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 باش فكرصادرات به

 بگيرد؟ نظر در را صادرات بايد شما كوچك وكار كسب چرا -

 شود؟مي منتفع ازصادرات وكارشما كسب چگونه -

 دهيد؟نمي انجام چراصادرات -

 است؟ نياز مورد الزاماتي چه باشيد موفقي صادركننده اينكه براي -

 كنيم؟ شروع ازكجا

 دارد؟ وجود بازارخارجي من محصول براي آيا -

 نمايم؟ تحقيق خارجي بالقوه بازارهاي درباره چگونه -

 بگيرم؟ وكاركشورياد كسب ومحيط فرهنگ درباره توانممي چگونه -

 باشد؟ مواردي چه شامل بايد من بازاريابي برنامه

 صادرنمايم؟ ونهگچ را خود كالاي -

 نمايم؟معرفي  چگونه را خود محصول -

 كنم؟ آماده تصادرا براي خودراچگونه محصول -

 ببرم؟ آنجا به ازاينجا مرا محصولات توانممي چگونه

 كنند؟ توانندكمكمي چگونه 1بار فورواردرهاي -

 دارم؟ نياز صادراتي مجوز به آيا -

 كند؟مي برآورده را آمريكا قانوني الزامات طورصحيح به حمل اسناد آيا -

                                                           

 از كالا انتقال مقدرات اجرت، دريافت قبال در حقوقي شركت يك يا شخص آن طي كه شود مي اطلاق خدماتي به فورواردري -1

 .كند مي فراهم را ديگر كشور به كشور يك
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 كنم؟ استفاده بايد حمل اسناد چه از -

 بتوانند كه اند شده كه اند شده 2گذاريوليبل بنديبسته بطورمناسب من كالاهاي آيا -
 برسند؟ مقصد به مناسب وضعيت در

 پردازد؟مي كسي راچه حمل هزينه -

 است؟ شده بيمه وسرقت خسارت وآسيب، صدمه كالادرمقابل آياحمل -

 كنم؟ پرداخت چگونه

 است؟ چگونه پرداخت روشهاي -

 كنيم؟ ادهاستف پولي واحد ازكدام -

 كنند؟ كمك توانندمي چگونه المللي بين بانكهاي -

 دارد؟ وجود روشي كوچك صادركنندگان مالي تامين براي آيا -

 دهم؟ كاهش را ريسك توانممي چگونه -

 شروع تفكر درباره صادرات

 چرا كسب وكار كوچك شما بايد صادرات را در نظر بگيرد؟ -

 نتفع خواهد شد؟كسب وكار شما چگونه از صادرات م -

 چرا به صادرات اقدام نمي كنيد؟ -

 چه الزاماتي مورد نياز است؟ باشيدبراي اينكه صادركننده موفقي  -

آنها .كسب وكارهاي كوچك سهم بسيار بزرگي از صادرات كشورها را تشكيل مي دهند
اروپاي  ا ونمايند. بازارها نه تنها در كاناد رقابت توانند در مرزهاي خارجدريافتند كه مي

                                                           

 برچسب گذاري - 2
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اند. در غربي بلكه در آسيا، آفريقا، آمريكاي جنوبي وخاورميانه نيز تحت حمله قرار گرفته
 وجود دارد. به دنبال آن باشيد. از مرزها نيز بازار خارج

 نباشيد؟صادر كننده چرا شما  شركت هاي كوچك بسياري صادرات انجام مي دهند، -

علت به به صادرات اطمينان و عدم تمايللب عدمصادرات فعاليت بسيار دشواري نيست. اغ
جديد وافزايش فروش است. تجاريهايمعني فرصتاست. صادرات بهدانش درباره آنفقدان

توانند در صحنه بين المللي موفق ها هم ميريزي، حتي كوچكترين شركتبا دقت در برنامه
صادرات است. براي آشنايي با هاي آغازين در مورد شوند. هدف اين نوشتار كمك به تلاش

وقت بگذاريد. اين بايد شود، اصولي كه موجب موفقيت صادرات در بازارهاي خارجي مي
 Exporting Planاجزاي برنامه صادراتي عناصر و بخش چگونگي شروع صادرات،

هاي تامين مالي هاي پرداخت وبرنامه، روش كالاها از خارج چگونگي تهيه محصولات و
 وجود را ارائه خواهد نمود.صادراتي م

 كسب وكارشما چگونه از صادرات منتفع خواهد شد؟ -

كنند در تامين سرمايه حاصل از منافع كه خودشان را به بازار داخلي محدود ميهاييشركت
 مانند. اين منافع ومزايا عبارتند از:توسعه بازارهاي جديد خارجي بي بهره مي

 فرصت هاي جديد رشد -

طور هتواند بجهاني ميشده در بازارهايهاي بازاريابي آموخته، رويكردها وتكنيكهاايده -
 كار رود.هموفقيت آميزي در آمريكا نيز ب

هاي بازار همچنين ورود به گوشه المللي وواسطه تنوع در بازارهاي بينهتواند بمي -
Niche Market ها را تقويت نمايد.شركت 

 هاي داخليلي در فروشاي وفصنوسانات دوره ابزاري است براي جبران -
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خارجي براي فروش در بازار هايجايگزيني است براي صنايعي كه با رقابت شديد شركت -
 آمريكا مواجه هستند.

 تصوير داخلي شركت خواهد داشت. اغلب تاثير مثبتي بر وجهه و، موفقيت در خارج  -

 مصرف كنندگانسخ به ترجيحات انواع جديد طريق پاتجربه بين المللي، رقابت داخلي از -
 وخريداران، توانايي مديريت را براي رقابت داخلي تقويت خواهد نمود.

هاي پذير در عرصهشركت مخاطرهعنوان يكتواند خود را بهمبتدي ميمديريت يك شركت
 هايبين المللي مطرح نمايد. مراحل متوالي تعهد براساس شرايط اختصاصي، ظرفيت وتواناي

ها( وجود دارد. در اينجا درباره چگونگي شروع صادرات براي اولين بار، اطلاعات )قابليت
 دشد.هصادرات، اطلاعاتي ارائه خواكلي درباره مكانيزمنگرشي موردنياز، خدمات موجود و

 كنيد؟نمي اتصادراقدام به  چرا -

اجتناب از فروش اي براينهتر درآمريكا، بهاوكارهاي كوچككسبتعداد بسياري از مالكين
 دليل شما براي عدم صادرات چيست؟ .كنندمحصولات خود در خارج از كشور مطرح مي

 .استمن بيش از حد كوچك كسب و كار  -

 درحال حاضر از فروش در آمريكا راضي هستيم. -

ساس كنند احاز دلار آمريكا استفاده نمي نكرده و صحبتكه انگليسياز تجارت با كساني -
 كنيم.راحتي نمي

 خارجي بسيار پيچيده است. فروش به كشورهاي -

 ام.من هنوز در بازار داخل تثبيت نشده -

 نمي دانم از كجا بايد شروع كرد. -

 ام.طور جدي درباره آن فكر نكردههتاكنون ب -
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 خارجي توسط كسب وبراساس مطالعات انجام شده، اولين دليل عدم فروش به بازارهاي
باشد. اين عليرغم اين رهاي كوچكتر آمريكايي، فقدان اطلاعات آنها درباره بازارها، ميكا

واقعيت است كه در ارتباط با بازارها وپتانسيل فروش توسط صنعت در بازارهاي خارجي 
باشد. اين دلايل وبهانه ها مشكلات رويكردي ونگرشي را اطلاعات ارزشمندي موجود مي

هرحال، واقعيت اين است كه هفتاد وپنج هور منعكس مي كنند. بدرميان كسب وكارهاي كش
هاي نود درصد مشتريان جهاني در فراسوي مرزهاي ما هستند. شركت درصد بازارجهاني و

ريسك  گيرند، خود را در معرض مخاطره وبزرگ يا كوچك كه اين واقعيت را ناديده مي
 كنند وسوي بازارهاي داخلي نگاه مي كسب وكارهايي كه به آندهند. شرايط برايمي قرار

كند. فروش به مشتريان در فاصله گيرند صدق ميميرا در آغوشخارجيهاي فروشفرصت
باشد اما ممكن است سود آور نباشد.  ترسيصد ويا چهارصد مايل دورتر ممكن است آسان

ازار داخلي مواجه تر در برقابت فشرده هايي كه با كندي فروش وشركتچنينبنابراين، براي
 هستند، در نظر گرفتن فروش خارجي ضروري است.

 ي مورد نيازاست؟اتبراي اينكه صادر كننده موفقي باشيم چه الزام

ترين عنصر مورد نياز براي بازاريابي بين المللي مي باشد. اساسي Commitment تعهد
باشد. اين فعاليت نبايد دت ميآميز بلندمگذاري مخاطرهالملل يك سرمايهبيناولاً، بازاريابي
ايجاد روابط پايدار  باشد. توسعه بازار و Onetime بارهمدت ويا يككوتاهبرمبناي تلاش

با خريداران خارجي فرايندي بلند مدت است. از اين رو، يكي از تعاريف تعهد به چار چوب 
 كند.زماني بلند مدت همراه با پشتكار، صبر واستقامت اشاره مي

مناسب انجام دهد. پيشرفته بايد متناسب با سازمان اقداماتيمتعهد در مراحلادركنندهص يك
 و اسناد اداريبود با بوروكراسي شركت مجبورخواهندي حقيقي و حقوق شخص يا چند يك

هاي وروابط با واسطهخارجيوداخلي، مكاتباتالملليونقل بينقراردادهاي حمل ،مكاتبات و
  شدتهاي بسياري، بهيند، شركتآحال، درشروع فر هر هكار داشته باشند. ب و صادراتي سر

 Export Management Companyثالثي مانند شركت مديريت صادراتبه شخص
كه اهميت  باشند. مهم استميمتكي Freight Forward ويا يك فورواردر حمل كالا 
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ت براي ايجاد روابط پايدار وآگاهي نظر قرارگيرد. صادرا تعهدات اوليه مد قبلي اشكال
مشتريان علت فقدانباشد. شكست درخارج بهخريداران ومصرف كنندگان نيازمند زمان مي

ترين بازارها وسپس مناسبكردن گذاشتن براي پيداعلت وقتباشد. موفقيت در خارج بهنمي
 (. Pay offs) ميسر است. هانمايش استقامت و پشتكار و سازگاري براي پرداخت

آن بازار ازموفقيت در سپس بعد .كننديك بازار تمركز مي هر زمان بر هاي موفق درشركت
هاي موفق در بازار هدف شما، وتمايل آن به كردن با شركتروند. صحبتبه بازاربعدي مي

صنايع بخواهيد هايتواند بسيار سودمند باشد. از انجمندر اختيارگذاشتن رموز موفقيت مي
بازار هدف شما را در اختيارتان قرار دهد.  و موفق درصنعت صادراتي هايشركت نامكه 

    دت است. ـبلندم ديـهـداشته باشيد كه توسعه بازارهاي خارجي تع ، به ياد سرانجام اينكه
 د.يفرايند به زمان ، تلاش ومنابع نياز دارد. در اين مسير ثابت قدم باش اين

آيد. سازگاري موفق به شمار ميصادراتديگر از الزامات( يكيAdaptability)سازگاري
تطبيق با شرايط محصول وجود دارد. سازگاري فرهنگي به توانايي به دو شكل فرهنگي و

باشد. متنوع مي و متفاوت ملل بسيار تجاري اشاره دارد كه بين رسوم و روندها و آداب
د اين است كه بسياري از معاملات تجاري به علت درس مهمي كه بايد در ابتدا آموخته شو

 شكست خورده يا جامه عمل نپوشيده است عدم درک شناخت ابعاد فرهنگي توسط مديران
)برندهايي كه ممكن است هنگام ترجمه ونگارش در زبان ديگر فاجعه آفرين باشد يا اينكه 

ش به شروع فعاليت تجاري در قبل از تلا (كنند.ها معاني و مفاهيم متفاوتي را منتقل ميرنگ
 بايد درباره كشور مورد نظر وخصوصيات فرهنگي اطلاعات كسب نماييم.، كشور يك 

كند. متناسب سازي محصول با يك بازار براي سازگاري همچنين به خط توليد اشاره مي
هاي ياسشن مانند ولتاژ برق يا مقرو موارد واضح وتنها بهنه است. ماموفقيت حياتيافزايش

ها، تعديل كاربوراتور محسوس )مانند مقدار شيريني نوشيدنيغيرسنجش بلكه به موارد 
است براي تطبيق بياباني( نيز تاكيد داريم. محصول يك شركت ممكن خودروها براي مناطق

در بازار خارجي نيازمند تغييرات عمده وجزئي باشد. فروش به خارج از كشور همچنين 
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هاي بازاريابي عوامل گذاري، شرايط فروش و حمايتنعطاف در قيمتممكن است نيازمند ا
 توزيع كننده باشد.

 از كجا شروع كنيم؟

 آيا براي محصول من بازار خارجي وجود دارد؟ -

 درباره بازارهاي بالقوه خارجي چگونه تحقيق كنيم؟ -

 توانيم درباره فرهنگ كشور ومحيط كسب وكار بيشتر بياموزم؟چگونه مي -

كيفيت بوده و بتواند از ساير محصولات متمايز گردد، به احتمال زياد شما داراير محصولاگ
، يافتن بازارخارجي هاخي از شركتمناسب را بيابيد. براي برقادرخواهيدبود كه بازارخارجي

 شهودي را توسعه تواند باشد. مالكان اغلب نوعي حسوكار ميكسبقبلي نتيجه تجربيات
هاي بازار كمك كند يا آنها ممكن است با فرصتبه آنها در تعيين و شناسايي دهند كه مي

اگر چه موفقيت . صادراتي محصولات يا خدمات مشابه تماس حاصل نمايندهايشركت
گردد مبتدي با موفقيت وارد يك بازار خارجيهاياگر شركت است بازاريابي داخلي انتقادي

د تاكيد كنيم كه سهم قابل ريزي نمايد. بايت بازار را برنامهمديريت هنوز بايد تلاشهاي تحقيقا
آگاه  يحقوقوحقيقياشخاصطريق پيشنهادات و اطلاعات اي از اين تحقيقات ازملاحظه

نيست، هنوز اهميت دستيابي به جمع وتفريق كردن اعداد صرفا شود. اين تحقيقات حاصل مي
اند مورد اغراق قرارگيرد. اين قسمت به شما تومناسب در شبكه نمي يحقوقوحقيقياشخاص

 ياشخاص حقيقي و حقوقبا  Networkingكه براي شبكه سازي كند ارائه ميهايي تماس
 مطلع در حوزه تجارت بين المللي نياز داريد.

 چگونه شروع كنيم؟

درابتدا بايد درنظربگيريد كه كدام منطقه از جهان پتانسيل خوبي براي محصولات وخدمات 
كه به آن خدمات صنعتيخريدومصرف، سازمانها در الگوهايتفاوتما است. درنظرگرفتنش



8 

 

شوند تجاري بايد مهم تلقيو رسوموخارجي، پتانسيل بازار وآدابداخليشود، رقبايمي داده
 كند.چرا كه همه اين عوامل از يك كشور به كشور ديگر تغيير مي

كنيم كه از مزاياي منابع كليدي موجود د، پيشنهاد مياياگر تاكنون به صادرات فكر نكرده
 صادراتي با مركز صادرات ماساچوست تماس بگيريد.مندگرديد. براي پاسخ به سوالاتبهره

Massachusetts export Center (WWW.Mass.gov/export) 

State transportation Building 

10 park plaza, suite 4510 

Boston, MA 02116 

Tel: (671) 973-8664                     Fax: 973-8681 

 ، آموزش، تحقيقات و مركز صادرات ماساچوست خدماتي هدفمند وموثر از جمله مشاوره
صادراتي وخدمات نمايد. براي تكميل مشاوره كمكهاي فني را به صادركنندگان ارائه مي

ت ارباب رجوع خود جهت ماساچوست براي كمك به تصميما، مركز صادراتفنيهايكمك
كند. مركز المللي را نيز ارائه مياخذ تصميمات با اطلاعات مناسب، تحقيقات بازار بين

صادرات به اطلاعات ارزشمندي درباره بازارهاي صادراتي دسترسي دارد. اين اطلاعات 
مختلف از جمله اطلاعات عمومي كشورها تا اطلاعات تخصصي بازارها درباره  هايزمينه

شود. اين اطلاعات از طريق جهان را شامل مي خاص در كشورهاي صنايع يا محصولات
ها وشبكه اينترنت حاصل منابع تحقيقات بازار ثانويه مانند عضويت در پايگاه آنلاين داده

هايي كه نيازمند از موارد مركز توسعه صادرات ماساچوست براي شركتشود. در برخيمي
دهد. مياوليه انجامتحقيقات ،استدستيابيقابلدوم غيرمنابع دستطريقازهستند كهاطلاعاتي
هاي دولتي فدرال طريق مشاركت مركز صادرات ماساچوست با ساير آژانساين، ازعلاوه بر

هايي خاص براي يافتن بازار براي محصولات توانند از مزاياي برنامهايالتي، شركتها مي و
 ماساچوست همچنين در سالگردند. مركز صادراتمندهالمللي بهرينخود در سطح بوخدمات

 برگزاركرده و Partners for trade «تجارتشريك براي »عنوانسمينار تحت چندين
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هاي صادرات را در دقيقي درباره تمامي جنبه كند كه اطلاعات عملي ونشرياتي منتشر مي
 برمي گيرد.

 الملل ماساچوست دفتر سرمايه گذاري و تجارت بين
Massachusetts Office of International Trade & Investment 

گذاري سرمايهجذبوتجارتدنبال توسعهماساچوست بهالمللبينتجارتوگذاريدفتر سرمايه
خارجي، هايعمده دفتر عبارتند از مشاركت در نمايشگاههايباشد. فعاليتميخارجيمستقيم
هاي داخلي جهت ملاقات با هياتخارجي، هماهنگيتجاريدوجانبه با مقامات هاينامهتفاهم

 سياسي و ها درباره توسعهسخنراني در همايش و كنفرانس شده به كشور و تجاري وارد

 جهاني. اي واقتصادي منطقه

 Development  Mass مس دولوپمنت )پيام توسعه(

وايجاد شغل در ماساچوست تشكيل شد.  خصوصيگذاريمنظور تشويق سرمايهاين مركز به
ن مالي ـتوانند سرمايه جاري خود را براي تاميهايي كه نمياين نهاد ممكن است به شركت

صادرات تامين نمايند از طريق صندوق ضمانت تامين مالي صادرات ماساچوست 
Massachusetts Export Finance Guarantee Fund مشاركت صادراتي  و

 كمك كند. Export Partnership Massachusetts ماساچوست

  صندوق ضمانت صادرات ماساچوست

اند، را كه در تامين مالي صادرات مشكلاتي را تجربه كردهومتوسطيكوچكهمه شركتهاي
 است مشاركتياياست. مشاركت صادراتي ماساچوست نيز برنامهمورد هدف خود قرار داده

)اگزيم بانك( كه بانكها  واردات آمريكا نك صادرات وسوي مس دولوپمنت و با جمعي از و
واردات  صادرات وكند كه ازطريق بانكو ساير موسسات اعتباري تجاري را تشويق مي

صادركنندگان ماساچوست  .كندتسهيلات اعتباري ارائه صادركنندهفعاليتهايماليبراي تامين
 مالي، هايصورت Business Plan مجبور باشند طرح كسب وكار،ممكن است 

Financial Statements هاي محصولات را ارائه كنند. ويژگي و وضعيت جريان نقدي
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اي كه با صادرات مرتبط هستند ازجمله گستردههايها براي فعاليتممكن است صندوق وام
تجاري مورداستفاده صادراتي، بازاريابي و مشاركت در نمايشگاههايفروشخريد مواد براي

توانند از طريق مس دولوپمنت به برنامه هاي بيمه ها ميشركت .اعطا نمايد، يردقرارگ
 اعتباري اگزيم بانك دسترسي داشته باشند.

 دفتر توسعه كسب و كار ماساچوست
Massachusetts office of Business Development 

كند وكارهاي ماساچوست را ياري مي( كسبMOBD) وكار ماساچوستكسبدفتر توسعه
كند براي جذب كسب وكار جديد از طريق تسهيل تخصيص مي در ايجاد وحفظ شغل، وكار

مجدد آنها بر دسترسي سريع وآسان، منابع اطلاعاتي ومرجعي براي توسعه اقتصادي تمركز 
اي خدمات توسعه تجاري واقتصادي دولتي را در دارد. علاوه براين، وجود پنج دفتر منطقه

موجب سهولت دستيابي شركتها به منابع مالي و فدرال،  MOBDند.كسطح محلي اجرا مي
 صنعتي، شناسايي نيازهاي استخدامي وآموزش ووخصوصي، انتخاب سايت  ايالتي، محلي

 .مي شود اطلاعات عام ويا خاص صنعت درباره گسترش يا جابجايي مجدد در ماساچوست

U.S Small Business Administration (WWW.sba.gov) 

Regional International Trade office (WWW.sba.gov/oit) 

10 Causeway Street, Room265 

Boston, MA 0222-1093 

Tel :( 617)565-5590  Fax(617)565-5598 

اطلاعات  مساعدت(، تعدادي برنامه در راستاي SBA) کوچک آمریکاوکارهایاداره کسب
هاي تاهي» ازطريق رهومشانمايد. لي ارائه ميمامشاوره، انتشارات وتامينصادراتي ازجمله

ومراكز توسعه  service corps of retired Executivesيا« خدماتي مديران بازنشسته
شود كه انجام مي small Business Development centersكسب وكارهاي كوچك

ه دالملل آمابينتجارت  مطلع در زمينه باشند. مشاورانمي حمايت مراكز تحت اين هر دوي
موسسه كسب سوالات صادركنندگان هستند. تحقيقات بازار نيز ازطريق برنامهپاسخگويي به
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مديريت  SBAكه توسط . small Business institute programكارهاي كوچك و
ها و دانشگاهها ، دانشجويان با برخي از كالج SBA شود. تحت يك توافقارائه مي ،شودمي

 هاي كوچك به تحقيقات بازاريابي خواهندبازرگاني درباره سوالات شركتهايدانشكده
 Export برنامه وام سرمايه جاري صادراتي كارها و به كسب و SBA پرداخت. همچنين

working capital program دهد.هاي مالي انجام ميكمك 

U.S.  Export Assistance center (WWW.ita.doc.gov) 

U.S.  Department of commerce (WWW.doc.gov) 

International Trade Administration (WWW.ita.doc.gov) 

U.S.  Andforeign commercial service (WWW.usaTrade.gov) 

Bureau of industry and security (WWW.bis.doc.gov) 

World Trade center Boston, suite 307 

Boston, MA02210 

Tel :(617)424-5990  Fax:(617)424-5992 

 منظورآمريكاست بههاي وزارت بازرگانيمجموعهاز زيركه يكي (ITAالملل)بیناداره تجارت
توسط مسئولين مجرب مشاوره ITAتجاري درآمريكا وخارج ازآمريكا ايجادشد.هايكمك

كارشناسان صنعت و ITAالملل درد سياست اقتصاد بيناز واحعنوان بخشيكشوري بهميزهاي
  ارائه كه در واشنگتن مستقر هستند Trade developmentاري در واحد توسعه تج

بخشي از شبكه داخلي  Puerto Ricoدفتر در سراسر آمريكا و 06. علاوه براين، كندمي
ITAخارجي هستند اين دفاتر اطلاعات كاربردي درباره بازارهاي آمريكا وخدمات بازرگاني

در زمينه   اي حرفه اشخاص حقيقي و حقوقكنند. اين دفاتر همچنين داراي خارجي ارائه مي
    كنند تا با موفقيت صادرات نمايند. هاي آمريكايي كمك ميتجارت هستند كه به شركت

هاي تجاري خود دفتر بوستون اولين نقطه براي شروع شركتهايي است كه تمايل دارند فعاليت
ا كمك نمايد. نمايندگان را در بازارهاي خارجي گسترش دهند. اين دفتر مي تواند به شم

همچنين درباره  خارجي را شناسايي نموده وكرده، بازارهايخود را تعيينكنندگانوتوزيع
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تامين مالي، بيمه، مزاياي مالياتي صادرات، نمايشگاههاي تجاري بين المللي واسناد صادراتي 
شور در ك 121( در FCSخارجي )تجاريكند. دفاتر خدماتاطلاعات مفيدي ارائه مي

 سفارتخانه هاي آمريكا فعال هستند.

