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مقدمه

کندنمیزندگیدیگرکشورهایازکاملجداییدرکشوریهیچامروزه.

بهکهدارددیگرکشورهایاقتصادبهنسبیبستگیکشور،یکافرادزندگیسطحوتکنولوژیاقتصادی،منابع
.شوندمیمربوطهمبهتکنولوژی،وسرمایهخدمات،کالاها،ازایپیچیدهجریانوسیله

خودتولیدسطحالمللی،بینمبادلاتطریقازکشورها

.کنندمیکسببیشتریسودوبردهبالارا



قطریازوآوردهدستبه،نیستندآنهاتولیدبهقادرکهراکالاهاییواردات،طریقازآنها
.کنندمیارسالدیگرکشورهایبهراخودبرمصرفمازادتولیدیکالاهایصادرات،

تولیدراالاکانواعبتواندوباشدبرخوردارمختلفیتولیدعواملازاستممکنکشوریکگرچه
.بودنخواهدمساویقیمتباآنهاتولیدبهقادراماکند،

مقدمه



استالمللیبینبازارهایدرحضورتجاری،بزرگهایشرکتموفقیترمز.

راتجاریمختلفهایشرکتومشتریانازوسیعیحجمباتجارتامکانالمللبینبازار
.آوردمیفراهم

دربایستمیتجاریوسیعتوسعهورشدآمدنفراهمبرایبزرگهایشرکتتمامیواقعدر
.باشندداشتهحضورجهانیبازارهای

مقدمه



دارنددسترسییمحدودمشتریانبهتنهاخودداخلیبازاردرتجاریهایشرکت.

امکاندهند،میانتقالمرزهاازخارجبهراخودتجاریمرزهایبزرگ،هایشرکتکهزمانی
.آیدمیفراهمبرایشانالمللیبینبزرگبازارهایدرفروشوانتقالونقل

مقدمه



می‌آوردفراهمآنهابرایراامکاناتترینابتداییازیکیشایدمحصولاتوشرکتبیشترمعرفی.

آوردفراهمشرکت‌هابرایراتولیدگسترشوتهیهامکانتواندمیالمللبینصحنهدرحضور.

اهدافعهتوسدرمی‌تواندکهکشورهاسایرکارنیرویبهدسترسیوارزانتروبیشترخامموادبهدسترسی
.باشدمیپذیرامکانالمللبینعرضهدرحضورباهمگیباشدموثرشرکت

مقدمه



بایدجاریتشرکتیکآندرکهاستفرایندیخود،سطحترینسادهدر،المللیبینبازاریابی
.کندگیریتصمیمکشورشمرزهایورایدرخودبازاریابیمورددر

شرکتبازاریابیاستراتژیکردنهماهنگوتولیدیواحدایجادشاملآن،سطحترینپیچیده
.باشدمیجهانسراسردر

رساندنرایبتجاریهایفعالیتانجامازاستعبارتالمللیبینبازاریابیدیگر،تعریفیطبق
به،کشوریکازبیشدرخودکنندگانمصرفیامشتریانبهشرکتیکخدماتوکالا

.سودکسبمنظور

تعریف بازاریابی بین المللی



بازاریابی بین المللی

اجراقابلکشورهاوبازارهاهمهدرودارندعمومیواستانداردجنبهبازاریابیاصولومراحل
.هستند

آنهاستفعالیتحوزهدرالمللیبینبازاریابیوداخلیبازاریابیتمایزوجهتنها.

موردمسائلجملهازکهآوردمیبوجودراالمللیبینبازاریابیجدیدمبحثمهمتفاوتهمین
بهورودبرایمناسباستراتژیهایاتخاذدیگر،(های)کشورمسائلازآگاهیآن،درتوجه

حدیتاخارجیانبرایکهاستبازارهاییدرخاصاقداماتانجامومختلفبازارهایوکشورها
.استهمراهبالاترریسکوکمتراطمینانبا



حیطه عمل بازاریابی بین المللی

بازاریابیدرعملحیطه:
کنترلقابل
کنترلغیرقابل

کنترلقابلعوامل:
توزیعوقیمت‌گذاری،فروشبرنامه،خدماتوکالاسیاست‌های

استشرکتخودریزیبرنامهوکنترلتحتمستقیماًعواملاین.

وکنندگانمصرفسلایققانونی،هایمحدودیتبازار،رقابتیشرایطاساسبرتواندمیشرکت
.کنداجراوتدوینرابازاریابیآمیختهبرنامهخوداستراتژی

شرکتبازاریابی



المللیبینعوامل‌غیرقابل‌کنترل‌در‌بازاریابی‌:
داخلی
خارجی

بخش‌داخلی:
کلی‌دولت،‌ساختار‌قانونی‌و‌شرایط‌اقتصادی‌های‌سیاست

بخش‌خارجی:

اوضاع‌سیاسی،‌اقتصادی،‌سطح‌تکنولوژی،‌جغرافیا‌و‌فرهنگ
شدبااین‌شرایط‌برای‌هر‌کشوری‌میتواند‌متفاوت‌یا‌حتی‌کامًلاً‌در‌تضاد‌.

