور صادرکننده 
گیاهان دارویی نیست

مصاحبه با آقای مهندس مجید راهب، صادرکننده ممتاز و نمونه کشور

مصاحبه

? با عرض سلام، لطفاً خودتان را معرفی نموده و در مورد 

تحصیلات و سوابق کاری تان توضیحاتی ارائه نمایید؟

بنـده مجید راهب متولد سـال 1316 در قمصر کاشـان 
هسـتم. من در آلمـان تحصیلات دانشـگاهی خود را در 
رشـته مهندسـی اقتصاد گرایش صنعت و تولید گذرانده 
و فارغ التحصیـل شـده ام. بنـده بنیانگذار گـروه صنعتی 
راهـب و ایـران گلاب، بـا برنـد گلاب ربیـع می باشـم. 
کار مـن تولیـد و صـادرات بـوده کـه عمـده کار مـا بـر 
روی گلاب اسـت. بنـده افتخـار کسـب 12 بـار عنـوان 
صادرکننـده نمونـه کشـوری، 3 عنـوان ممتاز کشـوری 
را داشـته و 10 بـار هـم بـه عنـوان برتریـن صادرکننده 
اسـتانی برگزیـده شـده ام. مجموعه ما در راسـتای طرح 

توسـعه خـود حدود 200 هکتار گلسـتان گل 
محمـدی بصـورت تخصصـی احـداث 
کـرده کـه از زیباترین و وسـیع ترین 
شـمار  بـه  جهـان  گلسـتان های 
می آیـد. قابـل ذکـر اسـت مـن قبل 
در  شـوم،  دانشـگاه  وارد  اینکـه  از 

پـدرم  کارگاه گلاب گیـری سـنتی 
مشـغول بودم و اکنون خوشـحالم 
به عنـوان  مـا  مجموعـه  کـه 
تولیدکننـدگان  بهتریـن  از  یکـی 
گلاب و اسـانس گل محمـدی در 

جهـان معرفـی می گـردد. در حـال 
حاضـر عضـو هیئـت مدیـره اتحادیه 

و  بـوده  زعفـران  و  دارویـی  گیاهـان  صادرکننـدگان 
همچنیـن عضـو هیئـت مدیـره انجمـن صادرکننـدگان 
کالاهـای صنعتـی و معدنـی هسـتم و ضمنـا بـه عنوان 
مشـاور عالی سـندیکای صنایع کنسـرو ایران در خدمت 

ایـن صنعـت هـم می باشـم.
نکته قابل توجه در مجموعه ما این است که 65 درصد 
صادر  تــــولیدی  محصولات 
هر  خوشبختانه  و  می شود 
صادرات  میزان  بر  سال 
سال  در  می شود.  افزوده 
درصد   75 حدود  جاری 
افزایش صادرات داشته ایم. 

ت
دینای صادرا

ستان و پاییز  97 / شماره 9 
سال سوم / تاب

14



نیز  تولید  توسعه  درصد   35 حدود  سالانه  طرفی  از 
بخش های  در  ما  مجموعه  در  نفر  داریم. حدود 1100 
مختلف مشغول بوده و علاوه بر گلاب، محصولات دیگر 
نظیر آب معدنی کریستال، رب گوجه فرنگی شمشاد و 
نوشابه اورنجینا تحت لیسانس شوئپس بین الملل تولید 
می نماییم. لازم به ذکر است این مجموعه در تولید به 
مرحله خودکفایی رسیده است به طوریکه قادر به تولید 
کارتن، بطری، در و سایر ملزومات جانبی نیز می باشد 
و عملا ما تامین کننده مواد اولیه بسته بندی خط تولید 

خودمان نیز هستیم.

? بیشترین کالاهای صادراتی دارویی شما چه محصولاتی 

هستند و مقصد آن ها عمدتاً کدام کشورها هستند؟

تخصـص مـن در گلاب و گیاهانـی نظیـر نعنـا و عطـر 
نعنا اسـت امـا معمولًا باریجـه و روغن آن بـازار صادراتی 
خوبـی دارد. بـازار محصولات شـرکت ما هـم عمدتاً اروپا، 
کشـورهای حـوزه خلیـج فـارس، کشـورهای آمریـکای 
شـمالی، چیـن، تایوان و ژاپن اسـت.برند ربیـع امروزه در 
دنیـا شـناخته شـده و مـا هـم بـه آن افتخـار می کنیم و 
بـه جـرات می توانـم بگویـم که بالـغ بـر 95 درصد گلاب 

طبیعـی بـازار را مـا تأمیـن می کنیم.

? ارزش صادرات سالانه مجموعه شما چقدر است؟ 

از  خودمان،  شرکتهای  مجموعه  محصولات  مورد  در 
جمله گلاب ارزش صادرات سالانه ما بیش از 20 میلیون 

دلار است.

چقدر   ... و  بسته بندی  از  اعم  محصول  یک  فرآوری    ?

می تواند در امر صادرات مهم باشد و آیا ایران در صادرات 

محصول فرآوری شده خاصی موفق بوده است؟

مـا در حـال حاضـر در مـورد گلاب خاصـی کـه تولیـد 
آن,  عرضـه  و  بسـته بندی  و      تولیـد  از  بعـد  می کنیـم، 
سـایر  در  را  فروشـگاه هایی  و  دائمـی  نمایشـگاه های 
کشـورها راه انـدازی کـرده ایـم تا مشـتقات گل سـرخ و 

عرقیـات را در آنجـا عرضـه کنیم. خصوصـاً اینکه گلاب 
در تولیـد مـواد آرایشـی و بهداشـتی تقاضـای بسـیاری 
دارد. طـی مقالـه ای کـه در 26 اوت 2018 در خـارج 
از کشـور بـه چـاپ رسـیده، بیـان شـده مصـرف گلاب 
در لوازم آرایشـی بهداشـتی رشـد بسـیار بالایی داشـته 
اسـت. گلاب جـای خـود را در دنیـا بـاز کـرده و مـا هم 
بسـیار تـلاش کرده ایـم تـا کشـت گل محمـدی را نیـز 
توسـعه دهیـم و حتـی کشـت گل محمـدی بـرای بنده 
اکنـون در  بـه حسـاب می آیـد. مـا  تفریـح هـم  یـک 
کاشـان دارای بزرگ تریـن گلسـتان های گل محمـدی 
هسـتیم کـه در دنیـا بی نظیـر اسـت. از نظر سـودآوری 
هـم بـا توجـه بـه تولیـد محصولاتـی کـه داریم بسـیار 

اسـت. راضی کننـده 

?  عمده مشکلات ما در صادرات کشور چیست؟

اولیـن قدم بـه نظر بنـده همکاری های نهادهـای دولتی 
در بحـث صـادرات اسـت. ما اکنـون در چهار نمایشـگاه 
بین المللـی در آلمـان، عمـان، قطـر و هنگ کنـگ غرفه 
داریـم و در منطقـه مشـخص شـده و در کار صـادرات 
و  ارزی  نوسـانات  بـه  توجـه  بـا  امـا  هسـتیم.  موفـق 
مشـکلات گرفتـن ویـزا، سـایرین شـاید نتواننـد در امر 
صـادرات موفق باشـند. ابتـدا باید دولـت حمایت کند و 
بحـث اقتصـادی از بحث سیاسـی جداسـت و در گرفتن 
ویـزا بـه شـرکت ها و افـراد کمـک کننـد. همچنیـن در 
بحـث بازاریابـی، تربیـت بازاریـاب کـه آشـنا بـا زبـان 
کشـورهای مختلـف اسـت را در نظـر داشـته باشـند. 
روابط حسـنه با کشـورهای همسـایه هم کمـک بزرگی 
بـه بحـث صـادرات می کنـد. مـا مشـکلاتی در مـورد 
تأمیـن مـواد اولیـه و حتـی امـر حمل ونقـل داریـم. بـه 
نظـرم بایـد برای محصـولات صادراتی بخـش جدایی در 
نظـر گرفتـه شـود و مسـئولین هـم اعتماد بیشـتری به 
تولیدکننـده و صادرکننـده داشـته باشـند. یـک نفر که 
پنجـاه سـال تولیدکننـده و یـا صادرکننـده اسـت، باید 
بیشـتر بـه او توجه کنند نسـبت به کسـی کـه به تازگی 
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کارت بازرگانـی گرفتـه و جنـس غیراسـتاندارد بـه بازار 
منطقـه می دهـد و بـازار را خـراب می کنـد. مسـئولین 
بایـد صادرکننـدگان و تولیدکنندگان باتجربـه را در امر 
تصمیـم گیـری دخالـت دهنـد. مـن به شـخصه تاکنون 
ندیـده ام کـه یـک ارگانـی بیاییـد و یـک نظرخواهـی از 
افـراد باتجربـه در مورد اسـتاندارد، در نـوع عرضه کردن 
و ... داشـته باشـد و یـا اصلًا تشـویقی بـرای تولیدکننده 
بگـذارد، یـا تسـهیلات ویـژه بـرای صادرکننـدگان در 
نظـر بگیرنـد درحالی کـه در همـه دنیـا ایـن امـر اجـرا 

می شـود. 