 National Trade Data Bankپايگاه داده هاي تجاري ملي

المللي بينوتجارتصادراتمرتبط در زمينهاطلاعاتكه براي استپايگاه منبع الكترونيكياين
اطلاعات  مدارک ازجمله هزار اسناد و 06شامل بيش از NTDBگيرد. مورداستفاده قرارمي

 كشور در صنعت اطلاعات و خاص صنعت ، اطلاعاتكشورهاخاص صادراتي، اطلاعات پايه
خارجي بالقوه است. براي پيشنهادات كلي درباره بازارهاي دهـباشد. هدف يافتن ايخاص مي

اطلاعات بيشتر سعي كنيد كمي بيشتر شبكه سازي كرده و ارتباطات خود را تقويت كنيد.  و
 خارجياطلاعات درباره بازارهاييافتن توانند درزيرمي يحقيقي و حقوقاشخاصسازمانها و

 نهايت مفيد باشند. ازاين رو با مركز صادراتي ماساچوست تماس بگيريد.تحليل آن بي و

 Trade associationانجمن هاي تجاري: 

دهد. ن ميرا نشاآنها درصنعتتجاري دارد كه علاقمنديهرصنعتي يك يا تعدادي گروههاي
صادراتي عملكرد بازارهاي دانند كه كدام شركت رهبرصنعت بوده وكدام شركت درآنها مي

سپس  خوبي دارند. اگر جزئيات اطلاعات مورد نياز ارائه نشود، ليست اعضاء را تهيه كرده و
 كنند تماس حاصل نماييد.با شركت هايي كه محصولات مشابه توليد كرده وصادر مي

 لملل بانک هاي تجاري:دواير بين ا
International departments of Commercial banks 

اغلب مديران دواير بين الملل بانك هاي بزرگ مي توانند در شناسايي بازارهاي كليدي 
صنعت خاص به شركت ها كمك كنند. بيشتر آنها در جستجوي كسب وكارهاي بين المللي 

 توانند مفيد واقع شوند. جديد بوده و مي خواهند نشان دهند كه مي
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  Libraries ها:كتابخانه

هاي دانشگاهها داراي پايگاههاي كامپيوتري هستند كه هاي عمومي بزرگ وكتابخانهكتابخانه
خاص را فهرست نمايند. صنعتهاي يكتوانند منابع مقالات منتشرشده اخير در زمينهمي

ليست موارد منتشرشده مرتبط با  وند تاشميموردنظر تايپكلمات وعبارات كليدي در قسمت
را فهرست نمايند. اين ليست ممكن است مقالات جديد صنعت موردنظر در كليديعبارات

مطبوعات تجاري وبازرگاني باشد كه درباره فرصتهاي موجود در بازارهاي خارجي بحث 
 .توانند مفيدباشندها ميكنيد. اين ارتباطصرفدارها وقتروابط با كتابتوسعهكند. برايمي

 نويسندگان/ ناشرين روزنامه ها ومجلات صنعتي وتجاري: 

 را منتشر مطالبي هستند كه صنعت آنهاييدر يك يحقيقي و حقوقاشخاصتريناز مطلعبرخي
    كنند. مي خود مطالعه داشتن روز نگهآنها را براي به، صنايع  كنند كه بازيگران كليدي درمي
 مطالب آنها شماره تماس نويسنده و مجله را نيز به همراه دارد. مجلات واز اين شماره هر

  Freight Forwarder فورواردرهاي بار:

   گيرند. آنها هاي بعدي مورد بحث قرار ميخدمات در قسمت عرضه كنندگان ايناگر چه 
     يا  و شدهحمل  و جا بارگيريكدانند كه چه كالايي اند كه ميبه اين دليل اينجا ذكر شده

 اطلاعات كه فورواردر مفيد باشيد، يك داشته دستيابي اطلاعاتاين توانيد بهدانند كجا ميمي
 ارزشي تلقي گردد. ارزشمندي درباره گروه محصولات شما داشته باشد مي تواند منبع با

   Carriers كريرها:

توانند بسيار مفيد واقع شوند. كه مي پيما هستنداقيانوس يا هوايي و باربري هايها شركتاين
 جديدتوسعه تجاري هايعنوان بخشي از برنامهكنيد كه اطلاع رساني را بهرا شناسايي آنهايي

 خود ايجاد كرده اند.
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 شركتهاي حسابداري عمومي معتبر:
Certified public Accounting Firms: 

رباره كشورهاي خارجي جمع آوري مي كنند. اطلاعات زيادي را د حسابداري هايشركت
برخي از آنها مواردي را منتشر كرده اند كه عوامل وشرايط محيطي وقوانين ومقررات تجاري 

گيرد. برخي از سوالات صادركنندگان جديد ممكن است بطور مستقيم به اين را در برمي
 شركتها مربوط باشد.

 Domestic trade shows: نمايشگاههاي تجاري داخلي

يابند. براي شركتهاي دلايل گوناگوني در نمايشگاههاي تجاري حضور ميصنعت بهاعضاي
غيرصادراتي، يكي از دلايل اين است كه ممكن است با خريداران خارجي صحبت كنند كه 

 خارجيكنند كه دربازارهاي ي مذاكرهحقوقوحقيقياشخاصاند ويا با از كشورهاي ديگر آمده
تواند بسيار مفيد باشد براي تماس با هستند. حضور در اين نمايشگاهها مي عرضه كننده

 ي كه به نظر مي رسد اطلاعات ذي قيمتي داشته باشند.اشخاص حقيقي و حقوق

 chambers of commerce اتاق هاي بازرگاني:

ممكن است بخواهيد كه با اتاق بازرگاني در نزديكي حومه خود تماس بگيريد. برخي از اين 
بازرگانان بين المللي شهر خود را تهيه نموده اند واز آنجايي كه آنها  و اتاق ها ليست تجار

  .ممكن است ،خود كاملاً مطلع هستند كاري)نقدينگي(در زمينه هاي 

ها ممكن است اتاققراردهند. علاوه براين، برخي از اين تانارزشي را در اختيار هاي باتماس
ايي تدارک ديده وبراي صادركنندگان گواهي مبداء صادر نمايند. صادرات سمينارهدر زمينه

 هاي بازرگاني آمريكا در اكثر كشورهاي خارجي وجود دارند.اتاق

به  توانند اطلاعات مفيد ومهمي را در اختيار شما قرار داده وعلاوه براين، سازمانهاي زير مي
 هاي خود را گسترش دهيد:شما كمك نمايند تا شبكه تماس

World Trade Center Boston 

World Trade institute 



15 

 

164 Northem Avenue 

Boston, A 02210 

Tel :( 617)385-5000  Fax :( 617)385-5090 

 های آموزشی، خدمات ترجمه ومرکز جهانی تجارت بوستون اطلاعات تجاری، نمایشگاه
تهايي را فراهم مي كنند براي اين مركز همچنين فرصکند. پایگاه داده کامپیوتری را ارائه می

وارد كنندگان تا بصورت دوجانبه با يكديگر مذاكره نمايند. علاوه براين،  صادركنندگان و
هاي باشد كه كليه فعاليتميجهاني در شهر نيويورک داراي دفترمركزيانجمن مراكزتجارت

اشخاص ينش نمايد. انتخاب گزشصت ويك دفتر را در سراسر جهان مديريت وهماهنگي مي
هاي اين سازمانها مي تواند در پاسخگويي به سوالات ويا راهنمايي در پست حقيقي و حقوق
 تجار مفيد باشد.

Smaller Business Association of New England 

204 second Avenue, suite3 

Waltham, MA 02451 

Tel :( 781)890-9070  Fax :( 781)890-4567 

 ( SBANEتر نيوانگلند )چکانجمن كسب وكارهاي كو

صادراتي هايتجاري ازجمله فعاليتيك سازمان خصوصي است كه در بسياري از مباحث
سازمان سمينارهاي كار است. اين كوچكتر در نيوانگلند مشغول بههايكمك به شركتجهت

ا نمايد تا بهايي را براي صادركنندگان مبتدي فراهم ميكرده وفرصت صادراتي برگزار
 درباره تجربيات آنها صحبت نمايند. ملاقات نموده و مجربصادركنندگان 

( تاسيس كرده كه شامل SINTRACالمللي )همچنين اين سازمان يك كميته تجارت بين
هايي را صاحبنظران در زمينه صادرات شركتهاي كوچك است. اين كميته سمينار وبرنامه

 كند.ارجي برگزار ميهاي كوچكتر در كشورهاي خجهت موفقيت شركت
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خصوصي وسازمانهاي فدرال مانند وزارت كشاورزي آمريكا،هايتعداد بيشماري از آژانس
كنيم، ما مينمايند. ازآنجا كه درباره انتخاب بازارهدف بحثمساعدت توانندوجود دارندكه مي

و، ارزشمندي كه احتمالاً مفيدترخواهندبود. نوع اطلاعات موردجستجكرديماشارهمنابعيبه
 منبع را تعيين خواهد نمود.
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 بسمه تعالی

 «چگونه مي توانم به تحقيق در مورد بازارهاي بالقوه در خارج از كشوربپردازم؟»

بررسي كنيد. اولاً بايد كشورهايي را  ،ايدكرده شناسايياي را كه بايد به دقت بازارهاي بالقوه
 نموده( را شناسايي غيره)مثلاً بزرگي بازارو ا دارندكه پتانسيل صادرات براي محصول شما ر

هاي خاص اين بازارها را ارزيابي كنيد كه فرآيندي دو وسپس با جزئيات كامل، ويژگي
 باشد:اي ميمرحله

گري( كه به نظر )يا غربال شودكشورهايي ميانتخاب بازارهاي هدف: كه شامل شناسايي -
 شند.رسد بهترين كانديداي بازار بامي

باشد كه انتخاب بين اطلاعاتي ميآوريجمعهدف: كه شاملبررسي بازارهاي و ارزشيابي -
-باشد را سادهميكاري)نقدينگي(جديد صادراتي شما مايل به هم شركتكه  يكي دو كشوري

 كند كه مستلزم بررسي موارد زير مي باشد:مي تر

ت بازار، قابت )با چه كساني، وضعير –هاي بازارمكانها وبخش –اقتصادي اندازچشم -
ادات، ع ها و)خريد مربوط به اولويت هاي بازارويژگي -وضعف(قوت ها، نقاطگذاريقيمت

 پس از فروش( خدمات

بازاري، تجاري،حواشيمشتريان، نمايشگاههاياتتوزيع يا پخش)كانالها، ترجيحويژگيهاي -
 كننده(نمايندگي/پخشكانديداهايفروش/پخش.هاينامهبازاريابي، توافقحمايت و پشتيباني

 ساير( موانع تجاري)وظايف، تعرفه هاو -

عمومي در مورد خود در كنار اطلاعاتمركزصادرات ماساچوست، اين تحقيق را به مشتريان
وفرهنگي واطلاعات جمعيتي، اقتصادي، سياسيمختلف، اطلاعاتانجام تجارت در كشورهاي
 .كندميصورت ايالتي، محصولي وكشوري ارائهبه آمريكادراتآماري محصول درمورد صا
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 «: انتخاب بازارهاي هدف1مرحله »

ميكند بازارهاي كدام كشوربراي غربالگري،  مشخصد كه نبرخي منابع مفيد وجود دار
اين بازارهاي  اندازهتحقيقات درحد گسترده، منطقيتر به نظر ميرسند. پيشنهاد مي كنيم كه 

 اندازهميكند،  شود كه كمك ررسي كنيد. درادامه نيز منابع داده اي كمي ارائه ميبالقوه را ب
 بازارهاي خارجي را براي محصولات يا خدمات خود تعيين كنيد.

 (: SBAtlas) سيستم همياراتوماتيک مكان ياب تجاري بازرگاني هاي كوچک

در  كسب و كار كوچكور المللي اداره امتوسط دفتر بازرگاني بين 1001اين سيستم در سال 
مشتريان آنها تاسيس شد. هدف  ،SBAاي تجارت جهاني مشاورانپاسخ به نيازهاي داده

هاي بازارهاي جهاني صتكمك به شناسايي فرخارجي برايتجارتهايسيستم نيز ارائه داده
تجارت  كشور وصادراتي براي بازارهاي حاوي آمار تجارت وارداتي و Atlas SBبود. 

آمريكا، دفتر گمركي آمريكا، بخش باشد. آمارها توسط دفتر سرشماريميكالاييلاتمحصو
. خدمات  آمريكاالملليالمللي، كميسيون تجارت بينبينهاي داده تجاري اداره تجارتسيستم

سازمان ملل، سيستم تجارت آمريكا و خارجيكشاورزيخدمات ،آمريكاملي -اطلاعات فني
هاي اند. دو نوع گزارش دادهبانك جهاني ارائه شده پول و الملليخارجي و صندوق بين

گزارشات محصول بريك مبناي تعداد كالا يا باشد: موجود مي SBAtlasتجاري از 
   .شوندبندي ميمحصول، پروسهبنديمربوط به كلاسهموجود از جداولتوضيحات

SBAtlas كشورصنعتي  06تجاريهايفعاليتجهاني درمورد تجاريهايدادهگزارشارائهبه
وصادراتي برحسب محصول وارداتيجريانپردازد. از ارزشميمحصولاتبنديبرمبناي دسته

 شود.دلار آمريكا براي تكنيك )رتبه بندي ( كشورها از روي سال استفاده مي

كشور برتر واردكننده وصادركننده كه توسط مقادير  11بندي محصولات، به ليستگزارش
پردازد. اين گزارشات برمبناي نام كشور يا كد موجود از اند، ميبندي شدهجرياني رتبه

عنوان د كه بهوشميكشورصنعتي 06 وتنها شامل شدهپردازش SBAtlasمربوط به كدهاي
دسته بندي  26دار شده بودند. گزارشات كشوري نيز به ليست بندي كشورهاي موجود ليبل

 پردازد.راتي كه با مقدار جريان تجاري رتبه بندي شده بودند ميمحصولات وارداتي وصاد
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 كسب وكارهاي المللي مركز توسعهيا برنامه تجارت بين SBA بيشتر با دفتربراي اطلاعات
 كوچك ماساچوست تماس بگيريد. اين خدمات تنها براي مشتريان موجود مي باشد.

ن دو مجموعه نشان ميدهد كه كدام كشور : اي وارد كنندگان آمريكا صادركنندگان و فهرست
به بازاريابي محصولات مشابه با محصول شما مي پردازد واسامي ومكان صادر كنندگان را 

 .مي نمايدنيز ارائه 

 آمريكاوارد كنندگان وصادر كنندگان  فهرست -منبع: مجله تجارت

 NJ 69901-0094، فيليپزبورک. 441آدرس: خيابان مارشال، شماره 

 (061)949-6666 تلفن:

WWW.joc.com 
خود الملليبين كشور به تامين آمار تجارت166ساله، تقريباً كالا: همهتجارتآماريهايداده
- مشخصآنجزئياتمربوطهوكالايشريككشوراز رويپردازندكهمتحدميآمارمللبخشبراي
گذاري  ارزش پيوسته و استاندارد با كدگذاري فرمت صورت يك ها نيز بهشود. دادهمي

بهتر محتواي شود. براي شناختميداده كامپيوتري ذخيرهشده وسپس در يك سيستمپردازش
كه « مقالات آماري Dآمار تجارت كالا، سري »پايگاه، انتشارات زير را مروركنيد: دادهاي

( از روي SITCبين المللي ) دراستاندابندي تجارت سالانه براي برترين دستههايحاوي داده
از  كه به خلاصه آمار تجاري اخير« كتاب سالانه آمار تجارت بين المللي»كشور شريك ويا 

 روي كشور وكالا پرداخته است.

 منابع: بخش آماري سازمان ملل

( 212)001-0166تلفن: NY 16616نيويورک،  –DC 2-1426سازمان ملل، اتاق 
 (MISERت)انستيتوي تحقيقات اقتصادي واجتماعي ماساچوس

 61661MA(411)414-1406.آمرست: تلفن  UMass.129مال، شمارهآدرس: تامپسون
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اما به صورت بازتابي از ارزش بازار  بودهو تركيبي  ار كشور، برآوردي بزرگپتانسيل باز
ش معيار پتانسيل بازار كلي كشور به مناطق جغرافيايي هخارجي مفيد مي باشد. همچنين، كا

خود بازاريابي ارزشكه تلاشجغرافياييمناطقو پرمعناترينترينمهمساييشناتر برايكوچك
كليد اين ، همانا ارتباط دهي حضور متغيرها مصرف  .خواهد بود كننده كمكرا داشته باشد، 

 كارسايشيمثال، مواد عنوانباشد. بهمحصول مربوطه ميخاص با فروشخاص يا فاكتورهاي
شوند هايي آوردهتواند توسط شركتوجواهرات ميدستيبزارهايا ،سطوح فلزيبراي واكس

باشد كه  كنند. پس تلاشهاي بازاريابي بايد درمناطقي متمركزتوليد مي رامحصولاتكه اين
ي كه در اشخاص حقيقي و حقوقاي با شود. ارتباط شبكهاين قبيل تجارت در آن يافت مي

-خود را در بازاركدامبازاريابيانيم تلاشهايكند تا بداست كمكاين تجارت هستند ممكن

 كشورخارجي متمركز كنيم.

 : ارزشيابي بازارهاي هدف بالقوه2مرحله

 را جهتدو يا چندبازارمتغيركشورخارجييكبازار، شما احتمالاًمرحله درفرآيندانتخابدراين
تر ايزيدهگهرچهربوطهكشورمكنيم تا درانتخابميرا تشويقشما ايد.كردهانتخابعميقتحليل
 وتمركزكانون توانندنمي ،باشندميصادراتشروعبهمايلكهترباشيد. اغلب،كشورهاييوقطعي
 را دارند. جهانكشورهاي از عظيمي گروه صادرات به كرف و كنند را محدودتر خودبازاري

بازار را يك درنتيجه اب ورا انتختوليدي خط بندي ازكنيد ويك دسته عمل كنيد سادهسعي
كرد؟ بخشي ازپاسخ با مقايسه كار انتخاب نماييد. اما كدام بازار را بايد انتخابشروعبراي
كشور، آنداخليحفظ صنايعدولت برايشده توسطتحميلوارداتيهايكشور وهزينههايتعرفه

حاكم دولت سياسيثباتنظير خارجي، نرخ ارز فعلي وفاكتورهاييداخلي و ساير رقبايقدرت
وخدمات نيز وجود دارد كه به شما خواهدشد. برخي صنايع خاصي اطلاعاتكشور تعيينآن

 كنيد. ا براي شروع صادرات انتخابكشور ركند بهترينكمك مي

كرد وهمچنين روزنامه، مجله يا  را بايد حفظودهنگامز اوليه وانتخابيهايكليه گزينهپیشنهاد: 
دار كرد. اگر چنانچه ( ليبلFolderهاي )مرتبط با آن كشور را بايد در پوشه سايرمطالب

شود، بازارموجود احساس شدن ازكردن بازارجديد ويا خارجشرايط تغييركند ونياز به اضافه
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پس بخشي از كارانتخاب بازارجديد از قبل، كامل شده است. برخي موارد منابع خوب براي 
 رتند از:اين مرحله از تحقيق عبا

 بازاركشوري با استفاده از كتابخانه تحقيقات بازار خدمات تجاري تحقيق در بازار صنايع و

كشوري، تحليل بخش صنايع وساير گزارشات تحقيقات بازاري در وب سايت تجارتاصول
 )به آدرس كنيد.ن به شما كمك ميمربوط به بازارخودتادولتي آورده شده كه در تحقيقات

WWW.usatrade.gov/website/ccg.nsf/ccghomepage ) 

جهان: اين يادداشت كه توسط دپارتمان اي يا مقدماتي درمورد كشورهايتوضيحات پيشنيه
دولتي تاليف شده به ارائه اطلاعات خاص در مورد تاريخچه ، اقتصاد، دولت، گرايشات 

 WWW.state.gov/r/pa/ei/bgn سايتبدر و كه پردازدميخارجي روابط وسياسي
 Dcدولتي، واشنگتنانتشاراتتوان از دفتر شده آنها را ميچاپباشد. همچنين موجود مي

 تهيه نمود. 262-112-1966( با تلفن 26462)

اين كتاب حاوي اطلاعات جزئي در مورد بازارهاي :  Dunدايرۀ المعارف صادركنندگان
ي ماهانه وموضوعات وپوسترها مجلدصورت باشد. اين كتاب منبع عالي بهجهاني مي

 شود. موضوعاتي نظير:بروزمي مقدماتي 

در نمايندگي كشور پيشرو، عضويتتجاري، بانكهايكشور: جمعيت، ارز، شركاييلاپروف -
 ، مسوولان تجاريدر بين المللي

 مستقيم پستي اطلاعات، پست الكترونيكارتباطات: توضيحات مربوط، تلفن،  -

 ر خارج از كشور، دفاتر اطلاعات تجاري داخلي تماس كليدي: دفاتر تجاري د -

هاي وارداتي، تعرفه هاي مقررات تجاري: مقررات ارزي ومجوزها، نيازها ومحدوديت  -
 ومناطق آزاد تجاريگمركي، بنادر 

 مستند سازي: طي اسناد مورد نياز، پيش نويس قرارداد، بارنامه، مجوزهاي كشور مبدا -
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مشتريان، دولتي، حفاظتنمايندگي،مجوزهايتوافقاتمربوط بهاتبازاريابي: اطلاعهايداده -
 ها وعلائم تجاريگذاري، پروانهكالا، نيازهاي امنيتي، مقررات ليبلاستانداردهاي

 ها، بنادر خاص و مراكز تجاريگذاريحمل ونقل: ورود كالا و انباركردن، علامت -

 ونقل ازدور، حمل ارتباطاتسلامت)بيمه(، ويزا، هتل، تعطيلات،  وگذرنامهتجاري:سفرهاي -

     Bradstreet    ,Dunمنبع: خدمات اطلاعات -

NJ07054   ,Parsippany     . 3sylvan     Way:(966)120-6011تلفن 

 کرده است که عبارتند از:  عرضهارات مفید را رکز صادرات ماساچوست تعدادی انتشم

 «لمللي وتجارت واردات/صادرات را آغاز كرد؟چگونه مي توان يك برنامه تجاري بين ا»

   WWW.mass.gov/export سايت ما به آدرسوبتوانيد بهبيشتر ميجهت اطلاعات
 مراجعه كنيد. 

