
مجری پروژه های صادرات واردات،ای آمــوزش تــحت نظارت ســازمان فنــی و حرفــه 

ترخیص کالا از گمرکات کشور
COI , ..,حمل ونقل واخذ گواهی های استاندارد 

اـرت طلایی گـروه بازرگانی تج

قسمت دوم1397دروه بلند مدت سال

جلسه دوم
آمادگی، بازاریابی و فروش جهت صادرات

سید محمد واعظی: مدرس
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http://www.tepbusiness.ir/
http://www.tepbusiness.ir/
https://eitaa.com/tejarattalaee
https://eitaa.com/tejarattalaee
http://igap.net/join/IqugcSuHboDSimmtIwWOqRksW
http://igap.net/join/IqugcSuHboDSimmtIwWOqRksW
https://m.facebook.com/tepbusiness
https://m.facebook.com/tepbusiness


به شما عزیزانسید محمد واعظی چند درخواست صمیمانه  از طرف 

هر گونه  سوال یا ابهامی از جلسات قبل باقی مانده جویا مطلب شوید 

کلمات وجملات راحفظ نکنید،  با مفهوم درس )مطالب کلاس را بصورت موردی وکاربردی بیاموزید

( به جلو حرکت کنید نه با الفاظ

سعی کنید جهت هر بحث یک کیس خاص وارداتی وصادراتی را در ذهن خود تصورکرده و روی آن 

تمرکز کنید

اگر حکیم عمر خیام به کارش عشق نمی ورزید هم اکنون دقیق ترین )به مباحث عشق بورزید 

(تقویم دنیا متعلق به ما نبود

از شروع کار جدید نترسید همیشه انجام یک کار ولا باکیفیت متوسط بهتراست از انجام 

ندادن یک کار با کیفیت بالاست

در کسب وکار چیزی به نام سکون وجود ندارد اگر پیشرفت نمکنید درحال پس رفت هستید تا 

ید میتوانید در برقراری ارتباطات جدید تجاری در سازمانها ،گروه ها  پیشتاز باش
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شناخت خود1.

شناخت کسب و کار. 2

مالی. 3

لوازم و تجهیزات. 4

برنامه بازگشت5.

A++
A+
A

سرفصل ها
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S
نقاط 
قوت 

W
فنقاط ضع

O
فرصت

T
تهدید

پول•
روابط•
تیزبینی•
زیبا•

کم عقلی•
عدم توانایی •

درنه گفتن

جوان بودن  •
جامعه

پولی بی•
اغلب جامعه

تحریم•
نوسانات •

ارزی

شناخت خود-1
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S
قوتنقاط

W
نقاط 
ضعف

O
فرصت ها

T
تهدیدات

پول•
سطحمدیریت•

بالا
کیفیت•
امکانات•
رترنیرو انسانی ب•

هزینه های بالا•
رقبای مخرب  •

وضعیف
وجود عدم•

لیصنایع تبدی

ر نزدیکی بازا•
بزرگ بندر  

عباس وشیراز
صادرات•
زیاد بودن مرغ•

داران

ی بالانوسانات•
قیمت

دخالت دولت•
تهدید رقبا•

مطالعه موردی مرغ ققنوس اِوَز
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شناخت کسب و کار-2

تامین کننده

مشتری
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اجرای برنامه

تمرکز شدید روی اهداف. 1

ثابت قدم در حرکت، منعطف در اجرا. 2

مالکیت و دادن مسئولیت به افراد. 3

نظارتی که منجر به استراتژی بهتر گردد. 4
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تحقیقات کسب و کار

 مرغ در ایران  بی پا و سر

مرغ در عراق با سر و پا

 سفر تجاری
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همیشه بایستی

تا می توانید اطلاعات جمع کنید از هرکس وهر جا

ولی حتما در نهایت

کوچک شروع کنید ولی با پتانسیل بالا
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بخش های طر ح تجاری در مبحث پرداخت ارایه  ادامه 
می گردد
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Business Planنوشتن طرح تجاری-1

ادرکنید  طرح تجاری صادرات به دقت بررسی کنید که چرا می خواهید محصولی را ص(  شناخت خود)مرحله اول در

این مهم می تواندیکی از موارد ذیل باشد

 تولید کننده کالا هستیم.

 منبع قدرتمندی برای خرید اعتباری داریم.

 کالای ما ظاهراً قابل صادرات است.

