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 طرح کسب و کار 

 .نمود  میتوان به دو مدل کلان تقس  یصادرات را م  یاجرا   یبه طور کل

  ی تواند دارا  یکنند که بنا به اندازه سازمان م  یواحد صادرات م  جادیکه خود راساً اقدام به ا  ید یبزرگ تول  یواحد صادرات مستقل: شرکتها  جادیا  کی

هستند    یطکوچک و متوس  یشرکتها   نیاست. علاوه بر ا  ی مختلف  یشامل بخش ها  زیدارند که آن ن   یمختلف باشد و در واقع دپارتمان صادرات  یربخشها یز

از صادرات خدمات    یادیبخش ز  کایبه طور مثال در آلمان و امر  خاص خود را دارد.  بیو معا  ایکنند که مزا  یواحد صادرات اقدام م  جادیکه رأسا نسبت به ا

  ز ینسخه را تجو  نیکوچک و متوسط، ا  یکم واحدها   یبه علت مهارت ها  رانی کوچک و متوسط تعلق دارد اما در ا  یشرکت ها  ی عنیها  SME و کالا به

  ن یکند به ا  یکوچک و متوسط سخت م  ی شرکت ها  یکه صادرات را برا   ی. ساختارمیشرکت ها احراز کن  یبرا  یرا در مدل  یمگر آن که آمادگ  میکن  ینم

دارد در  یا دهیچیپ قرراتو م نیصادرات آن قوان ا یکند  ینم دایکه فلان کالا اجازه صادرات پ یشوند با مسائل تعرفه ا یصورت است که مثلا مواجه م

اخذ مجوزات و    ندیدهد چراکه فرا  یشرکت ها را نم  نیبه ا  تیآن کشور اجازه فعال  یو بروکراس  نیقوان  ایکنند    توانند کار  یکوچک نم  یشرکت ها   جهینت

به   یبستگ  اریمسائل بس  نیالبته ا  کهدانند    یرا در خصوص صادرات نم  ایدن  یها Policy اطلاعات بازار را ندارند و  ایاست    دهیچیصادرات پ  فاتیتشر

 .صادرات را داشته باشند  طیکوچک هم شرا  یرا فراهم کرده اند که شرکت ها  یطیهمچون آلمان شرا  ییمختلف دارد و کشورها  یکشورها  یها   استیس

  ت یر یمد  یشرکت ها   ،یعموم  یها  یشامل بازرگان  یبازرگان  یاستفاده از واسطه ها   یراهکار بعد Export Intermediaries :یصادرات  یواسطه ها   دو،

در صادرات    جیو ترو  یگر  لی)نقش تسه  یصادرات  یها  هیو اتحاد  یخدمات صادرات  یشرکتها   ،یصادرات  یخوشه ها  ،یصادرات  یها   ومی صادرات، کنسرس

 .دیمشاهده کن tpo.ir تیدر سا  دیتوان  یها را م  ن یهر کدام از ا  فی( است که تعرااعض 

  ع یشرکت توز   کی  ایهستم؟   یصادرات  یشرکت بازرگان   ک یهستم؟    یکننده صادرات  دیتول  کی  ست؟یکسب و کار صادرات چ  یبدانم که مدل ها  دیبا  پس

شرکت    کی  جادیدر کشور هدف دارم؟ قصد ا  یعمده فروش  کی  ایدر کشور هدف هستم؟    یرانیا  یکالاها   یخرده فروش  ک یکننده در کشور هدف هستم؟  

  ی گر یدارد و د  لیمبل است  دیلوازم خواب بچه هستم، همکارم تول  دکنندهین تولدارم که مثلا م  یصادرات  ومیکنسرس  کی  جادیدارم؟ قصدا  صادرات  تیریمد

  جاد یبه دنبال ا  ای( دارم؟  Broker)  یواسطه صادرات  کی  جادیقصد ا  م؟یکن  یاقدام به صادرات م  وم یکند و در قالب کنسرس  یم  دی تول  شی آرا  زیم  سی سرو

  دکنندگانی تول  یخال  تیبه ظرف  دیتول  یقصد برون سپار  ایدر بازار هدف دارم؟    ی با طرف خارج  عی تجارت، توز  د،یو مشارکت در تول  Joint Venture  کی

  ران ی در ا  ادیبرند معروف با شعبات ز  کی  دیاست که فرض کن  franchise  ای  سانسیتحت قرارداد، ل  یمدلها  ایرا دارم؟    یینها  یموجود و صادرات کالا

 کند.  جاد یتواند شعبه خود را در عراق ا  یم

 

 

 ی که م  یاست؟ زمان  ازی مورد ن  ییچه کارها  یبرا   یصادرات  یهیبدانم که طرح توج  دیابتدا با  ،یکسب و کار صادرات  یاز مدل ها   کیشروع از هر    یبرا 

  یم  م،یصادرات کن  میخواه  ی که م  میهست  یا  دکنندهیکه تول  ی. زمانمیدار  یصادرات  یهیبه طرح توج  ازین  میندازیراه ب  یکسب و کار صادرات  میخواه

  جاد یا  یصادرات  ومیکنسرس  کی  میخواه  ی م  م،یکن  جادیصادرات ا  تیریشرکت مد  کی  میخواه  یم  م،یکن  جادیا  یصادرات   یشرکت بازرگان  کی  میخواه

  ندازدیب  اهر  یخواهد کسب و کار  یدارند. هر کس م  یصادرات  یهیبه طرح توج  ازیها ن  نیهمه ا  م،یندازیرا راه ب  یعیمجموعه توز  کیدر بازار هدف    ای  م یکن

کند،    یمال  نیتأم  دیکند، چطور با  دایکند، بازار هدف را از کجا پ  دای از کجا پ  یشروع کند، مشتر   دیکه از کجا با  نیاز سوالات مواجه است. ا  یبا مجموعه ا 

  یاست چه کالا و چه ارزش  رقرا  ست،یمن چ  یو مشکل حمل و نقل و پرداخت ها را حل کند، منافع کسب و کار  کیلجست  ن،یتأم  رهیدر زنج  دیچطور با

  دیبا  یصادرات  یکسب و کار  یمدل ها  ا ی  یصادرات  یهیتوج  یدر طرح ها  یپرسش ها را به صورت تئور  نیا  تمام  که .  …خلق کنم و    یمشتر  یرا برا 

  ن یکار و رابطه ب  ریمس  ر،رئوس کا  یسر   کیکاغذ باشد که در آن    کیتواند    یبلکه م   ست ین  کیالزاما مطالب کلاس یصادرات  یهی. طرح توجمیکن  نیتدو

تواند به روش خودش، نسخه کسب    یو قاعده مند باشد. هر کس م  کیکلاس  یه یطرح توج  کیتواند    یم  ایو پارامترها در آن مشخص شده باشد    ندهایفرا
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از طرح و کسب    ییاجرا  یکه خلاصه ا  دی موارد توجه کن  نیبه ا  دیبا  ندیگو  یها مbusiness planدر اصطلاح استاندارد    و کار خودش را فراهم کند اما

صنعت در کدام نقطه از چرخه خود قرار دارد،    نیا  دیو بدان  دیکن  لیکسب و کار و صنعت را تحل  یتکنولوژ  یدر آن کسب و کار، فضا   دیو کار است. شما با

در   دیهستند که با  یسوالات  …شده است و    جاممشابه در آن ان  یدارد، چقدر کارها  دیتول  تیکند، چقدر ظرف  یدارد افول م   ایج است  در نقطه او  ایآ

  ی سازمان  تیریبه ساختار مد  ازی. بعد از آن ندیاز کار برس  هیاول  لیتحل   کیبه    ی کتابخانه ا   قاتیبا تحق  دی. در ابتدا بادیبه آن برس  یکتابخانه ا  قاتیتحق

 . …ساختار دارد و    نیدر ا  یاست که هر کس چه نقش

 طرح صادرات 

 export ایطرح صادرات    میبدان  دیشود پس با  یم export plan به  لیتبد business planباشد،    ینگاه صادرات  ،یمجموعه تجار   کینگاه    یوقت

plan رفع    لبازار در آن مستتر بوده و به دنبا   قاتی)تحق  اتی و به روز(، با تمرکز بر جزئ  ریاست هوشمندانه )انعطاف پذ  یبرنامه ا  ،یطرح صادرات  ست؟یچ

 نهی( در جهت به می)وقتم، عمرم و منابع مال  یگذار  هیبه منظور سرما  یجهان  هدف   یبه بازارها   یابیو سپس دست  ی دست انداز  یدغدغه است( برا  کی