حیطه عمل بازاریابی بین المللی



(صادارتی)استراتژی های بازاریابی بین المللی 

تدوینیبازاریابهایاستراتژیوشناساییاولیههدفبازاربایدبازاریابیروشانتخابازقبل
.گردد



تعیین بازار هدف

ازمحصولاتارائهبرایجهان،درکشور200حدودمیانازمناسبهدفکشورهایانتخاب
.می‌باشدبرخورداربسزائیاهمیت

ولمحصصادراتبرایسفارشاخذشود،تعییندقتبابازارآننیازهایوهدفبازارچنانچه
.بودنخواهددشوارچندانهدف،کشورهایبه

عدد،متشاخص‌هایبررسیاساسبرکهمی‌باشدکشورهاییشاملکالا،یکاولیههدفبازار
.شوندمیدادهتشخیصایرانمبدأازنظرموردکالایصادراتپتانسیلدارای



شاخص‌های‌تعیین‌کننده‌پتانسیل‌کشورها‌برای‌صادرات‌کالا:

تعیین بازار هدف

جهانیمیزان‌ارزش‌پولی‌و‌حجمی‌از‌واردات‌
وارداترشد‌در‌میزان‌
کالاورودی‌حقوق‌
موجودهای‌بازاریابی‌کانال‌
شناختیجغرافیایی‌و‌جمعیت‌مطالعات‌
سابقه‌واردات‌از‌کشور
تراز‌تجاری‌
تولید‌یا‌مصرف‌سرانه‌داخلی‌
تجاری‌با‌کشور‌-مسافت‌و‌روابط‌سیاسی
(‌‌رفتاری)فرهنگی‌-مطالعات‌اجتماعی‌



تدوین استراتژی های صحیح بازاریابی صادرات

حیحصاستراتژی‌هایتدوینبعدی،گامنظر،مورد(های)کشورشناساییوبازارمطالعهازپس
.باشدمیصادراتبازاریابی

استراتژی‌چگونگی‌ورود‌به‌بازار
استراتژی‌جایگاه‌یابی‌در‌بازار
استراتژی‌محصول‌و‌برندینگ
استراتژی‌قیمت‌گذاری
استراتژی‌تأمین
استراتژیهای‌مرتبط‌با‌حوزه‌توزیع‌



استراتژی های ورود به بازارها

ابازارهبهوروداستراتژیراشرکتیکخدماتوکالاارائهبرایهدفبازاریکبهورودچگونگیبرنامه‌ریزی
.می‌نامند

سرمایه‌گذاری‌مستقیم
تولیدواحد‌ایجاد‌
سرمایه‌گذاری‌مشترک

مستقیمغیر‌سرمایه‌گذاری‌
استراتژی‌صادرات
امتیازحق‌واگذاری‌
نمایندگیاعطای‌



بازاراستراتژی جایگاه یابی در 

بهنسبتولمحصیابرندازمشتریانتظاراتبرتاثیرگذاریتواناییازاستعبارتجایگاه‌یابی
.رقیبان

درولمحصیکیابرندازشدهتعیینپیشازهویتیاتصویریکایجادیابیجایگاههدف
.استمشتریانذهن
درتصویریبرندیکجایگاهساده‌ترعبارتبه

تفکرهنگاممی‌خواهیدکهاستمشتریان‌ذهن

.بیاورندیادبهراآنشما،برندبه



جایگاه‌یابیاستراتژی‌هایانواع
محصولمزایایوویژگی‌ها
محصولقیمت
محصولکیفیت
محصولاستفادهوکاربرد

رقبا

بازاراستراتژی جایگاه یابی در 



برندینگاستراتژی محصول و 

استشرکتساختدرمراحلمهم‌ترینازشماشرکتبرندسازی.

فرآیند‌تولید‌نام‌و‌هویت‌منحصر‌به‌فرد‌برای‌یک‌محصول‌یا‌شرکت‌استبرندسازی.

برند‌می‌شودآگاهی‌و‌اعتبار‌باعث‌برندینگ‌‌.
مشتری‌از‌جمله‌دیگر‌مزایای‌آن‌استوفاداری‌‌‌.

می‌برد‌و‌منابع‌زیادی‌را‌در‌بر‌می‌گیردزمانبرند‌ساختن‌.
ابزار‌مهم‌بازاریابی‌برای‌تحریک‌شناخت‌استبرندسازی‌،.

ت‌و‌است‌به‌طور‌خودکار‌باعث‌ایجاد‌شخصیبرند‌تجاریمحصول،‌خدمات،‌شخص‌یا‌مکانی‌که‌دارای
.‌‌همچنین‌شهرت‌می‌شود

نندکموجود‌استفاده‌برندهای‌تجاریو‌اشخاص‌به‌این‌ترتیب‌می‌توانند‌از‌انواع‌مختلفشرکت‌ها‌.