? چگونه می توان در زمینه صادرات یک محصول سهم 

بزرگی در بازار جهانی کسب کرد؟

اسـت.  کشـور  در  صـادرات  بـرای  زیربنایـی  تبلیغـات 
کـه  سـازند  آگاه  را  مـردم  بایـد  گروهـی  رسـانه های 
اسـت. همچنیـن  بـرای کشـور  امـر حیاتـی  صـادرات 
حضور مسـتمر در نمایشـگاه های خارجی و ارتقا سـطح 
بسـته بنـدی و ارائـه تسـهیلات مالـی مناسـب بـرای 

اهمیـت دارد.  تولیـد  و  بازاریابـی 

? با توجه به نوسانات ارزی، چه فرصت ها و تهدیدهایی 

در زمینه صادرات گیاهان دارویی به وجود آمده است؟

نوسـانات ارزی از نظـر صادراتی به نفـع صادرکننده بوده 
چـرا کـه وقتی پـول کشـوری ضعیف می شـود صـادرات 
رونـق می گیـرد. البتـه نـه این قـدر پـول کشـور ضعیـف 
شـود کـه بـه مـردم در داخل سـتم شـود. ایـن تغییرات 
ارزی بـه نفـع صـادرات بـوده ولـی حمایت هـای لازم هم 
بایـد باشـد. آنچـه مسـلم اسـت کشـت گیاهـان دارویی 
بایـد متحـول شـود و اکنـون هـم مسـئولین بـه دنبالش 
هسـتند و حتـی پیشـنهاد واگـذاری زمیـن بـه ما شـده 
اسـت. جهادکشـاورزی باید بـر روی قضیه صـادرات فکر 
کنـد. برخـی ارگان ها مانند سـازمان آب حتـی در مقابل 
مـا ایسـتاده اند. مـن مشـکل آب دارم و ناچـار شـده ام 
کمتـری  آب  کـه  زعفـران  زمین هایمـان  از  برخـی  در 

می خواهـد کشـت کنـم. زمین هـای زیـادی هسـتند که 
می تـوان کشـت کـرد و بایـد از آن هـا اسـتفاده کـرد، نه 
اینکـه صرف ساخت وسـاز شـوند. در این مسـیر سـازمان 
جهادکشـاورزی و سـاید ارگان هـا بـا هـم بایـد هماهنگ 

باشند. 

? به نظر شما شرکت در نمایشگاه های بین المللی برای 

توسعه صادرات کشور ضروری هست؟

خوشبختانه نمایشگاه ها رده بندی و تقسیم بندی شده اند. 
و در کشورها و فصل های مختلف نمایشگاه هایی برگزار 
جمله  از  منطقه  در  دوبی  گلف  نمایشگاه  می شود. 
امکانات  که  چرا  می آید،  شمار  به  خوب  نمایشگاه های 
از همه جا بیشتر است. نمایشگاه های  ویژه آن در دنیا 
سیال در کشورهای چین، فرانسه، کانادا و آلمان از جمله 
معتبرترین نمایشگاه های گیاهان دارویی هستند. شرکت 

در نمایشگاه ها هزینه و وقت بسیاری می طلبد. 

? و حرف آخر...

ایـران هنـوز یـک کشـور صادرکننده نیسـت. صـادرات 
بخصـوص در مـورد گیاهـان دارویـی مـواد غذایـی باید 
تقویت شـود. وقتی ما در کشـوری بـا آب و هوای متغیر 
هسـتیم و بی شـمار گیاهان دارویـی و محصولات داریم، 
بایـد از ایـن فضـا اسـتفاده کـرد. عمـر گل محمدی 15 
روز اسـت امـا مـن عمـر گلاب گیـری را بـه چهـار مـاه 
در سـال رسـانده ام؛ چـرا کـه مناطقـی با شـرایط آب و 
هوایـی مختلـف داریـم. هنـوز در کشـور ما بـه صادرات 
بخصـوص بـه توسـعه در کشـت توجهـی نشـده اسـت. 
حتـی بـه جـرات می گویـم فقـط وام و تسـهیلات را بـه 
مناطـق خـاص و افـراد خاصـی می دهنـد و حتی شـاید 
اطـلاع ندارنـد کـه شـرکتی وجـود دارد که ایـن میزان 
صادرات و تولید را دارد. ما در طرح سـال گذشـته خود 
2 میلیـون و هفتصـد هـزار نهـال گل محمـدی در 160 
هکتـار کشـت کردیـم و هیـچ کسـی نیامد جویـای کار 

مـا شـود و یـا تسـهیلاتی به مـا بدهد.    
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صادرات  از  است  عبارت  مهندسی  و  فنی  خدمات  صادرات 
تأمین،  نظارت،  طراحی،  بر  مشتمل  مهندسی  فعالیت های 
تعمیر و نگهداری، اجرا، ساخت، بهره برداری، آموزش، خدمات 
و  تأسیساتی  رشته های  در  اندازی  راه  و  نصب  ای،  مشاوره 
برق،  نیرو، آب و  انرژی، نفت، گاز و پتروشیمی،  تجهیزاتی، 
کشاورزی،  معدن،  نقل،  و  حمل  زیرساخت های  ساختمان، 
خدمات فناوری اطلاعات و ارتباطات و نظایر آن به خارج از 

کشور به نحوی که تنها  صادرات کالا محسوب نشود. 

هدف از صدور خدمات فنی و مهندسی چیست؟
هنگامی که استراتژی جهانی شدن مطرح می شود، شرکت هایی 
که تصمیم به وارد شدن به بازارهای جهانی دارند برای توسعه 

این استراتژی با مسائل و چالش هایی روبرو هستند.
به همین منظور صدور خدمات فنی و مهندسی با شناسایی 
پتانسیل شرکت های ایرانی در رشته های مختلف و همچنین 
بانک های  توسط  که  پروژه هایی  خصوصاً  پروژه ها  شناسایی 
بین الملل تامین مالی شده اند، برنامه ریزی دقیقی را به منظور 

ورود این شرکت ها به بازارهای هدف طراحی می نماید.

خدمات قابل ارائه انجمن به صادركنندگان خدمات 
فنی مهندسي

مناقصات  یا  سرمایه گذاری  خارجی  پروژه های  معرفی   .1

شرکت های  به  مبلغی  و  موضوعی  تفکیک  با  بین المللی 
علاقه مند )در حوزه کشورهای آسیای میانه و حوزه کشورهای 

صادرات خدمات فنی و مهندسی
تحلیل
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روس زبان, عراق, افغانستان, عمان, شرق آفریقا(

2. ارائه اطلاعات عمومی لازم در خصوص کشورهای هدف به 

شرکت های متقاضی نظیر قوانین کار, مالیات, بیمه, گمرک, 
ویزا, هزینه های جاری, فرهنگ عمومی, موضوعات امنیتی

3. ارائه خدمات نظیر: خرید اسناد مناقصه, کمک به تکمیل 

اسناد, برآورد قیمت های محل اجرای پروژه, اعزام متخصصین, 
شرکت در جلسه بازگشایی پاکات مناقصه, مذاکره و لابیگیری 

با کارفرمایان خارجی

4. در صورت برنده شدن شرکت ها در مناقصات, ارائه خدمات 

زیر:
خدمات  ارائه  پروژه ها،  زمانبندی  برنامه  تهیه  و  برنامه ریزی 

عملیات  در  شرکت ها  به  کمک  پروژه ها،  مدیریتی  مشاوره 
مدیریت اجرای پروژه ها، مدیریت پیمان, تامین مصالح, نیروی 
انسانی و ماشین آلات, امور پشتیبانی, کمک به تامین مالی 

طرح, کمک به اخذ ضمانتنامه های بانکی

عقد  در  شرکت ها  به  مشاوره  خدمات  ارائه  و  کمک   .5

تامین  جزء,  پیمانکاران  کارفرمایان,  با  خارجی  قراردادهای 
کنندگان مصالح, پرسنل خارجی و غیره 