 «بيشتري ياد بگيرم؟كشور ومحيط تجاري آن چيزهاييكگتوانم درمورد فرهنميچگونه»

رد فرهنك ومحيط تجاري يك منابع مختلفي وجود دارند كه مي توانند اطلاعاتي در مو
 كشور ارائه كنند.

 «هاي فرهنگ نمامجموعه»

زندگي، آماراجتماعي/ ها،سبكآداب،شيوههستند كهايچهارصفحهفرهنگيهايشزاراينها، گ
ها ودفاتر توريستي ملي خانهدهند. آدرس سفارتميهاي كشورها را پوششاقتصادي ونقشه

 كنيد. كشورخريداري116را براي از آنكاملياست مجموعهشوند. شما ممكنميرا نيز شامل

 كليدي براي مطالعات بين الملليD.Mجهت ارتباط: مركز 

-0129، تلفن 94062UT، پروو، HRCB 296دانشگاه بريگام يانك، خدمات انتشاراتي،
169(422) 
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 توضيحات مقدماتي در مورد كشورهاي جهان

تي درمورد تاريخچه، اقتصاد، روابط خارجي اين يادداشت ها كه توسط دپارتمان دول
موجود مي باشد  gov/r/pa/ei/bgnسياسي، دولتي تاليف شده دروب سايتوگرايشات 

( 262)112-1966(،تلفن:26462) DCدولتي، واشنگتنتوان ازمركز پرنيتآنرا ميتنيپر و
 دريافت كرد.

 «راهنماي تجاري كشور»

، حاوي اطلاعاتي شودميآمريكا آمادهادرسفارتخانهتوسط ككشور كه سالانهتجاريراهنماي
باشد كه بر اقليم سياسي آن مي و تجاري كشورهاي خارجي و مورد وضعيت اقتصادي در

حاضر در كتابخانه تحقيقات بازاري گذارد. درحالخارجي وتجارت نيز اثر ميگذريسرمايه
 موجود مي باشد.  www.usatrade.gov/website/ccg خدمات تجاري به آدرس

 «؟شودشامل چه مواردي را برنامه صادراتي من بايد »

 محصولات خود را چگونه صادر كنم؟

 محصول خود را چگونه ارتقا دهم؟

 چگونه مي توانم محصول خود را براي صادرات آماده كنم؟

 «چگونه محصول خود را صادر كنم؟» 

توانيد محصول چگونه ميگيريد كهخاص، بايد درنظربهدفبازارهاي و كشورپس از انتخاب
مستقيم ويا روش غيمستقيم صادرات را خود را به مشتريان بالقوه برسانيد. شما بايد يا روش

انتخاب كنيد. با صادرات مستقيم، شما خود مسوول يافتن مشتريان ورساندن محصولات به 
شخص را به يك غيرمستقيم، بيشتر مسئووليت صادراتي خود باشيد. با صادراتآنها مي

بسته به كند ميانتخاب شخص حقيقي و حقوقكه كنيد.كاناليميواسطه منتقل حقيقي و حقوق
به  يحقيقي و حقوقشخصايجاد شده تعهد  US بازارداخليكه برايبازاريابيفلسفهسطح 

 هاي تجاري آن دارد.كشور وشيوهبازار آنقوانينبازارخارجي مربوطه و 
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انتخاب وايجاد شبكه توزيع وبخش موثر، مهم مي باشد چرا كه  ،كنيدخاباي كه انتهرگزينه
سفارش فراتر از مراحل واكنشي وقبول، صادراتي خارج از كشور شركت آن، تلاشهايبدون

باشد. ميبازاريابي مهمگيريتجاري به اندازه خود تصميموحمايت شركاينخواهدرفت، يافتن
-توان يكمثال نميعنوانباشد. بهمبناي مداوم نيز مهم مي شبكه كانال بريك نظارتهمچنين 

هاي وايجادبرنامهدانست. ارزيابيصلاحيتشراكت دارايخاطررا بهكننده يا نمايندهتوزيع
 باشد.، از وظايف پيوسته يك صادركننده ميخدمات و پشتيباني فروش

را مدنظر دارندويا براي يصادراتباشد كه فرصتميكسانيراهنما مخصوصتوجه: هدف اين
شوند وهمچنان درحال يادگيري بايدها ونبايدهاي تجارت بين المللي ، تازه كار محسوب مي

فروش در خارج هستند. پس اين بخش شامل توضيحاتي در مورد شعبات مختص شركت و 
هزينه مدت بازاري، پربلندهاي ورود باشد. اين گزينهخارجي نميآنها در بازارهايشركاييا 
تجارت پس از كسب موفقيت منطبق با معيارها در خارج از كشور، هصعرباشند. نوپايان مي

 بايد اين موارد را در نظر گيرند.

 «كانالهاي مستقيم توزيع )پخش(»

باشد. صادرات مستقيم مديريتي ومالي ميتوزيع مستقيم نيازمند تعهد بيشتر منابعهايگزينه
كه به طور مناسبي ، كرد  سود آورتوان بسيار ي را زماني ميمانند ساير قسمتهاي تجار

مستقيم، تحت تاثير كانال استفاده شده در بازارآمريكا شده باشد. انتخاب روشريزيبرنامه
ها نيز خاص دارد. گزينهخارجيشده در كشورهايتوزيعي تثبيتتجاري وكانالهايهايوشيوه

 عبارتند از:

 خرده فروش يا مصرف كنندگان نهايي فروش مستقيم به دلالان

باشد ميوجاهاييكوچكبازارهايكنندگان، اغلب محدود بهمصرفگزينه مربوط به كالاهاي
واسطه، كالاها را بخرند. دهند مستقيماً ونه ازطريقميترجيحنهاييفروشان يا كاربرانخردهكه

مستقيم سابقه يا پست كترونيكالپستتوان با را ميصادراتيمحصول، فروشبه نوعبسته
ومشاركت مستقيم در نمايشگاههاي خارجيتجاريهايشده بر مجلهمحصول، وتبليغات ارائه

 بازرگاني انجام داد.
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 «انتخاب نماينده فروش خارجي براي معرفي شركت» 

صورت نماينده بهباشد. اينمي آمريكانماينده توليدكننده درهمانخارجي، معادلفروشنماينده
جبران فروش، روشكشور، شرايط زمان،مدتشود كهمينوشتهوقرارداديكردهكاركميسيوني

 كند. باشد يا نه را تعيين ميخسارت واينكه آيا اين نمايندگي، انحصاري مي

كند. بنابراين در هنگام را محافظت مينمايندگاندارند كه حقوقكشورها قوانينيتوجه: برخي
 هشدار مشاورقانوني جهت شخص حقيقي و حقوقاز شود. استفاده  ايد دقتآنها بانتخاب

وكلا در )برخي پيشنهادشود.روابط نمايندگيخارجي وراهنمايي درمورد خاتمهدرمورد قوانين
 .(ها، تخصص دارندالمللي نمايندههاي بيننامهتوافق تدوين

 «يافتن نماينده/ توزيع كننده» 

ITA نمايندگان وتوزيع كنندگان مجرب خارجي براي محصول شما افتنبه جستجوها جهت ي
پردازيد وجستجو فروشي مينامه وصادراتيهايمحصول، قيمتسابقهپردازد. شما به ارائهمي

شود. ميكشور درخارج انجامآنهايخانهوسفارتهاگريكنسولتجاري درنيز توسط ماموران
دارند كه اند و علاقهشما را خواندهكه سابقه محصول خارجينماينده ششاز يك تا  فهرستي

تقاضي با مها فرم شود. جهت اطلاعات بيشتر وشما باشند، به شما داده ميرف يا نمايندهعم
 آدرس زير تماس بگيريد:

Us/8fcs بوستون 166/ اداره تجارت بين المللي، مركز تجارت جهاني بوستون/ سوئيت .
 (016)424-1006/ تلفن 62216ماساچوست 

 «انتصاب يک توزيع/ پخش كننده»

بالاتر  سودومجدداً آنرا با (كردهخرند)نامگذاريننده ميرا ازصادرككنندگان، محصولتوزيع
 خارجي خريداران اعتبار به به ارائه كرده و را با خود حمل هاييفروشند. اينها، فهرستمي
خاص جغرافياييمنطقهدريكانحصاريمبنايبريكلاًمعموكنندگيتوزيعنامهتوافق پردازند.مي

 كنندگانتوزيعحمايت ازبرايكشور كهقوانين آندانستن قراردادشود. قبل از امضايميانجام
آمريكاي دركشورهايقوانينبرخيباشد. مثلاًميشده، مهمشركت( طراحينمايندگان)وهمچنين
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رابطه تربودندرصورت محكم كنند ومي محدودپخش نامهجنوبي، شرايط را براي لغو توافق
بايد خسارت قابل ملاحظه اي به نماينده/ توزيع كننده پرداخت شود. در مورد اطلاعات 

 مراجعه كنيد.« يافتن نماينده/ توزيع كننده بالقوه»كننده به بخش  توزيعمربوط به يافتن 

 «ارائه مجوز )كسب مجوز(»

 ناماستفاده از  زه به يك شركت در بازاركشورخارجي جهتاجا به معنيدراينجا « مجوز»
باشد. تجاري شما، پروانه شما، فرآيند توليد وهمچنين توليد وبازاريابي محصولات شما مي

را بندي محصولاتكشوري واردات دستهشود كه قوانينگزينه اغلب، زماني انتخاب مياين
هاي واردشدن به بازارخارجي بدون صرف هزينهمجوز باعث علاوه ارائهبه باشد.كردهممنوع

اي مرتبط با صادرات نيز به طور قابل ملاحظه هايريسكبودجه همچنين هاي بالايسرمايه
باشد چرا كه ارائه مجوز از كم سود آورترين يابد: پس نوعي معاوضه حاكم ميمي كاهش

راهبرد ارائه مجوز را دنبال باشد. اگر چنانچه شما صادرات به يك بازارخارجي ميروشهاي
ش محصول، مجوز حقوق كه شامل پوشنماييدقراردادي ايجادجامعبايد نوعي تنظيماتكنيد، 

وهمچنين بندهاي  شود. غيرهنامه كسب مجوز وكشوري، زمان توافقپوششتحت قرارداد، 
بوط به مرتمديد وتجديد، همكارمديريتي وبازرگاني، كنترل در كيفيت، گزارشات ونيازهاي

 حسابرسي وشرايط ومقررات پرداختي را نيز شامل شود.

 «اقدام به تجارت مشترک» 

كه دو يا چند شركت به انجام منابع مشترک براي  افتداتفاق مي اين نوع تجارت، زماني
شود كه كشورها مي استفادهتجارتي زمانيپردازند. چنينتجاري مي مشترکكردن اهدافدنبال

خارجي برصنايع وارداتيرقابتكنند وخواهان كاهشميرا ممنوعخارجيلكيتما صد در صد
تكنولوژي، بهره ببرند. تجارت مشترک، نيازمند  شدنميكه از سه هستند ويا اميدوارندداخلي
      ( مربوط به مالياتهايجنبه ،باشد )مثل سازمانهاي تعاونيريزي قانوني ميبرنامه

 «ه مجوز ويا تجارت مشترک ، بايد به دنبال توصيه هاي قانوني بودارائ نظر گرفتنبادر »
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 كانالهاي غير مستقيم توزيع)پخش( 

 تجربههايي در نظر گرفت كه هيچگونه هايي براي شركتاين كانالها را بايد به عنوان گزينه
شايد  و قادر به تعهدات منابع يا زماني براي فروش بين المللي نيستند ويا نداشتهصادراتي 

رگاني مستقيم بازهاياجراي برنامهتواند به باشد كه نميحدي كوچك مييك بازارخاص به
باشد. بپردازد. كانالهاي غيرمستقيم نيازتخصيصي كم منابع شركت به عمليات صادراتي مي

تا  گرددميدارد. اين باعثخارج ازكشورتخصصيشود كه در بازاريابيميرابطه با شركتي ثبت
داخلي، منابع از تجارتبه تخصيصتوجهچندبازارجهاني، بدونياكوچك به يكدكنندهتولي

علاوه كند. به. درعوض، صادركننده بخش عظيمي از حاشيه سود خود را رها ميتمركزنمايد
در مورد انجام تجارت بين المللي نياز ندارد چرا كه  ستيردتوليد كننده به هيچگونه تجربه 

 كم شده ويا به طوركامل از بين رفته است. كنترل بازاريابي

 («هاEMCشركت هاي مديريت صادرات )»

EMCكه هستندداخلي هايهستند اينها، شركت الملليبين گرياسطهو شكل ترينها رايج  
هاي مديريت شركت كنند.عنوان دپارتمان صادرات توليدكنندگان غير رقابتي خدمت مي به

را درنمايشگاههاي كنند، محصولاتازكشور سفرمي خارج خريدارانابييمكانبراي صادرات
 كنند. مشتريان بالقوه كار مي با بين المللي بازرگاني عرضه كرده و

و پاداش  كاري)نقدينگي(كميسيون، حقوق يا اضافهفروش به ارائه ازايدر  EMC مديريت
ها را پرداختودريافتاسنادصادراتيئهونقل، اراحملبهمربوطمسئووليتپردازد. همچنينمي

         جهان جغرافيايي كشور يا منطقه محصول، خود بنديدر دستهها اغلبEMC كند.ميقبول
 خوب ، محصولات هايEMCگرايي، علت چنين تخصصكنند. بهتخصصي كار ميصورتبه
سترسي فوري خارجي، دهاي موجود خريداراندانند. شبكهميخوبيكشورها را بهبازارهاي و

باشد ميهاييفعاليت كنترل برفروش و آن، نبودشوند. اما عيبميخارجي را سبببه بازارهاي
 با تماس يك باشند. شما بايدمي كليدي خريداران، بسيار با حفظ روابط خوبكه براي

EMC و توضيحات محصول وبخش بازاريابي آن را نيز ارائه  فهرست كه كنيد برقراربالقوه
 .نماييد
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كه محصولات، مدت زماني )سابقه خواهيد كه نوع محصولات ومراجع آنهاچنين ميشما هم
تخصصي از هاي EMCكه به شناساييكنيد. آنهاييرا نيز بررسي (دوشميمحصول بازاريابي

 هاي زير را يادداشت كنند: مند هستند بايد آدرسمنطقه ونوع محصول علاقهروي

 ات ماساچوست:راهنماي استفاده از خدمات صادر -

 مركز صادرات ماساچوست

 (016)061-9004/ تلفن: MAونقل دولتي، پارک پلازاي شماره . سوئيت ساختمان حمل

كه مكان، شخصيماساچوست پرداخته كه شاملهاي برمبنايبنديفهرست، به مرجعكتاباين
 ي باشد. بگيريم، كانون اصلي محصول وتخصص مربوط به منطقه جغرافيايي موي تماس با

 («هاETCهاي تجارت صادراتي)شركت»

ها صادراتي، دولت آمريكا، ايجاد برخي ماهيتتجارتشركت1092سالبا تاييد توسط لايحه
هاي ديگر خارجي ژاپني، اروپايي ويا سايرشركتتجارتهايرا كه درجهت رقابت با شركت

كه آن اينستاصليتفاوت باشد.ميصادراتيشركت مديريت. مشابهETCكندميباشد تشويق
ها، ETCد درحاليكهنهننميشود. اسمكه صادرميهاييها به كالا EMC ازنظر سنتي وقديمي،

 كنند. ارائه مي گانكنندتامينو ها توليدكنندهاي از خدمات را به دامنه گسترده اسم داده و

بپردازند.  ETCكارهايگذاري برابر درسرمايه دهد تا به ايجادميها اجازهكقانون به بان
(آمريكا Antitrust) تراستضدخاصقوانينبرخيايمني ازجانبسازمانها دارايهمچنين اين

 بگيرند:زيرتماسهستند با آدرسمندها علاقهETCبيشتر درمورداطلاعاتكه بههستند آنهايي

تن ، واشنگ1966(/ اتاقUSدفتر امور شركت هاي تجاري صادراتي)دپارتمان تجارت -
Dc26216 (262)492-1111/ تلفن 

 «بازرگان صادراتي»

خارجي مطابق خرند وسپس در كشورهاياي، مستقيماً از توليد كننده مياين اشخاص واسطه
مبناي غيرانحصاري يك كنند. آنها معمولاً برمييابيكننده كالا، بازارخاص تامينهايبا ويژگي

 عمل مي كنند.
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 نمايندگان صادراتي

عمل  در آمريكاكننده  ، مشابه نماينده توليدبيشتر يك مبناي كميسيوني و شخاص براين ا
مسووليت توليد كننده غيره  ، پيش نويس قراردادها و تمديد اعتبارنامه وونقلكنند. حملمي

 مي باشد.

 «نمايندگان كميسيون»

ستجوي محصولات خريدار، به ارائه كمپاني هاي خارجي مي پردازند كه در جاين نمايندگان
 دلخواه مشتريان خود هستند كه حق كميسيون وپول خوبي به آنها پرداخت مي كنند.

 «نماينده خريداري كنترل شده كشور»

خارجي ويا سازمانهاي كنترل شده دولتي دولتي هاياين نمايندگان خريداران به ارائه آژانس
نحوي باشند كه بهبود ويا وابسته انهاها وسازمآژانسازاينمستقلاستپردازند.آنها ممكنمي

 ممكن است تقويت شده باشند تا محصولات وخدمات مورد دلخواه خريداران را بخرند.

 ( مستقيم در برابر كانالهاي غيرمستقيم توزيع )پخش()كانالهاي گيريتصميم

انتخاب  معنيست كه توليد كننده بايد سوالات كليدي را قبل ازاي بالا بدين هگزينه فهرست
 ترين كانالها بپرسد:مناسب

 مالي جهت صرف در ارتقاي بين المللي وسفر خارجي دارم؟تواناييآيا   -

فروش درخارج ازكشور  خدمات پس ازپشتيبان جهت آيا بايد داراي فهرست يا موجودي -
 باشم؟

 اي نياز دارم؟جهت تثبيت در بازار خارجي جديد به چه نوع تجربه -

باشد. همچنين ترين شكل انتخاب توزيع وپخش ميمنطقي ،كنندهسوالات تعيينپاسخ به اين 
 مستقيم در برابرغيرمستقيم را نيز در نظرگرفت.مرتبط با كانالهايهايبايد مزايا ومحدوديت
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 مزاياي كانالهاي مستقيم

 كنترل بر تلاشهاي بازاريابي  -

 قابليت تغيير قيمت ها، شرايط و قوانين  –

 معنويمالكيتتجاري وحقوقي  هاينامظت بيشتر حفام - 

 هاي مشتري ونيازهايشان هاي مديريتي نظير آشنايي بيشتر با اولويتبهبود توانايي –

 رساني خدمات مراقبت از  كنترل بر -  

 هاي صادرات شخصي ايجاد مهارت –

 اي هاي شبكههاي شخصي ومهارتايجاد تماس –

 معايب كانالهاي مستقيم:

 ونقل صادرات ها، تامين مالي حملهاي سفر، ارتباطات، نمايشگاههزينه -

 باشد. داخلي اثرگذاربازارهايبازرگاني است برممكنصادراتموردنياز براي وتوجهزمان -

 آموزش ضروري براي كادر موجود شركت -

 مزاياي كانالهاي غير مستقيم

 باشد.ي بازاريابي مستقيم دخيل ميهاكه در گزينهبار هاي سراجتناب از هزينه -

نياز به خدمات توليد آن سايت ممكن است بسيار پرهزينه باشد تا اينكه توان به حجم  -
 معتدلي از صادرات دست يافت.

نماينده )مثلاً، نياز به باشد غيرمستقيمنيازمندكانالياستكشورميزبان ممكنتجاريمقررات -
 باشد( مي ثبت شده نماد ملي آن نماينده

 معايب كانالهاي غير مستقيم

 نمايندگان ممكن است جهت تكميل كار محوله، تامين مالي كافي نشده باشند. -



31 

 

 نمايندگان ممكن است خطوط رقابتي محصول را ارائه كنند. -

 نهايي ومصرف محصول اغلب به حد كافي شناخته شده نيست. مقصدهاي بازار -

است كمي با خارجي ممكنومشتري كننده آمريكاييتوليد ارتباطات وشناخت مهم ما بين -
 مشكل مواجه باشد.