 ،یرتبه عبا   ایو    یو اقدامات مناسبت در هر مورد  نیگزیجا  یمناسب، راه حل ها   یدانستن عکس العمل ها  یموجود برا  یفرصت ها   ینمودن بهره ور

  د یما در گام اول بود. با   هیشرط اول  شیپ  ،یگذار   هیسرما  ح یصح  فی. تعریگذار   هیسرما  ح یصح  فیدر تعر  اتیبا تمرکز بر جزئ  قیهوشمندانه و عم  فیتعر

  ی شدن بهره ور  ثربه حداک دیبا هیسرما نی ا م؟یبخش اختصاص ده نیموجود را به کدام یمال هیحداقل سرما ،یمنابع مال تیکه با باور به محدود میبدان

  .کند  یانیشاما کمک    نیتأم  رهینقاط ضعف و قوت زنج  ییو کارا

مان را در    یطرح صادرات  میتوان  یمان م  یصادرات  ری. در پروسه حرکت و در مسیدارد و نه چشم انداز ثابت  یاعتقاد من، طرح صادرات، نه المان ثابت  به

management meeting  ی بررس   رابوده    یو سار  یکه در هفته گذشته جار  یخودمان مطالب، اتفاقات و مسائل  رانیبه عنوان مثال با مد  م،یده  رییتغ 

. در بحث طرح صادرات، ما  میکن  ی را برون سپار  دی کار جد  نیا  ای  میکن  لیکارخانه را تعط  نیکه امروز ا  میرس  یم  یخروج   کیو در کنار هم به    میکن  یم

توان حجم را    یم  د،یکن  فیتعر  ییهدف غا  کی  دیحتما با  export plan. در  میمشخص حرکت کن  یول  ریمتغ  یبه سمت اهداف  ریمتغ  یبا المان ها   دیبا

  ی د یمطلب کل  ۹به    دیدر بحث طرح صادرات ما با  یوجود داشته باشد اما به طور کل  دی با  ییاما هدف غا  میکن  فیتعر   زیرا ن  یگر یاهداف د  ایداد    رییتغ

 م ی تا بتوان  میباش  سخگورا پا  یدینه مطلب کل  دیکه صادرات است. با  ییتا هدف غا  یگذار   هیسرما  فیجامع و هوشمندانه به تعر  ی. نگاهمیپاسخ ده

  فیتعر   یو اقدامات اصلاح  نیگزیالامکان از قبل، عکس العمل مناسب، راه حل جا  یحت  میبرخورد کرد  یکه هر زمان به مانع  میرا روشن کن  رمانیمس

 شده باشد. 

 

 نیتأم  رهینقاط قوت و نقش من در زنج .۱

نقش من در حفظ و   ست؟یارزش چ رهیو نقش من در زنج ستیچ نیتأم رهینقش من در زنج  ست؟یبه نه مطلب: نقاط قوت من و بنگاه من در چ پاسخ

خواهد شد.    یصادرات  یحضور من و محصولاتم در بازارها  تیسبب ورود، حضور و تثب  ن،یتأم  رهینفش من در زنج  ست؟یچ  یصادرات  تیفعال  یداریپا

که به وجود    یا  هیاز صفر تا صد، در مواد اول  رهیزنج  کیکه نقش من در    نیشود. ا  یم  فیما و بنگاه ما تعر  یو فرد  یسنت  یها  یبر توامند  نیأمت  رهیزنج

 که  یکه از صفر تا صد، خدمات ییمن در کالا تینقش من، نقش بنگاه من، نقش فرد ست،یشود، چ یعرضه م یکه در انتها در بازار یتا محصول دیآ یم

و به دست مصرف    فتدیب ییاتفاق نها کیشود تا   یدر آن انجام م یمختلف  یوجود دارد، پروسه ها  یمواد خام کی ست؟یافتد چ  یاز صفر تا صد اتفاق م

حمل    ستم یس  ی کیدارد،    یکارخانه بسته بند  یکیاست.    کسانیهمه محصولات و خدمات    یکه برا  ند یگو  یم  نیتأم  رهیمراحل، زنج  نیکننده برسد به ا

دارد    نیتأم  رهیحلقه از زنج  کیعلاقه نشان از حضور در    نیدانشجو است و فقط علاقه دارد و هم   یکیدارد و    شگاهینما   یبرگزار   ییتوانا  ی کیدارد،    یو نقل

  ن یتأم  رهیاز زنج یا  هو خدمات در هر حلق  یچهار کلمه است. ارتباطات، اطلاعات، تکنولوژ   یکند تمرکز رو  یم  فیارزش را تعر  رهیآن چه که زنج  یول
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شود پس   یارزش فقط و فقط در چهار کلمه خلاصه م رهیو زنج نیتأم رهیتوان گفت که تفاوت زنج یکرد. م ینیارزش کرد و ارزش آفر  جادیوارد شد، ا

  جاد یاست که هر حلقه بر حلقه قبل ا یارزش، ارزش  رهی. زنجمیکن فیتعر میکن فایا میتوان یرا که م یو نقش میبا خودمان صادق باش دیاب میهر چه هست

 ی عنی   نیتأم  یتمرکز بر چهار اصل استوار است: ارتباطات )اشراف ما بر تمام حلقه ها  دینما  یم  فیارزش تعر  رهیکند. آن چه نقش من را در زنج   یم

Stakeholder  انندمرتبط م  یدادها یو حضور در رو  تیدر کارتل ها، عضو  تیها، عضو  هیحضور در اتحاد  ن،یتأم  یها  INC   در    دیدر خشکبار چراکه ما با

از آن   یاطلاعات جامع دی آن محصول بشوم. با یبانک اطلاعات دیکند(، اطلاعات )من با داید ما را پخو searchدر  دار یخر یعنی میری قرار بگ داریخر دید

  ی داخل یخودم، رقبا تیوضع نیاز آخر یو خبرنامه ا  میکن هیخود ته انیمشتر یبرا یگزارش جامع دیخود داشته باشم. ما با یو رقبا رانیمحصول در ا

را    نی تأم  رهیهمه زنج  میتوان  ینم  ییما به تنها  میو خدمات. من اصرار دارم که بگو  یبگذارم(، تکنولوژ   داریخر  اریخودم در اخت   یخارج  یخودم و رقبا

هستند که   یچه کسان  می نیاست که بب  نیا  B2Bفلسفه ما در بحث    وباشد. حکمت    دکنندهیحتما تول  دی. صادرکننده نبامیانجام ده  ییخودمان به تنها

کردن حلقه    تیریمد  یبه معنا  یمیو کار ت  یمیانجام کار ت  یعنی   میاز ابتدا تا انتها را باهم رقم زن  یصادرات  نیتأم  رهی به ما کمک کنند تا زنج  توانند  یم

 خودمان است.   یقبل  یها

 

 نیتأم  رهینقاط ضعف و نقش من در زنج .2

 ی عنیضعف  ست؟یچ نیتأم رهیخودم در زنج یقبل یحلقه ها  ای یبعد  یبه حلقه ها نیتأم رهیمن در زنج ازیو ن ست؟یضعف من و بنگاه من در چ نقاط

 میکن  یم مانیازهایصحبت از ن میدار می کن یصحبت از نقاط ضعفمان م ی. وقتنیتأم رهیزنج لیتکم یمن برا ازیمن است، ن ازین فیضعف من تعر از،ین

رفع آن ها اقدام کنم. اگر   یشود تا برا ییشناسا دینقاط ضعف من با م؟یرا کم دار ییزهایچه چ م؟یدار ازین نیتأم ره یزنج نیدر ا ییزهایه ما به چه چک

که نقاط ضعفم را   نیتوانم به سمت رفع آن حرکت کنم. اما متأسفانه من از ا ی شده شناخته شد، من م زی شناخته شد، آنال حیمن شناخته شد، صح ازین

 .است هوشمندانه و ماندگار به سمت رفع آن  یضعف، حرکت  حیاست که شناخت صح  نیداستان ا  تیواقع  یبوده ام ول  یکنم همواره فرار  ییشناسا

 نقاط قوت و ضعف بر کسب و کار  ریتأث .۳

  ۸۰۰۰دارد. به عنوان مثال ما    یخاص  بی ضر  کیوزن خالص و    کی  یهر نقطه ضعف و قوت  ست؟یمن چ  یب و کار صادراتنقاط قوت و ضعف بر کس  ریتأث

آن    ا یکنم؟    شگاهیرا صرف شرکت در نما  ورو ی  ۸۰۰۰  نیا  ای. آبانمیدست به گر  ی منابع مال  تیچه کنم؟ من با محدود  وروی  ۸۰۰۰  نی. با امیبودجه دار  وروی