استراتژی قیمت گذاری

استپرداختبهحاضرآنهادریافتمقابلدرخریدارکهبهایییاپولمیزانبهبازاریابیدرخدماتوکالاهاقیمت
.می‌گردداطلاق

قیمت‌‌گذاری‌بین‌المللیبر‌عوامل‌موثر‌
الیات،مگمرکی،هزینهنقل،وحملهزینه،بسته‌بندیهزینه،تمام‌شدههزینهشاملعواملاین:سازمانیعوامل

.می‌شوندهزینه‌هاسایروتوزیعکانال‌هایهزینه،عملیاتیهزینه‌های

دمتفاوتنمختلفبازارهایدرکههستندبخشایناصلیعاملدورقابتوضعیتوافراددرآمدسطح:بازار.

گذارندرتاثیقیمت‌گذاریبرمختلفبازارهایدردولت‌هاکنترلیمقرراتوارزنرختورم،قبیلازعواملی:محیط.

بازارقیمتودوششینفوذی،قیمتشاملکهگذاریقیمتسیاستسهازعموماًشرکتها:شرکتاستراتژی
.میکننداستفادهاست



توزیع مرتبط با حوزه استراتژی های 

خودگانمصرف‌کننداختیاردرتوزیعکانال‌هایطریقازبایدمصرفیوصنعتیمحصولاتبازار،هردر
.گیرندقرار

رکتشتوزیعسیاستخاص،بازاریدرشرکتیکخاصمحصولیکبرایکانالبهترینانتخاب
.می‌شودنامیده

تشکیلارثابتیومنحصربه‌فردساختارکل،درکهداردوجودتوزیعکانا‌لهایازشبکه‌ایکشورهردر
.می‌دهد

می‌باشندنیز‌مجبور‌به‌فعالیت‌در‌چهارچوب‌این‌ساختار‌بازاریابان‌بین‌المللی‌‌‌.



کانال‌توزیعدر‌انتخاب‌عوامل‌مؤثری‌:

هدفاثربخش‌بازار‌پوشش‌
الکانکافی‌بر‌عوامل‌کلیدی‌موفقیت‌شرکت‌از‌طریق‌کنترل‌
حداقل‌هزینه
تغییراتکانال‌در‌صورت‌لزوم‌انعطاف‌پذیری‌
سازمانبا‌فرهنگ‌و‌راهبردهای‌سازگاری‌
شرکتسرمایه‌لازم‌بر‌نقدینگی‌تاثیر‌
کلیدیفعالیت‌کانال‌در‌صورت‌ترک‌پرسنل‌تداوم‌
به‌رقابتکمک‌

توزیع مرتبط با حوزه استراتژی های 



روش های بازاریابی بین المللی

یاخاصاشیافتنبهنوبتمنتخب،هدفبازاراساسبربازاریابیاستراتژی‌هایتدوینازپس
.هستندهدفبازاردرنظرموردکالایخریدارکهمی‌رسدشرکت‌هایی

کالانوعبهبستهمرز،آنسویخریداران:
تولیدکنندگان
تجار
توزیع‌کنندگان
تأمین‌کنندگان

اما‌چطور‌این‌افراد‌یا‌شرکت‌ها‌را‌پیدا‌کنیم؟؟



اینترنتیبازاریابی 
E-Marketin

درایگستردهوعمیقتأثیراتارتباطات،واطلاعاتفناوریروزافزونتوسعهوپیشرفت
بارونیکیالکتبازاریابیبسترمؤثرترینعنوانبهاینترنتوآوردهوجودبهتجاریفرایندهای

.استساختهفراهمراالمللیبینبازارهایبههاشرکترسیدنامکانجهانیپوشش

ترونیکیالکبازاریابیگوناگونروش‌هایازاستفادهچگونگیزمینهدرشرکت‌هاازبسیاریاما
.نیستندبرخوردارلازمآگاهی‌هایواطلاعاتازصادراتیبازارهایدرآنتأثیراتو

عنوانبهمعمولاًوباشدمیبازاریابیفرایندشروعروشترینهزینهکموساده‌ترینروشاین
.می‌گرددتوصیهراهاولین



سایت‌هایBusiness To Business Websites (B2B) 

می‌باشندیا‌واحدهای‌تجاری‌بنگاه‌ها‌معامله‌در‌این‌گونه‌وبسایت‌ها‌طرفین‌‌‌.