6. یافتن جوینت مناسب در ایران یا خارج برای شرکت ها در 

صورت نیاز

یا  ایران  از  پروژه ها  برای  متخصص لازم  نیروهای  یافتن   .7

خارج

1.کدام محصولات برای توسعه صادرات انتخاب می شوند، و چه تعدیل هایی در صورت لزوم باید انجام شود 

تا آماده ورود به بازارهای خارجی شوند ؟ 

2. آیا مجوز صادرات نیاز است؟  

3. کشورهای هدف برای توسعه فروش شما کدام است؟

4. پروفایل های پایه مشتری کدام است، و کدام کانال های بازار و توزیع باید برای رسیدن به مشتری ها 

استفاده شود؟ 

5. چالش های ویژه )برای مثال رقابت، تفاوت های فرهنگی و کنترل های واردات و صادرات( و استراتژی 

ارجاع به آن کدام است؟ 

6. قیمت فروش محصول شما در صادرات چطور تعیین می شود؟ 

7. کدام گام های عملیاتی ویژه باید برداشته شوند و چه زمانی؟ 

8. قالب زمانی برای اجرای هر عنصر برنامه چیست؟

9. کدام منابع شرکت و پرسنل به صادرات اختصاص داده می شوند؟ 

10. هزینه و پول مورد نیاز برای هر عنصر چیست؟ 

11. نتایج ,چطور باید ارزیابی شده و برای تعدیل برنامه به کار رود؟

11 پرسش در طراحی برنامه صادرات برای هر بازار
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پیتر دراکر اندیشمند و صاحبنظر بزرگ آمریکایی در عرصه 
مدیریت معتقد است، هنر متقاعد کردن، راز موفقیت انسان ها 
از  بسیاری  امروزه  است.  موفق  تجاری  شرکت های  یا  و 
شرکت ها جهت موفقیت در عرصه تجارت )خرید و فروش(، 
بهره می گیرند. امر مذاکرات تجاری  از متخصصین زبده در 

اینجا برای شما چند راهکار در مذاکرات تجاری را ذکر  در 
می کنیم که حاصل تجربیات این مشاوران حرفه ای می باشد:

1. هیچگاه اولین �پیشنهاد را شما ندهید :
بسیار ساده است، اینطور نیست؟ تا آنجا که می توانید، در هر 
موقعیتی هم که برای مذاکره قرار دارید، اولین پیشنهاد را شما 
ندهید. اگر طرف شما با یک پیشنهاد بزرگ جلو آمد، نشان 
می دهد که ممکن است معامله انجام نشود و آنها راهشان را 
بکشند و بروند، چون سنگ بزرگ همیشه نشانه نزدن است. با 
رعایت این نکته می توانید از قصد و نیت طرفتان مطلع شوید.

2. همیشه دو خریدار را در کنار هم قرار دهید
که  است  این  قدرت عمل می دهد  به شما خیلی  که  کاری 
همیشه برای یک جنس مشخص دو خریدار را کنار هم قرار 
دهید. چه در کار باشد و چه در تجارت، اینکه دو نفر خواستار 

شما باشند همیشه باعث افزایش قدرت شما می شود.

3. همیشه قیمت بالاتری بدهید
همیشه قیمتی بالاتر از قیمت واقعی خودتان اعلام کنید، اما 
نه آنقدر بالا که کسی حتی برای نگاه کردن هم جلو نیاید 

چون با اینکار فقط یک طمعکار جلوه خواهید کرد.

4. هیچگاه خود را مشتاق نشان ندهید
هر چقدر هم که به نظرتان معامله عالی باشد و کلی با آن سود 
کرده باشید و بسیار خوشحال باشید، هیچوقت چهره خود را 
این کار  با  شاد و مشتاق به طرف مقابل نشان ندهید. چون 

اصول و فنون مذاکره تجاري
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درونتان را به آنها نشان خواهید داد و این اصلًا خوب نیست. 
همیشه خونسرد و آرام باشید.

5. همیشه برای ترک مذاکره آماده باشید
اصلًا مهم نیست که چقدر دوست دارید آن معامله انجام شود، 
باید همیشه خود را برای سر نگرفتن معامله هم آماده نشان 
دهید. ممکن است این سخت ترین کار در طی یک مذاکره 
باشد، اما گاهی بسیار به نفع شما خواهد بود. اگر می بینید که 
مذاکره ای درست نیست و ممکن است سرتان کلاه گذاشته 

شود، می توانید سریعاً کناره گیری کنید.

6.فکر کنید که طرف معامله به شما نیاز دارد
یکی از سخت ترین قسمت های معامله این است که شما فکر 
کنید طرف شدیداً به شما نیاز دارد. اگر اینطور فکر نکنید، 
ذهنتان  در  همیشه  آمد.  خواهد  پایین  نفستان  به  اعتماد 
مجسم کنید که طرف معامله عمیقاً خواستار کالای شماست.

7. یاد بگیرید که ساکت بمانید
خیلی  می شود،  ارائه  شما  به  پیشنهادی  وقتی  اوقات  گاهی 
مهم است که جوابی نداده و چیزی نگویید. برای 30 دقیقه، 
90 دقیقه، یک ساعت، برای هر چقدر که شده دهانتان را باز 

نکنید.

برای  مقابل  طرف  و  کنید  ایجاد  کننده  ناراحت  سکوتی 
شکستن این سکوت جزئیات بیشتری بیان خواهد کرد. شما 
ساکت بمانید، کناره گیری نکنید اما فقط به آنچه که طرف 

مقابل بازگو می کند گوش فرا دهید.

8. در مورد همه چیز تحقیق کنید.
چه با دانستن در مورد گذشته طرف معامله تان باشد، چه 
اتفاقاتی که در جریان مذاکره می افتد یا تحقیق در مورد کالای 
مورد نظر باشد، همیشه بدانید که در چه مورد می خواهید 

صحبت کنید.

9. هیچگاه در وسط کار مذاکره را بر هم نزنید
در معاملات همیشه تخفیف و امتیاز دهی صورت می گیرد. 
مهم نیست که از چقدر می گذرید تا مذاکره را تمام کنید، 
اما مهم این است که مذاکره نباید به هم بخورد. هر چند که 
ممکن است آخر کار اصلًا رضایت زیادی از آن مذاکره نداشته 

باشید.

10. همیشه مودب باشید
یا  می زند  حرف  بد  شما  با  مقابلتان  طرف  که  نیست  مهم 
کالایتان را تحقیر می کند، شما هیچگاه خونسردی خود را از 

دست ندهید و همواره ادب را رعایت نمایید.
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آموزش عضویت در وب سایت علی بابا 
www.alibaba.com

نکات 
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مسئولیت فرستنده، در ارائه  اطلاعات
SHIPPER'S LIABILITY

بسیاری از مصوبات قوانین دریایی مقرر می دارد که: »فرستنده، 
اطلاع  طبق  که  کالا،  به  مربوط  اطلاعات  صحت  به  نسبت 
درمقابل حمل کننده،  گردیده،  درج  بارنامه  در  او  تقاضای  و 

مسئول است«
اطلاعات غلط دراختیار حمل کننده گذارده  فرستنده ای که 
به  بابت،  این  از  که  است  خسارتی  جبران  مسئول  باشد، 

حمل کننده )کشتی یا صاحب آن( وارد می گردد. 
این شرط، به ویژه درمورد کالاهای خطرناک، که علم و اطلاع 
مصداق  است،  ضروری  آن ها،  بسته بندی  و  نوع،  ماهیت،  از 
دارد، و فرستنده، باید از شرایط حمل این قبیل مواد، و غرامت 

و جرایم متعلق به آن، درصورت بروز خسارت، مطلع باشد.
و  مفصل  دستورالعمل  متحد،  ملل  سازمان  دلیل،  به همین 

خاصی را، دراین زمینه، تدوین و منتشر نموده است. همین طور، 
فرم مخصوص حمل  مفاد  ADR، رعایت دقیق  کنوانسیون 
کالای خطرناک را که تهیه کرده، به فورواردرها، و متصدیان 

حمل، توصیه نموده است. 

مسئولیت صاحب کشتی
SHIPOWNER'S LIABILITY

یکی از مفاد اساسی در قوانین دریایی بدین قرار است:
فقدان،  از  حاصل  ضرروزیان  مسئول  کشتی،  »صاحب 
خسارت دیدن، یا تاخیر در تحویل کالا، درطول مدتی است 
که کالا، جهت حمل، در طی سفر دریایی، و در روی کشتی، 
یا در ساحل، در اختیار او، قرار داشته است، مگر آن که، ثابت 
نماید که وی، یا کارکنان او، از این بابت، تقصیری نداشته، یا 

مرتکب اشتباه نشده اند.