در جای زندگی می کنیم که کالایی خاص جهت صادرات درآن ناحیه وجود دارد.

یک خریدار احتمالی خارجی به شما درخواست داده است.

کلا ً علاقمند به صادرات هستیم.

  جهت صادرات یک محصول به چه نحوه باید عمل نمود

S W 0 T
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Business Planشناخت کسب و کار -1

طرح تجاری صادرات به نکات و فاز های مطرح شده دقت نمایید مرحله دوم در

حداکثر دو هفته زمان نیاز دارد دوویکبرای تهیه اطلاعات فاز 

ادامه گانت چارت در اسلاید بعدی 

  جهت صادرات یک محصول به چه نحوه باید عمل نمود
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تهیه گانت چارت صادرات
گانت چارت صادرات

36تا5ماه
ماه چهارم ماه سوم  ماه دوم   ماه اول 

144تا 16هفته 4 3 2 1 3 3 2 1 4 3 2 1 هفته  چهارم هفته سوم  هفته  دوم  هفته اول 

شروع کمپین تیلیغاتی  
/  ثبت نام همزمان در اغلب سایت های مربوطه

ور  حض/با اتاق های بازرگانی مشترکرایزنی
یجاد بنا به تشخیص ا/درنمایشگاه های  مربوطه

فروشگاه دربازارهدف

تهیه عکس
مدارک مثبته
متن  های معرفی
(محصول  مجموعه،

...(و
وطراحی
  تهیه کاتالوگ

به توجه)وسایت 
(دزبان کشور مقص

تهیه نمونه و...

ت قیمتحلیل
ع  بررسی مناب
تامین کالا

ق  بررسی دقی
بازهای هدف

تحلیل

بررسی امار های 
صادراتی  
محصول  

شناخت محصول،  
مشتری محصول ، 

نحوه دسترسی به
مشتری  

طرح 
تجاری  

کلی 
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واردات             فروشنده

  نکات
کدام ساده تر است-1
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نکات
عوارضی گمرکی جهت کالاهای  صادراتی-3

چقدر است؟  

صادرات هیچ گونه عوارض  
گمرکی و مالیات   ندارد مگر 

...(بنزین، گوگرد و)کالاهای یارانه ای  

(نان برخی از غلات ومیوه جات)نیاز مردم کالاهای مورد 

(جات،مواد خامقراضه )کالاهای استراتژیک

(کاربرد در مواد مخدر )با کاربرد دوگانه کالاهای 



نکات 
صادرات در دیگر  موثر در سرمایه گذاری جهت عوامل -4

کشور ها  چیست؟  
 Inflation تورم

 Currency warBank relation (Swift- Credit Card, …)  مباحث ارزی واعتباری

 Transportation (safety, direct shipment to main ports, ….) حمل ونقل

 Liquidity (Cash Flow, High Bank Rate) نقدینگی

 Economy dependence to Politics وابستگی اقتصاد به دولت

 Lack of Modern Marketing methods  سیستم ها بازا یابی مدرن



نکات 
در فرینان موفقآآیا می دانید اغلب کار -5

چه امری تبحر داشته اند؟

فروشنده

بازاریاب



نکات 
طرح تجاری صادراتی به غیر از نکات2در نگارش فاز -6

بایستی به چه مواردی توجه نمود؟4شماره 

داخلی( تولید کنندگان )رقباء
رقباء خارجی در بازار هدف

مباحث مربوط به استاندارد کشور مقصد 
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برخی از سوالات اسلاید قبل در سایت های ذیلبدست اوردن جواب ▪

▪www.doingbusiness.org

▪World Factbook (CIA)

▪www.tradingeconomics.com 

▪https://www.indexmundi.com/
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http://www.doingbusiness.org/law-library

اطلاعات در خصوص کشور ها-1

رتبه بندی-2

گزارشات  تحلیلی واقتصادی -3

......و-4

جهت بدست آوردن

http://www.doingbusiness.org/law-library


w
w

w
.t

ep
b

u
si

n
es

s.
ir

https://tradingeconomics.com/iran/forecast

جهت بدست آوردن

شاخص ها  اقتصادی -1

پیشبینی های اقتصادی -2

رخ داد های اقتصادی -3

......و-4

https://tradingeconomics.com/iran/forecast
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https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/

World Factbook (CIA)

جهت بدست آوردن

اطلاعات در خصوص کشور ها-1

فرهنگ وتاریخ -2

جغرافیای سیاسی واجتماعی-3
....و-4

https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
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جهت بدست آوردن