کنم تا   یتکنولوژ   یبه روزرسان  ای  یتکنولوژ  دیخودم را صرف خر  یوروی  ۸۰۰۰که    نیا  ای  اورم؟یب  نییرا پا  هیاول  یها   نهیکنم تا هز  ینقد   دیرا صرف خر

 ادی  یسیزبان انگل  لاصرف آموزش کنم و مث  تیکه در نها  نیا  ایخواهند؟    یبالاتر را م  تیفیبا ک  ی که محصولات  ییکنم به بازارها  دایپ  یبتوانم دسترس

 رم؟ یبگ

مختلف در کسب و کار    ینقاط قوت و ضعف بر بخش ها  یو اثربخش  ییمهم توجه نمود: حداکثر کارا  ارینکته بس  کی به    دیسوالات با  نیپاسخ به ا  یبرا 

 یعنی(  effectivity)  یدادن و اثربخشانجام    یکار را به درست  یعنی(  efficiency)  یی. کارامییگو  یم  یدارد که به آن بهره ور  یا   یمن، خروج  یصادرات

  نجا یدر کدام بخش است؟ ا  ،یهمچون محدود منابع مال  م یکه داشت  یهمان نقطه ضعف  یو اثربخش  ییحداکثر کارا  دید  دیکار درست را انجام دادن است. با

 هم باشد.   وانیپر ل  مهیتواند ن  ینقاط ضعف ما م  مییگو  یاست که م

 هدف   یبازارها   ییشناسا .۴
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به هر سه بخش در کنار هم باشد. فرض    دی است. نگاه ما با  یز و بازارسا  یابیبازار  ،یبازارسنج  له یبه وس  یهدف صادرات  یبازارها  ییچهارم، شناسا  مطلب

  ن ی و اول  نیتر  ییبتداا   ن،یساده تر  ،یوارد شدن به بازار صادرات  یبرا   م،یرو  یم  ییکه سراغ چه کالا  نیفارغ از ا  م،یمحدود دار  یمنبع مال  وروی  ۸۰۰۰  دیکن

روش ورود به بازار    نی( آن چه که ارزان تریهدف هست ول  یبازارها  ییشناسا  ی برا  یی)اما نکته مهم آن که به تعداد بندگان خدا روش ها  ست؟یروش چ

توان    یار ساده و راحت است و میکار بس  ن یاست و ا  یبرگزار شده قبل  یها  شگاهیها در نماexhibitor list هدف و سنجش آن است، استفاده از اطلاعات

با    یبا هماهنگ   یبه صورت حرفه ا   دیهم هست که با  ی . البته مواردمیکن  فیبالقوه خودمان تعر  یها   یچهار هزار شرکت را به عنوان مشتر   ایتا سه  

و    دی هستکه دنبال چه    دییو بگو  د یکن  ئهخودتان را به ما ارا  یشما کالا  ندیگو یشرکت ها م  نیجستجو هستند انجام داد. ا  یکه موتورها  ییمجموعه ها

هنگفت    نهیآن، صرفا با انجام هز  ییو شناسا  یو حضور در بازار صادرات  یابیبازار  می. اصرار دارم که بگومیزن  یرقم م  دیآن هست  یما آن چه را در جستجو

کلمه(، به دست آورد.    کیکردن    دای)نه صرفا پ  یحرفه ا   یتجو را با جس  یجامع  یرا رقم زد و منابع اطلاعات  یاتفاقات  یتوان به راحت  ی. مستین  نیو سنگ

خواهند    یکه م  ی. کساندیآ  ی هم به دست م  یبهتر  جه یمن ساده تر باشد، نت  لیمیتر باشد، هرچه ا  نیمن وز  ل یمیتر باشد، هر چه ا  یمن قو  ل یمیهر چه ا

  دا یآن را پ   یمادرتخصص  یها  شگاهینما  ایکنند    دایآن را پ  یاحرفه    یها  شگاهیاست بازار هدف را مشخص کنند و نما  یتوسعه بازار هدف بدهند، فقط کاف

 .رصد کنند  شگاهیکنند و آن کشور را در آن نما

چراکه تو از همه غرفه ها   ؟یتو از من موفق تر  یدان  ی به او گفتم م  م یکرد  یکه باهم صحبت م   یبعد مدت  شگاه،یآمده بود نما  یعنوان مثال شخص  به

  ، ی متر 2۴ هغرف کی ی. به علاوه آن که برا دیایاما من غرفه دار بودم و نشسته بودم بازار به سمت من ب یر یبگ یادیز نیمرتبط یو توانست یکرد دیبازد

فروشم ده   ی. من اگر پسته مردیهم بگ  یبهتر   جیتواند نتا  یرا هم نکرده و م  نهیهمان هز  دکنندهیبازد  کیاست اما    ازین  نهیتومان هز  ونیلیم  2۰۰حداقل  

  ی خرند و بسته بند   ی م  bulkکه به صورت    ی کن  دایرا پ  یدرصد  ۹۰بازار    یتوان  یبا ارزش افزوده بالاتر است، تو م  ی درصد صادرات پسته من، بسته بند

فقط    شگاهیدر نما  یرسانند. هر غرفه دار  یکنند و آن را با ارزش افزوده بالاتر به فروش م  یم  دی دارند، خر  ازی ما را ن  هیکه مواد اول  ییکنند. شرکت ها  یم

دارد. آن چه   هیمواد اول نیدر تأم ییبالا اریبس لیو پتانس تیدارد. کشور ما ظرف هیمنابع و مواد اول نیبه تأم ازیغرفه دار ن نیقی. قطع به ستیفروشنده ن

جامع    یکرده و مرور   نترنتیا  یهوشمندانه در فضا  یغواص  م،یندازیبه دور و اطراف خودمان ب  ی. پس نگاهمیآن عبور کرداز    یکه در گذار از صادرات سنت

  شگاه یارزش شرکت کردن ندارد. شرکت در نما  یشگاهیار مهم است، هر نمایبس  یدی. کلمه کلمیانجام ده  یدیکل  ی ها  شگاهیغرفه داران نما  لیبر پروفا

 ییشناسا   یبرا   گریها به عنوان غرفه دار و هزاران هزار راهکار د  شگاهیحضور در نما  یبرا   یزیو برنامه ر  یو بودجه بند  دکنندهیبه عنوان بازد  یدیکل  یها

 .یهدف صادرات  یبازارها

 بازار هدف   یها  یژگیو.  ۵

 

 HS یبازار هدف، بلوغ و فرهنگ بازار هدف است. بررس  کی  یژگیبرخوردار است. و  یی بالا  تیهدف از اهم  یبازارها   یها و تفاوت ها  تیها، مز  یژگیو

کالا در   آن  یما کدام است و تعرفه واردات  یکد کالا  HS میکه بدان  نیا  م؟یمواجه هست  ییبا چه تعرفه ها  یما در چه بازار   یعنی  یکدها و عوارض واردات

 .در بازار هدف است  یحضور معتمد  زیو ن  یحیترج  یو تعرفه ها  ییایجغراف  یک یها، نزد  تیو مز  ست؟یچ  یهر بازار 

کنند    یکه خودشان کالا را وارد م  یکسان  یعنیاست    ی، خرده فروشbusiness ن یو پر منفعت تر  نیپر سودتر  ن،یپر بازده تر  ،یدر هر صنعت  یطور کل  به

است پول   ضرکند و حا  یم  دیندارد، روزانه خر  ازیبه انبار بزرگ ن  یاست که مشتر  نیکار ا  نیا  تیفروشند. مز  یو با پالت م palletize و بعد جنس را
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  دینکته را مد نظر داشته باش  نیخصوص حتما ا نیدر ا اما دیدهد و شما از انبار خودتان استفاده کرده ا ی انبار نم نه یرا هم بدهد چرا که هز یاضافه تر

  ی چوب   یپالتها  ایو    یکیپلاست  یا از پالته  ا یکشورها، فقط    گریو آرام آرام د  کایبه کانادا و آمر PALLETIZED خود به صورت  یکه در صادرات محموله ها

 ینی سنگ  اریبس  یها  نهیصورت متحمل هز  نیا  ریدر غ  دیینما  استفاده  ،یضدعفون  یشده توسط شرکتها  یشده و ممهورشده گواه  یضدعفون  دهیگرماد

است،    رییعلم صادرات در حال تغ  د،هستن  رییو سلامت جامعه، در حال تغ  میبا سرعت و با تمرکز بر حفظ اقل  یو بهداشت  یگمرک  نیچراکه قوان  دشدیخواه