گروه‌های‌تشکیل‌دهنده‌یک‌سایت‌B2B:
صنعتیتولیدی‌و‌شرکت‌های‌
عمدهتوزیع‌کنندگان‌
بازرگانیشرکت‌های‌
و‌صادراتی‌شرکت‌های‌وارداتی‌
اینترنتی‌و‌داشتن‌محلی‌معتبر‌برایتبلیغات‌داشتنهایی‌که‌مایل‌به‌شرکت‌

.می‌باشندارائه‌و‌معرفی‌خدمات‌و‌محصولات‌خود‌

اینترنتیبازاریابی 
E-Marketin



http://www.alibaba.com 
http://www.kompass.com 
http://www.hktdc.com
http://www.ameinfo.com 
http://www.globalsources.com
http://www.tradeKey.com
http://www.b2bfreezone.com
http://www.toocle.com 
http://www.ttnet.net 
http://www.zawya.com

http://www.ecplaza.net
http://www.tradezone.com 
http://www.ec21.com 
http://www.exportbureau.com
http://www.worldbid.com
http://www.etradeasia.com 
http://www.importers.com 
http://www.tpage.com 
http://www.go4worldbusiness.com 
http://www.alilinks.com

 (B2B)سایت‌های
Business To Business Website 



http://www.alibaba.com 



http://www.kompass.com



http://www.hktdc.com



پیج‌هایلو(Yellow Pages)
اکثروندشده‌اساماندهیطبقه‌بندیبصورتکهمی‌باشندمشاغلتماساطلاعاتیبانکنوعی

.می‌باشنداختصاصییلوپیجداراینیزبزرگشهرهایازبرخیحتیوجهانکشورهای

www.yellowpages.com

www.kishyellowpages.com

www.business-yellowpages.com/

www.worldyellowpages.com

http://iranyellowpages.net/

https://avval.ir/

اینترنتیبازاریابی 
E-Marketin



ایران‌تجاریاصلی‌یلوپیج‌شرکای‌آدرس‌های‌اینترنتی‌

بازاریابی اینترنتی
E-Marketin



www.worldyellowpages.com



http://iranyellowpages.net/



https://avval.ir/



تبلیغات‌اینترنتی
راه‌اندازی‌پایگاه‌اینترنتی
ارسال‌نامه‌الکترونیکی
ایجاد‌کلوپ‌مشتریان
درج‌آگهی‌تبلیغاتی‌در‌آگهی‌نامه‌های‌اینترنتی

ایجاد‌نمایشگاه‌الکترونیکی

بازاریابی اینترنتی
E-Marketin



رایزنان تجاري

مختلفیکشورهادرکاروکسبازآگاهیکسبهمچنینوبیشتراطلاعاتبهدستیابیبرای
.نموداستفادهنیزبازرگانیرایزنانکمکازتوانمیبازرگانی،هایفعالیتلحاظاز

ًهیلاتیتسبهتوجهباهستند،فعالیتحالدربازرگانیرایزنانآن‌هادرکهکشورهاییقاعدتا
هبمناسبیهدفبازارهایصادراتانجامبرای،می‌سازندفراهمبازرگانانبرایافراداینکه

.می‌آیندشمار



دارد؟تجاریرایزنکشورهاییچهدرایران

عمان،‌ونزوئلا،‌قزاقستان
آذربایجان،‌هندوستان،‌عراق

ترکیه،‌الجزایر،‌امارات،‌ارمنستان
افغانستان،‌مجارستان،‌پاکستان

چین،‌ایتالیا‌و‌لبنان‌

رایزنان تجاري



وایرانصدورقابلخدماتوکالاهاجذبلحاظازاستقرارمحلکشوربازاربررسیومطالعه
مزبوربازاربهعرضهقابلکالاهایفهرستتهیه
ایرانازخدماتوکالابالقوهواردکنندگانوایرانیخدماتوکالاهاصادرکنندگانبهاطلاع‌رسانی
هدفبازاردرمستقرمتقاضیانبهایرانبازرگانیواقتصاددربارهمشورتیخدماتارائه
وایرانیصنعتگرانوتجاربهاستقرارمحلبازارکشورویژگی‌هایدرخصوصاطلاعاتارائه

ذیربطاقتصادیهایسازمان

بالعکسوهستندایراندرگذاریسرمایهدرصددکهخارجیسرمایه‌گذارانراهنمایی

وظایف‌رایزنان‌تجاری‌

رایزنان تجاري



توقاسرعدرایرانیکنندگانتولیدیاصادرکنندگانبرایذیربطیمناقصه‌هاارسال
ینادرمشورتینظراتارائهوایرانصادراتیخدماتوکالاهاتبلیغومعرفیبهکمک

ایرانیصادرکنندگانبهزمینه
عازم‌ایران‌یا‌هیأت‌های‌بازرگانی‌واقتصادی‌یا‌بازرگانی‌هیأت‌های‌مسافرت‌تسهیل‌

ان‌اعزام‌محل‌فعالیت‌شعبه‌یا‌نمایندگی‌سازمبه‌کشور‌اقتصادی‌که‌از‌جمهوری‌اسلامی‌ایران‌
ویژگی‌های‌آنها‌می‌شوند‌و‌ارائه‌نظر‌مشورتی‌درخصوص‌ترکیب‌و‌

ها‌در‌تجاری‌آنطرف‌های‌که‌بین‌صادرکنندگان‌ایرانی‌و‌حل‌و‌فصل‌دعاوی‌تجاری‌به‌کمک‌
آیدمی‌وجود‌سازمان‌به‌محل‌فعالیت‌شعبه‌یا‌نمایندگی‌