حاضر كه درحالآمريكاييهايبا شركت شخص حقيقي و حقوقشود ميتوصيهمرحله دراين
تا بتوانند دسته بندي خاص محصول را به يك بازار تماس داشته باشد،  صادرات مشغولندبه

فهرست واردكنندگان »هايي، همانا شناسايي چنين شركتمنبع مفيد براي  .خاص توزيع كنند
باشد وبه بازرگاني دوجلدي مي جلهمباشد كه يك آمريكا، ميمتحدهوصادركنندگان ايالات

اسامي صادركنندگان را با كد هماهنگ كالايي آنها  صادراتي وصورت الفبايي، محصولات
ها نيز در زمان وكار مربوط به حل تبا شرك كاري)نقدينگي(ايجاد شبكه  .ارائه كرده است

 كند.آن بازار خاص كمك مي گزينه تعميم به ورود در

 «دهم؟ ترفيعچگونه محصولم را »

 (Lead) ايجاد ليدهاي تجاري

اگر چنانچه كانال مستقيم انتخاب شود. صادركننده بايد ليدهاي تجاري ايجاد كند. منظور از 
 آتي براي خريد كالاي خاص مي باشد.آن ابراز علاقه توسط خريداران خارجي 

اشد كه به بمي مجله/( كه نوعي كاتالوگwww.cnewsusA.com) USA تجاري اخبار»
كننده نهايي خارجي در سرتاسر  دولتي، مصرف مقاماتكننده، توزيع نماينده،166666بيش از

( 212)406-1000با تلفن JTA . جهت اطلاعات بيشتر با دفتر واشنگتنگرددميجهان توزيع
 تجاري كمك كنند: در ايجاد ليدهاي استزير ممكن سازمانهاي علاوهبگيريد. بهتماس

 ها ادارات تجاري بين المللي بيشتر ايالت -

 بنادرمسئوولان  –
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 رابط تجاري خود شما  -الملليهاي بينهايي با دپارتمانبانك - 

 شوند(. ) كه در خارج چاپ مي مجلات تجارت صنايع خارجي - 

 مجمع توليد كنندگان صنعت خود شما –

Buy USA.com ،از پيش  ليد صادراتي مجرب و هزاران: اين وب سايت خدمات تجاري
امتحان شده، تماس هاي تجاري بين المللي و مشاوره هاي تجاري شخصي نظير ليدهاي 

صادراتي ( را به شما معرفي ميكند. فروشهاي TOP)تجاري برنامه مربوط به فرصت هاي 
ومعاملات دار با شركاي تجاري بين الملليمدت وارزشمستقيم ونزديك وروابط طولاني

شخصي كادر متخصصان  حمايت و پشتيباني كامل صادراتي با استفاده از ابزارهاي آنلاين و
 باشد. شود. عضويت نيز رايگان ميتجاري در سرتاسر جهان معرفي مي

USA Trade.gov :باشد كه وابسته به مي آمريكاجهاني تجاري واحد سرويس نوعياين
 صادراتيكالاهايارائهبهكمكبرايهاي با ارزشيكاري)نقدينگي(وهمباشدمياصنافدپارتمان
سرويس، اين« كليدطلاييمچينگخدمات»كند. تحتمي ارائهجهانيبازارهاي شما بهوخدمات

 شود.هدفمند برقرارميبازارصادرات دربالقوه انتخابيتجاريتك باشركايبهتكملاقاتهاي قرار

Export.gov :آمريكايي هايشود به شركتمي آمريكا هدايتسايت كه توسط دولت  اين
 نمايشگاههاي تجاري تامين وارتقا مالي بپردازند. كرده تا به برقراري تماس،كمك 

Thomas GlobalRegister:(TGR )ده وتوليدكننده از كننتوزيع 166666فهرستي از
بندي شده است. طبقهمحصول وخدمات ،  گروه16166باشد كه از رويكشورجهان مي 20

فرآيند  تسهيلسايت برايوب صنعتي دروخريدارانآن، كنار هم آوردن فروشندگانماموريت
 ( www.aernet.com) باشد.خريد مي

Export Yellow pages :ود براي مخاطبان جهاني محصولات خسريع وآسان ارائهروش
سايت و نشريه سالانه باعث مواجهه شركت و محصول با صدها كشور در باشد. اين وبمي

 ((www.yellowpages.myexport.comد  شوسرتاسر جهان مي
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 تجاري خارجي: نمايشگاههايشركت در 

كند يا ميالمللي اين فرصت را براي صادركنندگان جديد مهبينتجارينمايشگاههاياينگونه 
 خود را بشناسند و رقباي ها وكنندهتوزيعها، بالقوه خارجي/نماينده بتوانند خريداران تا

ي داراي خدمات نمايندگ نمايشگاههامثال، برخي عنوانكنند. بهخود را نيز عرضهمحصولات
و شخص حقيقي دهد كدام نشان مي نمايشگاهباشند كه كاتالوک مينحويكنندگي بهتوزيع
باشد! هزاران يك نماد در كنار اسامي آنها مينماينده باقراردادنمايل به يافتن يك حقوق

همچنين مقادير  .كنندميشركت نمايشگاههاكننده كالا از سرتاسرجهان در اينعرضه خريدار و
گيرد. حتي اگر شركتي در نمايشگاه، انجام مي رويدادهاييملاحظه تجارت در چنينقابل

-شود بايد شركتمي محسوبرا عرضه نكند. شركتي كه در زمينه صادرات ، جديد،  كالايش

-قيمتدراعلامتمايلشاملاطلاعات. ايننمايدعرضهرا كالاهايشكند تا اطلاعات مربوط به

ها قدر با قيمت هر باشد )خارجي مي حمل به بنادر هايباشدكه دربرگيرنده هزينهميهايي
توسط  تجاري نمايشهايباشد(  تواند مفيداندازه ميهمانبه     باشد،  هآشنايي بيشتر داشت

الملل بينتجارتدولتي، دپارتمان ادارههايبسياري صنايع بخش خصوصي، نمايندگي
علاوه ، مديريت، به دنبال پيشنهادات بازاريابي شود. بهانجام ميخارجيدولتيوسازمانهاي
آن در آن گريدر سفارت آمريكا و دفاتر كنسول us&FCS از سران تجاري نمايشگاهها
تجاري  هايگذاري تماسنشان و يابيكشورها شروع به هدفباشد. كارشناسانكشورها مي
شما در مورد تاريخ هاي زير بهباشند. انتشاراتملاقات در اين رويدادها مي مناسب براي

 دهد:ين المللي اطلاعات ميتجاري بهاي( )نمايشگاهريزي شده شوهاي برنامه

-Business America نامه دپارتمان اصناف آمريكا كه برنامه سالانه انتشارات دو هفته
 كند. تجارت جهاني را منتشر مي مهم نمايشگاههاي

يكي از روشهاي پيگيري (: Export promotion calendarصادراتی )توسعهتقویم  -
 (www.ito.doc). نمايشگاهها مي باشد
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اين برنامه توسط بخش صنايع/محصولات سازماندهي شده وشهر و كشوري را مشخص 
را  us&Fcsگيرد وهمچنين اسم و شماره تلفن تماسدر آن صورت مي نمايشگاهكند كه مي

 ( www.usatrade.gov) كنند.كه اطلاعات مفيد ارائه مي نمايدمينيز ارائه 

ري(: ساير اشكال نمايشگاههاي بين المللي نيز كسب مواجهه بين المللي )بدون ملاقات بازا
 باشد تا بتوان به اطلاعات ومواجهات بازاري دست يافت:موجود مي

 هاي آمريكا چند ايالتي شركت نمايشگاه كاتالوگ

 كارياصناف در همكنند كه اسپانسر آن دپارتمانكاتالوک شركتاست در يك شوممكن
در  به انجام نمايشگاههاي كاتالوگ us&Fcsمي باشد.متقابل با ادارات دولتي  )نقدينگي(

 خارجي در چندينكه مخاطبانخود را ارائه كند به نحويپردازد تا كالاهايسرتاسر جهان مي
شود. كه كشور آنها را بشناسند وانتخاب كنند. هر نمايشگاه در يك منطقه از جهان واقع مي

ها خاص متمركز شده است. اين نمايشگاهصنعتبود. ويا بريك عمومينمايشگاهصورتبه يا
 آن ايجاد ليدهاي هدف باشد ومي تجاري مرتبط هاينمايشگاهيا با  ها بوده ودر سفارتخانه
بوستون يا ITAبيشتر با دفتر باشد جهت اطلاعاتكننده ميهاي شركتشركتتجاري براي

 1061/تلفن26216ق/واشنگتن / اتاusاصناف نمايشگاه كاتالوک چندايالتي )دپارتمان
 www.usatrade.gov ( تماس بگيريد.262)492

 (IBPبرنامه خريدار بين المللي)

باشد. ميالملليبينارتباطاتوآژانسدولتي، دپارتمانITAتركيبيتلاشهايبرنامه، درنتيجهاين
دربسياري متحده ايالات خودرا درمحصولاتخارجيمجربتوانند خريدارانميصادركنندگان

 خريدارانبرنامه برايكنند. اينملاقات ،شودميساپورت IBPتوسطداخلي كهتجاريهايشو
 باشند وهمچنين باعثميتجارت باآنهابهمايلكنندكهراملاقاتهاييباشد تاشركتميخارجي
شود. برگزارميدر سرتاسرجهانشود كهميخاصتجاريخارجي در شوهايمشاركتتشويق

 باشد)بدون داشتهارزشي با هايتماس تواندمي كندمي شركت رويدادها اين در كه تيشرك
 خارج(  سفر به هزينه
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 بخشويا كادرخريداران خارجي/ ITA/us&FCSبيشتر با دفتربوستون/ اطلاعاتبراي
  DC/واشنگتنusاصنافالمللي/دپارتمانبينتجارتصادرات/ادارهتوسعهخدمات
 بگيريد.تماس www.usatrade.govاينترنتيويا آدرس(262)492-491/تلفن:26216

 «بازديد از بازار»

كنيد. همچنين كمك وبالقوه ملاقاتفعليدهد تا با مشتريانبازديد از بازار به شما اجازه مي
باشد چرا كه باعث ارزش مي كنيد. بازديد بازاري همچنين با فروش ايجادكند تا ليدهايمي
كشور فرهنگي ايجاد بهتري ازكرد وشناخترا ديده با مشتريان صحبتريتجاشود محيطمي

يا تلفن، فكس طريقزاآتي دست بياوريد چرا كه ارتباطاتكنيد. بهميكه با آن تعاملخارجي
نيز دقيقاً تعريف شده باشد. شده باشد واهدافريزيدقت برنامهويزيت بايد به .نامه خواهدبود

را كنيدكه قراراست با آنها ملاقاتزماني ها وتماسشامل اساميفهرستي اينكه شما بايداول
كنيد )مثل را نيزبررسيكاري)نقدينگي(وساعاتنرمالتجاريروزهايعلاوهبه كنيد و تنظيم

-باشد( تعطيلاتميهفته كاري)نقدينگي(شنبه روزهايكه شنبه تا پنجكشورهاي خاورميانه

فروش وكاتالوک شركت وكارتهاي قيمت، بروشورهاي. همچنين منطقهكنيدرا نيز چكخارجي
كشورها ويزا نيازداريد. )برخي ويك پاسپورتتبليغاتي را نيز با خود بياوريد. شما همواره به

تجاري نيازمند ويزا هستيم(. سفرهايبراياما گاهي .خواهندنمي ها، ويزاتوريستبراي
زبان كشوري  انگليسي و)به زبان پرنيت شده داشته باشيد خودرا نيزتجاريهمچنين، كارت

باشيد. با شده همراه داشتهخود را ترجمهنياز مدارکدر صورت كنيد( وكه آنرا بازديد مي
كنيد. المللي مشاورهگرفتن گواهينامه رانندگي بينهاي مسافرتي معروف در مورد نحوهآژانس
سفارتخانه و يا كنيد. قبل از رفتن آدرسبازديد ميكه اطلاعات بيشتر درمورد كشوريجهت

كه ياشخاص حقيقي و حقوقداشتن اساميكنيد. برايگري آن كشور را نيز يادداشتكنسول
را بدهند با اين دولتيشما و همچنين آشنايي با مسئوولان خارجيتوانند ترتيب آشناييمي

 آدرس تماس بگيريد )يا مكاتبه كنيد( 
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 اصلي پست خدمات خارجيمسئوولين 

 مسئوول اسناد

 DC 26462بخش تجاري/ اداره ثبت دولتي / واشنگتن

http://fioa.stalo.gov/mms/koll/key fficey.asp. 

توجه: زمانيكه با سران تجاري خارج از كشور مكاتبه مي كنيد، هدف سفر ونوع كمكي كه 
 مي خواهيد را حتماً توضيح دهيد.

Carnets 

محصولات را نيز با خود داشته باشيد، بدانيد كه  هايايد كه نمونهكرده زيرياگر برنامه
بگيريد،  Carnetصادراتي از شما بخواهند. البته در برخي كشورها چنانچهاست هزينهممكن

شما باشد كه بهخاص مينوعي سند گمركي Carnetشود.وجه ميمعاف از پرداخت اين
باشد مي ATA Carnetعضوسيستم us نكنيد.پرداخت اتيصادراضافيهزينه دهداجازه مي

تجاري مواد تبليغاتي و... را به كشورهاي هايدهد تا نمونهتجاري اجازه ميكه به مسافران
مدت يكسال به Carnetو... ببرند.ومالياتگمركيوجهپرداختموقتي بدوندورهعضو جهت

را كه در تواند كشورهاييمي Carnetارندهدوره دباشد. درطي اينصدور، معتبرميازتاريخ
 سيستم عضو هستند بازديد كند. جهت اطلاعات بيشتر با آدرس زير تماسي بگيريد:

/ تلفن 16610NYآمريكا/ نيويورک/ 1212/ خيابان usشوراي بازرگاني بين المللي
4496-114(212)www.uscib.org 

 (Matchmakerيكر)چ مِنماينده هاي تجاري مَ»

خارجي تماس هايبا شركت پهن كندكه  هاييشركتايجاد شد تا به  DOCنامه توسط اين بر
كنيد. يك كشور خاص سفر مي -يك مچ ميكر )مكان آنها را پيدا كند( شما با برقراركنند

اشخاص حقيقي و ها، كنندهها، پخششود تا با نمايندههايي براي شما ايجاد ميقرار ملاقات
شما را  محصولكنيد كه اينها سابقه  تاملاقتعاوني نشينرها يا شركايفرا هداراي مجوز حقوق

 بررسي ومايل به تجارت با شما هستند. 
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كنيد. دريافت خواهيد كه بازديد ميتجارت دركشورياي درمورد انجامهمچنين شما خلاصه
ل شود. وتوجه بازار به محصول شما اطمينان حاصكه ازعلاقهستابرنامه اينكرد. مزيت اين

جديد بوده ويا دربازار جديد بوده باشد وهزينه شركت جهت شركت، شركت بايد صادركننده
ها را كوچك برخي از اين هزينهتجاريباشد. ادوات را پرداخت كردههزينه مخارج سفري و

تماس  SBAبا نزديك ترين دفتر SBAكنند. جهت اطلاعات بيشتر در موردپرداخت مي
-1110در دپارتمان اصناف با شماره تلفن  matchmakerبرنامه حاصل كرده ويا با

 matchmaker( تماس بگيريد. همچنين در مورد اطلاعات مربوط به سفرهاي262)492
 ارتباط برقرار كنيد. ITA Bostonبا دفتر

 «چگونه محصولم را براي صادرات مهيا كنم؟»

كن است ضروري باشد. هاي خاص محصول براي صادرات ممتعديل برخي جنبه اصلاح و
 شما شود:محصول تغييرات دراست منجر به برخيزير را درنظر بگيريد كه ممكنفاكتورهاي

 مقررات واستانداردهاي دولتي:

 نيازهاي مربوط به محتواي ماده -

 نيازهاي ليبل زني  -

 سيكل وولتاژ جريان الكتريكي -

 اقليمي/ جغرافيايي شرايط 

 باشد(. )مثلاً رطوبت شديد()يا با چه اقليمي مواجه مي عرضه شوداقليمحصول بايد در چه -

 جنبه هاي فرهنگي كه اولويت وترجيح خريدار را تعريف مي كنند: 

ترجيح  -خارجيترجمه رسم و نام تجاري به زبان –خاصمعني رنگهاي –مذهبيباورهاي -
 يج در مورد سايز ترح -بندي ترجيحينوع بسته –عادات وسبك زندگي -مربوط به سلايق

بندي آن، بسته محصول ، ليبلفيزيكيهايتواند منجر به تغييراتي در ويژگياين فاكتورها مي
 يا فقط رسم آن شود. 
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 «چگونه مي توان بررسي كرد كه كدام اصلاحات محصول، ضروري مي باشد:» 

 (www.iso.org) سازمان استاندارهای بین المللی

با  كاري)نقدينگي(كشور كه به صورت هم 141دارد ملي از اي از موسسات استانشبكه
 كنند.سازمانهاي بين المللي، دولت هاي، صنايع، تجارت و نمايندگان مصرف كنندگان كار مي

تلفن:  CH،Rue de Varenbe T case postale1-1211مركزي: سوئيس، ژو، آدرس
ده مايل به فروش موسسات استاندارد يك كشورخاص كه صادركنن 11-61-640-22-41
نيازهاي  كند. اطلاعات مربوط به استانداردهاي خارجي، تست و تواند كمكباشد ميمي

 هاي زير پيدا كرد:توان از آدرستاييدي و... را مي

 ( www.ansi.org) موسسه استاندارد ملي آمريكا -

  (212) 042-4066غربي، تلفن:  11، 42، خيابان 11، طبقه NY 16610نيويورک، 

ANSI  نماينده رسمي US براي كليه استانداردهاي كشورهاي عضوISO باشد. آنها در مي
 خواهند پرداخت.« به جستجوي استاندارد» هامورد هزينه

 (www.nist.gor) موسسه ملي استاندارد وتكنولوژي -

- 26900MD- گيتوزبورک (Caithersburg ، )020 A ،161،Bidg ساختمان اداري 

 TATE  (www.ul.com)، هماهنگ كننده underwriterg هايآزمايشگاه -

 (110)261-0266/تلفن: 11646NYجاده والت ويتمن ، ملويل، 

UL  به صادركنندگانUS المللي ومجوزهاي مربوطه بينوتطابق با استانداردهايدر شناخت
شود يعني ، ناميده ميTATE. اين برنامهكندميآن كمك  وفرآيندهاي مرتبط با

تواند ماركي صادر كند كه تطابق محصول شما فني با صادركنندگان(. مي كاري)نقدينگي()هم
لابراتوارنيويورک وجود دارد كه USدرULچهارلابراتواردهد.رانشانالملليبينبا استانداردهاي

 باشد.مي New England ترين مكان بهنزديك
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 اصناف ادپارتمانها ب)جهت درخواست اروپايي CEبازاريابي نيازهاي -

 مراجعه كنيد. www.doc.gov ( تماس ويا به سايت262)492-4400تلفن 

 ساير صادركنندگان در صنايع شما -

 مسئوولان خدمات تجاري خارجي -

 خواهد كرد. صمشخبازديد از بازار، تغييرات مورد نياز را  -

 ور اطلاعاتي در مورد حمل ونقل ونيازهاي بسته بندي وخارج از كش يرتجاگزارشات  -
 كند.استانداردهاي كالا وتست محصول در كشورهاي خارجي، ارائه مي

 كشور موجود خواهدبود.تجاريديگر دراصولگزارشات همراه با ساير اطلاعاتاين

 (. MISERيا ITA )ازطريق دفتر بوستون

 «قيمت گذاري»

گذاري كنيد. ي خود را جهت صادرات به صورت رقابتي قيمتبايد مراقب باشيد تا كالا
شود. دريافت اطلاعات مربوط به گذاري رقابتي باعث افزايش حجم و سهم بازار ميقيمت
باشد. شما جالبي باشد. يكي از راههاي آن، بازديد از بازار مي ايدهتواند گذاري نيز ميقيمت

 دست آوريد.خارجي بهرقبايسايتمجدد وبجويتوانيد اين اطلاعات را با جستهمچنين مي

 «حفاظت اموال هوشمند در خارج از کشور»

اي از حقوق مرتبط با اموال صنعتي )اختراعات، مجموعه گسترده ،اموال )دارايي( هوشمند
 اعطاييو...(. حقوقوهنريادبيباشد. )كارهايميرايتو...( و كپي هاتجاري،طراحيماركهاي

باشد. مي تمديد آن قابلمالكيت تحت وقلمرو...تنها در  رايتكپي تجاري،ركهايما توسط
 كشورحفاظت در يكالمللي وجود ندارد. شركت بايد تقاضايبينشبيه مارک يا پروانهچيزي
توانيد باشد. شما نميمختلف، متفاوت ميرا بكند واين قوانين ومقررات در كشورهاي خاص

 اي در كشور ديگر بيابيد.اعمال شود، مشابهاينجا  را كه درحفاظتي

http://www.doc.gov/
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ها تجاري پروانهمارکدهند كاربرهايالمللي وجود دارد كه اجازه ميبينهاينامهبرخي توافق
ها سيوننكنورايت، با يك منبع مركزي جهت حفاظت در چندين كشور، اجرا شود وحق كپي
المللي بينسيوننكنوكنند. ميهوشمند ارائهلحقوق امواحفاظتبراياييهراهخاص، ومعاملات

 تجاري واست كه مارکكشور منعقد شده 06پاريس( توسط صنعتي ) اتحاديهحفاظت اموال
خاص از تاريخ دهد. كشورها همچنان حق دارند كه در محدوده زمانيميرا پوشش پروانه
جهاني  هوشمند ان اموالسايت سازم را رد كنند. وب المللي حفاظتمارک بين انتشار

(www.wipo.orgداراي )و سايرموضوعات رايتكپيصنعتي،مالكيتاطلاعاتي در زمينه
، شمين دمكميت، ژنو، سوئيس(. دفتر پروانه 14مربوط به اموال هوشمند مي باشد. شماره 

ا راروپاييمربوط به پروانهيافت. كاربردهايدرمونيخ گشايش 1066( درسالEPOاروپايي)
كمتراز ايسال با هزينه26پروانه تاكرد. اينبنديتكنولوژي فايلهايزمينهتوان در تماميمي

كند. و داراي وضعيت پروانه ملي در هر ميانگين هزينه سه پروانه ملي، حفاظت را تامين مي
، فرانسوي وآلماني مي باشد. جهت  ليسيگاننيز  EPOباشد. زبانهاي رسمي كشور مي
 بيشتر به آدرس زير مراجعه كنيد: دفتر پروانه اروپايي اطلاعات 

 D.26  ،Erhardstrasse-96111 9666، مونيخ آلمان

 www.european-patent-office,orgبه سايت 

 يك وكيل كه در خارج از كشور، با معنوي مالكيتجهت اطلاعات بيشتر مربوط به حفاظت 
ماساچوست صادراتخدماتيا مركز راهنماي د ودار تبحرالملليبيناموالحفاظتدر زمينه

 توانند به شما كمك كنند.باشد كه ميمي مراجعه كنيد كه داراي ليستي از وكلا

 «چگونه می توانم محصول خود را از اینجا بدانجا ببرم؟»

 تواند کمک کند؟حمل ونقل باربری چگونه می

 آیا من به مجوز صادراتی نیاز دارم؟

 ، مستند شده است؟ مقررات مطابق با مقررات دولتی خارجی و ه خوبی وآیا اسناد حمل ب
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 از چه شکلی از حمل ونقل استفاده کنم؟

 مقصد برسد؟مناسبی بهشده تا اینکه در شرایطگذاریلیبل وبندیخوبی بستهمن بهآیا کالای

 کند؟های حمل را چه کسی پرداخت میهزینه

 ب ها ودزدی ، بیمه شده است؟آیا باربری وحمل من در برابر آسی

 «تواند کمک کند؟حمل و نقل باربری چگونه می»

كالا كوچك درمورد ارسالهايتجارتزيادي برايهايرسد نگرانينظرميكه بهدرعين حالي
 تواند به تمامي سوالاتي از اين قبيل پاسخ داده وونقل باربري ميخارج وجود دارد. حمل به

اگر چنانچه اسناد شما  ،ارائه كند. صادرات چندان مشكل نخواهد بود پيشنهادات با ارزشي
شده ومراحل خاصي را تعقيب كرده باشيد. حمل ونقل باربري بيشتر  تنظيمطور صحيحي به

تواند دست شما كند. پس وي مياسناد مربوط به حمل را از جانب خود صادركننده آماده مي
وكارهاي شما به سادگي انجام شود، خدماتي كه اين باعث شعر  را طي اين فرآيند گرفته و

 شود.كند در زير توضيح داده ميونقل باربري ارائه ميحمل

عنوان نماينده حد متوسط( به در است كه )شخص حقيقي و حقوقيونقل باربري اصولاً، حمل
ي شما از ونقل كالاشود تا به حملتوسط وكيل به وي اختياراتي داده مي كند وشما عمل مي

يك بندرخارجي يا مكان مربوط به مشتري شما در خارج از  يك نقطه حمل خاص در
 كشور بپردازد.

