
مراحل تکمیل فرآیند صادرات در ایران

تجارت فرامرزی (صادرات)

دانشگاه تھران



بازاریابی و تعامل با مشتری1.

ویژگی ھای کالا و قیمت گذاری آن2.

سفارش و انعقاد قرارداد3.

پرداخت4.

حمل5.

رویھ فعالیتھای صادرات6.
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رؤوس مطالب



فرآیند خرید و فروش خارجی
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بازاریابی و تعامل با مشتری
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تعیین بازارھای ھدف و مشتریان

نخستین گام برای بازاریابی صادراتی، تعیین بازار ھدف و ❖
مشخص کردن نیازھایی از آن بازارخواھد بود کھ برای 

محصولات و خدمات شرکت ایجاد تقاضا می نماید.
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چگونگی پیدا کردن کشورھای ھدف

بانک ھای آماری و اطلاعاتی تجاری موجود در اینترنت 1.
** ھمچون پایگاه comtarde.un.org  سازمان ملل متحد کھ 

دربرگیرنده کلیھ آمار و اطلاعات مربوط بھ تجارت کالا در سطح 
جھان است.

استفاده از آمارھای گمرک کشورھا2.
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comtarde.un.org 7معرفی سایت



8ارائھ اطلاعات آماری بر اساس کشور



9ارائھ اطلاعات آماری بر اساس گروه کالایی



10استفاده از گزارشھای گمرک ایران



11گزارشھای روزانھ و ماھانھ صادرات و وارات کالا



معیارھای انتخاب کشور ھدف (1)

کشورھایی را کھ بیشترین حجم صادرات محصولات یا خدمات مشابھ از ❖
سوی کشور مبدا بھ آنھا ارسال شده، برگزید.

سپس باید روند صادرات محصولات یا کالاھای مشابھ در کشورھای 1.
برگزیده را در بازه زمانی سھ تا پنج سال گذشتھ مورد بررسی قرار 
داد و فرازو فرودھای احتمالی سالانھ در این روند را معین کرد. 
ارتباط بین تغییرات روند صادرات با متغیرھای اقتصادی کشور 

مقصد، مانند تورم، رکود و رشد اقتصادی باید بررسی شود. 
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معیارھای انتخاب کشور ھدف (1)

2. در انتخاب کشور ھدف می بایست بھ عواملی ھمچون سابقھ شرکت در 
امر صادرات، نوع محصولات یا خدمات و حتی چرخھ عمر محصولات یا 

خدمات، میزان رقابت در بازار و ... توجھ نمود.
4. سپس باید میزان سھم بازار رقبای داخلی و خارجی فعال در بازار کشور 

مقصد را مورد مطالعھ قرار داد.
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معیارھای انتخاب کشور ھدف (3)

5. در ادامھ، عوامل موثر بر حوزه بازاریابی ھمچون کانال ھای توزیع، 
وضعیت اقتصادی، تفاوت ھای فرھنگی و فرھنگ تجارت و کسب وکار در 

کشور مقصد می بایست فھرست  شوند.
علاوه بر آن موانع موجود بر سر راه صادرات بھ کشور ھدف، نظیر 

تعرفھ ھای گمرکی، قوانین و مقرارت، تحریم ھای بین المللی و... می بایست 
معین شوند. 
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یافتن مشتری

روشھای پیدا کردن مشتریان:
شرکت در ھیأت ھاي اعزامی یا مشارکت در جلسات ھیأت 1.

ھاي تجاري در کشور
نمایشگاه ھاي بین المللی2.
مطالعھ میدانی منطقھ اي3.
E-marketing  اینترنتی بازاریابی4.
اتاق ھا و شوراھاي بازرگانی مشترك5.
دفاتر بازرگانی (سازمان توسعھ تجارت)6.
رایزنان تجاري7.
اتحادیھ ھا8.
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شرکت در ھیأت ھاي اعزامی 

سازمانھای مجري اعزام ھیأت ھاي تجاري ایرانی بھ خارج از ❖
کشور و ھمچنین پذیرش و میزبانی ھیأت ھاي تجاري بین المللی 

در کشور:
سازمان توسعھ تجارت ایران▪
اتاقھاي بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزي▪
اتحادیھ ھا، انجمن ھا، تشکلھاي صادراتی و صندوقھاي ▪

غیردولتی توسعھ صادرات

▪ iranfair.com
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نمایشگاه ھاي بین المللی

1. شرکت در نمایشگاه ھای بین المللی (وب سایتھای اطلاع رسانی 
نمایشگاه ھای بین المللی)

❑ http://www.eventseye.com
❑ http://www.expodatabase.com
❑ http://www.auma.de
❑ http://www.tsnn.com

2. مشاھده شرکت کنندگان در دوره ھای قبل این نمایشگاه ھا و پیا 
کردن اطلاعات تماس آنھا
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9 .مطالعھ میدانی - منطقھ اي 

در این روش کھ زمان و ھزینھ بر نیز می باشد، ھیأتی از ❖
ً بھ کشور ھدف  کارشناسان بازرگانی و فنی یک شرکت مستقیما
مورد نظر اعزام می گردند و بھ مطالعھ و بررسی میدانی بازار 

و ھمچنین شناسایی خریداران می پردازند. 
ثبت شرکت، اعطا یا اخذ نمایندگی، عقد قرارداد فروش یا توزیع ❖

و ھمچنین عقد قرارداد بھ منظور بازریابی مستقیم با شرکت 
ھاي بومی، در کشور ھدف نیز شامل این روش می گردند. 
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B2B وب سایتھای

❖ http://www.alibaba.com
❖ http://www.ecplaza.net 
❖ http://www.kompass.com
❖ http://www.tradezone.com 
❖ http://www.hktdc.com
❖ http://www.ec21.com
❖ http://www.ameinfo.com
❖ http://www.exportbureau.com 
❖ http://www.globalsources.com 
❖ http://www.worldbid.com 
❖ http://www.tradeKey.com
❖ http://www.etradeasia.com
❖ http://www.b2bfreezone.com 
❖ http://www.importers.com
❖ http://www.toocle.com
❖ http://www.tpage.com 
❖ http://www.ttnet.net 
❖ http://www.go4worldbusiness.com
❖ http://www.zawya.com 
❖ http://www.alilinks.com 
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B2B راه اندازی وب سایت  و یا استفاده از سایتھای



alibaba 20معرفی وب سایت



alibab 21جستجوی کالا در



alibaba 22صفحھ بررسی کالا در



alibaba 23صفحھ بررسی کالا در



منابع 

❖ Import/ export: How to take your business across boarder, Carl 
A.Nelson, 2009.

❖ The Buy-Ship-Pay model, UN/CEFACT, 2010.
❖ Wikipedia.org
❖ Tpo.ir
❖ tccim.ir
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باتشکر از توجھ شما



اھداف:❖
چگونھ بازارھای ھدف صادراتی خود را برای کالای خود ❖

انتخاب نماییم.
در این بازارھا چگونھ مشتریان مناسب برای کالای خود بیابیم.❖

سوال:
کدام یک از موارد زیر جز روش ھای پیدا کردن مشتریان است؟

 1. شرکت در ھیأت ھاي اعزامی 2. بازاریابی اینترنتی 3.تحقیقات میدانی 4. ھر سھ مورد
نخستین گام برای بازاریابی صادراتی، تعیین بازار ھدف چیست؟
1. مشخص کردن نیازھایی از آن بازار 2. ھمراھی با ھیئت تجاری 3. تعامل با مشتریان 4.بازاریابی اینترنتی
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