وظایف‌رایزنان‌تجاری‌

رایزنان تجاري



هبکمکوهدفبازاردرایرانتخصصییااختصاصینمایشگاه‌هایبرپاییدرهمکاری
بازارآندرالمللیبینهاینمایشگاهدرایرانیشرکتهایمشارکت

نامهتفاهموتجاریقراردادهایانعقاددرهمکاریومشترکاجلاس‌هایبرگزاریبهکمک
نظرموردهای
ارائهوگینمایندیاشعبهفعالیتقلمرویدرایرانتجاریرقبایاقتصادیفعالیتهایبررسی

سازمانبهآننتایج
ایهنظرسنجیطریقازآنهاقوتوضعفنقاطیاایرانصادراتیکالاهایمشکلاتبررسی

موردی

ایرانیصادرکنندگانوکالاواردکنندگانبینمستقیمارتباطبرقراری

وظایف‌رایزنان‌تجاری‌

رایزنان تجاري



بازرگانیدفاتر 

شورکتجارتتوسعهسازمانروابطتنظیموبازاریابیمعاونتاززیرمجموعه‌ایدفاتراین
.باشندمی

قارهحسببروبازرگانیدفاترتقسیم‌بندی:
آمریکاییواروپایی
آفریقاوعربی
و‌اقیانوسیهآسیا‌



شورهایکبهمربوطجغرافیاییوسیاسیاقتصادی،اوضاعوبازرگانیضوابطوقوانیناطلاعات،آمار،بررسیومطالعه
نظردمورکشورهایبابازرگانیزمینهدرمناسبروشهایانتخابوتجاریمقرراتوسازمانهاباآشناییمنظوربههدف

دولتهایسیاستچارچوبدرذیربطهایوزارتخانهباخارجیبازرگانیروابطتنظیمدرهماهنگی

وردنآفراهموممکنوضروریهایهماهنگیایجادمنظوربهتحلیلیهایگزارشارائهوبازرگانیترازمستمربررسی
بازرگانیترازبهبودجهتدرهدفکشورهایبهغیرنفتیصادراتتوسعهشرایط

ملیمصالحبهتوجهباآنهاگسترشوایمنطقههایهمکاریامکاناتآوردنفراهمبرایپیشنهادارائهوبررسی

سایرهماهنگیبامربوطهجلساتدرشرکتوتشکیلمشترک،هایکمیسیوناجلاسبرپاییمقدماتنمودنفراهم
ذیربطسازمانهایوهاوزارتخانه

وظایف‌دفاتر‌بازرگانی‌

بازرگانیدفاتر 



باذیربطهایوزارتخانهسایرتوسطکههاییموافقتنامهمورددراقتصادیدیدگاهازنظراظهاروبررسی
.شودمیمنعقدفعالیتحوزهکشورهای

ونکمیسیدرمتخذهتصمیماتوآمدهبعملتوافقاتاجرایجهتدرلازماقداماتانجامونظارتوپیگیری
تامربوطکشورهایبابازرگانیقراردادهایوهاموافقتنامهتفاهم،هاییادداشتدرمندرجومشترکهای

نهایینتیجهحصول

شورهایکبامنعقدهبازرگانیهایموافقتنامهوقراردادهابررسیجهتمجلسبازرگانیکمیسیونباهمکاری
فعالیتحوزه

هایتسیاسبهتوجهبافعالیتحوزهکشورهایباتجاریهایهیأتمبادلهمنظوربهلازمپیشنهادهایارائه
مربوطهایگزارشتنظیموکشوربازرگانی

مربوطهایبرنامهتدوینوتجاریهایهیأتاعزامزمینهدرهمکاریوهماهنگی

وظایف‌دفاتر‌بازرگانی‌

بازرگانیدفاتر 



شکلاتمتنگناها،رفعجهتدرفعالیتحوزهکشورهایبازرگانیمستشارانوکاردانکاردارها،سفرا،بامذاکره
فیمابینتجاریروابطتوسعهجهتمناسبهایحلراهیافتنو

طمرتبنهادهایوهاسازمانوتعاونبازرگانی،هایاتاقکشورها،دیگرتجارتتوسعههایسازمانباهمکاری
بازرگانیروابطگسترشمنظوربهکشورازخارجوداخلدرخارجیتجارتبا

راتصادافزایشوبازارمدیریتسیاستتدوینمنظوربههدفکشورهایدرکالاهاوبازاروضیعتبررسی
نفتیغیرکالاهای