اطلاعات در خصوص میزان امنیت سرمایه  -1
گذاری در کشور ها

https://www.moodys.com/researchandratings/

https://www.standardandpoors.com/en_US/web/guest/home

https://www.fitchratings.com/site/home
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                                                                    مشوق های صادراتی

EXPORT INCENTIVES

 (برخاً اعطا می گردد)جوایز صادراتی

   استفاده از تعرفه ترجیحیGSP: Generalized system of preferenceجهت صادرات به برخی از کشورها

(در صورت نبود پیمان سپاری ارزی)استفاده از ارز حاصل از صادرات

 (عدم پرداخت حقوق گمرکی برای مواد اولیه تولیدی کالای صادراتی)امکان ورود موقت مواد اولیه کالا
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های صادراتمحرک 

(داخلبرخاً صدور کالا وخدمات با قیمت پایین تراز داخل کشور  فقط به دلیل اخذ نقدینگی به جای فروش مدت دار) نقدینگی

 بازار داخلی مرغ وماهی خوب نیست مردادمثلا در تیر و:فرار از کسادی  فصلی بازار  داخل برای برخی محصولات و خدمات

اعتبار تبلیغاتی
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 فاز  اول  در صادرات

، مشتریان محصول یا خدمات و نحوه ارتباط با آنهامحصولشناخت صحیح 

productمحصول شناخت صحیح 

کد تعرفه کالا-1

گروه کالا-2

SUQسیستم شمارش -3

کشور های دارنده تعرفه ترجیحی-4

مجوزاتی در صادراتمحدودیت -5

محدودیت حمل ونقل-6
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 فاز  اول  در صادرات

، مشتریان محصول یا خدمات و نحوه ارتباط با آنهامحصولشناخت صحیح 

productمحصول شناخت صحیح 

کد تعرفه کالا-1

گروه کالا-2

SUQسیستم شمارش -3

کشور های دارنده تعرفه ترجیحی-4

مجوزاتی در صادراتمحدودیت -5

محدودیت حمل ونقل-6
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 فاز  اول  در صادرات

، مشتریان محصول یا خدمات و نحوه ارتباط با آنهامحصولشناخت صحیح 

productمحصول شناخت صحیح 

تولید کنندگان محصول-1

اعتبار فی مابین تولیدکنندگان-2

توان تولید صادراتی-3

کیفیت تولید-4

زنجیره تامین مواد-5

امکانات لجستیکی موجود-6
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  فاز  اول  در صادرات

محصول یا خدمات و نحوه ارتباط با آنها PEOPLEمشتریانشناخت صحیح محصول ، 

سن-1

تحصیلات-2

فرهنگ-3

شهری، روستایی-4

بالا، وسط، پایین-5

طرز فکر-6
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ir (سیستم ارائه وتبلیغات)ارتباط با مشترینحوهpromotion 

از طریق اینترنت  

B2B    B2C

از طریق نمایشگاه های بین المللی وکشوری 

(زمان خرید، مکان خرید) ایجاد فروشگاه خرده فروشی

«  دیگران از کدام سیستم بهره گرفته اند ما از چه سیستمی می توانیم بهره بگیریم»

  فاز  اول  در صادرات

ابا آنهنحوه ارتباط شناخت صحیح محصول ، مشتریان محصول یا خدمات و 
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 ایجاد سایت

  ایجاد ترافیک

 تبدیل ترافیک به مشتری

NET
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SEO

اهنسایت اصفهان 

اینفوکارتن 

اینفوسرب 

ALIBABA.COM
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نحوه ارتباط با مشتری

از طریق اینترنت   

B2B    B2C

از طریق نمایشگاه های بین المللی وکشوری 

(زمان خرید، مکان خرید) ایجاد فروشگاه خرده فروشی

«  گیریمدیگران از کدام سیستم بهره گرفته اند ما از چه سیستمی می توانیم بهره ب»
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 روند جستجو محصول ومحل های کهبه دست آوردن جهت
در آن این کلمه بیشتر جستجو شده است

GOOGLE TRENDS 
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ها مورد استفاده در صادراتانواع روش

1-استفاده از سایتهایB2C

2- استفاده ازسایتهایB2Bعمومی

3- استفاده ازسایتهایB2Bتخصصی

4-استفاده از نمایشگاه های بین المللی عمومی

5-المللی تخصصیبین استفاده از نمایشگاه های

6-استفاده ازنمایشگاه های داخل ایران

7-استفاده از نمایشگاه های ایران در خارج از کشور
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انواع روش ها مورد استفاده در صادرات