 را آن حمل كه ترتيب ارسالي نوع كالاي چنداني به علاقه يحقيقي و حقوق اشخاصاينگونه 
 كميسيون آنها داراي مجوز كنند. همهمي ترشما ساده را براي تنها كار ندارند و، دهندمي

 حجمي بالاييباشد. آنها اساساً فضايونقل ميدرآمد آنها از اين حمل فدرال هستند و دريايي
كنند ونقل اقيانوسي و...( با قيمت بسيارپاييني خريداري مياز خطوط هوايي، خطوط حمل)

ت فروشند. پس از دريافصادركننده ميبالاتر به شركتمجدداً با قيمت راوسپس اين فضا 
ونقل اي آن هستند، اين حملسفارش و پس از اينكه شما آماده پردازش وكارهاي پروسه
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المللي دخيل هاي بازاريابي بينشود. برخي از آنها در بسياري جنبهباربري وارد كار مي
 بازاريابي هايجنبه . برخي ازآنها دربسياريودشكارمي اين حمل ونقل باربري وارد هستند.
به  پردازند وراتي درخارج ازكشور دارد. برخي نيز به ايجاد ليدهاي فروشي ميصاد كالاي

اشخاص حقيقي و كنند. چنين را با آنها حفظمدترابطه طولاني كنند تامشتريان كمك مي
حمل ونقل به انجام خدمات جهت  تسهيل . وكرد توانند اطلاعات با ارزشي ارائهمي يحقوق

 ازند )اغلب، بدون هرگونه هزينه اضافي(.كالاي شما در خارج بپرد

 عامل حمل ونقل باربري: شخص حقيقي و حقوقي

 باشد.ترميشما مناسبونقلي براي نيازصادراتيحمل نوعبدانيد چهكند كهميشما كمكبه -

 دريايي...(  صورت هوايي يا) به ونقل شما جا رزرو كندبراي حمل -

 .نوع بسته بندي كه مطابق با محصول شما باشد را مشخص كند -

 .ترتيب حمل زميني را بدهد -

پيدا كردن شود، بهداريترمينال/انبار و... موقتاً نگه شما دراگرچنانچه نيازباشد كه كالاي -
 پردازد. مكان ذخيره يا انباري و... مي

با خطر بالقوه در خارج از كشور به شما درمورد نقض قوانين تجاري و اقدامات خارجي  -
 دهد.هشدار مي

 دهد.ترتيب تسويه گمركي وترخيص كالا از گمرک را مي -

 پردازد تا از دقت واوراق كشتي...( مي بررسي اسناد ضروري )بارنامه و به آماده سازي و -

 مطمئن شود. )مبدا و مقصد( صادراتي  تطابق آنها در هر دو كشور وارداتي و

 دهد.ونقل نظير ارائه مستقيم اسناد به بانك مربوطه را انجام ميكليه اسناد دخيل در حمل -

 گري كشوربازبيني اسناد از طريق كنسول -

 ها...( اعتبارنامه ها وپيش نويسي آماده سازي اوراق بانكي ) -
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فروشند را ميهيتاييدمجوز يا پوششهايباربريونقلازحمل)كشتي( )برخيوكارگبميهارائه -
 (.گيردرا درنظرميخطريوي هرگونهچراكه ،بخريد خودراكه شما مجبورنيستيد بيمهنحويبه

 كند هزينه برعهده وي خواهد بود.از پيش، خريدار را مطلع مي -

 «هزينه ها»

 باشد.كنند زياد ميميكه ارائهخدماتيخواهدبود چرا كه ميزانونقل باربري پايينحملمخارج
 سورشارژهزينه  هاي تلفني وارتباطات درموردتماساست هزينه اصلي، ممكنهزينه برعلاوه

باشد نيز وجود داشته كنند(را رزروميآنها جاييكهباربري، زمانيبرايپولارائههزينه)پوشش
پولي الحساب يا درصدي از نقد عليتواند پولمي شود كهمي ها مذاكرههزينهكه معمولاً اين

هزينه  ونقل باربري معمولاً شاملمعمولي هزينه حملبرنامهاست. شده باشد كه از پيش قبول
(، نييزم )حمل در زمينكالا فرونشاندن ارتباطات،هزينهبارهوايي/دريايي،هزينههزينه اصلي،

 اوراق بيمه، هزينهه، هزينديواري نويس پيش انبار، به انتقال هزينه ،باربري از پيشاعتبارنامه 
 .مجوزها در كشور مبدا قانوني و

مذاكره نيز ، قابل باربريونقلحملمدت با مسئولطولانيرابطهاز يكها پسهزينهالبته اين
را بيابيد كه خدماتي را كه صرفاً نياز داريد ارائه  شخص حقيقي وحقوقيباشد. بهتر است مي

 يوحقوقحقيقيشخصدنبال ود را با وي ادامه دهيد. بهمدت خكنيد رابطه طولانيكند وسعي
بار است كه اولينيحقوقوشخص حقيقي)كه براي  كندميتر نيز ارائهخدمات اضافيباشيد كه
 ،دارد خاصيكه علائقيوحقوقحقيقيشخص شود( وميفرصت محسوبكند، يكميصادرات

كند آنها را ميآوريمختلف جمعهايدي شركتشما را از تعدالاياككنيد. چرا كه وي مذاكره
 مشتريرا بهكاري)نقدينگي( بعد اوراق كند وميبه كشورمقصد حمل كانتينرگذاشته ودر يك

-هزينهباشد، چنين كوچك حجم صادرات دركند. اگرچنانچهمي شما درخارج ازكشور ارائه

 هايي براي شما ناچيز خواهد بود.

-حملوحقوقيشخص حقيقيونقل بار توسط حمل يافتن بهترين نرخبه اصلي مربوطهزينه

( هستند THC) ايجايي پايانههاي جابهباشد. مثلاً، برخي بنادر داراي هزينهونقل باربري مي
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 شخص حقيقي و حقوقيباشد. كردن بار شما از كاميون به انبار ميكه هزينه مربوط به خالي
ترين كند تا مقرون به صرفهرا بررسي مي THCاضافي وهايينهاين هز هكليونقل باربري حمل

 راه براي ارسال كالاي شما به خارج از كشور را بيابد.

 «حمل ونقل باربري شخص حقيقي و حقوقيارزيابي  انتخاب و»

مختلف جهان داراي نقاط قوت ونقل باربري در مناطقحمل وحقوقيحقيقياشخاصبرخي از 
 باشيد. برخيميجغرافياييمناطقكدامصادرات بهدرنظرگرفت كه مايل به باشند پس بايدمي

 .باشندميتخصصونقلي دارايحملخاصدر روشونقل باربريحمل حقوقيواشخاص حقيقي
دفاتر بزرگي در  يوحقوقحقيقياشخاصدربرابرهوايي( برخي از اين  درياييونقلحمل)مثل

 ونقل هوايي ودريايي داراي تخصص مي باشند. زمينه حمل سرتاسرجهان دارند. ودر هر دو

دنبال چه چيزهايي ونقل باربري بايد بهامور حمل )متولي( يوحقوقحقيقيشخصدر انتخاب »
 «بود؟

 نمايندگي دفاتر و US باربري درونقلحمل يحقوقوحقيقيشخصاگر چنانچهدفاترنمایندگی: 
اي صرفهبهونقل مقرونحملصادركننده با نرخيحقوقويحقيقشخصكند. ميآن فعاليتخارجي

 توان به صورت ايمن وموثري پيگيري كرد.را نيز مي ونقل بارحمل مواجه خواهد بود. و

ويا دفاتر نمايندگي آن از نظر فيزيكي پس از فرودگاه  شخص حقيقي و حقوقمكان: آيا اين 
كند چرا كه ميجوييمان و هم در پول صرفهيا بندر قرار دارد؟ وجود دفاتر نزديك هم در ز

 شوند.اسناد وكالا در برخي موارد با هم ارائه مي

حمل را صورت فول سرويس، هزينهونقل باربري بهحمل يشخص حقيقي و حقوقخدمات: 
 دهند: رساند. پس به دنبال آنهايي باشيد كه خدمات نظير موارد زير را انجام ميبه حداقل مي

 يا اضطراري هوايي جنسيمر تحويل ا -

 كننده تحويل بار مستقيماً به تاسيسات وارد -
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نه كمتري يوحمل كالا با نقل وانتقال كالاهاي ساير صادركنندگان كه با هز تحكيم بارنامه -
 همراه خواهد بود.

 مشتريپرداختآنها به بانك جهتاسناد موردنياز وارائه كردننظيرآمادهبانكداريخدمات -

تنها به حمل يك كالاي  يحقوقوحقيقيشخصمحصول: آيا اين هايوتجربه در حوزههارتم
 دهد؟عمومي را انجام ميپردازد يا حمل كالاهايخاص مي

در حال حاضر به چه كشورهايي  يحقوقوحقيقيشخص: بپرسيد كه اين  كشورهادرتخصص
 دهد؟خدمات مي

قه خاصي به كالاي مشتري دارد. آيا شخصاً به : آيا وي علايشخص حقيقي و حقوقعلاقه 
 هاي آنها را ببينيد؟كند تا برنامهآيد يا اينكه شما را دعوت ميدفتر شما مي

شرايط مربوط به اعتبار: اينها معمولاً به حاملان بين هفت تا ده روز از زمان رزرو جا براي 
آنها را نيز زمان، هزينهاينده در طيكنند. پس انتظار دارند كه صادركننميكالا، هزينه پرداخت

حامل باربري  كننده/ كند. شرايط مربوط به اعتبار را بايد در شروع رابطه صادر پرداخت
 شناخت.

 شخصكنند. پس ونقل وهوايي، را در شب ترک ميآنجاييكه بيشتر حملساعات عملكرد: از
حاصله، رفع مشكلاتتي برايساعارا چنينونقل باربري بايد خدماتحمل يوحقوقحقيقي

 ترتيب دهي كند.

، شركتمراجعمايليدكنيد كهكنيد. تعيينسوالمربوطهيحقوقوحقيقيشخصرا ازمراجع: مراجع
ايد. را صادركنند. پس از ريزي كردهحجم دلاري مطابق با آنچه كه شما براي صادرات برنامه

مراجع  و كند. اسم بانك، حسابميا بررسيرا درمورد شممالي مواردانتخاب وي، او برخي
 اعتباري را به وي بدهيد.

 «حمل ونقل باربري يحقوقوشخص حقيقييافتن »

 شود:ارائه ميي شخص حقيقي و حقوقدر اينجا، برخي پيشنهادات درمورد نحوه يافتن چنين 
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ها ر مراكز ايالتشده توسط اين دفاتر دالمللي: منابع تجاري تهيهدفاتر ايالتي تجارت بين -
صادرات، ماساچوست اين ليست خدماتباشد. راهنماي بخشاشخاص مي اين فهرستشامل 

 را دارا مي باشد. 

هاي برمبناي  EMC بنديمركز به ليستماساچوست: انتشارات اينصادراتيخدماتراهنماي
 شود. كانون تهگرفوي تماس كه با يحقوقوحقيقيشخصمكان، كه شاملپرداختهماساچوست

 باشد.هاي جغرافيايي ميويژگي محصول ومربوط به

امور آمريكايي ايناز مجمع يبخشبوستون، كه وامورگمركيكنندگان باربريونقلحملمجمع
باشد. باربري ميونقلحمل يحقوقواشخاص حقيقي گمركي وباشد. شبكه محلي از دلالانمي

 rpkenneally@ fedex .com   Robert kenneally اطلاعات بيشتر باجهت
 تماس بگيريد.

باربري سروكار ونقلحملاشخاصبانكي با اينتجاري: پرسنلالمللي بانكهايبينهايدپارتمان
 شناسند.دارند وآنها را مي

 المللي، اغلب عضوبين ونقلحمل يحقوق و حقيقياشخاصالمللي: بين تجاري مجامع/مراكز
المللي درمنطقه تشكيل منظور پيشبرد وايجاد تجارت بينهستند كه بهوايالتييمحلگروههاي

 اند.شده

 ،اطمينانقابلوكارآمديحقوقوحقيقياشخاصونقل. حملهايشركتوهوايي: ايندرياييخطوط
 ونقلي را كه روزانه با آنها سروكار دارند به خوبي مي شناسند.حمل

 «ونقل باربريلاهميت روابط صادركننده/حم»

ونقل باربري مهم حمل يشخص حقيقي و حقوقوموفق با خوبكاري)نقدينگي(ايجاد رابطه
باربري  حمل خاص در سازمان يحقوقوشخص حقيقييك  كار با كاركردن باباشد كه اينمي
 حقيقيشخص برخوردي را با و شود. هرگونه مشكلتر ميراحت صورت هميشگي هرچهبه
بگذاريد. مشكلات بيشتر درنتيجه ونقلي درمياننماينده خود در اين امور حمل يحقوقو
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شوند. باشد، ايجاد ميالمللي ميبين ونقلحملكارهايوانجامبنديمختلف كه در پروسهمراحل
كنيد كه اين اطلاعات،  ونقل باربري خود ارائهحمل يحقوقوحقيقيشخصاطلاعات زير را به 

ونقل باربري از جانب شما انجام حمل يحقوقوحقيقيشخصشود كه ميخدماتيتسهيلباعث
 قانوني از جانب جهت امضاي اسناد باربريونقلحمليحقوقوحقيقيشخص دهد: اجازه بهمي

كند. ميشما عملكند وي از جانبميكه ثابت باشدميمحدود وكالتيصورت تواناييشما كه به
 وحقيقيشخصكنيد. هرميكارونقليحمليحقوقوحقيقيشخصنفر يكازيشاگر چنانچه با ب

خطرناک شيمياييمواد باشد. اگرچنانچههمراه داشتهشما را بهوكالت از جانببايد فايل يحقوق
 داشت.شما را خواهدنامهشما امضا نخواهدكرد اما وكالتچيزي ازجانبهيچكنيد. ويميصادر

)كه  حمل گنجانده شود صادراتي ش خدمات درآمد داخلي بايد در فرم اظهارنامهشماره گزار
خود از مالياتيهايبرگشت باشد كه بهميتانبازرگاني شما يا عدداجتماعيشماره بيمههمان

 كنيد(. آن استفاده مي

همواره  ها كه بايدبنديليست بستههايها وفرمنويسشركت، پيش دارگسربراوراق تامين
 ونقل و... او آنها بتوان استفاه كرد.موجود باشد تا درصورت هرگونه تغيير در اسناد حمل

 خواهد} نمونه فرم وكالت نامه از جانب صادر كننده...{ترجمه نمي

 «آيا من به پروانه يا مجوز صادراتي نياز دارم؟»

رآيند مجوز صادراتي طريق ف آوري ازكنترل صادرات كالاها وفن و به نظارت US دولت
پردازد كه عبارتند از: دلايل ميصادراتي بنا به برخيپردازد. دولت به اجرا وانجام كنترلمي

كم، خارجي، حفاظت منابع داراي تامينخط مشي )حمايت از(ساپورتملي، حفاظت ايمني
 )اصناف(تتجاردپارتمان .اقتصاديامنيتاظتها وحفسلاح تكثيراز تروريسم، عدمپيشگيري

US آوريل 19 باشد. درصادراتي آمريكا مي اصلي قوانين هايكننده عنوان يكي از اجرابه
كه به نام دفتر صنايع وامنيتي « اداره صادرات»، دپارتمان اصناف اعلام كرد كه دفتر2662

(BISتغيير نام يافته است تا به )را ژانسآهايتر، چارچوب وسيع مسئووليتصورتي دقيق
ها ندارد. هنوز هم شركت به مجوزصادراتي نياز USصادراتي ازونقلكند. اكثر حملمنعكس
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صادرات اجراييكنند. مقرراتچكصادراتيمجوز را با هرمعاملاتبايد نياز مربوط به كسب
(EAR توسط )BIS سايت بسيار مفيدي ارائه كرد.شود. اين دفتر وبمي )تدوين(صادر      

صادراتي ،  بندي كالاها، موارد تقاضا براي كسب مجوزراي اطلاعاتي در مورد دستهكه دا
 باشدو... مي EAR تماس و دسترسي به مربوطههايي به منابع مفيد، اطلاعات لينك

(www.bis.gov.docبا مطالعه اين ) كه آيا به كنند عيينتوانند تها ميمقررات، شركت 
اما  ،باشدنمي EAR صادراتي تابعونقليا نه! بيشتر حمل نياز دارند BIS صادرات مجوز

 صادراتوهمچنينخاصكالاهايبرخيصادراتUSهمچنين .كنندحتماً آنرا چكها بايدشركت
     است.  جهان ممنوع كرده سراسر خاص( در اشخاص را )و خاص كشورهاي برخي به

يا كسب مجوز نياز داريد، مركز صادرات، كسب بندي اگر چنانچه به همياري درمورد كلاسه
 بانكداري به بحث عميق اين موضوعات پرداخته است. ، لجستيك ومستند بنديمجوز، 

 «مسئوولاني كه به اداره صادرات مي پردازند»

كه بيشتر باشند با وجوديداراي مقام مي USبرخي سازمانهاي دولتي در تنظيم صادرات از 
را تعيين قوانين« وامنيتصنايع»وكار دارند. اما دپارتمان دفتر اين سرهاي مربوطه با شركت

فدرال ديگر دولتهايصادراتي تحت قضاوت برخي نمايندگيونقلبرخي امورحمل كند ومي
خاصي از يك است با قوانينشركت ممكن ،محصول يا كشورمربوطهنوعبهگيرد. بستهقرارمي

 ند:يا چند نمايندگي زير، مطابقت ك

 (BIS) دپارتمان اصناف ، دفتر صنايع وامنيت -

 (OFAC) هاي خارجيدپارتمان خزانه داري، دفتر كنترل دارايي -

 (DTC) دپارتمان دولت، دفتر كنترل تجارت دفاعي -

 الملليهاي بيناي، دفتر برنامهكميسيون تنظيم هسته -

 كنترل صادراتبخش  اتحتسليدپارتمان انرژي ، دفتر عدم تكثير وكنترل  -

 دپارتمان انرژي، دفتر برنامه هاي سوختي -
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 دپارتمان دفاع، آژانس كاهش تهديدات دفاعي -

 دپارتمان كشور، بخش مسئوولان مديريتي  -

 دارويي، واحد داروي بين الملل اجزائياتدپارتمان دادگستري، اداره  -

 (، دفتر تطابقFDA) اداره غذا ودارو -

 (، بخش صادرات/ وارداتFDA) اداره غذا ودارو -

 ماركهاي تجاري، بخش مجوز وبازبيني اداره ثبت پروانه و -

 آژانس حفاظت محيطي، دفتر دفع فضولات -

 «جريمه هاي ممكن براي نقض مقررات صادراتي»

 ميليون دلار نيز برسد كه به شرايط بستگي دارد( 16تواند تا ) كه مي جريمه ها -

 جريمه مدني/يا جنايي -

 بسح -

 (legal posts) هاي قانونيپست -

مقررات كند مبني بر نقضرا اعلام ميمنفي )مثلاً دپارتمان اصناف فعالانه خبريانتشارات -
 ( هابا اسم خاطي صادراتي و

 اختلال در فروش صادراتي -

 الغاي امتيازات صادراتي فسخ و -

 USمحروم شدن از قراردادهاي دولت  -

ودولت هاي  آمريكامستند شده ومطابق با مقررات دولت  حيحيصرت صوآيا اسناد من به»
 «باشد؟خارجي مي
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كه نيازي نيست كه كارشناس حالباشد. در عينبارصادراتي نياز ميحملاسناد خاصي براي
 باشد و چگونه بايد آنها را تكميل واسناد نياز ميولي بايد بدانيد كي بدين ،اسناد شويد

ونقل باربري شما حجمي از حمل يحقوقوشخص حقيقيباشيد كه خاطر داشتهكرد. به استفاده
 اين فرمها رابراي شما كامل خواهد كرد.