کدیگریبااسلامیممالکبیناقتصادیروابطبرقراریمنظوربهاسلامیمشترکبازارایجاددرجهتکوشش

وظایف‌دفاتر‌بازرگانی‌

بازرگانیدفاتر 



اتاق ها و شورهاي بازرگانی مشترك

ویایراناقتصادیهایعاملمبادلاتوروابطتوسعهوتشویقبرایمشترکاتاق‌های
.شوندمیتشکیلخارجی

عملکشوردوبیناقتصادیهمکاری‌هایتقویتورشدجهتدرکهمی‌کنندعملنحویبه
.نمایند

یمابینفاقتصادیمبادلاتباارتباطدرکهخارجیوایرانیحقوقییاحقیقیاشخاصکلیه
درمشترکاتاق‌هایعضویتبهتوانندمیدارندوداشتهفعالیتخاصخارجیکشوروایران
.آیند
معادنوعصنایوبازرگانیاتاق‌هایازیکیعضویتبهقبلاًبایدمشترکاتاقایرانیاعضای

.باشدمعتبرآنهاعضویتوشدهپذیرفتهایران



اتحادیه ها

صصیتخحوزهیکدرکهمختلفاعضایازمتشکلاستنهادیصادراتی،تشکلیااتحادیه
.می‌باشدمستقلوحقوقیشخصیتدارایوکردهفعالیتخاص

می‌کنندفعالیتخوداعضاینفعبهانتفاعیغیروصنفیصورتبهنهادهااین.



نفتینقش‌اتحادیه‌ها‌و‌تشکلها‌در‌توسعه‌صادرات‌غیر‌:
ها‌‌ایده‌هاطرحواسط‌بین‌بنگاه‌های‌کوچک‌و‌متوسط‌و‌دولت‌جهت‌انتقال‌و‌انعکاس‌نظرات،‌حلقه‌
مسئولیننظر‌اعضا،‌پردازش‌و‌تحلیل‌نظرات‌و‌تصمیم‌سازی‌برای‌دولت‌و‌اخذ‌
اعضاریزی‌و‌مدیریت‌جهت‌ایجاد‌انسجام،‌اتحاد‌و‌یکپارچگی‌فی‌ما‌بین‌برنامه‌
محقق‌سازی‌راهبردی‌و‌عملیاتی‌جهت‌برنامه‌های‌و‌تخصصی‌و‌تدوین‌اتخاذ‌جهت‌گیری‌کاری‌

اهداف
آنهاموانع‌قانونی‌گسترش‌فعالیت‌های‌اقتصادی‌و‌تجاری‌و‌کمک‌به‌رفع‌شناسایی‌
انایشهمبستگی‌و‌یکپارچگی‌بین‌بنگاه‌ها‌و‌جلوگیری‌از‌ایجاد‌رقابت‌مخرب‌بین‌ایجاد‌
مقرراتبه‌بهبود‌قوانین‌و‌کمک‌
ی‌خدمات‌مشاوره‌ای‌و‌اطلاعاتی‌به‌روز‌راجع‌به‌کالاها،‌رقبا،‌قراردادها،‌بازاریابی‌و‌قواعد‌تجارارائه‌

تجارو‌امثالهم‌به‌بنگاه‌ها‌و‌
قوی‌و‌مؤثر‌در‌مراجع‌تصمیم‌گیری‌دولتی‌و‌عمومیحضور‌

اتحادیه ها



مرزيهاي بازارچه 

تشریفاتانجامبهمجازگمرکاتجواردرمرزیصفرنقطهدرواقعمحصوراستمحوطه‌ایمرزیبازارچه‌های
کشورهایسایروایراناسلامیجمهوریبینشدهمنعقدهایتفاهمنامهطبقکههائیمکانیا،تجاری
تمقررارعایتباراخودکشورمحصولاتوتولیداتتوانندمیمرزطرفدواهالیوشودمیتعیینهمجوار
.نمایندعرضههابازارچهایندرستدودادبرایوارداتوصادرات

جازمنمایند،میفعالیتمرزیمناطقدرکهحقوقیاشخاصومرزیمناطقدرساکنحقیقیاشخاصکلیه
.باشندمیمرزیهایبازارچهدرفعالیتبه

عمدهبخشکهاستدایرکشورسطحدرمرزیبازارچه50حدواًحاضرحالدر،وزیرانهیاتمصوبهبراساس
،پاکستانترکیه،چونکشورهاییباایرانمشترکمرزدرمابقیواستمستقرعراقمرزدربازارهااین

قرارنخجوانوقطر،فارسخلیجحاشیهترکمنستان،ارمنستان،افغانستان،آذربایجان،
.دارند



مرزیبازارچه‌هایترینرونقپرومهمترین:

پرویزخان
پیرانشهر
تمرچین
سردشتگیله
یزدان
شوشمی
میلک

سراوانکوهک
باجگیران
کوههدو
میرجاوه
میل
پیشین
سقزسیف

مرزيهاي بازارچه 



نمایشگاه هاي بین المللی

درشرکتخارجی،شرکایباارتباطبرقراریجهتبازاریابیمنابعبهترینازیکی
.باشدمیبین‌المللینمایشگاه‌های