8-  سفرهای تجاری

9-ایجاد مراکز خرید در خارج از کشور

10-ایجاد فروشگاه در خارج ازکشور

11-  استفاده از بازارچه های مرزی

12- استفاده از فهرستهای تجاری چاپ شده

13- استفاده از فهرستهای تجاری انلاینyellow pages

14-استفاده از اتاق های بازرگانی مشترک

15-استفاده از سفارت های کشور های دیگر در ایران

16-استفاده از سفارت های ایران در دیگر کشورها
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 برخی ابزار های تبلیغاتیADS TOOLS

نت-1

ایمیل-2

بنر-3

4-SMS

تلوزیون-5

دهان به دهان-6

غیر مستقیم-7
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 چارت صادراتگانت
گانت چارت صادرات

36تا5ماه
ماه چهارم ماه سوم  ماه دوم   ماه اول 

144تا 16هفته 4 3 2 1 3 3 2 1 4 3 2 1 هفته  چهارم هفته سوم  هفته  دوم  هفته اول 

شروع کمپین تیلیغاتی  
ت ثبت نام همزمان در اغلب سای

/  های مربوطه

ور  حض/با اتاق های بازرگانی مشترکرایزنی
یجاد بنا به تشخیص ا/درنمایشگاه های  مربوطه

فروشگاه دربازارهدف

تهیه عکس
مدارک مثبته
متن  های معرفی
(محصول  مجموعه،

...(و
وطراحی
  تهیه کاتالوگ

به توجه)وسایت 
(دزبان کشور مقص

تهیه نمونه و...

ت قیمتحلیل
ع  بررسی مناب
تامین کالا

ق  بررسی دقی
بازهای هدف

تحلیل

بررسی امار های 
صادراتی  
محصول  

شناخت محصول،  
مشتری محصول ، 

نحوه دسترسی به
مشتری  

طرح 
تجاری  

کلی 
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آشناست   B2Bدرصورتیکه مشتری محصول شما با سایتهای 
توصیه می گردد B2Bاستفاده و ایجاد صفحه در سایتهای 

اغلب مشتریان جویای محصولات ایرانی در کشور های همچون

هند-1

چین-2

پاکستان-3

کره جنوبی-4

امارات    -5

به اینگونه سایتهای مراجعه می نمایند  
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با مراجعه با آدرس  ذیل  نسبت به ایجاد صفحه در سایتهای
B2B اقدام نمایید.

رایش  در فایل قابل وی... متن، عکس ، فیلم وجمله کلیه اسناد از 
ود را  آماده کرده تا به راحتی در چندین سایت بتوانید محصول خ

.منتشر نمایید

http://www.tepbusiness.ir/index.php/2018-04-09-15-31-01/2018-06-18-10-24-48

http://www.tepbusiness.ir/index.php/2018-04-09-15-31-01/2018-06-18-10-24-48


ابتدا عکسها با کیفیت واقعی  مربوطه  B2Bجهت بهتر نتیجه گرفتن از سایتهای 
شامل 

عکس محصول  -1
عکس خط تولید یا دفتر کار-2
...(ایزو و )عکس اسناد مثبته -3

زبان های کشور های مقصد ومتن های مربوطه به 
شامل

...(تاریخ ثبت یا شروع فعالیت و)معرفی مجوعه-1
سوابق کاری-2
معرفی محصول  -3

را در فایل قابل ویرایش آماده نمایید 
وهمزمان درتمامی سایتهای مربوطه  گسترش نمایید 

ل هر هفته بروز زمانی بهترمیتوان نتیجه گرفت که مطالب  وبه ویژه قیمت ها را بسته به نوع کالا حداق B2Bاز سایتهای 
رسانی نمود 

در صادرات اغلب بالاست  B2Bزمان نتیجه گیری از سایتهای
ولی با ممارست و پاسخ دهی دقیق به درخواستها می توان ازآن نتیجه مطلوبی  گرفت
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عضویت  های مختلف سایت های
B2B

عضویت طلایی نقره ای و برنزی ▪

تضمین خرید▪

تایید توسط اعضای سایت ▪

....و▪
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شروع فروش محصول در محیط نت
B2B