نکات بسیار مهم در حمل دریایی کالا
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مسئولیت حمل کننده
CARRIER'S LIABILITY

 یکی از عمده ترین وظایف،  اطلاع و اشراف وسیع از مسئولیت های
حمل کننده یا مجری حمل است. یعنی شخصی که در عمل، 
به حمل کالا مبادرت می نماید. نکات زیر، در این زمینه، دارای 

نهایت اهمیت هستند:
می نمایند.  تکیه  »استثنا«  به شـــرط  حمل کنند گان،  الف( 
به عبارت دیگر، آن ها عوامل و علل خسارت، یا ضرر و زیان هایی 
را که، حاضر به قبول مسئولیت، درقبال آن نیستند، در پشت 

بارنامه درج، و فهرست  می کنند.
حمل کنند گان  نزد   ،EXCLUSIONS استثنا  موارد  این 
باید  آن ها،  با  آشنایی  برای  و  دارند  تفاوت  باهم  مختلف، 
و  تهیه،  را  دریایی  بارنامه های  و  راه بارنامه ها،  از  نمونه هایی 

به دقت مطالعه نمود.
 BURDEN OF اثبات  ب( غالب حمل کنند گان، »وظیفه 
را، به عهده فرستنده می گذارند. به عبارت دیگر،   »PROOF
این فرستنده است که باید اثبات نماید که حمل کننده، در 

طی عملیات حمل، سبب بروز خسارت، یا فقدان کالا، گردیده 
است.

پ( بسیـــــاری از حمل کنند گان، وظیفه اعلان، اخطار، و 
از آن جمله   فرستنده می گذارند که  برعهده  را،  یادداشت ها 

اخطارهای دایر بر مهلت های زمانی است.
ت( از جمله شاخص ترین وظایف و مسئولیت های حمل کننده، 
درطول مدت حمل، مراقبت و حفاظت از کالا، اعم از بارگیری، 
بارچینــــی، صفافی صحیــح، حمل در زمانی معقول، توسط 
به ویژه  نقص،  و  بدون عیب  یا وسیله  حمل مناسب،  کشتی 

تحویل کالا به شخص گیرنده، است.
توجـه: بارنامـه، دلیـل قــــــابل قبولـی اسـت بـر ایـن که 
مالـک، یـا دارنـده  کشـتی، کالای منـدرج در آن را تحویـل 
گرفتـه، و بارگیـری نموده اسـت، مگر آن که خـلاف آن اثبات 

 . شود
با ایـــــن حال، دلیل یا اثبات خلاف، وقتـــــی که بارنامه، 
در وجــــه شخص ثالث، پشت نویسی شــده باشد، قـــابل 

استناد نیست.

كشورهای  محققان  و  گران  صنعت  كارشناسان،  بازرگانان،  بین  ارتباطی  پل  بین المللی  نمایشگاه های 
گوناگون می باشند. نمایشگاه های بین المللی تنها برای نمایش كالاها و انجام مذاكرات تجاری پیرامون 
آخرین  جهاني،  سطح  در  رقابتی  قیمت های  زمینه  در  گوناگون  اطلاعات  بلكه  نمی شوند،  برگزار  آن ها 
استانداردهای كیفي، آخرین پیشرفت های صنعتي، دستاوردهای علمی- پژوهشی و ایده های اقتصادی- 

تكنولوژی نیز در خلال برگزاری نمایشگاه ها مورد تبادل قرار می گیرند.
حضور در نمایشگاه های بین المللی دارای مزیت های بسیاری است كه گسترش كسب و كار، ارتقاء اعتبار 
داخلی و اعتبار جهانی، آشنایی با شركت های بزرگ، متوسط و كوچک در حال رشد را به همراه دارد.

همچنین مدیران ارشد، میانی و كارشناسان و از همه مهمتر مشتریان جهانی با نام شركت و یا سازمان 
)كه آغازی برای شروع قراردادهای بین المللی می باشد(، آشنا می شوند.

از طرفی امکان دستیابی به جایگاه و اعتبار ویژه به دلیل حضور شركت های ایرانی و صاحبان سرمایه و 
صنعت در نمایشگاه های معتبر بین المللی، امكان دیدار با مقامات و افراد برجسته )كه در موارد عادی، 

دستیابی به آن ها دشوار می باشد( فراهم می شود. 
همچنین ایجاد شركت های مشترک با كشورهای دوست و همسایه تحقق می یابد که از راهكارهای حضور 

موفق در بازارهای هدف صادراتی است.

نمایشگاه های بین المللی پل ارتباطی بین بازرگانان
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مشخصات رایزنان بازرگانی ایران 
) قسمت اول(
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اول  پهلوي  دوران  مالیه  و  عدلیه  وزیر  داور  اکبر  علی  دکتر 
روزگار  آن  صادرات  مشکلات  ایران(،  مدرنیته  شروع  )عصر 
ایران را مسائلی می داند که پس از 92 سال، همان مشکلات 
آینده شماره 13  در مجله  در سال1305  داور  است.  برقرار 
نوشت: ".. نه تجارمان اطلاعات صحیحی از طرز تجارت امروز 
دارند و نه وسایل مادیشان اجازه  این قبیل اقدامات را می دهد 
و نه قونسول های ما برای این کار قونسول شده اند، با غفلت 
از بازار هم جنس زیاد به عمل آوردن حاصل ندارد."  وی در 
پایان همین مقاله می آورد: "بحران ما معلوم، طریق رفع آن 
معین؛ چه کسی باید جان ما را از دست بحران خلاص بکند؟ 

مردم یا دولت"
از دلایل و اجبار آن روز گار بگذریم؛ داور در زمان صدارت 
راه دولتی  برای حل مشکل صادرات،  )اقتصاد(  وزارت مالیه 
شدن بازرگانی را برگزید و تاریخ به او لقب پدر اقتصاد دولتی 
ایران را داد. 90 سال است ساختار صادراتی ما همین است. 
شیفت  پارادایم  تا  اقتصادی؛  شناسی  جامعه  علوم  حسب 
)مسیر( تغییر نیابد هر اصلاحی بر مسیر گذشته هم صورت 
گیرد باز نتیجه همین خواهد شد. لذا حسب اجبار زمانه و 
تجربه بشری، مدیریت صادرات را در روندی تدریجی بخش 
خصوصی باید بدست گیرد، تا امید بی نتیجه90 ساله به بازار 

شناسی، بازاریابی و بازارداری دولتی پایان یابد !
ایران  نسبی  مزیت  به  تنها  و  بگذریم  و...  تکنولوژی  از  اگر 
متوجه  بنگریم  باغی  محصولات  و  غذای  مواد  تولیدات  در 
با دیگر کشور  ایران در 90 سال گذشته  می شویم که فرق 
هاي موفق در تجارت خارجی، نداشتن شبکه غیر دولتی است 
بازارداری و... را  بازاریابی،  بازارسازی،  بازارشناسی،  که بتواند 
انجام دهد. تاریخ بشریت نشان می دهد که هیچ حکومتی در 
جهان به تنهایی نتوانسته است شبکه پایدار توزیع کالا در بازار 
هدف را برقرار نماید. اگر به آمارهای جهانی توجه شود، سهم 

اشتغالزایی شرکت های SME )شرکت های متوسط و کوچک( 
در اقتصاد ایران، امریکا، اروپا و ترکیه حدودا برابر است ولی 
سهم این شرکت ها از کل صادرات کشور در امریکا 96%، اروپا 
70%، ترکیه 40% و اما در ایران فقط 5% است. مهمترین عامل 
این اختلاف آمار صادرات، فقدان سیستمی برای بازار شناسی 
و بازاریابی و.. محصولات شرکت های SME در ایران می باشد.

