
صادرات
درس پژوهش



اهداف

آشنایی دانش آموزان  با صادرات

ر صادرات یکی از پرسودترین راه ها در تجارت است و د

.اقتصاد کشور نقش بسیار مهمی دارد

انی مدیریت صادرات به صورت تخصصی در رشته بازرگ

.بین الملل  در مقطع ارشد بیان شده است



ویژگیهای خرید خوب خارجی

➢Right quality

➢Right quantity

➢Right time

➢Right delivery time

➢Right supplier

➢Right price



ال و صادرات در لغت به معنای انتقال کالا یا ارس

خل فرستادن کالا از جایی به جای دیگر چه در دا

در . کشور و یا از داخل به خارج کشور است

: یبه انگلیس)بازرگانی بین المللی، صادرات 
Export  )ر کالا یا خدماتی است که در یک کشو

.  شودتولید می شود و به کشور دیگری فروخته می

فروشنده این کالاها و خدمات یک صادرکننده 

.خریدار خارجی واردکننده است. است



در آیین نامه اجرایی قانون امور 
یم گمرکی صادرات به دو دسته تقس

میشود

در این نوع : صادرات قطعی 1.
صادرات کالا برای همیشه از مرز 

.گمرکی یا کشور خارج میشود

خروج موقتی کالا : صادرات موقت 2.
مانند شرکت در نمایشگاه های. است

.بین المللی



مراحل انجام صادرات

مراحل ثانویه

اظهار کالا به گمرک•

عقد قرارداد حمل و بیمه•

دریافت گواهی بازرسی کالا•

صدور فاکتور و اخذ گواهی مبدا•

ارسال کالا•

مراحل اولیه

بازاریابی صادرات•

(پیش فاکتور)صدور پروفرما•

تهیه و تدارک و بسته بندی•

تعین ارزش گمرکی•

کسب مجوز صدور از ارگان ها و سازمانهای •
.ذیربط



بازاریابی صادرات

ام بازاریابی صادرات اولین و مهمترین قدم در انج
.صادرات است

بازاریابی صادرات یعنی شناخت بازارهای هدف 
.صادراتی و راه های نفوذ به آن

این شناخت میتواند از روشهایی مثل مذاکره با 
خریداران،استفاده از اطلاعات و آمار های 

س با رسمی،شرکت در نمایشگاه های بین المللی،تما
...اتاق های بازرگانی و مشاوران سفارت خانه ها و

.به دست اید



:مراحل بازاریابی صادرات

(aر تصمیم گیری برای حضور د

بازار خارجی

(bشناسایی و انتخاب بازارهای

هدف برای صادرات

(c تصمیم گیری درمورد نحوه

ورود به بازار خارجی

(d تدوین استراتژی های

بازاریابی صادراتی

(eنترویج و ارتباط با مشتریا



تصمیم گیری  برای حضور در بازار خارجی
تصمیم برای فعالیت در بازار داخلی یا جهانی اندیشیدن و حضور در بازارهای  خارجی و صادرات مستلزم برسی منافع و رسیک های

...ریسک مثل عدم خوب فهمیدن قوانین کشور مورد نظر و.مرتبط با آن است

:فرایند حضور در بازارهای خارجی

. یعنی گاه به گاه صادراتی به کشور موردنظر انجام میدهید: فعالیت صادراتی نامنظم1.

صادرات از طریق نمایندگی های مستقل2.

ایجاد یک یا چند شعبه فروش3.

ایجاد کارخانه تولیدی در خارج4.

:شناسایی و انتخاب بازار هدف 
.کشور200انتخاب درست کشور موردنظر از میان 

بهترین ابزار برای تعیین بازارهای هدف صادرات 

.تحقیقات بین المللی برای شناسایی فرصت ها است

:معیارهای انتخاب بازارهای هدف

. اینکه محصولات خودتون رو به چند کشور میخواهید ارسال کنید:تعداد بازارهای هدف1.

وسعه مانند توسعه یافته مثل آمریکا،انگلیس،ژاپن و فرانسه و کشورهای درحال ت: بازارهای توسعه یافته در مقابل بازارهای در حال توسعه2.

...ایران،برزیل،آفریقا

:ارزیابی بازارهای بالقوه3.