بازدیدابتنهاحتییاوشدهحسابمشارکتدرست،زماندرمناسبنمایشگاهیکانتخاببا
.یافتتدسبین‌المللیخریدارانیافتنوبازاربسطجهتدرمطلوبینتایجبهتواندمیآناز

بین‌المللینمایشگاه‌هایلیستبهدستیابیسایت‌هایوب:
 http:// auma.de 
 http:// expodatabase.com 
 http:// tsnn.com
 http:// eventseye.com



آشنایی با قواعد اینکوترمز



اینکوترمزآشنایی با قواعد 

تجارتانزبازناپذیراجتنابواساسیبخشیکبهاینکوترمزقوانینامروز،تجارتدنیایدر
.استشدهمبدل

ربیانگوگنجانیدهقراردادهادرمحصولاتفروشمنظوربهوجهانسراسردرقوانیناین
وهبیمحمل،شرکتهایوکلا،صادرکنندگان،واردکنندگان،استفادهجهتراهنماوقوانین

.باشدمیالمللبینتجارتدانشجویان

منظورهببازرگانیکارپردازانوقانونیمراجع،دولتهاتأییدموردجهانسرتاسردرقوانیناین
.باشدمیدنیاتجاریاصطلاحاتترینرایجمشترکتفسیر



لاتینلغتسهسازیمخففازاینکوتزمزلغتریشهInternational Commercial Termsبه
.استشدهتشکیلبین‌المللتجارتاصطلاحاتمعنای

کاربردمهمترین‌‌‌:
ینبتجارتفرآینددرهزینه‌هاوریسک‌ها،مسئولیت‌هاحدودروشنودقیقتعیین

فرآینددخیلحقیقی/حقوقیاشخاصهمچنینوخــریدار،فروشندهبینالملل
نشرازبوبازنگریموردالمللبینبازرگانیاتاقتوسطدورههرکهباشدمیتجارت
.گیردمیقرار

اینکوترمزآشنایی با قواعد 



می‌شونداینکوترمز‌بر‌مبنای‌نوع‌حمل‌و‌نقل‌به‌دو‌دسته‌کلی‌تقسیم‌بندی(‌قوانین‌)‌اصطلاحات‌:

موردرانقلوحملمختلفروش‌هاکهباشدمیقوانینیاولدسته
.دهدمیقراربررسی

وردمرادریاییآبینقلوحملکهباشدمیقوانینیشاملدومدسته
دهدمیقراربررسی

اینکوترمزآشنایی با قواعد 



تحویل‌درب‌کارخانه‌Ex Works (EXW)

م‌از‌در‌این‌روش‌فروشنده،‌کالا‌را‌در‌محل‌تولید‌و‌یا‌انبار‌کالا‌به‌خریدار‌تحویل‌می‌دهد‌و‌کلیه‌مسئولیت‌ها‌و‌هزینه‌ها،‌اع
.بارگیری،‌حمل‌و‌نقل،‌بیمه،‌گمرک‌و‌ریسک‌خرابی‌کالا‌بر‌عهده‌خریدار‌است

تحویل‌رایگان‌در‌مبدأ‌(Free Carrier (FCA

ار‌به‌معنای‌این‌است‌که‌فروشنده‌کالا‌را‌پس‌از‌ترخیص‌صادراتی‌درمحل‌مقرر‌به‌حمل‌کننده‌تعیین‌شده‌از‌سوی‌خرید
.‌‌باشدبا‌توجه‌به‌اینکه‌محل‌تحویل‌کشور‌خریدار‌باشد،‌بارگیری‌با‌خریدار‌است‌و‌نقطه‌ریسک‌فرایند‌می.‌تحویل‌می‌دهد

.عقد‌قرارداد‌حمل‌و‌بیمه‌به‌عهده‌خریدار‌می‌باشد(‌نه‌الزاماً)هزینه‌حمل‌و‌بیمه‌با‌خریدار‌است،‌همچنین‌معمولاً‌و‌
هزینه‌حمل‌پرداخت‌شده‌(Carriage paid to (CPT

ادراتی‌ترخیص‌صاین‌قاعده‌که‌نوعی‌حمل‌مرکب‌می‌باشد،‌براین‌مفهوم‌دلالت‌میکند‌که‌فروشنده‌کالا‌را‌تهیه،‌حمل‌داخلی‌و‌
مل‌را‌بعلاوه‌حمل‌کننده‌کالا‌تا‌مقصد‌نهائی‌را‌انتخاب،‌قرارداد‌ح.‌ترخیص‌صادراتی‌را‌خود‌پرداخت‌میکند‌هزینه‌های‌نموده‌،‌

ه‌کالا‌را‌ریسک‌و‌مسئولیت‌فروشنده‌زمانی‌ک.‌منعقد‌و‌کرایه‌را‌تا‌محل‌مشخص‌در‌قرارداد‌بعنوان‌مقصد‌نهائی‌پرداخت‌مینماید
.همچنین‌پرداخت‌هزینه‌بیمه‌و‌عقد‌قرارداد‌بازرسی‌با‌خریدار‌است.‌تحویل‌اولین‌حمل‌کننده‌می‌دهد‌خاتمه‌می‌یابد