شرکتهای مدیریت و کارگزار صادراتی "میتسویی" و  "جترو" 
اساس موفقیت ژاپن در تجارت خارجی بوده است و دو دهه 
کارگزار  شرکت  اساس  همان  بر  هم  جنوبی  کره  در  بعد، 
صادراتی "کترا" تاسیس شد و تجربه موفق مدیریت صادرات 
محصولات شرکت های SME کره جنوبی در مقابل دیدگان 

ماست.
به تاسی از شرکت ها ژاپنی و کره جنوبی در حذف هزینه های 
بازار شناسی، بازاریابی و بازارداری شرکت های SME انجمن 
صادرکنندگان صنعتی، معدنی و خدمات مهندسي با همکاری 
اتاق مشترک بازرگانی ایران و عراق تصمیم به ایجاد "شرکت 
این  در  گرفت،  جهان"  و  ایران  صادرات  خدمات  بین المللی 
متعدد  و جلسات  رایزنی  نگاری،  نامه  یکسال  از  پس  مسیر 
با کارشناسان و مدیران سازمان توسعه تجارت موفق به عقد 
با سازمان توسعه تجارت  نامه بخش خصوصی  تفاهم  اولین 
گردید و متعاقب آن پس از چند جلسه با کارشناسان و مدیران 
وزارت امور خارجه منتج به تفاهم و صدور نامه حمایت جناب 
آقاي دکتر ظریف و وزارت امور خارجه در تشکیل این شرکت 
گردید و هم اكنون نیز مذاکره با سازمان گمرک ایران جهت 

عقد تفاهم نامه در جریان است.
به  منوط  ایران  صادراتی  کارگزاری  شرکت  اولین  تاسیس 
خدمات  و  محصولات  صادرات  در  موثر  مرجع  سه  با  توافق 
برند  به  دادن  اعتبار  برای  که  دلیل  این  به  می باشد.  ایران 
کالای ایراني, جلوگیری از قیمت شکنی در بازار هدف, نظارت 

صادیران
یک قرن پس از پیمودن مسیر اشتباه در بازارهدف 

و هم اكنون تاسیس اولین شركت بزرگ كارگزاري صادراتي ایران
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کمسیون های  در  حضور  ایرانی,  محصولات  کیفیت  بر  دائم 
اقتصادی, تسهیلات و یا منع گمرکی متخلفین, صدور ویزای 
برای مهمان های خارجی و همکاری دائمی سفارت  کاغذی 
و کنسولگری از مهمات بوده و بهتر است تعهداتی از ناحیه 
دولت حاصل شود, تا روند تاسیس این شركت به بهترین نحو 
ممكن انجام شود. با توجه به تجربه عدم پایداری شرکت های 

فراگیر ایرانی، تصمیم بر آن است که 55% سهام این شركت 
بین 11 نفراز موسسین )شرکت های کاملا خصوصی پیشرو 
و منتخب از سراسر استانهای كشور( تقسیم شود. مابقي این 
سهام نیز به صورت 1 درصدي به سایر واجدین شرایط واگذار 
خواهد شد. در آبان ماه اولین جلسه موسسین تشکیل شده و 

مراحل ثبت رسمي این شرکت نیز در جریان می باشد. 

اولین حضور شرکت بین المللی خدمات صادرات ایران 
به  موفقیت  درصورت  که  بود  خواهد  عراق  در  جهان، 

سایر کشورهاي منطقه تسري خواهد یافت.
علاقه مندان می توانند جهت كسب اطلاعات بیشتر با 
شماره تلفن هاي انجمن صادركنندگان كالاهاي صنعتي، 

خلاصه اهداف و عملکرد شرکت بین المللی خدمات صادرات ایران- جهان

 

 اهداف
 شرکت 

 تامین اطلاعات بازار هدف 

شناسایي فعالین اقتصادی هموطن در 
 بازار هدف

 نظارت بر کیفیت کالا

تضمین به طرفهای خارجي  از 
استمرار کیفیت کالاهای که از 
 مسیر شرکت دریافت مي دارند

گزارش شرکت به سازمان توسعه 
تجارت و گمرک در  جهت ممانعت 

از فعالیت صادرکننده کالای 
 نامرغوب و پست 

جلوگیری از رقابت منفي بین 
 صادرکنندگان در بازار هدف

نظارت بر اجرای قراردادها و مسائل 
 حقوقي و قانوني بازرگانان

شرکت های متوسط ) ها   SMEکمک به  
 ( و کوچک 

بازاریابي  و سپس صادرات   
 محصولات آنها 

بعداز استمرار و موفقیت در 
بازارهدف؛ انعقاد قرارداد بین  

SME حضور شرکت  در تمامى مذاکرات تجارى  ها و  خریداران خارجي
 رسمي با دولتهاى کشورهاى بازار  هدف 

 تسهیل در

برقراری ارتباط میان شرکتهای صادرکننده ایراني و 
 تجار بازار هدف

 محصولات ایران ( موردی/ دائمي)ایجاد نمایشگاه 

انعقاد قرارداد  نمایندگي انحصاری  بین تجار بازار هدف 
 با تولیدکنندگان و صادر کننده ایراني

 های کشور هدف و معرفي مندی از رسانهبهره

 ...(تبلیغات تلویزیوني و )های ایراني شرکت

معدني و خدمات مهندسي تماس حاصل فرمایند.
شماره هاي تماس 88832528 ،88832523
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الف( نام واردکننده
 ب( آدرس واردکننده

 ج( نام کالا
 د( مقدار

 ه( کشور سازنده
 و( مرز ورودی

1. نامـه از درخواسـت کننـده واردات )اگـر مشـتری خریدار 
انحصـاری کالا باشـد( مثـلا اگـر وزارت بازرگانـی عراق نیـاز 
به واردات برنج داشـته باشـد، شـرکت بازرگانی باید از وزارت 
بازرگانی نامه داشـته باشـد تـا بتواند این مقدار برنـج را برای 

وزارت بازرگانـی وارد کند
2. گواهی انطباق با استاندارد مورد تقاضای کشور عراق 

COC: certificate of conformity

شرایط ثبت سفارش
پس از یک هفته از تسلیم مدارک فوق مجوز ثبت سفارش 
صادر میگردد. مدت اعتبار 3 ماه است و به مدت 1 ماه در 
به  قابل تمدید است. حمل  صورت وجود مشکلات گمرکی 

دفعات در این مدت مجاز است.
محدوده زمانی برای مواد غذایی و کشاورزی فصلی است و از 

طرف وزارت کشاورزی معین می شود.

قوانین و مقررات صادرات به 
کشورهای جهان

ق( عرا  : ول  ا )قسمت 

قوانین
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مدت اعتبار ثبت سفارش دستگاه های دولتی تا زمان اعتبار 
 قرارداد منعقده و اعتبار اسنادی است و محدودیت اعتبار 3 ماهه

برای این دستگاه ها وجود ندارد.
اصلاحیه در موارد زیر ممکن است:

 تغییر مرز ورودی
 تغییر کشور سازنده

شرایط ابطال
 عدم تمایل واردکننده به استفاده از مجوز

 منقضی شدن زمان

توضیحات
از  نیاز واردات، تنها هنگام ترخیص  از اسناد مورد  1. برخی 

می گردد، گواهی  درخواست  واردات  مجوز  همراه  به  گمرک 
انطباق،  گواهی  و  نامه  بیمه  بارنامه،  فاکتور،  پیش  مبداء، 
مانیفست. بابت تایید هریک از این اسناد دفتر رایزنی بازرگانی 
عراق در تهران مبلغ 160 دلار دریافت می گردد. بنابر اظهار 
و  فاکتور  پیش  تایید  تنها  تهران،  در  عراق  بازرگانی  رایزن 
تایید  و  است  الزامی  بازرگانی  رایزنی  دفتر  در  مبداء  گواهی 

سایر اسناد لزومی ندارد.

2. کارمزد ثبت سفارش با حجم و میزان و نوع کالا ارتباطی 

نداشته و هر مجوز 250هزار دینار هزینه )حدود 200 دلار( 
دارد.

3. آنچه در این میان تناقض دارد این است که به نظر میرسد 

که در ثبت سفارش نیاز نیست که فروشنده یا ذینفع مشخص 
باشد. ولیکن COC درخواست می شود. برای دریافت گواهی 
طرفی  از  باشد.  شده  صادر  فاکتور  پیش  است  لازم  انطباق 
وقتی این گواهی صادر می شود که کالا تولید شده باشد. با 
وجود کوتاه بودن زمان مصرف مجاز به ویژه در لبنیات )از 7 
برای برخی کالاها غیر  این ضوابط  تا 14 روز( عملا اجرای 

ممکن خواهد بود.  

4. وزارت بازرگانی درصدد الکترونیکی نمودن ثبت سفارش 

است.