 (SED) «اظهارنامه صادراتي شركت باربري )دريايي(»

SED باشدبيشتر نيازمي دلار يا 2166ارزشبهبارهايايبرباشد كه مياصنافدپارتمان فرم 
دلار نيز كه  166همچنين براي بارهاي بالاي .ه قابل مجوزگيري هستندك)وهمچنين بارهايي

هاي تدوين دادهآن برايباشد. استفاده اصلينيز نياز مي ،صادرشوند US پستيخدماتتوسط
پورتوريكو وهمچنين  و USها براي بارهاي مابين SEDباشد.آماري مربوط به صادرات مي

باشد ولي براي كانادا ضروري نيست ريكا لازم ميآم Uirgin Island از اين كشورها به
توانيد اين فرم را از مگر اينكه اقلام مربوطه براي صادرات نياز به مجوز داشته باشد. شما مي

 www.census.gov سايتونقل باربري خود يا از وبحمل يشخص حقيقي و حقوق
      هايكننده بايد بخشباشد. صادرمي بخش 11اي دارايصفحه يكتهيه كنيد. اين فرم 

اطلاعات مورد نياز بايد آماده  ها نيز تشريحي بوده ورا پركند. بيشتر بخش 1و4-6و16-26
 باشد. سه بخش نيز نياز به بررسي دارد:

آمريكا برمبناي شده توسطاستفادهوصادراتيوارداتي: كليه كدهاي B شماره: برنامه22بخش
 هايبنديرقمي را براي دسته 0سيستم، كدار دارند كه اين( قرHTSهارمونيكي)تعرفهسيستم
كالاهاي خود را  هستند كنند مجازمي استفاده HTSكه ازكشورهايي كند.مي اتخاذ عمومي

 0 چارچوبديگر بايد در تعريفاتكنند اما كليهحرف تعريف 0تري ازدرسطح بسيار مفصل
صادراتي  كند. كدهايرقمي تعريف ميHTS 16كالاها را با كدهايUS  باشد.)حرف(. رقم
-تجارت بينشوند. كميسيوننامد( توسط دفتر آمار عملياتي ميمي Bآنها را برنامه US  )كه

اينكه مشخص شود اين عدد براي كند. برايرا اجرا مي وارداتي ( كدهايUSITC)US الملل
 نيد. مشاوره ك USبار شما چه مي باشد با وب سايت دفتر آماري 
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(www.census.gov/foreign-trade/schedul/b/و )  يا با مركز صادرات
 ماساچوست تماس بگيريد.

: شماره مجوز/نماد استثناي مجوز/ صلاحيت دار بودن: اگر چنانچه محصول شما 26بخش 
 باشد. شماره مجوز را وارد كنيد. اگر چنانچه سمبلتوسط آژانس دولت فدرال مجوز گرفته

 نيازي به مجوز نيست»ويا عبارت  …,GBS,LVS,CIVكنيد مثل آنرا نيز وارد خاصي دارد
(NLR) كه اقلام، تابع را وارد نماييد. زمانيEAR اما در ليست كنترل تجاري قرار  ،باشند

باشند، گاهي به  CCL وقتي اقلام صادراتي در ليست باشد ومي CCLنگرفته باشند همان 
 مجوز نياز ندارند.

صادراتي( كه همان عدد كنترل صادراتي محصول شما )عدد كنترل كالاي ECCN: 29بخش
 هايبازبيني نيز تحت NLRباشد ويا محصول، ضروري مي باشد كه پس از كسب مجوزمي

EAR  آنتي تروريسم)ضد( به جز دلايل  و بندي شدهليستلازم خواهد بود كه در (AT) ،
 )اظهارنامه(اظهاريه صحيح پركردن روش» تاب توانيد كدليلي براي كنترل دارد. شما مي

 يا از آدرس DC 26211در واشنگتنUS  را از دفتر آماري« صادراتي شركت باربري
www.census.gov  .تهيه نماييد 

 «نامه مربوط به دستور العمل يا راهنمايي هاي شركت باربري»

عملكرد مورد نحوهشما درربريباونقلحمل يحقوقوحقيقيشخصكتبي به اينامه، اظهاريهاين
خواهيد كه باربري مي يحقوقشخص حقيقي و)مثلا اينكه شما از  باشدونقل كالايتان ميحمل

را « consolidate»عبارتكند شمامنتقلتركيبيصورتها بهشركتديگررا با اقلامشماكالاي
 اين ردشده اطلاعات ارائه شود.كه اين اظهارنامه توسط صادركننده پر مي كنيد(مي ذكر

 دارد. تنها اطلاعاتوتطابقباربري همبستگيشركتصادراتي، دقيقاً با اظهارنامهنامهاظهار
 باشد:ذكر نشده، مطابق زير مي SEDكه صادركننده بايد ارائه كند ودر ديديج

 ايكنندهبيمهده ازاستفابهباربري نيز مايلشركت شود وميباشد، استفادهكه نيازبيمه: زماني -
شده شود. مقدار بيمهباربري انتخاب ميونقلحمل يحقوقوحقيقيشخصباشد كه توسط مي

 باشد.مي % مقدار كالا116نيز معمولاً 
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-COD از پيش  كند كه آيا شركت باربريپرداخت شده: تعيين ميجمعي در برابر از پيش (
كند يا نه! اگر چنانچه باربري را پرداخت ميجمعي( هزينه  COD( يا كساني )پرداخت شده 

 مشخص كنيد.  COD پرداخت شود، مقدار آن را برحسب COD صورتكالا به

 حمل هوايي در برابر دريايي: روش حمل مورد نياز را ذكر كنيد. -

نحوي براي را به چهونقل باربري، حاملكند كه حملميمستقيم: مشخص تحكيمي دربرابر -
كه باشند در حاليمعمولاً مقرون به صرفه مي consalidate كند، نوعميراضي كالا حمل

 كنند.نوع مستقيم سريع تر عمل مي

درصورت كند كه ميباربري راهنمايييحقوقوحقيقيشخصباربري: به شركتدستورالعمل -
 كالا در خارج چگونه كالا را حمل كند. نمودن)بودن( غيرقابل ارائه 

ونقل حمليوحقوقحقيقيشخصرجع شركت باربري: كه همان مرجع باربري با شماره م -
 باشد.باربري مي

 شود.ونقل باربري فرستاده ميباشد كه محموله به حملتاريخ: همان زماني مي -

 «تجارينويسيپيش»

- كتشروآدرسبايد شامل اسم شود وميالمللي استفادهبينهايتراكنشباشد كه برايميقبضي
)قيمت واحد كالا، قيمت كلي و....( ،  هاحمل، هزينهصادراتي، اسم وآدرس خريدار، محتواي

و... باشد. همچنين بايد توضيحات كالا وشرايط پرداختكالا، شماره سفارشاسم وسيله حمل
 ارکمبرگيرنده اطلاعات مربوط به برند/شود كه دررا نيز شاملحقيقيومفصل كالاهايدقيق
 شود.باشد كه توسط صادر كننده آماده ميي نيز ميتجار

 «بارنامه»

 شده ببرد وباشد كه بايدكالاها را به مقصد تعيينميايكنندهكالاها وحملمابين مالكقراردادي
كننده باربري ازصادركننده ونقلحمليحقوقوحقيقيشخصمربوط بهحملرسيد دربرگيرنده

خريدار بارنامه بهكهباشد. زمانيميباربريهايهزينهبر پرداختمبنيمدركي همچنين بوده و
مذاكره هستند.  مستقيم، غيرقابلهايباشد. بارنامهمي بار حمل بر مجوزي ،شودمي ترخيص
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كه يحال) درعين توان خريد وفروش وتجارت كردرا مي« باربريسفارش»مربوط به قبوض
كه كلاي رسيده شده در  معني است( بدين Clean) نامه تميزكالاها در ترانزيت هستند( بار

بارنامه دريايي)اقيانوسي( آسيب( تفاوتي بين يانقض)بدون باشدميخوبيشرايطمقصد دربندر
 وبارنامه هوايي وجود دارد.

باشد شما وخطوط هوايي درمورد ارائه كالاها به كشور مقصد مي هوايي: توافقي بينبارنامه
حمل ونقل باربري كه به عنوان نماينده داراي صلاحيت  يشخص حقيقي و حقوقسط كه تو

بايد عضو مجمع ترافيك  يحقوقوحقيقيشخصشود )اين ميكند. اخصميهوايي عملخطوط
( كندهوايي عمل ميدار خطوطعنوان نماينده صلاحيتباشد كه به IATAهوايي بين المللي ،

 ونقل باربري وحمل يحقوقوحقيقيشخصده، واردكننده و صادركنن ليست نام وآدرس و
ها قابل مذاكره نيستند ومعمولاً كند. اين بارنامهفرودگاههاي عزيمت ومقصد را ارائه مي

 شوند.حمل ونقل باربري آماده مي يشخص حقيقي و حقوقتوسط 

به مقصد تعيين بارنامه دريايي: توافقي مابين شما وحامل دريايي جهت تحويل كالاي شما 
دليلي  دهد وميحامل را نشانكالا واسم وسيلهوتخليهبنادر بارگذاريباشد كه ليستشده مي

ها را اين نوع بارنامه .ست كه كارگر )بار( حتماً به وسيله مربوط بارگذاري شده استابراين
باشد ومعمولاً ميمحموله در ترانزيتكهحاليكرد درخريد، فروش يا تجارتاست بتوانممكن

 شوند. حمل ونقل باربري تهيه مي يشخص حقيقي و حقوقها توسط اين بارنامه

 دهد.نمونه بارنامه ها را نشان مي

 («Packing list) ليست بسته بندي»

ها شود. اين ليستگمرک ميوترخيص كالاي شما ازتسويهاين ليست باعث كمك در تسهيل
همچنين  باشند ومحموله ميصحيحدريافت كنند كه دليل برميهايي عملعنوان چك ليستبه

) البته اينها فهرست كالا بدون ذكر قيمت نيز  تواند ليست كالا را داشته باشدخريدار مي
 شوند( اطلاعات مربوط به بسته بندي بايد شامل موارد زير باشد:محسوب مي

 تعداد بسته ها در بار -

 نحوه شماره گذاري بسته ها -
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 )برحسب پوند يا كيلوگرم( وزن خالص وناخالص بسته ها -

 مقدار كالاها در هر بسته -

 محتواي كالا -

 شماره سفارش كالا -

 مكان وتاريخ حمل كالا  -

باشد تا اطمينان مچ كردن ليست تجاري كالا در برابر ليست بسته بندي نيز ايده خوبي مي
بايد به يك نامه ضد آب ضميمه كرد كه  باشد. اين ليست راحاصل شود كه كالا، كامل مي

به صورت برجسته نوشته شده ودرباربري قيد شده است. وتوسط « بنديليست بسته» درآن
 شود.كند، تكميل ميكه بار را بسته بندي مي يشخص حقيقي و حقوق

 دهد.نمونه مربوط به ليست بسته بندي را نشان مي

 ليست بسته بندي صادراتي

هستيم كه البته اسناد زير همواره نيز، صادرات مواجهاز اسناد ضروري برايدريايي  گاهي با
 به راه كند. شما رو يابرتواند اسناد را ضرورت ندارند. وهمچنين حمل ونقل باربري مي

 «مجوز مبدا»

اي نياز خواهد داشت كه مبدا كالاها را وكشور مربوطه به شكل خاص جداگانهگاهي. مشتري
شود وتوسط خود صادركننده يا )اغلب توسط دفاتر اسناد رسمي انجام مي .كندتاييد مي

 (شود.حمل ونقل باربري آماده مي يحقوقوحقيقيشخص

 «كنسولي )سفارتي(»

برخي ملل خاص اين ليست را نياز دارند )مثلاً برخي كشورهاي آمريكاي جنوبي( تا كالاها 
كشور واردكننده به دست گري يا سفارتكنسولكنند. اين فرم را بايد از وشناساييرا كنترل

حمل و نقل باربري  يشخص حقيقي و حقوقآورد كه معمولاً به زبان آن كشور بايد باشد. 
 تواند ترتيب تنظيمات وتكميل اين فرم را بدهد.مي
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 «مجوز بازرسي»

هاي خاص خريداران يا ملل اين مجوز را نياز دارند كه مربوط به سمت و ويژگيبرخي
 شود.باشد ومعمولاً توسط شخص ثالثي تكميل ميكالاهاي حمل شده مي

 «رسيد لنگرگاه ، رسيد انبار»

خانگي به بندر توسط حامل كه كالاشود البته زمانيحسابرسي استفاده ميمعمولاً براي انتقال
ود اين شصادرات، منتقل ميالمللي برايبينبعد توسط حامل شود وانبار شدن انتقال داده مي

 يحقوقوحقيقيشخصاست. خوبي تحويل داده شدهكند كه كالا در شرايطميرسيد مشخص
ه حمل به كالا خريد كند ويك شمارمتصدي دريافت كالا اين رسيد را تاريخ زده وامضا مي

شود حمل ونقل باربري تهيه مي يحقوقوحقيقيشخص)جهت اهداف رديابي كالا( كه توسط 
 ( گردد)آماده مي

 «مجوز بيمه»

شده ) توسط كند كه برروي فرمي نوشتهاي كالا اعلام ميمجوز، نوع ميزان پوشش بيمهاين
 شود.حمل ونقل باربري آماده مي يحقوقوشخص حقيقيشركت بيمه كننده( اين فرم توسط 
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 بسمه تعالی

 از چه نوع وسيله حمل ونقل بايد استفاده كنم؟

تواند ( ميfreight forwarderباربري ) ونقلحملمسئوول يحقوقوحقيقيشخصدوباره، 
در پاسخگويي به اين سوال به شما كمك كند. با اين وجود، موارد زير را بايد حتماً در نظر 

 بگيريد:

را  صورت دريايي، باردهد تا بهرا به من ميكافيآيا شرايط تحويل بار به مشتري، وقت -
 ارسال كنم؟

 ل )بار( دوام كافي براي مقابله در برابر ترانزيت اقيانوسي )دريايي( را دارد؟آيا محصو -

 ويا كم هزينه مي باشد؟ پرونيهآيا حمل هوايي براي محصول نسبت به حمل دريايي  -

پوند، وزن داشته باشد، حمل هوايي مقرون  166البته قاعده اينست كه اگر بار شما كمتر از  -
 تر خواهد بود.به صرفه

 كنند؟هاي ديگر در صنايع مرتبط با شما، چگونه بار خود را حمل ميشركت -

 مشتري من چه انتظاراتي دارد؟ -

است، مايل به چه نوع  كه از شما خريداري كرده كالايي از مشتري بپرسيد كه براي حمل
حمل را  )هزينه را نيز جويا شويد باشد. قبل از تثبيت قيمت بهتر است نظر اوونقلي ميحمل

تواند اما اين مساله در مورد مشتريان جديد مي. توانيد به طور جداگانه محاسبه كنيدنيز مي
وي نيز در مورد نحوه  را بدهد. خودحملريسك باشد(. اگر چنانچه قرار باشد مشتري هزينه

 كند. گيريحمل كالايش بايد تصميم

تر تر باشد. اما طولانيتواند كم هزينهمييدريايكه حمليحالباشيد كه در عينخاطر داشتهبه
كشد تا باشد. با حمل دريايي، حداقل دو هفته طول ميهوايي، ايمن نميبه اندازه حمل بوده و

           كشد تا به خاورميانه برسد. بيش از يك ماه نيز طول مي كالا به يك بندر اروپايي و

شب نيز وجود دارد. طولاروپايي درري از شهرهايرسيدن به بسياهوايي، امكان نقلوبا حمل
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ونقل وجود، بايد آگاه باشيد كه مسافران، وسايل آنها و پست هوايي آمريكا، برحملبا اين
شوند. زمان تحويل بار را با اولويت اول محسوب مي دارند وتجاري با آن هواپيما ارجحيت

 حقيقياشخاصكه برخي يحالعين. درخود چك كنيدباربريونقلحمل يحقوقوحقيقيشخص
شوند. اما بار شما دار مي هوايي ارزاني را عهدهحملهايونقل باربري، هزينهحمليحقوقو

شود. قيمت بازپرواز ارزانبار در يكبماند تا اينكه جا براياست مدتي در انباري)ممكن(تن
شود ميمستقيم ارسالصورتشما بهكنيد كه آيا كالايهوايي، اطمينان حاصلصورت حملدر
   شوديا اينكه از يك پرواز به پرواز بعدي ) از هواپيمايي به هواپيماي ديگري منتقل مي و

 شود( قدر بار شما دست به دست شود، امكان خرابي يا دزدي آن نيز بيشتر مي )هر

 «رسد؟قصد ميليبل زني شده ودر شرايط خوبي به م من به خوبي بسته بندي و آيا بار»

 : بسته بندي محموله شما

پردازند. ميخارجارسال بهجهتكالايشانبنديبستهكوچك، خودشان بههاياز شركتبسياري
ها كارتن)اين جداره( بخواهيد)سهلايهسهبنديبستههايداخلي، كارتنبنديبستههاياز شركت

باشد كه دربرابرآب، شده، ميبنديآبده يا زمومداخليبا بخشايديوارهضخيم سهجعبهنوعي
وسايل الكترونيكي ريز بايد به دقت در جعبه هاي  باشد(. تجهيزات كامپيوتري ومقاوم مي

 چوبي گذاشته شده وبا مواد بسته بندي خاصي واستيروفومي بسته شوند.

 كنند وميحمل ونقل باربري، خدمات بسته بندي را نيز ارائه  يحقوقوحقيقياشخاصبرخي 
دارند. اگر شما آمادگي خارج تخصصكالا بهبنديدارند كه جهت بسته دوجونيز هاييشركت

در اين زمينه،  )خبره(وارد شود كه كار بسته بندي را به شركت نداشته باشيد. پيشنهاد مي
امل واگذار كنيد. احتياط لازم را بايد به عمل آورد تا كالا در برابر هر گونه شكستگي، عو

است شود وممكنميخالي شده وهمشما بارگيريكالاي زدگي، دزدي و...حفاظت شود.زنگ
روي آن گذشته شوند. پس بايد حتماً  بيفتد، هل داده شود، كشيده شود ويا كالاهاي ديگر بر

زدگي شود كه كالايتان در برابر شكستگي حفاظت شده است. عوامل زنگاطمينان حاصل
ها، مشكل ساز باشد. شده در كشتي بنديهاي آبتواند حتي در كارتنمينظير رطوبت نيز 
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ها محمولهقبيلكافي ومناسب براي اينجاييكه امكانات جابههاييفرودگاهاست در بار ممكن
شما و مواد پركننده هايكنيد كه بستهرا ندارند. بدون حفاظت رها شود. پس اطمينان حاصل

از  توان)كانتينرها( را مي هاكنندهباشند. حمل شدهاد ضدرطوبت ايجادها از موداخل آن بسته
 فوتي 46و26مختلفداد كه در سايزهايونقل، سفارشخطوط حملهايبسياري از نمايندگي
اي( كلي)فلهمايعات، محصولاتخاص برايهايكنندهحملباشند. همچنيناستاندارد موجود مي

اطمينان حاصل كنيد كه حتماً قابل قفل شدن باشند.  وجود دارد وشده نيز  فريزكالاهاي  و
كشورها، برخيباشد. همچنين،ميشدهحملكالاي ابعاد ووزنبرمبنايونقلحملهايبيشتر هزينه

كنند، پس براي اطمينان از گمركي را نيز برمبناي وزن ناخالص كالا، اضافه ميهايهزينه
ماده بسته بندي را حتماً به خاطر داشته باشيد چرا كه وزن بيشتر  بندي ايمن، حتماً وزنبسته

 باشد.به معناي هزينه اضافي براي صادركننده مي

«Labeling )ليبل زني(» 

جايي اطمينان بخش از جابه )عامل(باعثباشد چرا كه زني صحيح به بار، بسيار مهم ميليبل
 رد زير بايد درج شود:كند مواصحيح كالاشده وكالا را نيز شناسايي مي

 (shipper) مارک يا علامت تجاري حمل كننده كالا -

 ( made in U.S.A )مثلاً كشور مبدا -

 وزن ) برحسب پوند يا كيلوگرم( -

 ابعاد) برحسب اينچ يا سانتي متر( -

 شماره بسته -

 بسته( المللي تصويري مربوط به كالاي موجود در هاي بين)سمبل علائم جابه جايي كالا -

 زبان كشور مقصد(. هشدارهاي احتياطي )به زبان انگليسي و -
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 بندر ورود كالا -

 هاي مخصوص مواد خطرناکليبل -

 هابنديليست بسته -

ضد آب بوده ودر هر سه طرف جعبه نوشته شده باشد )معمولاً  حوبپرها بايد حتماً با نوشته
 دو طرف راست وچپ جعبه وبالاي آن( 

 «كندا چه كسي پرداخت ميهزينه حمل ر»

هرگونه  نويس قرارداد تجاري وفروش بايد مذاكره كرد ودر پيش حمل را در زمانهزينه
هاي ديگر، آنرا گنجاند. معمولاً مشتري، قيمت مظنه خود را كه شامل هزينه قراردادياسناد 
اربري نيز به ونقل بحمل يحقوقوحقيقيشخصكند باشد ، ذكر ميونقل به بندر وي ميحمل

ونقل تعيين ونقل را برآورد كنيد. شرايط مربوط به حملكند تا اين هزينه حملميشما كمك
كدام  شود وميحمل توسط فروشنده/صادركننده پرداختهايكند كه كدام بخش از هزينهمي

نيز توسط خريدار/وارد كننده پرداخت خواهد شد. اين شرايط ممكن است با قاعده خاصي 
را كه  يحقوقوحقيقيشخصتا اينكه شناخت واقعي از  ICC شود، نظير شرايطيفتعر

باشد )مطابق با مفاد قرارداد( ارائه كند. اين مساله نيز حائز مسئوول پرداخت اين هزينه مي
 باشد كه فروشنده، توافق بهميهاييفروشنده، بازتابي از هزينهمظنه توسطكه قيمتاستاهميت

 شده در قرار داد بين خريدار واست تا اينكه كالاها را به مقصد مشخصردهپذيرش آن ك
را از  Inco terms 2000توانيد كپي رسمي از اين شرايطفروشنده ، انتقال دهد. شما مي

 خريداري كنيد. www.iccbooks.com سايت

 است:هشدآورده Inco terms 2000فهرستشده درگنچاندهموجودشرط11ازليستيدر زير

EXW EX works،و...(  وانباركارخانه)در شدكالاها آمادهوقتيكهشودميدمتعه : فروشنده
نقليه كردن بار به وسيلهدهد. مخصوصاً اينكه فروشنده، مسئوول خاليخريدار تحويلرا بهآن

ه باشد مگر اينكصادرات نميكالا جهتگمركيآماده شده توسط خريدار ويا مسوول تسويه
 خلاف اين قضيه، مورد توافق باشد.
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تسليم وكالاشدناز آمادهشود كه پسدمي: فروشنده متعهFCA (Free Carrierآزاد حامل(
 مشخصخريدار كه توسطحاملييحقوقوحقيقيشخصصادراتي، با هزينهمقصد وتسويهآن در

اگر چنانچه مكان دقيقي توسط وي )خريدار(، كالا را ارائه كند.  شدهتعيينشود در مكان مي
خريدار ذكر نشده باشد، فروشنده ممكن است جايي را تعيين كند تا حاصل خريدار، كالا را 

هاي تجاري، اگر لازم باشد دستيار فروشنده با هزينه خودش تحويل بگيرد. مطابق با روش
 تاسفروشنده ممكنريلي يا هوايي( پسونقلخريدار باشد )مثل حملنيز در قرار داد با حامل

با هزينه خود خريدار با اقدام به تحويل كالا كند. ممكن است از اين شرايط براي هر نوع 
 ( نيز استفاده شود.Transmodalونقلي نظير حمل ونقل ترانس مدال )حمل

يا هواپيما ريل ياكشتيكناركالاها دركهكه زمانيدشوميدمتعه(: فروشندهFASمقصد)تعيينبا 
ها هزينهخريدار بايد كليهكهستامعنيدهد. اين، بدينكالا را تحويلقبل(ازشدهمكان تعيين)در

شود كه شامل بارگيري، وخرابي به كالا را از آن لحظه متحمل ميهرگونه خطر آسيب و
 باشد.  ميو...ديدگيآسيببرابروبيمه درگمركيتسويههايوهزينهمالياتيهزينه،صادراتيمجوز

FoB (Free on Boardفروشنده متعهد مي :)شده حمل، كالا در بندر تعيينشود كه وقتي
ها وخطر هزينهكه خريدار بايد كليهستامعنيدهد. اين بدينرا تحويلشد، آنبركشتي گذاشته

وهزينه كند ميرا انتخابشود. خريدار نيز حامليرا متحملنقطهوآسيب به كالاها از آنخرابي
 )ونه هزينه بارگيري(  كندحمل را پرداخت مي

CFR اينجا را درحملمربوط بههايشده(: فروشنده بايد هزينهتعيينمقصد)در بندروحملهزينه
 گونه خرابي وآسيب به كالا واما خطر هر ،مقصد ببردكه كالاها را به بندرشود به نحويمتقبل

به رويدادهاي واقعه پس از زمان تحويل به كشتي از عهده هاي اضافي مربوط گونه هزينههر
 شود. خريداران نيز هزينه تخليه بار، تسويه گمركي وفروشنده به خريدار، انتقال داده مي

 هزينه حمل پس از گذاشتن بار به زمين را پرداخت مي كنند.