B2B
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در کسب وکارمزیت

فروشگاه زنجیره ای کوثر  :قیمت
پنکه های گرمایشی جدید،:ابتکاری در خدمات ومحصولات

بستنی کاله:کیفیت محصول
برداران کاظمی    :کیفیت خدمات
ایران خودرو سایپا:انحصاری
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مزیت کشور ها در صادرات

1-مزیت نسبی

2- مزیت رقابتی

3-  مزیت مطلق
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فاز  دوم در صادرات

بدست آوردن سابقه صادرات

کالا به کدام کشور ها صادر شد 

روندصادرات  افزایشی یا کاهشی

برخی محدویت های صادراتی 

قانونی      کیفی      بهداشتی
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 تن13.251معادل 1392مثال صادرات مرغ به کشورعراق در سال
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معادل 1393مثال صادرات مرغ به کشورعراق در سال 
روند صعودی تن 42.258
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FDI: foreign Direct investment سرمایه گزاری مستقیم خارجی
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صادرات عمده سابق بخش خصوصی

سنگ آهن

پسته

زعفران

سیمان

فرش دست باف

صنایع دستی وشیرینی جات منطقه ای  
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فاز  سوم درصادرات

مقایسه قیمتمحاسبه و

PRICE
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عرضه وتقاضا-1▪

هزینه-2▪

کشش تقاضا-3▪

سهم بازار-4▪

تعرفه ها وهزینه های تولید -5▪

فرهنگ  -6▪

روش های متداول محاسبه قیمت کالا
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B2Bمحاسبه قیمت از طریق تامین کنندگان در سایت های ▪

ابتدا امار صادرات محصول به کشور های دیگر را بررسی می کنیم▪

میزان صادرات محصول از ایران به آن کشور و دیگر رقبا را بررسی▪
می کنیم

جویای قیمت محصول از ایرانیهایی که ادعا دارند در امر صادرات این▪
تحت عنوان مشتری در همان  )محصول فعالیت دارند می شویم 

(کشور

ر سپس از دیگر تامین کنندگان خارجی که طبق آمار به آن کشو▪
صادرات دارند استعلام قیمت می گیریم   
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محاسبه قیمت از طریق شرکت در نمایشگاه های  ▪

.بررس کلی شرکت های که محصول مشابه ما را دارند▪

.اطلاع از آنکه قبلا در کدام بازار ها حضور داشته اند▪

.بررسی کیفیت و توان رقابتی آنها▪

.درخواست قیمت جهت  خریدی که ظاهراً منطقی می باشد▪
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مقایسه قیمت از طریق شاخص ها   

www.imf.org/external/np/res/commod/index.aspx/

http://www.LME.com/
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صادر کنندگان نمونه ملی
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 چارت صادراتگانت

گانت چارت صادرات

36تا5ماه
ماه چهارم ماه سوم  ماه دوم   ماه اول 

144تا 16هفته 4 3 2 1 3 3 2 1 4 3 2 1 هفته  چهارم هفته سوم  هفته  دوم  هفته اول 

شروع کمپین تیلیغاتی  
/  هثبت نام همزمان در اغلب سایت های مربوط

ضور  ح/با اتاق های بازرگانی مشترکرایزنی
ص ایجاد بنا به تشخی/درنمایشگاه های  مربوطه

فروشگاه دربازارهدف

تهیه عکس
مدارک مثبته
متن  های معرفی
(مجموعه

...(،محصول و
وطراحی
تهیه کاتالوگ

ه بتوجه)وسایت 
زبان کشور 

(مقصد
تهیه نمونه و...

مت قیتحلیل
بع  بررسی منا
تامین کالا

ق  بررسی دقی
بازهای  

هدف
تحلیل

بررسی امار های
صادراتی  
محصول  

شناخت محصول،  
مشتری محصول ،

ه نحوه دسترسی ب
مشتری  

طرح 
تجاری  

کلی 
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 فاز  چهارم در صادرات
یحتهیه کاتالوگ محصول ،خدمات و معرفی صح

در تهیه کاتالوگ بایستی به نکات ذیل توجه نمود

(ردددر ترجمه عناوین و اسامی باید به درستی دقت گ)کاتالوگ به زبان کشور مقصد به درستی ترجمه گردد 