کارت  دریافت  در  الزام  این  باشد.  عراقی  باید  واردکننده   .5

کارت واردات  دریافت  برای  زیرا  می گردد.  مشخص  واردات 
ارائه کارت ملی، شناسنامه، کارت خانوار و کارت سکونت که 

همگی مختص شهروندان عراقی است الزامی است.
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استراتژی های صادرات
اگر در کار صادرات هستید احتمالا از خودتان پرسیده اید 

»آیا اصلا ارزشش را دارد؟«
رشد  شیوه های  بهترین  از  یکی  می تواند  صادرات 

تجارت تان باشد: 
-رشد سود سهام تان )شرکت هایی که صادرات می کنند 17 

درصد بیشتر از شرکت های دیگر سودآور هستند(
-هموارسازی چرخه های تجاری تان شامل تفاوت های فصلی. 

-افزودن تخصص مدیریت و تخصص میان فرهنگی. 
-استفاده کامل از قابلیت های تولید.

-دفاع از بازار داخلی خودتان. 
-افزایش رقابتی بودن شما در همه بازارها.

-افزایش ارزش دارایی فکری تان که باید برای آن مجوز بگیرید. 
انتخاب  را  آن  فروش  باید  که  تان  تجارت  ارزش  -افزایش 

کرده و تجارتی دیگر شروع کنید.

صادرات به نوعی استراتژیک است
دیده  تجارت  روی  پیش  که  موانعی  و  تجارت  رشد حجم  با 
می شود، رقابت در بازار داخلی یک شرکت به ویژه از سوی رقبای 

خارجی افزایش می یابد. لازم است در حیاط خلوت خودمان 
و  محصولات  برای  بازارهایی  همزمان  و  باشیم  داشته  رقابت 

خدمات مان در نقاط دیگر جهان بگشاییم. 
- صادرات سودآور است.

با  چطور  بگیرند  یاد  می کند  کمک  تجارت ها  به  -صادرات 
موفقیت بیشتر رقابت کنند.

چرا زحمت صادرات را به خود بدهیم؟
صادرات به دانش و مهارت های همه افراد شرکت می افزاید. 
انجام تجارت در بازاری که فراتر از مرزهای یک کشور است 

می تواند تاثیر دگرگون کننده بر کارکنان آن داشته باشد. 
صادرات ساده تر از چیزی است که ما تصور می کنیم. صادرات 
افق های جدیدی به روی آنچه انجام می دهید در جهان اقتصاد 

برایتان می گشاید. 
لازم است این گام را رو به خارج از خود برداشته و روابط مان 
را توسعه داده و درها را بگشاییم. ممکن است با گامی کوچک 
آغاز کنیم. اما به خوبی جواب می دهد و رشد می کند. تبدیل 
به شرکتی بهتر و مدیری بهتر می شویم. ممکن است حتی فرد 

بهتری نیز بشویم.

ترجمه)قسمت اول ( راهنمای اصلی برای صادرات 
ت

ادرا
 ص

ای
دین

 9 
ره

ما
 ش

/ 9
7 

ن 
ستا

زم
 و 

یز
پای

 / 
وم

 س
ال

س

33



شین کوپر رییس اینترنشنال دیفیت سازنده جوراب دوچرخه 
سواران است. در طول سال ها و با سختی فراوان، تجارتی را بنا 
کرد که اکنون توزیع کننده محصولاتش در 35 کشور است. او 
و همسرش دوچرخه سوار مسابقات در دهه 1990 بودند. در 
طول تابستان، درآمدش را با مسابقات دوچرخه سواری آماتور 
به  آماتور  مسابقات  از  که  درآمدی  و سپس  می کرد،  تکمیل 
دست می آورد را صرف مسابقات اصلی می کرد. پدرش تکنسین 
ماشین بافت جوراب بود و قطعات ماشین می فروخت. یک روز 
کوپر جوان تصمیم گرفت جوراب تولید کند تا پول سرگرمی 
اش در مسابقات دوچرخه سواری را در بیاورد. »از همین جا 
آغاز شد. ما بهترین جوراب را برای دوچرخه سواری ساختیم که 

مربوط به 20 سال پیش است«. 

چالش
تمام کارخانه کوپر در 2006 در آتش سوزی سوخت. به مدت 9 
ماه خبری از تولید نبود. خوشبختانه، بیمه داشتند اما سه سال 

طول کشید تا طلبشان را از بیمه دریافت کنند. و وقتی در نهایت 
چک را دریافت کرد مجبور شد مالیات پول را بدهد چرا که درآمد 
تجارت در نظر گرفته شد. »بعد از آتش سوزی 7 سال بود که 
پولی در نیاورده بودیم. یکبار دیگر سودآور شدیم و شروع به بردن 
تجارت کردیم.« در رکود 2008 درست به موقع سودآور شدند. 
زمانی که اوضاع بسیار خراب بود مردم دوچرخه هایشان را بیرون 
کشیدند و با آنها رفت و آمد کردند تا پول پس انداز کنند. مغازه های 
دوچرخه سواری پر از پول نقد شد. »و ناگهان پس از 7 سال تلاش، 
اوضاع روبراه شد. و حالا 4 سال است که دوباره در حال کسب سود 
هستیم. اگر تجارت بین المللی مان را نداشتیم، فکر نمی کنم از 

پسش برمی آمدیم«. 

راه نجات 
لحظه  در  اما  کرد.  ایجاد  تفاوت  بین المللی  تجارت  البته 
استخدام  بین الملل  بازاریابی  بود. کوپر یک مدیر  نداده  رخ 
کرد،  اروپا طراحی  برای  بازار  به  ورود  راهبرد  یک  که  کرد 

چگونه شین کوپر موفق شد تهدید را 
به فرصت تبدیل کند
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این  به  بود.  توزیع کنندگان  و شبکه  که شامل حضور وب 
ترتیب کوپر توانست بر تحقیقات و توسعه تجارت تمرکز کند 
بطری های  از  که  بود  فیبری  که شامل جوراب های ساخت 
امریکا  در  تولید  کوپر  به دست می آمد.  بازیافت پلاستیکی 
اینکه ساخت  را حفظ کرد، به ویژه به دلیل نگرانی درباره 
جوراب در آسیا، مباحث کیفیت، مشکلات محیط زیستی و 
نبود کنترل بر دارایی فکری را در بر داشت. او گفت »ساخت 
امریکا برای من به معنی کنترل است. این مشاغل امریکایی 

است. کیفیت است و مهمتر از همه ارزش است«. 

درس های فرا گرفته شده
جمله  از  اش  اروپایی  مشتری های  به  دادن  گوش  با  کوپر 
توانست  فرانسه،  و  ایتالیا  در  مهم  سواران  دوچرخه  بعضی 
خرید  به  مسابقات  طرفداران  که  کند  درست  جوراب هایی 
آن روی آوردند. آنچه یاد گرفت »فوت کوزه گری« اوست. 

»من همیشه به دنبال نصایح کم هزینه اما تخصصی و صحیح 
باشد من یک  اگر خاطرتان  از منابع دولتی هستم.  ویژه  به 
مسابقه دهنده معمولی بودم، درواقع خیلی هم خوب نبودم. 
من تاجر نبودم«. کوپر متوجه شد موفقیت در جایی است که 
خیلی زود متوجه شوی نقاط قوتت در کجاست. اگر مهارت یا 
زمان کافی برای پرداختن به بخش بین الملل کار خود نداری، 

کسی را استخدام کن تا این کار را انجام دهد. 

راه هایپي برای ارزیابی �تانسیل صادرات
خدمات  و  محصولات  صادرات  پتانسیل  ارزیابی  برای  راه 
در بازارهای بین الملل وجود دارد. رایج ترین شیوه بررسی 
فروش های داخلی محصولات تان است. اگر شرکت شما در 
بازار موفق است، شانس خوبی دارید که در بازارهای خارج 
نیز فروش داشته باشید، دست کم در بازارهایی که نیازها 
فروش  عمده  یک  اگر  می شود.  دیده  مشابهی  شرایط  و 
باشید،  کننده  تولید  یک  نماینده  می خواهید  یا  هستید 
آپ  استارت  اگر  دارید.  را  داخلی  فروش  ارزیابی  ابزارهای 
انداز  اید، دست کم چشم  نفروخته  اما هنوز چیزی  دارید 
شرکت  پتانسیل  ارزیابی  دیگر  راه  دارید.  آینده  از  خوبی 
به  منحصر  و  مهم  ویژگی های  بررسی  صادرات،  در  تان 
در  سختی  به  ویژگی ها  این  اگر  است.  تان  محصول  فرد 

خارج قابل تکثیر است، احتمالا محصول شما در خارج از 
ممکن  فرد  به  منحصر  یک محصول  می شود.  موفق  کشور 
است رقابت کمی داشته باشد و تقاضا برای آن زیاد باشد. 
نیست،  فرد  به  منحصر  تان  محصول  اگر  حتی  درهرحال 
دلسرد نشوید. بسیاری از محصولات و خدمات در بازارهای 

هدف رقبای زیادی دارند.