شرکتها ترجیح میدهند بیشتر فعالیتهای صادراتی خودرا از کشور همسایه شروع کنند 

.ارند و برعکسمثلا شرکتهای امریکایی تمایل بیشتری برای صادرات به کانادا د.چون شناخت بیشتری نسبت به زبان و فرهنگ ان کشور دارند



تصمیم گیری درباره ی نحوه ورود به بازار خارجی
.ممثلا اینکه صادرات مستقیم باشد یا غیر مستقی.شرکت بعد از انتخاب بازار هدف ،باید بهترین روش ورود به آن را مشخص کند

تدوین استراتژی های بازاریابی صادرات
.aولید مقرون از نظر هزینه ت.شرکت ها یک استراتژی بازاریابی واحد را برای همه بازارها در نظر میگیرند: استراتژی بازاریابی استاندارد

.به صرفه است

.bبرای هر بازار هدف ،یک استراتژی بازاریابی متناسب با فرهنگ ان کشور :  استراتژی بازاریابی انطباقی

مثلا دیزنی در شرکت خودش در چین روی اسانسورهاش .disneyمثل شرکت .صورت میگیرد

.را نمیتوانید ببینید چون چینی ها عدد چهار رو بدشانسی میدونن4عدد 

:ترویج و ارتباط با مشتریان
مهم ترین هدف ترویج آگاه سازی مشتریان یا خریداران از ماهیت یک شرکت

.اینترنت سریع ترین ابزار ترویجی در میان سایر ابزارها است.و محصولات آن است



صدور پروفرما

دومین مرحله در صادرات صدور پروفرما 
روفرما صادرکننده باید پ.یا پیش فاکور است

را که حاوی مشخصات کالا و فروشنده ان
.است برای خریدار ارسال کند

ت و پیش فاکتور در حقیقت پیشنهاد قیم
.شرایطی است که فروشنده اعلام میکند



تهیه و تدارک و بسته بندی

صادر کننده در این مرحله باید کالا را تهیه و 
.مطابق با توافق به عمل آمده آنرا بسته بندی کند

ه اسم  جزئیات کالای بسته بندی شده در لیستی ب
packing listبایستی بیان شود.



تعیین ارزش گمرکی

ارزش گمرکی عبارت است از بهای سیف 
نه بهای خرید کالا در مبدا به اضافه هزی)کالا

(بیمه و حمل و نقل و باربندی

ار و و کلیه هزینه های مربوط به افتتاح اعتب
همچنین حق استفاده از امتیاز نقشه،مدل و 
وط علامت بازرگانی و سایر حقوق مشابه مرب
ا به کالا و سایر هزینه هایی که به ان کالا ت

.  ردورود به اولین دفتر گمرکی تعلق میگی



کسب مجوز صدور از ارگان ها و سازمانهای ذیربط

ان صادر کننده باید مجوز صدور کالا را از ارگ
هایی مانند وزارت صنعت،معدن و 

تجارت،کشاورزی،بهداشت،سازمان ملی 
.استاندارد و یا نهاید های دیگر کسب نماید

:مثال

...مواد بهداشتی،دارویی،کشاورزی و

د به شما میتوانید در این زمینه اگر سوالی داری
سازمان توسعه تجارت جهت مشاوره رجوع 

.کنید



اظهار کالا به گمرک

در این مرحله کالا به گمرک 
.حمل میشود

و اظهارنامه خروجی یا 
صادراتی تنظیم میشود و به 

.گمرک تحویل داده میشود

پس از ارزیابی کالا و پلمپ 
کردن بسته ها جواز خروجی 

.اخذ میشود( پروانه صادراتی)



عقد قرارداد حمل و بیمه

عتبر صادر کننده با یکی از شرکتهای م
حمل و نقل بین المللی قرارداد حمل 

امضا میکند و همچنین کالا را تا 
.رسیدن به مقصد بیمه میکند



دریافت گواهی بازرسی کالا

ز سوریانس نیگواهیکه به آنواهی بازرسی کالا
که به گفته می شود از مهم ترین اسناد بازرگانی است

مله عنوان یک سند ثالث و بی طرف، به طرفین معا
مورد معامله از نظر کالایاطمینان می دهد که

طابق با کیفیت، کمیت، بسته بندی و سایر شرایط، م
.توافق آنها است



ارسال 

در این مرحله صادر کننده جواز خروجی را به شرکت حمل و نقل تحویل می دهد و شرکت مزبور بر
.اساس ان بارنامه حمل  کالارا از گمرک بارگیری و به مقصد حمل میکند



منابع

کتاب استراتژی بازاریابی صادرات از دکتور احمد روستا

کتاب بازاریابی بین الملل و صادرات دکتور علیرضا مقدسی

تهیه کننده سپهر بلندی

دپارتمان پژوهش مدارس علوی

مدیریت فراآموزش
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