 .دیخود، اشراف داشته باش  یهدف صادرات  یبازارها   یو بهداشت  یگمرک  نیحتما قبل از حمل بر قوان

  دیدر ارتباط هست  ییچراکه با مصرف کننده نها  دیده   یم  صیو تشخ  دیکن  یچند حسن دارد، اول آن که شما رفتار مصرف کننده را حس م  یفروش  خرده

است که شما در فروش    نیآن ا  گرین د. حسدیشو  یخودتان را متوجه م  یو نقاط ضعف و قوت کالا  دیرس  یاو م  یدر خصوص خواسته ها  یدرک   کیبه  

آن کوچک است    Sizeاست که    نیاما اشکال آن ا  د یندار  یادیز  هیبه سرما  اجیو احت   دیریگ  یکم م  سکیو با ر  یپولتان را به صورت نقد  ،یینها  یشتر به م

  تا است. قاعد  نهیپر هز  اریهم بس  یشبکه ساز  نیکارتان باشد، علاوه بر ا  لیو اوا  دیباش  Start upاست به خصوص اگر    یو فروش شما در حد محدود

و بعد اگر   دیکن B2Bرا وارد  دیبدست آورده ا B2Cرا که از  یو تجربه ا  دیکن ی گذار  هیپا Business To Business ،B2Bاز  دیصادرات ابتدا با یبرا 

.  دیادامه ده  ار  یچرخه بازخورد اطلاعات و بازخورد مشتر   نیگسترده تر و ا  B2C  کی  یابر   دیکن  یابی بازار  کیخود    ی خارج  Partnerبا کمک     دیتوانست

و    ییکه از مصرف کننده نها  یاز تجربه ا  دی است. خلاصه آن که شما با  سکیو پر ر  نهیپر هز  اریبس  ،یینها  یدر صادرات در بخش مشتر  یشبکه ساز

توجه    یلیخ  هدف،  یپس به حضور معتمد در بازارها   دیکن  یشبکه ساز   د،یو اگر توانست  دیبزرگ استفاده کن  یورود به بازارها  یبرا   دیریگ  یکوچک م

 یتوانند محصول شما را هم بخرند و بعد از آن م  یافراد م  نیاز ا  یلیخ  م،یری را درست بگ  ینیاگر تضام  م،ی. اگر درست مذاکره کندی خاص داشته باش

 . میدر خارج از کشور وارد شو  نمانیمعتمد  یبه نام ورود کالا به بازارها   یاتفاق بزرگ  کیبه سمت    میتوان

 با هدف   قیتطب .۶

برخوردار   یکه از فرهنگ بالاتر  میبرو ییطبعا به سمت بازارها میبعد، تفاوت ها؛ فرهنگ متفاوت و شناخت فرهنگ متفاوت است و البته تلاش دار بحث

 یی ابتدا مان توجه  export plan هستند در  هیبه ما شب  یلیکه خ  ییبه کشورها  ر؟ی خ  ایدارد    تیاهم  ایتر هستند؟ آ  هیهستند. کدام کشورها به ما شب

هستند و فرهنگ    کینزد  ییایاز بعد جغراف  هیو روس  جانیمعنا که امارات، هندوستان، عراق، آذربا  نی. به امینداشته باش  ییتوجه غا  یول  میداشته باش

به سمت    م یکن  یسع  شتریب  نما  یاما در طرح صادرات  میراهمان توجه داشته باش  یساده در ابتدا  یخواهم اصرار کنم به بازارها  یبه ما دارند اما م  یکینزد

به شکل   دیا باکند. خودمان ر یبزرگ ما را بزرگ م یاست چراکه بازارها  قیتطب  یبه معنا نیبرند و ا یما را بالاتر م یکه استانداردها  میبرو ییکشورها

که ما با    میکن  یبررس  ،یضعف ها در بعد مال  طهو با در نظر گرفتن همان منابع محدود و همان نق   میاوریهدفمان و محصولمان را مطابق بازار هدفمان درب

  ی شد ما و بلوغ مجموعه ما مکه سبب ر ییبه سمت بازارها ای میدر حال توسعه برو یجهان سوم و به سمت بازارها  یها به سمت بازارها  تیمحدود نیا

 .شوند

 رقبا   حیشناخت صح .۷

آن   شهیهنر است. در مسابقات شنا هم کیخوب داشته باشد  بیمهم است. واقعا اگر انسان رق  اریاست بس هیدر سا قیرف ب،یرقبا که رق حیصح شناخت

  نیآن هم ا  لیشود. دل  یحرکت پرندگان در آسمان م  هیو حرکت شناگران شب  ردیگ   یقرار م  گریکه رکوردش از همه بهتر است در وسط افراد د  یکس

  بیاما دنباله رو رق  میباش  بیرق  روینرود پ  ادمانیباشد.    یکند انسان بتواند رکورددار خوب  یکمک م  بی. حضور رقنندیخود را بب  بیکه همه رق  ستا

را    شی ها  نه یکه هز  دیرس  یاز بازار م  یجیرا انجام داده است. شما به نتا  شیاست که زودتر از شما آزمون و خطاها  نیا  یقو  بیرق  تیمز  نی. اولمیباشن

در رشد من و در رشد بنگاه من مؤثر است؟    بیرق  نینبرده باشد. کدام  یاصلا سود  ایبرده باشد    یشتر یتواند سود ب  یپرداخت کرده. م  یگریشخص د

  ب، یاست. رق  انموتور محرکه سازم  ب،ی. رقدیکن  بیرق  جادیا  د،یخواه  یم  ییایسکون است و مرگ. اگر شما در تشکل ها و خودتان پو   ب،یتجارت بدون رق

ما ندود تا من    بیرق  دیشود. نبا  یم  دیشدن سهم تول  رقابت باعث بزرگ شدن بازارها، بزرگتر  شهیدهد. هم  یکه به شما حرکت م  لیدل  نیاست به ا  قیرف

 شود.   یباعث بزرگتر شدن وسعت سازمان ما م  بیرق  جهیبدوم در نت  عتریبدود تا من سر  دی بدوم بلکه او با



 

6 
 

 

 بازار هدف   نیقوان .۸

کالا    نیا  ایآ  م،یرا دار  یخدمات قابل عرضه ا   م،یرا دار  ییکالا  م،یرا دار  یکه ما محصول  نیهدف است. ا  یبازارها  نیبا الزامات و قوان   ییهشتم، آشنا  مطلب

است. ما در نقشه راه    نینبا الزامات و قوا  ییاز مطالب مهم، آشنا  یکیندارد.    ایرا دارد    یصادرات  یدر بازارها  یحضور و صف شکن  تیورود، قابل  تیقابل

  نیبه ا  ای. آمیداشته باش  نیالزامات و قوان  ی رو  قیو دق  قیمطالعه عم  کی  دیبا  میمان را به واقع هدف گرفت  یهدف صادرات  یبازارها   یمان، وقت  یصادرات

 یو مقررات  ینیو چه قوان  دهیرس  یسطح برازندگ  ن یاکالا به    ک یاتفاق افتاده که    ییها  نهیکه چه هز  میا  دهیاطلاعات و دانش رس  نیبه ا  ایآ  میا  دهیباور رس

در آن بازار عرضه   دیکه با  ینوع بسته بند  م،یکن  یامکان سنج  دیبا  یول  میکرده ا  دای را عبور کرده است. پس درست است که بازار هدف خودمان را پ

خطرناک،    یازارهامانند ب   نی. به عنوان مثال اشراف بر قوانمینینشبه جنگ ب  د یبر سر صادراتمان با  یو با چه اتفاقات  میمواجه هست  ینیبا چه قوان  م،یکن

 یمهندس   یواسطه برا   یبا تمرکز بر کشورها  یحیترج  یتعرفه ها  ،یحیترج  یحضور معتمد در بازار هدف، تعرفه ها  تیمز  نگ،یبلیل  نیاشراف بر قوان

 راهگشا باشد.   اری ما بس  یصادرات  ریتواند در مس  یم  یحداقل  یحیکردن تعرفه ترج  دایکردن صادرات در خصوص پ

 

 .میتا در آن بازارها به مشکل برنخور  میکن  تیرا رعا  ریحداقل نکات ز  دیبا  ،ییاروپا  یبه کشورها  ییصادرات مواد غذا   یبه عنوان مثال برا

 .دییانه و مستندات آن را آماده نمامطالب و شعارها حتما پشتو  نیساده تر   یمستند باشد و لذا برا   دیحتما با  یبسته بند  یرو   یی. هر ادعاالف