هزینه‌و‌بیمه‌حمل‌پرداخت‌شده‌(Carriage and insurance paid (CID

،به‌این‌قاعده‌از‌اینکوترمز‌بدین‌معنی‌است‌که‌فروشنده‌کالا‌را‌با‌اخذ‌مجوزهای‌صادراتی‌ازکشور‌خود‌و‌ترخیص‌صادراتی
حمل‌کننده‌ای‌که‌منتخب‌خود‌اوست‌و‌خود‌با‌آن‌حمل‌کننده‌قرارداد‌حمل‌منعقد‌کرده‌تحویل‌میدهد‌بعلاوه‌کرایه‌حمل‌

.کالا‌تا‌مقصد‌را‌پرداخت‌کرده‌و‌کالا‌را‌تا‌مقصد‌بیمه‌نموده‌،‌هزینه‌بیمه‌را‌هم‌پرداخت‌مینماید‌

نقلو کلی حمل قوانین



تحویل‌در‌پایانه‌(Delivered at Termina (DAT
هزینه‌صادرات،‌حمل،‌)این‌اصطلاح‌بدین‌معنی‌است‌که‌فروشنده‌تمام‌هزینه‌های‌حمل‌ونقل‌

ا‌و‌فرض‌قبول‌تمامی‌ریسک‌ها‌ت(‌تخلیه‌از‌حامل‌اصلی‌در‌بندر‌مقصد‌و‌هزینههای‌بندر‌مقصد
ضمن‌.‌رددپایانه‌می‌تواند‌بندر،‌فرودگاه،‌و‌مکان‌تبادل‌کالا‌تلقی‌گ.‌پایانه‌مقصد‌را‌عهده‌دار‌میشود

.اینکه‌حقوق‌ورودی،‌مالیات‌و‌هزینه‌های‌گمرکی‌برعهده‌خریدار‌می‌باشد
تحویل‌در‌نقطه‌تعیین‌شده‌(Delivered At Place (DAP

این‌اصطلاح‌می‌تواند‌برای‌تمامی‌حالات‌حمل‌و‌نقل‌استفاده‌شود،‌و‌یا‌در‌فرآیندی‌که‌در‌آن
لا،‌فروشنده‌مسئول‌هماهنگی‌حمل‌و‌تحویل‌کا.‌بیش‌از‌یک‌حالت‌حملونقل‌وجود‌داشته‌باشد

در‌این‌روش‌.‌آماده‌سازی‌جهت‌انجام‌تخلیه‌بار‌از‌وسیله‌نقلیه،‌در‌محل‌مورد‌توافق‌می‌باشد
.پرداخت‌مالیات‌و‌پوشش‌بیمه‌بر‌عهده‌فروشنده‌نمی‌باشد

تحویل‌در‌مقصد‌با‌پرداخت‌حقوق‌و‌عوارض‌گمرکی‌(Delivered duty paidx (DDP
ه‌فروشنده‌مسئول‌تحویل‌کالا‌در‌محل‌قید‌شده‌در‌کشور‌خریدار‌است،‌و‌پرداخت‌تمامی‌هزین

ر‌این‌ترم‌حداکث.‌های‌انتقال‌کالا‌به‌مقصد‌از‌جمله‌حقوق‌ورودی‌و‌مالیات‌بر‌عهده‌وی‌می‌باشد
.تعهدات‌در‌فروشنده‌و‌حداقل‌تعهدات‌در‌خریدار‌را‌در‌بر‌می‌گیرد

نقلو کلی حمل قوانین



و نقل آبی دریاییحمل قوانین

کشتیکناردرتحویل(Free alongside (FAS
بیمه،حملهزینهپرداختوعقدمسئولیت.استبندردرکشتیکنارفروشندهریسکخاتمهمحل

.استخریدارعهدهبهبازرسیو
فروشندهوخریداربینکالاسلامتتعهدات(Free on board (FOB

استدادهخاتمهراخودریسکدادعبورمبدأبندردرکشتینردهرویازراکالاوقتیفروشنده.
.دباشمیخریدارعهدهبهبازرسیوبیمهتحویل،بندرازحملقراردادعقدهمچنینوحملهزینه

حملکرایهوهزینه(Cost and freight (CFR
طریقازراالاکترابریبایدفروشنده.شودمیاستفادهالمللیبینتجارتدرکهقانونیاصطلاحیک

باشدمیفروشندهبانقلوحملیهزینههمچنینودهدترتیبمقصدبندربهدریایی
،حملبیمهوکرایههزینه(Cost, insurance and freight (CIF

شتیکنردهرویازوقتیودهدترتیبمقصدبندربهدریاییطریقازراکالاترابریروشایندر
قرارداددعقوبیمهوحملهزینهاینکهضمن.مییابدخاتمهفروشندهمسئولیتشود،میبارگیری

.باشدمیفروشندهباهاآن