CIF را تحتتعهدات، برخيوحمل(: فروشنده، بيمه )هزينهCFR فروشنده، ود، البتهشميمتعهد
شود. ميكالاها متضمنحملرا در برابر خطر تلفات يا خرابي به كالاها در طيبيمه دريايي
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در خطر اتلافكند. خريدارانميرا پرداختبيمهحق بندد ومينيز قراردادفروشنده درموردبيمه
د، اسناد حمل ونقل كالا مطابق با پيش نويس قراردا تحويل شوند وبندرمقصد را متحمل مي

در زمين حملگمركي وهزينهكالا، تسويهتخليهاي خواهد بود. خريدار هزينهبيمههايوسياست
 كند.را پس از تخليه پرداخت مي

CPT (Corriage paid to فروشنده هزينه مربوط به حمل كالا را به مقصد مورد نظر :)
هاي اضافي آسيب به كالا وهرگونه هزينهدادن كالا يا كند. خطر هرگونه از دستميپرداخت

شود خريدار منتقل ميحامل، از فروشنده بهكالا بهزمان تحويل زاحاصله پس ناشي از وقايع
ونقل را پس شوند(. خريدار هزينه حمل)البته وقتي كالاها با تخمين حامل، تحويل گرفته مي

 . كنداز اينكه كالاها به مقصد مربوطه رسيد، انتخاب مي

CIP  گونه را در برابر هربيمهكه وي هزينهصورتينيز دارد به ؟: فروشنده، تعهداتي در قبال
شود. فروشنده در مورد خطر احتمالي تلفات يا آسيب به كالارا در طي حمل آن، متحمل مي

 كند خريدار نيز خطر تلفات رادر اينجا نيز حق بيمه را پرداخت مي بندد وبيمه، قرارداد مي
بعد، كالا را از حامل در مقصد مورد  شود ومي كالا به اولين حامل ، متحملپس از تحويل
 گيرد. نظر تحويل مي

DAF  تسويه صادراتي،  شود كه پس از آماده شدن و( فروشنده، متعهد مي زمر)تحويل در
د. در نقطه ومكان مشخص در مرز )در كنار مرز گمركي كشور همسايه( كالا را تحويل ده

كننده واژه مرز در اينجا براي هر مرزي ممكن است استفاده شود كه شامل مرز كشور صادر
گيرد وهزينه مربوط به واردات و باشد. خريدار در مرز مربوطه كالا را تحويل مينيز مي

 كند.ماليات آنرا نيز پس از تحويل پرداخت مي

DES (Delivered EX shipفروشنده متعهد مي :) از آماده شدن كالا در بندر شود پس
در عرشه كشتي بدون تسويه وارداتي ، كالا را به خريدار تحويل دهد. خريدار نيز  مقصد و

كند. فروشنده، خطر هرگونه اتلاف كالا به گمركي را پرداخت مي تسويه هزينه تخليه بار و
  .شودمي شود خريدار هرگونه خرابي در خود كشتي را متحملبندر مقصد را متحمل مي
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DEQشود پس از آماده شدن كالا در بندر مقصد تعيين شده كه آماده : فروشنده متعهد مي
 دهد. فروشنده بايد كليهخريدار تحويلباشد. كالا را در لنگرگاه )اسكله( بهميوارداتيتسويه

كالا تحويلهايوساير هزينهمالياتشود كه شاملرا نيز متحملمربوطههايهزينه ريسك و
مستقيم ، طورمستقيم يا غيرتواند بهوارداتي( اگر چنانچه فروشنده نميباشد )مثل تسويهمي

را نبايد استفاده كرد.  DEQمجوز وارداتي را به دست آورد. اين شرط از صادرات يعني
 شود.ونقل زميني بعد از آن را متحمل ميحمل خريدار نيز كالا را از اسكله تحويل گرفته و

DDUدهد. كالا آنرا در كشور واردكننده تحويل ؟موجوديتاز شود پسمي: فروشنده متعهد
مقصد را متحمل كالا به كشورخطرات دخيل مربوط به آوردن ها وهزينهفروشنده ، بايد كليه

پرداخت با واردات(. وي همچنين بايد رسمي قابلهايماليات و ساير هزينهاستثنايبه) شود
گمركي را نيز بر عهده بگيرد. خريدار نيز هرگونه هاي()رويههايانجام فرماليته هزينه وخطر

كند وخطرات ايجاد شده )هرگونه ريسك( مرتبط با تسويه هاي اضافي را پرداخت ميهزينه
شود. ريسك مربوط به تلفات، پس از تحويل كالاها را جهت واردات به موقع متحمل مي

شود. )اگر خريدار بوده به مكان مشخص شده، برعكس مي تحويل فيزيكي كالا مدارک و
 فروشنده متحمل ميشود واگر فروشنده بوده ، خريدار(.

DDPكننده، آن مربوطه كشور واردكالا، در مكانشدناز آمادهشود كه پسمي: فروشنده متعهد
-هاي تحويلهاي مربوط به ماليات وساير هزينهوهزينهرا تحويل دهد. فروشنده بايد ريسك

دهنده حداقل ، نشانEXWكه شرايط يرا متحمل شود. در عين حالوارداتي شدهتسويهكالاي
كند. اگر چنانچه تعهد را ارائه مي )حداكثر(ماكزيمم DDP تعهد براي فروشنده مي باشد، اما

ن صادراتي را به دست آورد. از ايتواند مجوزصورت مستقيم يا غيرمستقيم نميفروشنده به
 شرط نمي توان استفاده كرد.
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 «چه کسی وبرای چه باید پرداخت کند؟»

 حمل  کرایه شرایط حمل
 روی زمین بر

جایی جابه
 هوایی/دریایی بیمه مستندسازی

 کرایه حمل
 خريدار خريدار خريدار خريدار تحويل برعرشه)كارخانه...(
 خريدار خريدار فروشنده فروشنده تحويل برفرودگاه)فرودگاه(

 فروشنده خريدار فروشنده فروشنده هزينه وكرايه حمل
 فروشنده فروشنده فروشنده فروشنده هزينه، بيمه وكرايه حمل

 «آیا کالای من در برابر هرگونه آسیب ودزدی، بیمه شده است؟»

كنيد كه كالا در برابر هرگونه آسيب يا اتلافي كه خواهيد اطمينان حاصلشما احتمالاً مي
باشد كه مشابه ميدريايي، نوعي بيمه است. اينشود، بيمه شده در ترانزيت واقعاست ممكن

توانيد محموله خود را يا مي خود هستيد و ايمهيبباشد. شما نيازمند سياسيت خانگي ميبيمه
 حمل ونقل باربري ، بيمه كنيد. يشخص حقيقي و حقوقهاي تحت سياست

نامه فروش اي مي باشد. اهميت دارد. توافقهاي بيمهتسويه با خريداري كه مسئوول هزينه
باشد. دو نوع اصلي بيمه ميفروشنده يا خريدار، مسئوولكند كه كداميك از طرفينميتعيين

 بيمه نيز وجود دارد: نرمال و پيشامدي

 «بيمه نرمال»

را يد. اين بيمهكنرا بيمهشماست كه محمولهباشد كه وظيفهكاربرد ميبيمه نرمال، زماني قابل
خاص )يك باره( براي پوشش محموله ويا سياست آزاد )متداوم( توان با تخمين سياستمي

صادركننده شود كهميدهد. پيشنهادميرا نيز پوششبعديهايداد كه نوع دوم، محموله انجام
 يحقوقواشخاص حقيقيومشهور، اين كار را انجام دهد. اكثر الملليازطريق شركت بيمه بين

از آنجاييكه وي، ريسك را نيز  دننكميرا ارائه ايونقل باربري نيز چنين بيمهمسئوول حمل
ونقل حمل يحقوقوحقيقيشخصگيرد. جاي نگراني وجود ندارد: تصور نكنيد كه در نظر مي
هاي حمل كند. شما بايد در مورد سياستصورت اتوماتيك محموله شما را بيمه ميباربري به

 نقل باربري، از وي سوال كنيد.و
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 «بيمه پيشامدي»

وظيفه خريدار باشد، صادر كننده ممكن است بخواهد  حتي اگر بيمه محموله، مسئووليت و
بيمه پيشامدي را در نظر بگيرد. چنين پوششي زماني به پرداخت براي آسيب ها مي پردازد 

چنين پوششي به طور قابل )حق بيمه در  ارائه نشده باشد ،كه پوشش كافي توسط خريدار
 .يابد(اي كاهش ميملاحظه

ونقل باربري نيز در مورد اينكه آيا بيمه پيشامدي براي محموله حمل يوحقوقحقيقيشخص
دهد. مركز صادرات ماساچوست نيز باشد يا نه، به شما پيشنهاداتي ميشما، مناسب مي

« وبانكداريلجستيكيمقوله ،سازيمجوز، مستندصادرات:كسب»  رايگاني درموردنشريات
 كنند.مواردي به شما ارائه ميجهت كمك در چنين

 «پرداخت ايهشيوه »

 روشهاي پرداخت كدامها هستند؟

 با چه ارزي پرداخت انجام شود؟

 يك بانك بين المللي چگونه مي تواند به من كمك كند؟

 آيا تامين مالي براي صادر كنندگان صنايع كوچك نيز وجود دارد؟

 چگونه مي توانم ريسك خود را كاهش دهم؟

 «روش هاي پرداخت كدامها هستند؟»

مشابه فروش هاي خانگي، چندين روش وجود دارد كه طي آن مي توان پرداخت را انجام 
داد وريسك آنها نيز براي فروشنده متغير مي باشد. روش پرداختي شما بستگي به ميزان 

. به عنوان مثال. اگر شما مي دانيد كه خريدار خارجي آشنايي شما با مشتري )خريدار ( دارد
شما خوش حساب مي باشد. حساب باز مي تواند در اينجا، رضايت بخش باشد. روشهاي 

 پرداخت وريسك مشابه جدول زير با هم مرتبط هستند:
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 پرریسک کم ریسک

از پيشنقدپول
 تحويل كالا

 تجاري نامهاعتبار
مجموعه هايحواله

جموعه ماسنادي
 هاي مستقيمنامه

 بازحساب
 )آزاد(

با ارسال  فروش
 اي()بارنامه

 «اول ، پول نقد»

اين روش براي شما  كهيدوجو باكند. قبل از تحويل كالا، خريدار، مبلغ را پرداخت مي
مشتريان مايل نيستند كه قبل از ارسال جنسشان ، پول  باشد. اما اكثر خريداران وسودمند مي
 نند.پرداخت ك

 (LC) اعتبار نامه تجاري

قولي است كه بانك خريدار به شما يا بانك شما، مبلغ تعيين  همنزلباشد كه بهنوعي سند مي
كند. اين روش پرداختي نوعي اي از پول را با دريافت اسناد خاصي پرداخت ميشده

 ي داشته باشد وكند مبني براينكه خريدار بايد حتماً اعتبار بانكحفاظت براي شما ايجاد مي
بانك شما،  باشد وصادركننده ميخريدار نيز بانككند. بانكاين اعتبار را از بانك دريافت

باشيد كه اين اعتبارنامه ، نوعي سند است وشرايط خاطر داشتهشود. بهنفع محسوب ميذي
 فت كنيد.موجود در سند بايد دقيقاً با شما مطابقت داشته باشد تا بتوانيد پرداخت را دريا

پول از بانك، دهد چرا كه وي از دريافتميكننده را كاهشپرداختي ريسك صادراين روش
دهد كه صادركننده خريدار نيز اطمينان ميبه باشد وميخارجي، كاملاً مطمئنجاي خريداربه

 با شرايط فروش، مطابقت دارد.

جايي جابههايپرداختي، جهت هزينه% مبلغ6/1%تا21/6توانند بينتجاري ميهاينامهاعتبار
قرارداد عقدازاما قبل .شودميمتقبلخريدار زاهزينه باشند. معمولاً اينداشتهدرپيبانكي، هزينه

توان بدون رضايت را نمي خسفغيرقابلقضيه حتماً موردمذاكره قرارگيرد. اعتبارنامهبايد اين
را انجام دهد حتي اگر خريدار، كننده پرداختادرخارجي بايد به صتغييرداد. بانكهر دوطرف

 خطايي مرتكب شود.
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شود چرا كه بدون اجازه صادركننده امكان هرگونه فسخ چندان توصيه نمياعتبارنامه قابل
 ، تاييد شودآمريكاييآن وجود دارد. اعتبارنامه تاييدشده اگر توسط بانكدخل در تغيير و

)يعني . حتي اگر بانك خارجي راضي نباشد ،نان انجام شودپرداخت به صادركننده بايد همچ
باشد كه به خارجي باشيد(. هزينه تاييد اعتبارنامه نيز متغير ميلازم نيست نگران اعتبار بانك

كند تا است صبرآمريكايي ممكنريسك كشور بستگي دارد. با اعتبارنامه تاييدنشده بانك
 گيرد.بل از پرداخت به صادركننده صورتاينكه پرداخت از جانب بانك خارجي ، ق

 تاريخ اعتبار نامه، همان تاريخي است كه محموله بايد بارگيري شود.

 باشد كه شما بايد كليه اسناد را به بانك عامل واگذار كنيد.تاريخ انقضا نيز تاريخي مي

 «خلاصه مراحل مربوط به اعتبار نامه» 

 به توافق ميرسيد.در مورد شرايط فروش، با خريدار خود  -1

 خريدار براي باز كردن )اعتبار نامه( با بانك خود هماهنگ ميكند. -2

را به خود فورواردر يك كپي از آن كرده و را آماده بانك كشور واردكننده اعتبارنامه -1
 فرستد.مي

 كنيد.امه را دريافت وآنرا تاييد مينشما نيز اعتبار -4

كپي يك را داده وونقلگيريد تا ترتيب حملربري تماس ميونقل باشما با مسئوول حمل -1
 نيز بدهيد.)همان مسوول حمل ونقل باربري(  رفورواردرا به  ؟بهاز 

ونقل باربري پس از بارگيري كالا، كليه اسناد ضروري را حمل يشخص حقيقي و حقوق -0
 كند.آماده مي

آن،  طابقتفرستد تا مي US بانك حمل ونقل باربري، اسناد را به يحقوقوحقيقيشخص -6
 بررسي شود.

( واسناد را به بانك LC) درصورت تاييد كرده، صادرپرداختنيز، چكي براي USبانك  -9
 فرستد.خريدار مي
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 شود.طالب كالاها مي خريدار، اسناد را از بانك كارگذار دريافت كرده و -0

 «مجموعه اسنادي»

دادي هستند كه اند ومعمولاً ، قرارت يا سفته شناخته شدهعنوان براهاي اسنادي، بهمجموعه
صادركننده، خريدار بهكهباشدميشود. قرارداد قوليميگذاشتهخريدارعهدهفروشنده، برتوسط

)مثلاً در قبال اسنادي مثل صورت  كندپرداخت مي ،در زمان مقرر محدود خاصيمقدارپول
پذيري بيشتري ها، ريسكنامه..( بروات نسبت به اعتباراي.استجاري، مجوزمبدا، مجوز بيمه

شود مي كند پيشنهادمبلغي از پيش تسليم نميگونهچيهخريدار كهصادركننده دارند چرابراي
وي، جانببرات ازخريدار را قبل از صدور هرگونهاعتباريحساب بودنكه صادركننده خوش

 ود مي باشد:)سفته( نيز موج كند. چندين نوع براتچك

ست كه خريدار قبل از دريافت اسناد جهت ادعا اايننوع بروات نيازمندديداري: اينبرات
 خانگي(  CODبراي كالاها، مبلغي به بانك خود پرداخت كند ) مشابه همان تراكنش 

براي واردكننده،  كند ورا آماده ميپردازد وكليه اسناد حملصادركننده به حمل كالا مي -1
 كشد.ت ميبرا

كند وتقاضاي كننده اين اسناد را همراه با برات به بانك خريدار ارسال ميبانك صادر -2
 كند.ترخيص پول را مي

 بانك خريدار اسناد را در قبال پرداخت برات ديداري در اختيار خريدار مي گذارد. -1

كالاها هستيد . شما مسئوولدهند را تغيير خريداران نظر خودكه اگر چنانچهباشيدداشته يادبه
 پرداختي(چرا كه اين شما هستيد كه بركالاي موجود كنترل داريد )تا زمان دريافت

دهد چرا كه خريدار را افزايش ميبرات زماني: با اين برات، صادركننده، زمان اعتبار براي
 ممكن است پرداخت پس از دريافت كالاها انجام شود.

 كند.وبرات را آماده ميد حملصادركننده ، كليه اسنا -1
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 فرستد.بانك صادركننده. اسناد و برات را به بانك خريدار مي -2

 كند.شود. اسناد را تسليم ميكالا محسوب ميكه ديگر صاحبخريداريخريدار بهبانك -1

زمان خاصي از مدتپذيرد، وي بايد طيكتبي ميصورترا بهپس از اينكه خريدار برات -4
تواند با عدم قبول فوري برات، )خريدار مي پذيرش برات. پرداخت را انجام دهد تاريخ

 پرداخت را به تاخير بيندازد(.

باشد به استثناي اينكه خريدار بايد دقيقاً همان برات تاريخ دار: مشابه همان برات زماني مي
را با عدم داختتواند پر)خريدار نمي را انجام دهدشده پرداختكه به برات مشخصتاريخي

 پذيرش برات، به تعويق اندازد(.

شكل مربوط به برات ديداري، اين (: DirectCdleetion letters) های مستقیممجموعه
 خريدار وبه بانك ، به بانك كارگذار وخودتانشما به بانكاز گذر از شركتباشد كه پسمي
گردد(. بنابراين، پولي به شما پرداخت)بدون اينكه  گذردهفته مي6 تا 1خود خريدار مورد  به

باشد كه هاي مستقيم ميطرفدار شده كه همان مجموعه نامهروش پرداختي نسبتاً جديدي، پر
شود. ونقل باربري شما خارج ميكه برات از شركت حملروز از زماني 16-11باآن، طي 

 يحقوقوشخص حقيقي شود كهناميده مي« مستقيم»شود. واز آنجايي پرداخت شما انجام مي
)برفرمهاي ارائه شده توسط  كندرا تكميل مي كاري)نقدينگي(حمل ونقل باربري شما، اوراق 

فرستد. شما به مشتري شما ميالمللي به بانكطريق بخش بينشما( وآنها را مستقيماً ازبانك
خيابان  يتان نياز داريد، مثل اسم بانك، آدرسخاصي در مورد مشتر داريكباناطلاعات 

 وشهر وتلفن.

 خوبي دارند چرا كه مشتري مجبور نيست از قبل پولي را پرداخت كنداينگونه نامه پذيرش
باشد. پول به وي ميبرگشتسريععلت زمانباشد كه بهنفع صادركننده نيز ميبه ( وLC)مثل

ين صادرات ها در برخي كشورهاي خاص نبايد استفاده شوند.به علاوه براي اولاينگونه نامه
 شود كه استفاده نشود.به مشتري جديد نيز پيشنهاد مي
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 «حساب باز»

مانيد. منتظر پرداخت مي وخريدار فرستادهرا بهكنيد، اسناد ضروريشما كالا را بارگيري مي
-كنيد. بانكخريدار را قبل از توافق براي چنين روش پرداختي حتماً چكحسابيبايد خوش

پردازد. مالي تراكنش ميكننده به تامينها دخيل نيستند چرا كه صادراكنشها در اينگونه تر
 شود كه شما از يكي از موارد زير براي حساب باز استفاده كنيد:پيشنهاد مي

پرداخت آمريكا قابلدر بانك باشد وچكي كه برحسب دلار آمريكا ميپرداخت بايد از روي
 گيرد.باشد. صورتمي

 صورت انتقالي پستي يا تلگرافي به نام آدرس بانك محلي شما ويا بانكي باپرداخت بايد به
 نيز ذكر شده باشد. بحساشماره صورت  يك دپارتمان بين المللي باشد و

 «اي )با كالاي ارسالي(فروش به صورت بارنامه»

ز كنيد. پس اارسال مي ، خارجي كه كالاها را خواهد فروختكنندهشما كالا را به يك پخش
كالا، دهد )تازمان فروشفروخته شدن كالاها، اين توزيع كننده، پرداخت را به شما انجام مي

را قبل از كننده خارجيحسابي توزيعشهرت و خوشكالا با شماست(. شما بايد حسنمالكيت
 ارسال هر گونه كالايي، چك كنيد.