اگر امکان ثبت برند در ایران و کشور مقصد وجود دارد نسبت به این مهم  اقدام گردد

استفاده از اسناد مثبته جهت معرفی

سوابق فروش داخلی و صادراتی  

...(برداری ، جواز تولید وپروانه بهره)اسناد ثبتی

اسناد کنترل کیفی 

ISO9001مثل :در مدیریت 

،ISO TSفرایند خاص مثل ،…ASTM….DINمثلا تولید بر اساس  :طراحی محصول 

TPM  TQM   6SIGMAو جوایز  مثل ,سییتمهای فراگیر

.در ابتدا میتوان از کاتالوگ و سایت شرکت های ایرانی و غیر ایرانی که هم اکنون در حال صادرات آن محصول می باشند، الگو گرفت
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TROUTانتخاب کلمه درست
       SALMONبه جای کلمه

اسمانتخاب صحیح 
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تلاش جهت ساختن برند سازی ملی 

تهدیدات   فرصت ها   نقاظ ضعف  نقاط قوت

اسی تحریم های گسترده سی
اقتصادی

وجود فرهنگ ومذهب  
ای  مشترک در بین کشوره

همسایه

ارمشکلات شروع کسب وک وجود منابع ارزان

جهانمنفی در سطحتبلیغات مهاجر  وجود گرو های نخبه
ایرانی در سرارسر دنیا 

عدم شفافیت قوانین نیروی کار ارزان

روابط سیاسی ضعیف توجه خاص رسانه های 
جهان به ایران

نبود احزاب متعدد موقعیت جغرافیای ناب

سرمایه گذاری خارجی  
اندک

ور  امکان حضور ساده در کش
های عراق وافغانستان

فقدان آموزش مناسب وسعت جغرافیایی

شور  انتقال ثروت کشور به ک
های منطقه

دسترسی به آبهای آزاد محیط ساسی اقتصادی
بی ثبات

میراث غنی فرهنگی

مهاجرت عجیب نخبگان مسیر ترانزیتی عالی بروکراسی وفساد بالای
اداری

توسعه نسبی فناوری  
اطلاعات

داخلینا آرامی های نا آرامی در کشور های  
همسایه وعدم حضور  

های عظیم بین شرکت
المللی

فقدان برند های تجاری  
قدرتمند

رخی مزیت نسبی در تولید ب
از کالاها
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HTTP://IRIPO.SSAA.IR/
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راعیک نمونه گواهی ثبت برند ،ثبت طرح صنعتی واخت
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از موارد ذیل را داشته باشیمیکیجهت ثبت برند باید ▪

جواز تاسیس-1▪

جواز کسب -2▪

پروانه بهر برداری-3▪

ثبت شرکت-4▪

کارت بازرگانی بویژه اگر نمادغیر فارسی باشد  -5▪
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  فاز پنجم ومهمترین فاز صادرات

.همیشه آماده و پیگیر باشید▪

دلسرد نشوید، صادرات محصولات صنعتی و مبتنی بر  ▪
.تکنولوژی به بازارهای جهانی مداومت بالایی نیاز دارد
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تهیه گانت چارت صادرات
گانت چارت صادرات

36تا5ماه
ماه چهارم ماه سوم  ماه دوم   ماه اول 

144تا 16هفته 4 3 2 1 3 3 2 1 4 3 2 1 هفته  چهارم هفته سوم  هفته  دوم  هفته اول 

شروع کمپین تیلیغاتی  
/  ثبت نام همزمان در اغلب سایت های مربوطه

با نیرایز/حضور درنمایشگاه های  مربوطه/
ص ایجاد بنا به تشخی/اتاق های بازرگانی مشترک

فروشگاه دربازارهدف

تهیه عکس
مدارک مثبته
متن  های معرفی
(محصول  مجموعه،

...(و
وطراحی
  تهیه کاتالوگ

به توجه)وسایت 
(دزبان کشور مقص

تهیه نمونه و...

ت قیمتحلیل
ع  بررسی مناب
تامین کالا

ق  بررسی دقی
بازهای هدف

تحلیل

بررسی امار های 
صادراتی  
محصول  

شناخت محصول،  
مشتری محصول ، 

نحوه دسترسی به
مشتری  

طرح 
تجاری  

کلی 
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قبل از حضور در نمایشگاه
. دهدکنید کدام نمایشگاه ها جهت کسب وکار شما بهتر جواب می بررسی -1

.جهت بررسی  ابتدا ببیند کدام نمایشگاهها  در بین  همصنفان شما معروفیت ومحبوبیت بالاتری دارد 
.در سایتهای زیر به دنبال نمایشگاه های مرتبط  زمان برگزاری و چرخه بگردید 