 .بازار هدف اصل است  یو بهداشت   یگمرک  نی. اشراف بر قوانب

 :گردد  دیق  یبسته بند  ی رو  لیگردد موارد ذ  یم  شنهادی. پج

 وزن خالص  .۱

 حیبارکد صح .2

 کالا  Nutrition Facts جدول  .۳
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 نام وارد کننده  .۴

 و انقضاء   دیتول  خیتار .۵

 …  و   HALAL ،KOSHER یبا توجه به نوع بازار هدف، استفاده از لوگوها  .۶

 .گردد  یم  د یق  یمحصول که با توجه به درخواست مشتر Origin مشخص کردن .۷

و تماما   …,Allergen, Gluten Free, Non GMO مهم مانند  اریبس  یها  کونیباشد با توجه به نوع محصول، استفاده از آ  ییاگر محصول، مواد غذا .۸

 .مستند

 محصول   ینگهدار  طیشرا .۹

 ی انرژ   زانیم .۱۰

 ر یخ  ایمصرف دارد    تیگردد که ممنوع  دیبسته ق  یرو  دیباردار حتما با  یمصرف کودکان و مخصوصا خانم ها  یبرا   ی. تذکراتد

Pregnant woman should consult a doctor before using this product 

 .مییثبت نما  داریدر بازار هدف توسط خر  ای  و   میکد به ثبت برسان  رانیا  قیاز طر   رانیبارکد را در ا  میتوان  یاست. م  یبند.درج بارکد از الزامات بسته  ه

 .اعلام گردد  و  هیدر بازار هدف ته  داریبهتر است که بارکد توسط خر  حایحساس بود، ترج  یرانیبارکد ا  یبازار هدف رو   ،یلیبه هر دل  اگر

 .مهم است  اریبس  نیتام  رهیکالا در زنج  یاب یرد  تیقابل  ،یی. در بحث مواد غذاو

 از بازارها   یاریبس  یمانده سموم برا   ی. عدم وجود باقز

 .به زبان بازار هدف باشد  دیبا  یاز بازارها حتما بسته بند  یار یبس  ی. برا ح

 .برسد  دار”ی“خر  دییمحصول به تا  ی. قطعا مشخصات فنت

بازار    ن یکه قوان  Rules of Origin Facilitatorاز خدمات قسمت   تیسا  یمراجعه نموده و در انتها   MACMAP.org تیبه سا  دیتوان  ی. ضمنا می

 . دیکرده است، بهره ببر  حیهدف را تشر

 سکیر  یابیو ارز  فیتعر .۹

 

 

 م،یهست  یواحد   ریاگر مد  ای  میآغاز کن  می خواه  یکه م  یهر تجارتاست.    سکی نقشه راه صادرات، بحث ر  نیتأم  ای  جاد ینهم در خصوص گذار از ا  مطلب

  آزمون مدرن، بحث  یایچراکه در دن میکن  ییها را شناسا سکیر نیا ،یوجود دارد و بهتر است قبل از برداشتن هر قدم ییها سکیادامه آن راه، ر یبرا 

 ی بازده  کیکار خود    یبرا   شهیشده آن است. ما هم  ینیب  شی از بازده پ  یگذار   هیسرما  یاحتمال انحراف بازده واقع  ی به معنا  سکیکنار رود. ر  دیو خطا با
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است    ازین  سکیر  تیریمد  ی. برامیکن  تیریآن را مد  یها  سک یر  م یکن  ی سع  دیو با  م یریگ  یتجارتمان در نظر م  یرا برا   یو سود  م یکن  ی م  ینیب  شیرا پ

که   م یبپرداز  یاصل  یها  سکیبه ر  م یکن  ی م  یدارد که سع  یادیز  یها  سکیر  ی . تجارت به صورت کلمیتجارت خود را بشناس  یها  سکیکه در ابتدا ر

 . یاعتبار  سکیو ر  یمال  سکیر  ،یاتیعمل  سک یر  ن،یاز عدم انطباق با قوان  یناش  سکیر  ک،یاستراتژ  سکیعبارتند از ر

 

داشته   یدر مورد آن استراتژ  یبرنامه جامع و کامل کیاز قبل  دیبا م،ینیچ یبه هدف خود م دنیرس یبرا  یاستراتژ  کیکه  ی: هنگامکیاستراتژ سکیر

سود   ی به معنا  شهی( همSystem improvement) میکن یکه صحبت از قابل بهبود بودن م یو قابل بهبود باشد. هنگام قیدق یو آن استراتژ  میباش

 ی که به طور کل  یخطرات موجود است. اما خطرات  ییاتفاقات اطرافمان و شناسا  یابیارز  ط،یانطباق خودمان با شرا  یبلکه به معنا   ستین  شتریو پول ب

 ی نیب   شیرا پ  آن  میگسترده است و اگر نتوان  اریبس  راتییامروز تغ  یای)چراکه در دن  یدر تکنولوژ   رییکنند عبارتند از تغ  یم  دیسازمان را تهد  یاستراتژ 

نتوانست خود    تالیجید  ی. به طور مثال شرکت کداک بعد از آمدن عکس هامی و آن را بهبود بخش  میده  رییخود را به موقع تغ  یاستراتژ   میتوان  ینم  میکن

است    ایدن  یبرندها   نیو گرانتر  نیاز معتبرتر  یکیراکس که    کسیدهد و برند کداک از رده خارج شد اما در مقابل برند ا  قیموجود تطب  یرا با تکنولوژ 

  رییاست( و تغ   ایدن  یرندهاب  نیاز موفق تر  یکیرود که در حال حاضر    شیپ  یکند و همراه با تکنولوژ   یرا طراح  یتال یجید  ینترهایزود توانست پر  یلیخ

بازار از   یها متیدر ق راتییو تغ هیمواد اول یها متیدر ق راتییتر، تغ یقو یو رقبا  دیجد یوجود دارد، حضور رقبا راتییتغ شهیدر تقاضا )در بازار هم

 روز جهان باشد(.   راتییبا تغ  قیقابل بهبود و تطب  دیسازمان با  یمقابله با آن، استراتژ  یاست که برا   راتییتغ  نیجمله ا

  ن یکشور مبدأ و همچن نیقوان زیکند را بشناسد و ن یم تیرا که در آن فعال یکشور  نیقوان دیشرکت با کیمعنا که  نی: بدنیعدم انطباق با قوان سکیر

امکان    حمولهم  نیا  م،یو اگر مشخصات بازار هدف در مورد محموله را ندان  میکن  یرا صادر م  یکشورها. به عنوان مثال محموله ا   نیا  نیدر قوان  رییتغ

 .ستین  کسانیهمه کشورها باهم    نیکه قوان  میبدان   دیشد. با  میخواه  نهیاز گمرکات را نخواهد داشت و متحمل هز  صیترخ

که   یسکیاست )ر  یاتیعمل  سکیمشکل دارند، رهستند و در آن    بانیبا آن دست به گر  یرانیا  یکه اکثر شرکت ها  یگرید   سکی: ر یاتیعمل  سکیر

. به  میآور  یکنند به وجود م  یکه با آن کار م  یا   یشرکت و عملکرد دستگاه ها و تکنولوژ   ستمیعملکرد کارمندان، عملکرد س  لهیخودمان آن را به وس

محصول به وجود    دیدر تول  یکار با دستگاه را نداند، مشکلات  یبرا   یآموزش کاف  ایکند و    یدقت  یکند اگر ب  یدستگاه کار م  کیکه با    یمثال اپراتور   وانعن

 .(میرا کنترل کن  یاتیعمل  یها  سکیر  میبتوان  دی با  نیآورد؛ بنابرا  یم

شود.    یم  یالم  انیمنجر به ضرر و ز  تیشوند چراکه همه آن ها در نها  یمرتبط م  یمال  سکیبا ر  یذکر شده به نوع  یها  سکیهمه ر  بای:  تقریمال  سکیر

  ی م   مبرد و درآمد شرکت را ک  یتمام شده محصول را بالا م  متیمسئله، ق  نیو ا  دیشرکت به وجود آ  یبرا   یاضافه ا  نهیشود هز  یباعث م  یمال  سکیر

  ی مشتر  نیشود که اگر ا یم نیچند شرکت بزرگ تأم ای کیشرکت از  یرا نام برد که درآمد اصل ییتوان شرکت ها یم یمال سکیمثال از ر یکند. برا

 .(شود   یم  یمال  سکیشرکت دچار ر  نی خود را بپردازد ا  ینتواند تعهدات مال

با هر    یشود. هر شرکت  ی: عبارت است از اعتبار شرکت و اعتبار برند که به عنوان نقطه مشترک همه تجارت ها و شرکت ها شناخته می اعتبار  سکیر