آیا کانال های فروش بیشتری می خواهید؟ 
 سیستم فروش آنلاین جهانی در حال حاضر برای شرکت های 
کوچکتر ایده آل است تا بیش از یک کانال فروش و بازاریابی 
گیرند.  کار  به  جهانی  مختلف  بازارهای  در  فروش  برای  را 
شرکت های کوچکتر از بازگشت سرمایه سریع تر و بیشتر از 
شرکت های  به  نسبت  الکترونیک  تجارت  فروش  کانال های 

بزرگتر بهره مند می شوند. 
 بعضی بازارهای تجارت الکترونیک آنلاین، کالاهایتان را به  
یک یا تعداد بیشتری از انبارهایشان که در مراکز مهم تجاری 
جهان قرار دارد حمل می کنند. از آنجا که کالاها به سرعت 
به خریداران فروخته شده و برایشان حمل می شود، میتوانید 
با فرستادن کالاهای بیشتر به انبارهای آنها، مجددا انبار را پر 
کنید که معمولا با بهای کمتری نسبت به حمل برای خود 

مشتریان از کشور مبدا تجارت، تمام می شود. 
 باز هم کانال های فروش بیشتری می خواهید؟ اگر بازاریابی 
فروش  به رشد  تحقق علاقه شما  برای  فروش وب محور  و 
نمایشگاه های تجاری حاضر  نیست، می توانید در  تان کافی 
شوید که خریداران از سراسر جهان برای خرید کالاها به آنجا 
می آیند. برگزار کنندگان نمایشگاه های تجاری، معرفی شما 

به خریداران را ممكن مي سازد.
ویژگی های یک شرکت آماده برای صادرات عبارتند از:

در  گذاری  سرمایه  برای  آمادگی  و  مالک  داشتن  تعهد 
فعالیت های صادرات؛ درک مطالبات اضافی در عرصه تجارت 
بین الملل که منابع کلیدی تلقی می شوند؛ داشتن انتظارات 
المللی؛  بین  فعالیت های  از  سرمایه  بازگشت  واقعی درباره 
خواست  مطابق  خدمات  و  محصولات  تعدیل  برای  آمادگی 

بازار و آموزش و خدمات پس از فروش
Reference: The U.S. Commercial Service

مترجم: سارا برزوئی
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رمز موفقیت شرکت روغن موتور قطران کاوه
بر  تمرکز  انگیزه،  با  تحصیلکرده  نیروهای جوان  از  استفاده 
شناخت فرهنگی واجتماعی و آداب و رسوم مردم کشورهای 
مبدا صادراتی و انجام بازاریابی در محیط رمز موفقیت واحد 

صادرات می باشد.

رمز موفقیت شرکت جنرال مکانیک
هزینه  و  کیفیت  بندی،  زمان  با  خدمات  ارائه  حسب  بر 
کسب  و  تعهدات  انجام  مکانیک  جنرال  شرکت  مناسب 
رضایت کارفرمایان را اصل انجام امور دانسته و سرلوحه خود 
و  نموده  استفاده  برتر"  مهندسی  بیشتر،  "تجریه  نماد  از  را 

الهام بخش مدیران و کارکنان شرکت بوده است.

رمز موفقیت شرکت  تونل  سد آریانا   
همدل،  کارکنان  از  گیری  بهره  با  آریانا  سد  تونل  شرکت 
شایسته،متخصص و استفاده از الگوهای مدیریتی روز آمد و 
پیاده سازی و ارایه خدمات مهندسی دانش بنیان و علم روز 
جهانی مرتبط با صنعت ساخت سعی در گسترش بازارهای 
با  توانست  بزرگ  لطف خداوند  با  و  داشته  بین المللی خود 
از پیش سهمی  بیش  بین المللی  دادهای جدید  قرار  انعقاد 
و  به ویژه صادرات خدمات فنی  در توسعه تجارت خارجی 

مهندسی کشور عزیزمان داشته باشد.

کلید موفقیت برخی از اعضای انجمن

ت
دینای صادرا

ستان  97 / شماره 9 
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و  الهيئة حفظ و حماية منافع  هدف هذه 

أن  على  التدقيق  و  المشروع  هذا  فوائد 

المجال  هذا  في  العاملين  الأعضاء  يكونوا 

يواجهها  التي  المشاكل  إنهاء  و  قانونيين 

توسعة  و  نمو  يتضمن  حيث  المصدرين، 

مجال الصادرات بدون النفطية.

هذه الهيئه  تأسست في اليوم الواحد و 

الثلاثين من شهر شهریور من عام 1380 

علي  الحاج  من  مثابر  و  جاد   عمل  بعد 

الصناعيين و  بابا )من افضل  اصغر حاجي 

أجتماع  أول  وأقيم  ايران(.  في  العاملين 

عمومي له مع حضور تعداد من الأشخاص 

عدد  و  العالية  المقام  ذات  المسؤولين  و 

ملفت للنظر من المصدرين المنتخبين في 

بلدنا .حتی إن تم انتخاب لجنة الإدارة لهذه 

بعملها بشكل رسمي في  بدأت  الهيئة، 

المجالات السياسية و الاستراتيجية، مما 

أنتج عن تشكيل جديد فريد من نوعه في 

مجال الأقتصادي.

اكثر  الهيئة  تشمل  الحاضر،   وقتنا  في 

من  300 موظف من المصدرين المميزين 

حالة  في  تعدادهم  إن  حيث  والفعالين،  

الزيادة.

لقد حصلت  الهيئة المصدرة على التوفيق 

بقدرتها على تجهيز قسـم خاص بالتعریف 

هـذه  وأهـداف  طريقـة  عـن  التوضيـح  و 

الهيئـة، السـعي لمعرفـة أهـم المشـاكل 

البدائيـة التـي تواجههـا الهيئـة فـي مجال 

الصناعـة والصـادرات، القوانيـن القانونيـة، و 

إعطـاء وجهـة نظر عـن المنتجـات و اللوائح 

تصميمـات  مـن  التحقيـق  و  القانونيـة، 

الأعـلان  المتبعـة،  العمـل  أليـة  و  الدولـة 

عـن العـروض الجديـدة، القيـام باجتماعات 

شـهرية الهدف منها البحث في المسـائل 

المتعلقـة بالتصديـر.

أهدافها و وظائفها

المصدرة،  الصناعية  الهيئة  أهداف  أهم 

المعدنية و الخدمات، حفظ و حماية حقوق 

و منافع الجهة المصدرة، و قانونية العاملين 

فيها، و حل مشاكل المصدرين بشكل تام. 

حيث يتضمن ايضاً توسع و إزدهار التصدير 

لمحة عامة عن هیئة التصدیر الصناعیة، المعدنیة و 
الخدمات الهندسیة و توضیح اهم وظائفها
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الغير نفطية، ايضاً مع هذا الهدف الذي أكدنا 

عليه، من اهم وظايف هذه الهيئة تحقيق 

الموارد التالية:

 حماية حقوق الأعضاء في كافة السطوح 

و المجالات، مع الإستفادة من مقررات كلية 

ارگان ذي ربط.

 التعامل مع الدولة او النهاد المسؤول، في 

مجال حل مشكلات المصدرين.

الخدمات(  مجال  )في  عمل  كل  إنجاز   

مع  التصدير  مجال  توسع  على  يساعد 

و  شروط  ضمن  يكون   أن  على  التأكيد 

أهداف الهيئة.

خارجية  هيئات  مع  التواصل  امكانية   

مشابهة وبناء سبل تواصل معها.

المستورد  بين  الازم  التواصل  إيجاد   

الخارجي و المولد و المصدر الأيراني.

 استقبال و تلقي المشكلات التي يواجهها 

المستورد الخارجي و المساعدة في حلها 

الداخلية  الجهات  مع  التواصل  طريق  عن 

المختصة.

المستوردين  بين  المشاورات  إبراز   

الشركات  عن  المندوبين  و  الخارجيين 

الداخلية الأفضل المنتجة المصنعة.

و  التجارية  بالإعلانات  القيام  و  تشكيل   

اعلانات تصديرية في داخل و خارج البلد.

المعارض  في  مؤثر  بشكل  الحضور   

التخصصية سواء كانت داخل او خارج البلد.

من  عدد  بوجود  للتفكير  غرفة  تشكيل   

و  الأعضاء  رأي  جمع  بهدف  المختصين،  

متابعة المشكلات التي يطرحها الأعضاء.