قدمت نمایشگاه ، وسعت نمایشگاه وشرکتهای معتبری که دران حضور پیدا می کنند بسیار حائز اهمیت است 

.بررسی کنید توان شرکت در نمایشگاه را ازلحاظ هزینه وامکانات دارید-2
را ...( با مشتریان  وتهبیه کاتالوگ به زبانهای مورد نیاز، نفرات مورد نیاز جهت برقرای ارتباط)هزینه های مستقیم غیر مستقیم ومدت زمان آماده سازی 

(کامل بررسی کنید 
.بررسی کنید می توانید با چند هماکرکار  یک غرفه بگیرید به طوری که منافع برای همه داشته باشد -3

.دازید اگر امکان اخذ غرفه نیست بررسی کنید چگونه می توانید تحت عنوان بازدید کننده از نمایشگاه به تبلیغ کالای خود بپر-4

http://www.tepbusiness.ir/index.php/2018-04-09-15-31-01/2018-06-18-10-24-48
http://www.tepbusiness.ir/index.php/2018-04-09-15-31-01/2018-06-18-10-24-48
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جهت صادرات  انواع نمایشگاه ها
سبت  ناثر بخشی کمتر /ارایه انواعی از محصولات، تعداد بازدید کنندگان بالا)general trade showنمایشگا ههای عمومی  -1

(به نمایشگاه های تخصصی و اختصاصی 

(اثر بخشی بالا/ارایه گروهی خاص از کالاها)   specialist trade showنمایشگاه های تخصصی-2
در موضوع  صنایع غدایی ویا نمایشگاه سنگ شهر شیاام    Gulf foodدر موضوع ساختمان وصنایع وابسته ویا  Big 5مثل نمایشگاه 

چا   
...افغانستان و/ مثلا نمایشگاه اختصاصی ایران  در عراق :solo trade showنمایشگاه های اختصاصی -3

virtual trade showsنمایشگاه های مجازی   -4

اکسپو-5
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نتایج تحقیقاتی حضور در نمایشگاه

1-بالا رفتن دانش صادراتی

2-ایجاد تعهدات صادراتی

3-بهتر شدن استراتژی صادراتی

(1388براساس تحقیقات ضیغمی واسدی)
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مشکلات صادرات کالاهای ایرانی

مشکلات حمل ونقل مستقیم

مشکلات در بازاریابی مدرن 

مشکلات کیفیت محصول  
مشکلات برند ایرانی 
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نکات مهم در خصو گرفتن غرفه در نمایشگاه های صادراتی ملی وبین المللی

اگر در شروع کار هستید نسبت به هزینهای مستقیم وغیر مستقیم نمایشگاه اطلاعات کامل بدست آورید-1

قبل از حضور در نمایشگاه در خصوص حضور دیگر رقبا اطلاعات کافی حاصل کنید-2

جهت معرفی محصول از کارمندان برون گرا با سطح روابط عموی بالا بهره بگیرید-3

اطلاعات هر یک ازمراجعان شامل-4

سابقه فعالیت 

محل فعالیت 

شماره تلفن همراه

whatsappشماره وآی دی شبکهای مجازی  wechatt

آدرس ایمیل 

رابه دقت ثبت نمایید...   نحوه تن پوش، سوالاتیکه برایشان مهم بود و

بلافاصله پس ازنمایشگاه با انها تماس بگیرید واز بازدید آنها تشکر نمایید-5

حداکثر ظرف یک هفته برای آنها کاتلوگ محصولات را چه به صورت فایل پی دی اف وچه فیزیکی ارسال نمایید-6

ارتباط خود را با ارسال پیام تبریک و تسلیت ولا انکه خرید هم نکنند حفظ نمایید 6
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بازار اصلی  صادراتی 4بررسی 
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چین -1

تبه چین صادر شده اس(توسط بخش خصوصی )مهمترین اقلام که به غیر از نفت 

سنگ آهن

سنگ،گچ

،سیب ،بادام ، انگور، انجیر ،عسل

انواع ماهی ها بویژه سگ ماهی وکوسه

مغز پسته زعفران ،کشمش ،چای،
فرش

انواع فلزات وسنگ فلزات مثل آلومینیوم ،روی ،مس 
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عراق -2