 ی و حت  آمدو در  یرفتن مشتر  نیبرود باعث از ب  نیآن وجود دارد، اعتبار شرکت و برند آن است. اگر اعتبار شرکت از ب  یکه برا   یز یچ  نیمهم تر  ،یتیفعال

شود،   (recall) مقصد، فراخوان  یدر بازارها   ایمحصول در سوپرمارکت ها و    نیارائه ندهد و ا  یشرکت محصول خوب  کیشود. اگر    یسنل خوب خود مپر

 یسخت  اریکار بس  ر،سوال رود و به دست آوردن مجدد اعتبا  ریشود اعتبار برندشان ز  یخواهد بود چراکه باعث م  دکنندگانیتول  یبرا  یسردرد و کابوس  کی

بازار هدف هستند و صادرکنندگان،    صلاحیذ  نیبا قوان  ریکه مغا  یاصلاح محصولات  ایحذف    یاست برا   ی، روشFDA بر اساس استاندارد  Recall .است
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  نی. ا رندیمرتبط با خود بپذ  یکالا  تیفیو ک  تیننده و امنمصرف ک  تیخودشان را در قبال امن  تی مسئول  ستیبا  یکنندگان م  عیواردکنندگان و توز

تواند وجود داشته    یم  یهر محصول  یو برا   ستیهم ن  ییغذا  عیو مختص صنا  یبه صورت اجبار  ایاست    یبه صورت داوطلبانه و خوداظهار  ایفراخوان  

  ی کفش در نظر م  کی  یکه برا  یو اندازه ا  size شود و به طور مثال  یم  فیهم تعر  یو رفاه عموم  تیسلامت، امن  یبرا  یبه صورت کل Recall .باشد

فراخوان   نیاز ا ستیبا یشود کالا فراخوان شود پس هر کس در صنعت خودش م یدارد و باعث م یمسئله، تضاد با رفاه عموم نیدرست نباشد ا رندیگ

 .ها و موضوعات آن ها مطلع باشد

 RASFF (The Rapid تیکه در سا یrecall به گزارشات دیتوان ی آن م افتنی یاست و برا یابیرد  تیقابل ،یتصادرا یبازار در بازارها trend امروزه

Alert System for Food & feed Product ییمختص مواد غذا)  ،FSANZ (ییمختص مواد غذا)  ،FDA محصولات(    گریو د  یی)مختص مواد غذا

که از    دیموجود است مراجعه کن (The Rapid Alert System for Non-Food Products – RAPEX از محصولات  یار یبس  مختص) CPSC و

که    دی نکته را هم در نظر داشته باش  نیکننده هر محصول را استخراج نمود. ا  عی واردکننده و توز  یشرکت ها   ستیتوان ل  یمحصولات م  یفراخوان ها  نیا

 م یکن  یخط خودمان را بررس  ستیبا  یشود هم م  یمطرح م recall یبرا   یادعا   کیکه    یاشتباه است. در صورت  نیبزرگتر  ت،یشکا  کیپاسخ گذاشتن    یب

  .از آن مجموعه باشد نه مجموعه ما  رادیا  دی کند چراکه شا  یبررس  را  خودش  …انبار و    میبخواه  یهم از مشتر

  ی را برا   یمختلف  یها  batch number است که  نیاثر کردن فراخوان ها ا  کم  یاز راهکارها  یکیپس    میها را به حداقل برسان  سکیر  میخواه  یم  حال

  ی دراتهر محموله صا  نی. علاوه بر امیکن  یمتفاوت را به صورت مجزا کد گذار   هینحو که محصولات با مواد اول  نیبد  می کن  فیتعر  یصادرات shipment کی

که همه محصول دچار مشکل نشده است    دیادعا کن  دیمحصول به مشکل برخورد، بتوان  کیتا اگر   (lot number) هم داشته باشد  یشماره سر   کی  دیبا

 .شده باشند  دییو تأ  یابیکه ارز  میینما  دیخر  یکنندگان  نیاز تأم  ستیبا  یم  نیدچار مشکل است. همچن  ییاز محصول نها  یقسمت  کیبلکه  

را به چند    سکیخطر و ر  نیاحتمال وقوع ا  زانیم  دینکته آن که با  نی چارچوب است. اول  کی  فیبه تعر  ازیآن ها ن  یاب ی ارز  یاها، بر   سکیر  ییاز شناسا  بعد

  ک ی و کم بودن    ادیز  اری( باشد. معDکم )  ای(  C(، متوسط )B)  ادی(، زA)  ادیز  یلیتواند خ  ی. به عنوان مثال احتمال وقوع آن ممیکن  یدسته طبقه بند

بار انجام    کی  یاگر هفته ا  ای  ردیگ  یقرار م  ادیز  یدر طبقه بند   دیایهر روز به وجود ب  سکیر  کیخود شما دارد که مثلا اگر    فیبه تعر  یبستگ  سکیر

 شود.  ی م  میتقس  ی . پس احتمال وقوع خطرات به چهار دسته کلردیگ  یطبقه قرار م  نیدر ا  ردیگ

 

 

برود و   ن یشود که کسب و کارمان از ب  یباعث م  ایشرکت دارد؟ آ  یبرا  یچه خطر  فتدیاتفاق ب  نیاست. اگر ا  تیبا اهم  اریشدت خطر هم بس  نیعلاوه بر ا

اگر باعث    ایو    م،یده  یم  2به ما وارد شود به آن عدد    یمال  انی. اگر ضرر و زردی گ  یم  ۱  بیصورت شدت خطر، ضر  نیکه در ا  م یکن  لیشرکت را تعط  دیبا

شرکت باشد که در حال حرکت به   یزنگ خطر برا  کیتواند    یعدد م  ن یکه ا  م یده  یم  ۳لطمه به اعتبار شرکت شود به آن عدد    جادیکاهش سود و ا

حرکت    دیدج  یتواند با استراتژ   یکه اگر فقط کاهش سود داشته باشد م(  ۴تواند منجر به کاهش سود شود )  ی فقط م  تیدر نها  ای  م یهست  ۱و    2عدد  

 حرکت دهد.   یکند و کسب و کار خودش را به سمت سودآور 
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و    یجد  سکیقبول، ر  رقابلیغ  سکیها را به سه گروه ر  سکیبا توجه به احتمال وقوع خطر و شدت آن چگونه است، ر  سکینوع ر  مینکه بدا  نیا  یبرا 

  . شما میکن  یاستفاده م  سکینوع ر  نییاز جدول تع  ردیگ  یدر کدام گروه قرار م  سکیهر ر  میآن که بدان ی. برامیکن  یم  یقابل قبول طبقه بند   سکیر

  ن ی ا  ستیبا  یقرار دارد و م  یشرکت در نقطه بحران  یعن ی  ردیگ  یقبول قرار م  رقابل یباشد در قسمت قرمز و غ  ۱و شدت آن    Aاگر احتمال وقوع خطرتان  

ما با    شد،با ۳و شدت آن  B. اگر احتمال وقوع خطر ردیگ یقرار م یوگرنه شرکت در مرحله نابود  میخارج شو یکرد تا از نقطه بحران تیریرا مد سکیر

به   دن یمحصول و رس  دیتا تول  هیمواد اول  دیهر شرکت از خر  ی. برامیکن   یذکر م  یمثال عمل  ک ی  سکیر  یابیارز  ی . برامیروبرو هست  یجد  سکیر  کی

وقوع خطر   مالاگر احت کیاستراتژ سکیشوند. در مورد ر یبند تیو اولو ینام گذار  دیبا ندهایفرا ن یوجود دارد که ا یمختلف یندها یفرا ،ی دست مشتر

A  کند و ما   یما مشخص م یبه هدف را برا دنیاست که راه و روش رس یاستراتژ  نیقبول خواهد بود چراکه ا رقابلیغ سکیر نیباشد، ا 2و شدت آن

  ، ی استراتژ   سکیر  نیابرابن  میکن  تیریرا درست مد  ریمس  هیبق  میتوان  ینم  میکن  یابی آن را درست ارز  میو نتوان  میداشته باش  یسکیمان ر  یاگر در استراتژ

و   یمال   انیباعث ضرر و ز  میبه هدفمان نداشته باش  دنیرس  یبرا   یدرست  یاستراتژ  کی. حال اگر  می موارد را کنترل کن  ه یبق  میاست تا بتوان  ادیز  یلیخ