 تقييم المنابع،  امکانات و ظرفيت و امكانات 

الصادرات المحلية حيث تكون متطابقة مع 

القيم التسويقية.

المشكلات  من  التحقيق  و  مطالعة   

القانونية، إنهاء مشاكل المصدر من خلال 

طرائق عديدة و عروض جيدة من مؤسسات 

التصدير،  و المسؤولين الدبلوماسيين.

 التعريف عن سوق التصدير الأيرانية خارج 

أيران،  حيث تكون الأولوية في مجال التصدير.

 إنجاز مشروع تحقيقاتي متعلق بفعاليات 

الهيئة،  حيث إنه بعد بطلب من الأعضاء 

؛أنجز بشكل تخصصي.

تعليمية  و عروض  بإنشاء معامل  القيام   

في مجال الصادرات.

 السعي للحصول على اسواق جديدة و 

حماية و توسعة الاسواق الحالية في العالم.

للأعضاء  مساعدة  أساسات  تجهيز   

و  البلد  خارج  او  داخل  سواء  المصدرين 

تسهيل إجراءات الاستثمار الخارجية.

طرق التواصل مع الهيئة:

هاتف: 8832523، 88832528

فاكس: 88825239، 88844703

@Examie :قناتنا على التلجرام

Examie.exporters :الانستجرام

www.examie.org :الموقع

ت
عالم الصادرا

شتاء العام 2018/ الرقم 9
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decision makers in the field of exports.
Provide technical and specialized consultation to exporters
Holding training workshops and seminars on exports
Actively seeking to capture new markets, as well as maintain and expand current 
markets in the world
Recognition and preparation of suitable conditions for domestic and global export, 
cooperation and facilitation of foreign investment
Providing any service that is relevant to the development of exports and is relevant 
to the goals of the Association

Activities
Participation in commissions of industry, mining, trade, investment and associations 
of Tehran chamber of commerce and consultation and exchanging ideas with them
- Updating EXAMIE website in Different languages including Persian, English and 
Arabic for more comprehensive informing
- Making the circulars and instructions issued by the Customs Authority accessible 
for the association’s members
- Obtaining agency certificate from “Export Guarantee Fund of Iran as the first NGO 
and introducing the services to exporters
- Presenting details of tender notices in OFID to all members. The details are given 
the association by the “Organisation for Foreign Investment” of “Ministry of Econom-
ic Affairs and Finance”
- Republication of quarterly journal of “World of Export” in Persian, English and Ara-
bic and sending to all commercial departments in abroad, Ministries, and domestic 
and international trade associations
- Following the member’s exchange problems up and facilitating refund of the facilities 
received from “Foreign Exchange Reserve Account” (FRA), in according to current price
 Study and following up the problems proposed by members in expert meetings with 
high-ranking managers in all concerned organisations including state departments
-making exporting data of different countries accessible in the association’s data bank
- Doing research projects and giving necessary information in various fields asked 
by the members
- Utalizing”Export Guarantee Fund” services, as the association is agent of the Fund
- Freely receiving of magazines and newsletters printed by the association
- Inserting advertisements on EXAMIE’s website and in quarterly journals
- Using specific educational services in export
- Allocation/ appropriation of 8 gradesin trade cards ranking and 50 grades in select-
ed exporters
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commerce and investment as well as Tehran Chamber of Commerce organizations, 
and cooperation with members, Reform and revitalization of Persian, English, and 
Arabic websites and preparation of a new communication platform Publishing all 
circulars, memoranda, updated customs instructions and informing members of the 
association Obtaining the first brokerage license of the Export-Import Guarantee 
Fund of Iran as the first NGO, and introducing the fund’s services to the exporters 
Submitting updated information on OPEC International Fund tenders which is pro-
vided by Foreign Investments Office of the Ministry of Economic Affairs and Finance 
to the Association members.
A new era in publication of the World of Exports, the Association quarterly mag-
azine, to inform members on current domestic and international export issues in 
Persian, English and Arabic; copies of the magazine is provided to all trading com-
panies domestically and internationally as well as to the Iranian trade missions and 
embassies around the world, Addressing the currency challenges of the members: 
Due to some legal discrepancy, in combination with the current national economic 
landscape which has affected the financial transactions of the members, the As-
sociation has taken dramatic steps to lobby among various regulatory agencies to 
modify and draft new public policy in place, which has assisted the members in a 
more efficient monetary transaction.

Objectives and Pans
The main objective of the Export Association of Mining, Industrial Products and 
Engineering (EXAMIE) Services is to protect the legitimate and legal rights and 
interests of the members and resolving the problems members come across with 
the aim to ensure the growth and development of non-oil exports.  In addition to 
these objectives, realizing the following are considered the Association’s  core re-
sponsibilities:
Support and protection of members’ rights on all levels, by utilizing legal assistance
Collaborate with government and relevant public agencies to address and resolve 
exports and exporters challenges
Organize domestic and international trade and export seminars and congresses
Participate in local and international core and specialized trade events
Organize brain-storming sessions in order to gather members’ views as well as 
forming special committees to address the obstacles exporters come across
Assessing the country’s export resources, capacities, and compliance and the con-
forming them to market expectations
Study the legal and structural problems of exports and solve the problems of ex-
porters, by providing solutions and suggestions to export firms, policy makers and 

Third year/ A
utum

n and W
inter 

97/ N
o. 9

46

 W
orld of

export



far southeast, and Turkmen primarily in northern border regions. Smaller languages 
spread in other regions notably include Talysh, Georgian, Armenian, Assyrian, and 
Circassian, amongst others

Culture
The culture of Iran , is one of the oldest in the world. Owing to its dominant geo-po-
litical position and culture in the world, Iran has directly influenced cultures and 
peoples as far away as Italy, Macedonia, and Greece to the West, Russia to the 
North, the Arabian Peninsula to the South, and South and East Asia to the East. 
Thus an eclectic cultural elasticity has been said to be one of the key defining 
characteristics of the Persian spirit and a clue to its historical longevity.

Everything about the Exporters 
Association for Mining, Industrial 

Products and Engineering Services

History
The Exporters Association for Mining, Industrial Products and Engineering Services 
(EXAMIE), whose mission and main objective is to protect the members’ rights, 
legal and legitimate interests, and to find solutions to challenges which ensure the 
growth and expansion of non-oil reliant export. The Association was founded by 
the perseverance and untiring efforts of Mr. Ali Asghar Haji Baba ( a prominent in-
dustrialist and an entrepreneur in Iran); the first general assembly was held by the 
participation of public officials, high-ranking executives and a select group of top 
exporters to elect the board of directors in order to formally enact its policies and 
strategies and to establish a new entity in the nation’s economic realm.Currently, 
the Association has more than 300 members of nation’s top active exporters and 
the membership enrollment is increasing.
By organizing an expert department, the Association has attempted to study the 
fundamental issues and obstacles affecting exports in various industries, economic 
laws, and comment on draft laws and bills, review of government decisions and 
proposals, and proposals New to complete and consolidate them, and to discuss 
issues related to exports through regular monthly meetings with board members.
Participation and collaboration with parliamentary committees on i dustry, mining, 
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Some information about Iran

Geographically
Geographically, Iran is located in West Asia and borders the Caspian Sea, Persian 
Gulf, and Gulf of Oman. 
With an area of 1,648,000 square kilometres (636,000 sq mi), Iran ranks seventeenth in 
size among the countries of the world. Iran shares its northern borders with : Armenia, Azer-
baijan, and Turkmenistan. These borders extend for more than 2,000 kilometres (1,200 mi), 
including nearly 650 kilometres (400 mi) of water along the southern shore of the Caspian 
Sea. Iran’s western borders are with Turkey in the north and Iraq in the south, terminating 
at the Arvand Rud. The Persian Gulf and Gulf of Oman littorals form the entire 1,770 kilo-
metres (1,100 mi) southern border. To the east lie Afghanistan on the north and Pakistan 
on the far south. Iran’s diagonal distance from Azerbaijan in the northwest to Sistan and 
Baluchestan Province in the southeast is approximately 2,333 kilometres (1,450 mi)

Language
Several languages are spoken in different regions of Iran. The predominant language 
and national language is Persian, which is spoken across the country. Azerbaijani is 
spoken primarily and widely in the northwest, Kurdish primarily in the west as well 
as Luri, Mazandarani and Gilaki at the Caspian Sea coastal regions, Arabic primar-
ily in the Persian Gulf coastal regions, Balochi primarily in the desolate and remote 
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