صادر شده استعراق به (توسط بخش خصوصی )مهمترین اقلام که 

...(سنگ ، سیمان، لوله ، شیشه و) کلیه لوازام ساختمانی

...(لبنیات ، انواع میوه و)انواع مواد غذایی

...(کولر، سینک ظرف شونیی، درب بازکن و)انواع لوازم خانگی 

...(باند، گاز استریل و)لوازم پزشکی 

انواع ماشین آلات  
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هند-3

صادر شده استهند به (توسط بخش خصوصی )مهمترین اقلام که به غیر از نفت 

سنگ آهن

سنگ،گچ

،سیب ،بادام ، انگور

قیر ،آمونیاک 
پسته،خرما مغز زعفران ،کشمش ، 

فرش

انواع فلزات وسنگ فلزات مثل آلومینیوم ،روی ،مس 
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افغانستان-4

صادر شده استافغانستان به (توسط بخش خصوصی )مهمترین اقلام 

...(سنگ ، سیمان، لوله ، شیشه و) کلیه لوازام ساختمانی

برخی انواع حیوانات خانگی

...(لبنیات ، انواع میوه و)انواع مواد غذایی

...(، سینک ظرف شونیی، درب بازکن ومبل، کولر)انواع لوازم خانگی 

...(باند، گاز استریل و)لوازم پزشکی 

آلاتانواع ماشین 

انواع شوینده ها 
....  و
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تهیه گانت چارت صادرات
گانت چارت صادرات

36تا5ماه
ماه چهارم ماه سوم  ماه دوم   ماه اول 

144تا 16هفته 4 3 2 1 3 3 2 1 4 3 2 1 هفته  چهارم هفته سوم  هفته  دوم  هفته اول 

شروع کمپین تیلیغاتی  
/  ثبت نام همزمان در اغلب سایت های مربوطه

زنیرای/حضور درنمایشگاه های  مربوطه/
زنان با اتاق های بازرگانی مشترک ورای

گاه  بنا به تشخیص ایجاد فروش/بازرگانی 
دربازارهدف

تهیه عکس
مدارک مثبته
متن  های معرفی
(محصول  مجموعه،

...(و
وطراحی
  تهیه کاتالوگ

به توجه)وسایت 
(دزبان کشور مقص

تهیه نمونه و...

ت قیمتحلیل
ع  بررسی مناب
تامین کالا

ق  بررسی دقی
بازهای هدف

تحلیل

بررسی امار های 
صادراتی  
محصول  

شناخت محصول،  
مشتری محصول ، 

نحوه دسترسی به
مشتری  

طرح 
تجاری  

کلی 
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دیگر منابع صادرات واردات

اتاق بازرگانی مشترک▪

رایزنان بازرگانی▪

شرکت های چاپ کننده راهنمای بازرگانی▪

اتحادیه های صنفی▪

سفارت ها▪
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گروه بازرگانی تجارت طلایی مفتخر به ارائه خدمات ذیل می باشد:

 ترخیص کالا از گمرکات

(شهریار ،غرب، فرودگاه امام خمینی)تهران

آموزش واردات، صادرات و ترخیص کالا، بازاریابی و مهندسی فروش

www.telegram.me/Tejarattalaee

اصفهان، بوشهر و بندرعباس

مشاوره و اجرای پروژه های صادرات واردات وترخیص

www.instagram.com/tejarat.talaee

www.aparat.com/TejaratTalaee

www.cafebazaar.ir/app/ir.tepbusiness.tejaratetalaei

www.linkedin.com/groups/8539240

http://www.instagram.com/tejarat.talaee
http://www.instagram.com/tejarat.talaee
http://www.linkedin.com/groups/8539240
http://www.linkedin.com/groups/8539240
http://www.telegram.me/Tejarattalaee
http://www.telegram.me/Tejarattalaee
http://www.aparat.com/TejaratTalaee
http://www.aparat.com/TejaratTalaee
http://www.cafebazaar.ir/app/ir.tepbusiness.tejaratetalaei
http://www.cafebazaar.ir/app/ir.tepbusiness.tejaratetalaei


گـروه بازرگانی تجـارت طلایی
789پ آتلیه آفرینشها،طبقه فوقانی سنگتراش خیابان حکیم نظامی، حد فاصل چهار راه محتشم و کوچه : اصفهان

0313236149803136251016تلفن 

7069086091202147624047: فلکه اول آریاشهر، جنب بانک سامان، تلفن: تهران

03538241437: ، موسساه ارساطو، تلفان21خیابان تیمسار فلاحی، مقابل پاار  آزادااان، کوچاه بهاار، پالا  : یزد

09134720457