باعث به وجود آمدن آن شده است؟    یز یچه چ  ستیچ  سکیر  نیمنشأ ا  میبدان  د یقبول خواهد بود. البته با  رقابلیآن غ  سکیر  نیخواهد بود بنابرا  یاعتبار 

 انجام شود.   ییبایبه ز  export planدر    دیاست که با  یاتفاقات  نیاز مهم تر  یکی  کی استراتژ  سکیر  یابیبحث ارز  نیبنابرا

 

  ارد یلی م  ۱تا    ونیلیم  ۸۰۰حداقل معادل    یا  هیسرما  کیاست.    نیدارد بحث آفلاتوکس  ییاروپا  یورود به بازارها   یکه صادرات پسته برا  ییاز دغدغه ها  یکی

عدد   رین آن زیشود و اگر آفلاتوکس یآن جا چک م یشتاروپا توسط ادارات بهدا یکند و به محض ورود به بازارها  یتومان کالا به سمت اروپا حرکت م

۱۰ ppm که   یا  هیمواد اول یبر رو  یبه خوب دیصادرکننده با کی ست؟یمرحله چ نیدر ا سکیصادرکننده ر یشود. برا  یبود، آن موقع کالا وارد بازار م

  ستیباغدار و کشاورز ن  کیتن پسته مربوط به    2۵تن پسته دارد،    2۵فوت،    ۴۰  نریکانت  ک یقطعا اگر    یلازم را انجام دهد ول  یها  شیکند آزما  یم  دیخر

و    یاب یرد  تیقابل  ای Trace Ability یبه طور کل IFS و BRC . مواردمیینما  د یشده خرselectمقدار را از کشاورزان مختلف به صورت  نیا  میو مجبور

 کی.  می مشابه دار  یاستانداردها  زین  گرید  عی نشده و در صنا  فیتعر  ییمواد غذا  یاستانداردها   یکند و فقط برا  یم  فیکالا را از مبدأ تا مقصد تعر  یریگیپ

  ن، ی با موضوع آفلاتوکس rejection به نام  یخطر بزرگ  لیبه نام پسته به دل  یخود را در صادرات محصول  سکی که ر  نیا  یبرا   یصادرکننده حرفه ا 

minimize   کالا  یخودش، بر رو   یکالا  نیبه حداقل برساند، در زمان تأم  ایکند batch به batch د یدهد، در زمان تول  یانجام م  نیش آفلاتوکسیآزما  

خودش را انجام    یها شیهم آزما دیتول ن ی شده و در ح دیتول یا  هیاز چه مواد اول یصادرات یکالا  یشماره سر  کی  ای  lock number ک یداند که  یم

سه مرحله عبور کرد اقدام به   نیدهد و اگر کالا از ا  یمانجام   final inspection کیرا باز مجددا    ییبسته نها  ای final product  ان،یر پادهد و د  یم
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 و در processing و  دیدر زمان تول  د،یراحت است که در سه مرحله در زمان خر  التانیشود و خ  یاروپا م  هیجنس وارد اتحاد  نیکند. ا  یارسال کالا م

final product یر یبه محض بارگ (pure to loading) یجنس را به اروپا ارسال م  یخاطر   بیآرامش و ط   کیو با    هانجام شد  شاتی آزما  نیهم ا  

که قبل از    یمحصولات  طیاثر بگذارد، ممکن است شرا  نیآفلاتوکس  یطوبت رو و برگشت هست چراکه ممکن است ر  rejection اما باز هم احتمال  میکن

بوده اما    یگذشته عمدتا به صورت گون  یتا سال ها   رانی. صادرات پسته امیشیندیچاره ب  زیها ن  نیا  یبرا  دیشما بوده بر آن اثر گذارد که با  نریآن در کانت

  یی صادرکننده آن جا  کی  یحرفه ا  یها  تی مواجه هست اما قابل  ییها  سکیصادرکننده با ر  کیمعنا که    نیشود به ا  یارسال م  یامروزه با محافظت بهتر 

 .کند  لیبه قابل قبول تبد  ولقب  رقابلیکند و از غ minimize ها را  سکیر  نیشود که ا  یم  انینما

. به  می آن را کنترل کن  میتوان  ینم  ستیمنشأ آن چ  میندان  یچراکه تا وقت  ستیچ  سکیر  نیکه منشأ به وجود آمدن ا  میبدان  دیبا  سکیر  یابیاز ارز  بعد

و    هکرد  قیواحد تحق  نیباشد تا ا  R&Dواحد    کیتواند    یم  سکیکنترل ر  زم یباشد، مکان  سکیباعث به وجود آمدن ر  یتکنولوژ   رییطور مثال اگر تغ

 کند.  یوجود دارد به ما معرف  ایرا که در دن  ییها  یتکنولوژ

 

  م، یکم بدان  ایو احتمال آن را متوسط    میر ی بگ  دهیدارد که اگر آن را ناد  یادیشدن شرکت را ندارد اما خطر ز  لیاحتمال خطر تعط  ،یاتی عمل  سکیدر مورد ر

شرکت دارد کاهش سود و اعتبار    یکه برا  ی ا خطرکند ام  یحرکت م  ادیز  یلیشود و احتمال وقوع آن به سمت خ  یم   دیمشکل جد  کیبه    لیکم کم تبد

 ی م سکیر نی. منشأ امیکن تیو به سمت قابل قبول هدا م یآن را کنترل کن د یکه با دیآ یبه وجود م یجد سکیر کیها  نیشرکت است که از جمع ا

  یباشد، م اهدستگ  کیکار کردن با  یپرسنل برا  کیتواند عدم آموزش  یدستگاه باشد، م کیتواند درست کار نکردن  یاپراتور باشد، م کیتواند اشتباه 

به    ی از جد   سکیر  نیا  لیشود. راه حل تبد  یخطر م  نیکه باعث به وجود آمدن ا  گریباشد و موارد د  لیمیا  کیبه    ی تواند جواب ندادن به صورت حرفه ا

 BRC همچون  ایروز دن  یها ها و امروزه استانداردISO  ،ییدر مواد غذا HACCP انندوجود دارد م  ایاست که در دن  ییاستانداردها  یساز   ادهیقابل قبول، پ

  د ی. شامیآلات را کنترل کن  نیو ماش  ستمیس  نیها و روش کار پرسنلمان با ا  ستمیس  میآن که بتوان  یدهد برا  یم  یا  یکنترل  زمیمکان  کیبه ما   IFS و

  زم یمکان   کیها در ابتدا    نیرود اما ا  یبه کار م  ییمواد غذا  یمنیاست که در ا  یکنند استاندارد   یشود همه فکر م  یاستاندارد م  کیصحبت از    یوقت

 ی ت یریمد  یفصل ها  ،یو دو در هر استاندارد   کی  ی. فصل هامیکن  ادهیاستاندارد را در شرکت پ  کی  میتوان  یکنند که چطور م یم  یبه ما معرف  یتیریمد

  ی ریی تغ  یراحتتر خواهد بود و شرکت برا  گرید  یفصل ها  یاجرا  م،یکنند که اگر آن ها را انجام ده  یبزرگ آماده م  رییتغ  کی  یرا برا  م یت یعن یهستند  

 .کند  یحرکت م  ایدن  یو مطابق با استانداردها  منیمحصول ا  دیتول  یدر حرکت به سو 

  هیسرما  دار،ی متقاعد نمودن خر  ،یو هدف از استاندارساز   یول در مقابل مشترقابل دفاع از محص  یحداقل ها   فیتعر  یعنی  یاستانداردساز  ی طور کل  به

 مرتبط با سازمان من است.   یو تمام حلقه ها  یهوشمند صادرات  میگذار، ت

 

دارد    تیریکنترل و مد  تیقابل  سک،یبرخوردار است. ر  ییبالا  سکیاما از ر  ستی صادرکننده قمارباز ن  ست؟یبا قمار در چ  سکیسوال مهم: تفاوت ر  کیاما  

 .میقمار کن  میحق ندار  عنوان  چیاما به ه  می کن  یم  ییبالا  اریبس  سکیرا ندارد. ما در صادرات ر  یتیقابل  نیاما قمار چن
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  نیو ا  دیهم دار business model مدل کسب و کار  کیبه    ازی، نbusiness plan کیآن، علاوه بر داشتن    یاب یو ارز  سکیر  یاز دانستن معنا  بعد

  ی د یگردد که من چه ارزش جد  یباز م  یبه مشتر   زیامروز همه چ  یای. در دنمی کن  یارزش خلق م  رهیدر زنج  مانیها  یمشتر  یرا برا  یزیچه چ  میکه بدان

 یبخش اصل  ۹که    میآور  یبدست م business model canvas بوم کسب و کار  کیسوال را در    نیا  یها  پاسخ  که  …کردم و    جادیا  یمشتر   یبرا 

باشم   یبه صورت عمده فروش ایبشوم  یخواهم وارد بازار خرده فروش  یم ایهستند، آ یمن چه کسان یشود، مشتر  یشروع م یدارد که از قسمت مشتر

ها    نی کند، ا  یرفع م  یاز مشتر   یازیمن چه ن  یو کالا   سیسرو  نیکردم؟ ا  جادی خود ا  یمشتر   یبرا   یبحث ارزش است، من چه ارزش  یبعد   شبخ  ،…و  

در    رحضو   ای  دیکرد  ینترنتیا  یابیبازار  ست؟یچ  یکه کانال ارتباط با مشتر  میبدان  دی . بعد از آن بامیبه آن بپرداز  دیاست که در ارزش ارائه شده با  یسوالات

هفت    ایچگونه است؟ آ  یاست. نحوه ارتباط با مشتر (Word of mouth) دهان به دهان شده  یابیبازار  ای  دیکرد  ی حضور  یابیبازار  ای  دیداشت  شگاهینما

خود هستم، در   یمشتر   یاست که من چگونه پاسخگو  یسوالات، سوالات مهم  نیدهم؟ ا  یخود خدمات م  یساعت به مشتر  2۴روزه هفته به صورت  

خود    یمشتر   یبدانم چگونه جوابها  دیشده اند و با  لیبازارها تعط  نیاست و در چ  میو ن  کیساعت    سیاست، در پار  میساعت چهار و ن  رانیکه در ا  یحال

آن را   اماست که قصد انج یا  یدیکل یها  تی فعال یاست. بخش بعد یو تکنولوژ  یانسان ،ی بوم کسب و کار، منابع شامل منابع مال یرا بدهم. بخش بعد 

شما است    یهمکاران تجار   ،ی. بخش بعد دیکه در ذهن خود دار  یگرید  تیتجارت را انجام دهم و هر فعال  ییکار اجرا  ایخواهم مشاوره بدهم   یدارم، م

  بخش .  …را انجام دهد و    یقرار است نقل و انتقالات مال  یقرار است کالا را جابجا کنند، چه کسان  یکنند، چه کسان  نیقرار است کالا را تأم  یکه چه کسان

  دارم؟   …و    هیمواد اول  دیخر  نه یهز  م؟ یشرکت کن  شگاهیدر نما  م؟یسفر برو  دی با  م،یسر و کار دار  یی ها  نه یها است که ما با چه هز  نهیساختار هز  یبعد

پرداخت وجود    شی صنعت، عرف پ  آندر    ای آ  د،ی آ  یم  یو به چه شکل  دیآ  یم  کجا  از  من  درآمد  که  است  درآمدها  بحث   کار  و  کسب  بوم   در  نهم  ساختار

 شود   ادهیکاغذ پ  یرو  دیمدل حداقل با   نیاست؟ ا cash in advance ا ی credit دارد؟ به صورت

  ی قطعه شده و بسته بند  یگرم  2۰۰هندوانه    کی  م؟یاوریدرب  یصادرات هندوانه قطعه شده را به صورت مدل تجار  دهیا  مینتوا  یطور مثال چگونه م  به

  یسوال مطرح م  نیاست. ا  یجنوب  یقایهندوانه افر   دکنندهیرسد و کشور تول  یبه فروش م  وروی  2هلند    Albert Heijn  نیشده در سوپرمارکت آلبرت

  ی را برا   یچه ارزش  یجنوب  یقایکند. شرکت افر  یعرضه م  یمحصول  نیرا هدف خود قرار داده که چن  انیکدام گروه از مشتر  یجنوب  یقایشود که افر

  یدر هلند دسترس عیچگونه به کانال توز ی جنوب یقا یافر یکند؟ اصلا مشتر یگرم هنداونه پرداخت م  2۰۰ یبرا  وروی 2کرده که  جادیا یهلند یمشتر 

سوالات پاسخ داد که همان بوم کسب و کار است. تفاوت بوم کسب و    ن یبه ا  دیعرضه چه بوده است؟ در واقع با  یکننده با کانال ها  نیتأم  داشته و روابط

  ولاشما است. معم یبوم کسب و کار، مدل کسب و کار یشما است ول یطرح کسب و کار business planاست که  نیدر ا business planکار با 

business planجنبه   شتریدر آن مشخص است و ب  هیدهد، نرخ بازگشت سرما  یم  لیاز آن را اعداد و ارقام تشک یادیاند و بخش ز  دهیچیپ  یلیها خ

  ی م  وکشد    یصفحه به چالش م  کیو چابک در    عیسر  یلیشما را خ  دهیرود اما بوم کسب و کار، ا  ی کسب و کار به کار م  جادیا  یدارد و برا   یمال  یها

  عتان یارتباطتان با آن ها چگونه است، کانال توز  د،یده  یم  شنهادیبه آن ها پ  یچه ارزش  د،یدار  یانیکه چه مشتر  دی کار خود مطلع شو  تیاز کل  دیتوان

است که  ییقسمت ها نهایشما چگونه است. ا  یدرآمد انیو جر متیشرکا، ساختار ق ،یمنابع اصل ست،یچ ازتانیمورد ن یدیکل یها  تیکدام است، فعال

 شود.   یبوم مشخص م  کیدر  
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انتخاب    یو لوگو  افتهیپرورش    یجنوب  یقایبا آفتاب در افر  یعیاست و به شکل طب  کیکه ارگان  یهم دارد، هندوانه ا  ییها  یژگیهندوانه قطعه شده، و  نیا

  ی ورو برا ی 2حاضر است   یمشتر  نیکند بنابرا یارزش م  جادیا یمشتر  یبرا  BRC ،HACCP لوگو به همراه  نیشود. ا یارزش م  جادیسالم در آن باعث ا

دارد که   یموسسه ا   نیقرار است که آلبرت  نیسوپر مارکت شده است؟ داستان از ا  نیوارد ا  یجنوب  یقا یگرم هندوانه بپردازد. اما چگونه محصول افر  2۰۰

  نیتأم  یکند و بجا یوارد م  یجهان نیتأم رهیو آن ها را وارد زنج (Fair Trade) دهد  یهم قرار م ایتر دن فیضع ی کشورها  ار یفرصت تجارت را در اخت

  ن یداشته؟ ا  یچه هنر  یجنوب  یقایافر  دکنندهیرود اما تول  یم  یجنوب  یقایافر  دکنندهیخود به سراغ تول  کردیرو  ی تر، در راستا  افتهیاز کشور توسعه  

هندوانه   دکنندگانیتول ایاست. آ کرده یشبکه ساز  نه یزم نیداشته و در ا یو مقررات آگاه نیموسسه و قوان کردیروهنر را داشته که از  نیا دکنندهیتول

و نکته   رد یبگ  یشیخوب پ  یشرکت توانسته با اطلاعات خود از رقبا  نیشرکت باشد؟ قطعا بوده اما ا  نیا  بیوجود نداشته که رق   یجنوب  یقایدر افر  یگرید

  ی معنا که اگر من در کشور در حال توسعه ا   نیبه ا  می کن  قوتبه نقطه    لینقطه ضعفمان را تبد  دیکند. ما با  یوارد م  رانیانار را از ا  نیجالب آن که آلبرت

 .توانم به آن کشورها صادرات داشته باشم یم  نیآلبرت  افتنیکنم با    یم  یزندگ

با اسم فرش    یرانیکه باعث رشد هر روزه ما هم بشود؟ به طور مثال فرش ا  میوارد شو  افته یدر بازار مدرن توسعه    میتوان   یکه چطور م  دیسوال کن  دیشا  اما

داده    IKEA یمشتر  بهرا  یکننده چه ارزش نیتأم نی. اما ادیابی آن را ب دیتوان ی آن م یدر اروپا قرار گرفته و در بخش کفپوش ها  IKEAدر شعب  یرانیا

 یس یسوئ  یمشتر   قهیها فراهم کرده ام، به طور مثال سل  یمشتر   نیا  یرا برا  یتوانند وارد شوند؟ حتما من ارزش   ینم  ه یکه توانسته وارد آن شود؟ اما چرا بق

و روش   د یکن جادیرا ا یر ارزشاما اگ تسخت اس اریشدن بس ایو بزرگ دن Board sellerکه وارد سوپرمارکت  دیرا در فرش خود به کار برده ام و بدان

 . دیمجموعه ها بشو  نیوارد ا  دی توان  یم  د،یرا کنار بگذار  یمیقد  یها

 