 «مورد شكل پرداختيگيري درزمان تصميم ملاحظات دربرخي»

-كشور مي مناسب براي صادرات شما، همچنين بستگي به اين دارد كه به كدامپرداختيروش

كنيد، ابتدا اعتبار خريدار كالا را انجام دهيد. اگر چنانچه به اروپا صادر ميخواهيد صادرات
تواند در اينجا، بهترين گزينه باشد. بايد آگاه را چك كنيد. يك مجموعه نامه مستقيم مي خود

را بدهيد.  LCكه برخي وارد كنندگان در صورتي كه شما به آنها پيشنهاد گشايش باشيد
 ممكن است ناراحت شوند.
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باشد. در مورد ارسال به ميLCدور، معمولاً شكل رايج  در مورد ارسال به كشورهاي خاور
ايط علت شرگيرند. بهها بسيار مورد استفاده قرار مي LC، ، خاورميانه و هندلاتينآمريكاي

صادرات به براي US  شده در بانكتاييدنامهشود كه نوعي اعتبارپرنوسان، پيشنهاد ميسياسي
 آفريقا حتماً به دست بياوريد.

پردازند( بايد حتماً با دپارتمان كه اولين بار به صادرات مي)كساني صادركنندگان اول بار
ونقل باربري مسئوول حمل يحقوقوحقيقيشخصخود،  ITA خود، دفترمحليالمللي بانكبين

كنند تا اينكه بدانند چه نوع روش پرداختي براي كالاي آنها به يا ساير صادركنندگان مشورت
قبول پرداختي قابلباشيد كه داشتن شكلخاطر داشته! بهباشدآن كشور خاص، مناسب مي

شدن محصول ترجاذبچه پرداختي باعث هرروشاينكه كدام باشد وميمهمكشورخاصآندر
 شود!شما مي

 كشورهاي بين تواند درمي ،باشدمي مهم فروشبخش كه داخترپبراي زماني همچنين دوره
روز 16پرداختي حدود نرمال شكلS. U. درباشدميمتفاوت متغير محصولاتبراي مختلف و

گيري تصميمازنيز بايد قبلالهمسرسد. اينروز نيز مي06تا  يهگادر اروپا مدتاين .باشدمي
 در مورد روش پرداختي حتماً بررسي شود.

 «پرداخت با چه ارزي صورت گيرد؟»

كنند. در هنگام ميپرداخت را برحسب دلار آمريكا، دريافت  US بسياري از صادركنندگان
ز ريسك تبديل ار كنندگان خطر وآمريكا، صادرپرداخت برحسب دلارقيمت و استعلامنهمظ

كنند. ميلوقبكه تنها دلارآمريكا را  USكنندگاناندازند صادرمي را بردوش خريدارخارجي
به نسبت معايب رقابتي نيز مواجه هستند. مديريت ارز خارجي بسيار ساده تر بوده وبا نوعي

كمي نيز در بردارد. برخي كنند. هزينه بسيارفكر مي يحقوقوحقيقياشخاصآنچه كه اكثر 
كنندگان با استفاده از روشهايي نظير قراردادهاي برگشتي خود را در برابر ارز خارجي صادر

در نتيجه ريسك ارز خارجي  و« كنندحبس مي»را خاصيمثلاً نرخ ارزي .كنندمحافظت مي
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براي  هايي پرداخته والمللي با تجربه در اين مورد به توصيههاي بينرود. بانكاز بين مي
پردازند. مركز صادرات ماساچوست خارجي به ارائه پيشنهادات ميخطر ارزوكنترلمديريت

را مجرب بانكييحقوقوحقيقياشخاصاز ليستي« صادراتيخدماتراهنماي در دستورالعمل و
 كنند. ها كمككنندگان در اين حوزهتوانند به صادرگذارد كه ميدر اختيار مي

 «ند به من كمک كند؟چگونه يک بانک بين المللي مي توا» 

دپارتمان بين المللي بانك در تلاشهاي صادراتي شما مي تواند بسيار با ارزش باشد. اگر 
چنانچه بانك شما، دپارتمان بين المللي ندارد چك كنيد كه آيا رابطه اي با يك بانك بزرک 

ر بانكهاي تر دارد كه بتواند به شما در فعاليت هاي مالي مرتبط با صادرات كمك كند! بيشت
بزرگ بادرپارتمانهاي بين المللي، اكثراً به امور بازرگاني كوچكتر، چندان راغب نيستند 
بنابراين شما ممكن است بخواهيد مستقيماً با دپارتمان بين المللي يك بانك تجاري بزرگ 

 ما به طور غير مستقيم از طريق بانك خودتان كار كنيد.

 كند شامل موارد زير مي باشد:نك ارائه ميخدماتي كه دپارتمان بين المللي با

ارزي هاياي، اطلاعات رايج را با توجه به تراكنشحرفهتاجران -خارجيخدمات ارزارائه -
 توانند در برابر ريسك تبادلات ارزي راهنمايي كنند.كنند وميارائه مي

 خود بپردازيد: يصادراتكنند تا به امور مالي فروش به شما كمك مي -

 اعتبار نامه ها -

 مجموعه هاي اسنادي -

 وام هاي مستقيم وتضمين هاي مالي -

 (كاري)نقدينگي(گارانتي هاي سرمايه در گردش )سرمايه  -
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 مشاركت در برنامه هاي بيمه صادراتي -

 شركت هاي خصوصي بيمه -

 تعاوني هاي سرمايه گذاري خصوصي خارج از كشور -

به كارگزار( تا به آنها اجازه دهدكشور) بانكهاياز خارج مدارگذاشتن با بانكهاي  و قرار -
شما بپردازند وجريان نقدينگي فوري بهپرداختخارجي جهت هاي ارزپذيرش چك

 تاييدشده را ارائه ونرخ ارز رايج را تضمين كنند.

 هاي اعتباري خريداران خارجيانجام بررسي -

 رجي شماارائه راهنمايي وكمك اعتباري به خريدار خا -

كوچك دارد يا نه واينكه در بازرگانياموركمك بهبهكنيد كه آيا بانك تمايليعلاوه، بررسيبه
كار با يا نه! اگر دنبال ارددصنايع بخشهرگونه قدرتي در كند وميايالتي شركتهايبرنامه

 وتوصيه و شنهاديپاي خودتان جهت هرگونه بار هستيد، از منابع شبكهبانكي براي اولين
حمل ونقل  يحقوقحقيقي واشخاصاست شامل منابع ممكنكنيد. اين سفارش استفاده

باربري، مجامع تجاري، اتاقهاي اصناف، گروههاي تجاري محلي ويا ساير صادركنندگان 
 باشند.

 «هاي كوچک وجود دارد؟يا تامين مالي براي صادركنندگان تجارتآ»

خود ويا تمديد اعتبار براي خريدار خارجي خود، اتياست جهت توسعه عمليات صادرممكن
انجام مالي برايبرنامه براي صادركنندگان جهت تامينچندين .باشيدمالي نياز داشتهبه تامين
توضيحي دراينجا، جهت كار با بانكهاي هايوتمديد اعتبار وجود دارد. بيشتر برنامهتحقيقات

المللي بينماليتامينبرنامهصادركننده جهتك از جانباند. معمولاً بانريزي شدهطرحتجاري
 ولي ،باشيدها آگاهبرنامه كامل اين نيست شما از جزئياتلازم كهحاليعين كند. درتقاضا مي

 .باشندشما موجود مي مباحث با بانك هايي براي انجامبرنامه بايد بدانيد كه چنين
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راهنماي تامين »اي رايگان در اين زمينه مي باشد با ناممحلي شما داراي كتابچه ITA)دفتر 
 كه مي تواند مفيد باشد(« مالي صادرات 

 («USاداره تجارت هاي كوچک آمريكا)»

بالقوه محسوب كنندهكه صادروآنهاييصادركنندگانخود( بهSBAكوچك )هاياداره تجارت
خصوصي انستيتويوام %06تا SBA كنند.ميتجاري ارائهتوسعهكمكوماليشوند، كمكمي

 .باشدمي $616666منابع تا% نيز براي91كند وتا ميتضمين$ 111666اعتبار تامبلغارائه
شود وهمچنين نوع خاص برنامه وام مورد استفاده به اهدافي كه اين پولها بدان منظور مي

ها برنامهمورد ايندربيشتر دارد. جهت اطلاعاتپرداخت، بستگيبازتضمينجهتحسابيخوش
 تماس بگيريد. SBAبا نزديك ترين دفتر

توان هاي منظم تجاري را ميمنظم: پولهاي برگرفته از برنامه گارانتي وامتجاريوامبرنامه
هاي سرمايهآن وبراي اهدافسترشگتجاري يا استارتكه برايثابتهايدارايياكتسابجهت

-شركت بايد استاندارهايبودنقانونيكاربرد. جهتاشد بهبميضروريكاري)نقدينگي(عمومي

مطابق با اين كند. )يعنيباشد. برآوردهآن دخيل ميكه دررا براي صنايعي SBAسايز
 ها باشد(.استاندارد

 يهافروشتواند معاملات يا صادرات: اين برنامه ميكاري)نقدينگي(هايوام سرمايه برنامه
را  616666$% وام بانكي يعني تا 91همچنين تا  SBAساپورت كند.چندگانه را  يصادرات

 10) تا  دركتوان تا دوبار نيز تجديد مي باشد وماه مي12كند. موعد وام معمولاً گارانتي مي
-ومواد مورد نياز كالاهاي كارنيرويماليتامينبرنامه برايكوچك از اينهايماه( تجارت

ريد كالا جهت صادرات ويا تامين مالي حسابهاي قابل صادرات ، براي ختوليدي جهت
هاي ولي براي اكتساب دارايي .آيند. استفاده كنندوجود ميصادراتي بهدريافت كه از فروش

 توان استفاده كرد.ثابت جهت پرداخت بدهي موجود، نمي
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وتا 116666$وامهاي تا% براي91كه تاباشدميتضامني: نوعي Export Express برنامه
باشد. وام دهندگان از مي 216666 $حداكثريعني  116666 $بالاي% براي وامهاي 61

واقع در  SBAارسالي به مركز پردازش كاربررهايها واسناد و وامي خود، فرآيندهايتحليل
ها جهت استفاده در بازارهاي محصول يا كاتالوکخارجي، ترجمه بروشورهايتجاريشوهاي

كه رانيخدماتي از خريداصادراتي، قراردادهايي اعتبار براي خريدهايخارجي، خطوط عمو
صادرات حقيقيسفارشاتها كه با تكميلتراكنشمختصمالينيازهاي .آمريكا هستندخارج از

مرتبط هستند ويا خريد ملك وتجهيزات جهت استفاده در توليد كالاها يا خدماتي كه قابل 
هاي سرمايهبرايسال16تا1گيرد. موعد وام معمولاً ه قرارميمورد استفاد، باشدميصادرشدن

 سال براي دستگاهها وتجهيزات مي باشد. 16-11و  كاري)نقدينگي(

هستند ويا صادرات دخيلكوچك كه در كارهايوام تجاري بين المللي: اين وام. به تجارت
اند گرفتهواردات قرار تاثير رقابت ناشي ازمعكوسي تحتصورتبوده ويا بهآماده صادرات

كاري سرمايه تركيبيوام صورتدلار را به ميليون 21/1 تواند تامي SBA كند.ميكمك
است براي خريد زمين وساختمان دهد. از عايدات ممكنيا وام تجهيزات پوشش و )نقدينگي(

ي يا توسعه توان عايدات را براي ايجاد تجهيزات جديد بازسازاستفاده كرد وهمچنين مي
 اتعاطلاآنها وهمچنين وتعميراتتجهيزاتدستگاهها،وتعويضيا اصلاحخريدموجودتسهيلات

دائمي وامهايتوان برايميكاربرد. همچنينجهت توليد كالا يا خدمات به US ديگر در خود
وام  نظارتتحت ، هاتراكنشمختصماليتامينصورتويا بهكاري)نقدينگي(سرمايهمربوط به

استفاده كرد. اما براي تامين مالي مجدد بدهي، قابل « صادراتي كاري)نقدينگي(هاي سرمايه
 www.sba. govبه آدرس SBAباشد. جهت اطلاعات بيشتر از وب سايتاستفاده نمي

 u Ask SBAميل بزنيد يا با شماره تلفن answerdesk@sba.govبازديد كرده ويا به
 تماس بگيريد. 966-1

صادركنندگان برايمشترکگارانتيبرنامهاين،:Ex-Im  BANK SBAاشتراکیگارانتیبرنامه
% وامهاي 91هايي تا گارانتيباشد. چنينميصادراتيتجاريهايكوچك وشركتهايتجارت

 كار ومالي نيرويدهند عايدات نيز جهت تامينميرا پوشش $1666666تا$266666بين 
خارجي صادراتي ويا جهت نفوذ يا ايجاد بازارهاي عمدهيا فروش توليد مواد موردنياز براي
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بازاريابي صادرات، اي يا خدماتحرفهصادراتيمربوط به بازاريابيهاي)مثل توصيه باشدمي
مالي بايد ازجانب تامينچنينتجاري( تقاضا برايدر شوهايخارجي، مشاركتتجاريسفرهاي

 بانك صادركننده صورت گيرد. 

 «ولت ايالتي ماساچوستد»

 دولت ایالتی ماساچوست لایحه قانونی Mass (tnMass Developme:) توسعه

Mass Development گارانتي صندوقبراي ايعنوان اجراگر برنامهنمود كه بهرا ارائه
 )حمايت از صادرات(صندوق همانا  شد. هدف اينميماساچوست محسوبصادراتيمالي

تكراري مالي با مشكلاتتامينمعمولاً در كسبباشد كهمتوسط ميتاكسايزكوچهايشركت
وامي و بيمه رهني به وام هايمبتني بر ارائه گارانتيايالت برنامه ومشابهي مواجه هستند. 

 كنند.پردازد كه اين وامها را به صادركنندگان قابل صلاحيت، اعطا ميميخصوصيدهندگان
دهند ميخود را ادامهحاضر فروشدرحالهستند كههايينيز شركت اطمينانقابلدهندگانقرض

. كننديمريزي برنامهUS  خدمات به مشتريان خارج از و فروش هرگونه كالا يا براي و
وخدمات به مشتريان خارج از  لااكخريدار نيز بايد در كشوري واقع باشد كه توسط هرگونه 

 EX-Im  يز بايد در كشوري واقع باشد كه توسط بانك خريدار ن كنند.برنامه ريزي ميكشور 
مواد،  ،است براي خريد محصولاتتضميني را ممكنباشد. عايدات چنين وامهايشدهتاييد

فعلي يا آتي مورد صادراتيخدمات ونيروي كار جهت توليد كالا يا خدمات براي فروش
 استفاده قرار داد.

Mass Development اذ شده ماساچوست براي برنامه گارانتي همچنين نماينده اتخ
دهندگان ها وساير قرضبانك برنامه، تشويقباشد. هدف اينميبانك )نقدينگي(كاري سرمايه

باشد كه ومتوسط ميكوچكهايبه تجارت كاري)نقدينگي(ايبراي اعطاي وامهاي سرمايه
يز ممكن است براي خريد كنند. از تامين مالي گارانتي شده نپرداخت وام را تضمين مي

دادن پوششبراي صادرات وجهتخدماتياكالاتوليدكار براينهايي، مواد ونيرويمحصولات
ايده ها يا اوراق قرضه وهمچنين براي تامين برخي فعاليت هاي مزي كه براي يهااعتبارنامه

 استفاده كرد. بازاريابي خاص
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 زير تماس بگيريد: جهت اطلاعات بيشتر در مورد برنامه با آدرس

Mass Develo pmeut 62116ام، بوستون، 16، طبقه 61، خيابان فدرال ،MA :تلفن
2466-411(016 ) 

 «واردات ايالات متحده آمريكا –بانک صادرات »

باشد كه نوعي نمايندگي فدرال مستقل وكوچك مي www.exim.govاين بانك به آدرس
صادراتي اعتبار ها وبيمهها،گارانتيوامازطريقكالاهاوخدمات خارجيهايفروشارتقايبه

كند اما خطري را كه آنها مايل به پردازد. اين نمايندگي با وام دهندگان تجاري رقابت نميمي
 باشد( براي اطلاعات بيشتر:كند)ريسك پذير مياين نمايندگي قبول مي ،پذيرش نيستند

 ال شرقبانك صادرات، واردات آمريكا، دفتر منطقه اي شم

 (212)960-2016تلفن: NY، 16661، نيويورک، 26، طبقه 26مركز تبادلات 

كند تا به ارائه را تشويق مي: اين برنامه، وام دهندگانكاري)نقدينگي(گارانتي سرمايهبرنامه
از صادرات شيمختلف مرتبط با پهايآمريكا جهت فعاليتهايبازرگانيبهمدتكوتاهوامهاي

هاي شود وبه تجارتوگسترش صادرات آمريكا مينامه باعث تسهيل توسعهبپردازند. بر
پولهاي  مندنياز هستند( ماصادراتپتانسيلكه دارايآنهايي) كندومتوسط كمك ميكوچك

. باشيمميجهت توليد يا بازاريابي كالاها وخدمات براي صادرات  كاري)نقدينگي(سرمايه 
صورت مستقيم ويا از قرض دهندگان دركنندگان به. كاربردهايي را از صاEX-IMبانك 

  EX-IM تضمين بانك وام بدون كند كه اينمي دهنده تاييد آن قرض انتظار دارد كه در

 كننده قابليت كسب اعتبار را دارد وكند كه صادرميبانك نيز مشخص باشد وپذير نميامكان
وام كلي وبهره را براي كليه تراكنش هاي  EX-IM 06%برآيد. بانكپرداختتواند از عهدهمي

پوشش ميدهد. صادر كننده نيز ممكن است از تامين مالي  1004اكتبر 1موثر از تاريخ 
گارانتي دار براي خريد محصولات، مواد يا نيروي كار جهت توليد كالاها يا خدمات براي 

وبه پوشش مزايده ها وهمچنين اعتبار نامه هاي را كد را پوشش دهد صادرات استفاده كند.
واوراق قرضه پرداخته ويا بودجه فعاليت هاي خاص بازار يابي را تامين كند )در صورت 

 وجود جريان نقدينگي كافي(
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 برنامه وام مستقيم: 

 usبه ارائه وامهاي با نرخ ثابت، مستقيماً به خريداران خارجي كالاهاي EX-IM بانك
كنندگان ندگان كمك مي كند تا در برابر عرضهوخدمات آنها پرداخته وهمچنين به صادركن

هاي مالي سوپسيدي رسمي پرداخته وخلا موجود در به ارائه كمك كنند وخارجي رقابت
همچنين مايل  EX-IMفراهم كردن تامين مالي خصوصي براي صادرات را پر مي كنند. بانك

% ارزش91كه حدود  باشدخارجي شركت آمريكايي ميبه ارائه وام با نرخ ثابت به مشتري
% ارزش11دهد. خريدار بايد به پرداخت نقدي تا حداقلميرا پوشش USصادرات
دائماً به ارائه EX-IM بپردازد. در مرحله مقدماتي، بانكآمريكاييبه صادركننده USصادرات

ايي قضهايكلان، پروژهپردازد. تجهيزاتمستقيم مي گارانتي ويا واممربوط به ساپورتگزينه
باشد جهت تامين مالي مي ون دلارـميلي16ولاً بالاي ـخدمات مرتبط با اينها كه معم بزرگ و

 باشند.مناسب مي وام هاي مستقيم،

 برنامه بيمه اعتبار صادرات:

خارجي ازطريق هايكند تا به توسعه وگسترش فروشبرنامه به صادركنندگان كمك مياين
گونه دلايل كه ناشي از هر)خسارتي پردازدخسارت ميمحافظت از آنها در برابر هرگونه 

صادركنندگان  EX-IMباشد(. با سياست بانكميخارجيسياسي مرتبط با خريدارياوتجاري
حاصل از اوليه، عايداتكنند كه با تاييداتكسبتررا بسيار راحتصادراتيماليتوانند تامينمي

 مالي به صورت دوجانبه اختصاص داد.توان به يك موسسه ها را مياين سياست

تر خود را سادههايبرخي سياست EX-IMبانك USكالاها وخدمات صادراتجهت تشويق
هاي مثال، سياستعنوانوموسسات مالي(. بهاي صادركنندگان)جهت نيازهاي بيمه استكرده
هاي شود و ريسكخريدار اعمالخريدار ويا چندينيكهايي بهمحمولهاست بهاي ممكنبيمه

همچنين  هاي كوتاه مدت وهاي سياسي را بيمه كند يا فروشجامع ويا صرفاً ريسكاعتباري
 باشد.در درازمدت را پوشش دهد. معيارهاي صلاحيت براي هر نوع سياست ، متفاوت مي
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هاي بيمه اعتبار اطلاعات بيشتر در مورد سياستهاي بيمه اعتبارصادرات: جهتسياست
توانم ريسك خود را )يعني چگونه مي بعدي مراجعه كنيدبه بخش EX-IM بانك صادرات

 پايين بياورم؟( 

 « US دپارتمان كشاورزي»)

كنند. كشاورزي كمك ميمحصولاتصادركنندگاننيز وجود دارد كه بهخاصيهايوامبرخي
شوند. جهت اطلاعات ميصادركشاورزي«كالاياعتبارتعاوني»دپارتمانها را ازطريقواماين

 بيشتر باآدرس زير تماس بگيريد:

 4661، ساختمان جنوبي، اتاقل  USدپارتمان كشاورزي  خدمات كشاورزي خارجي ،

 DC، واشنگتن،  swرم و استقلال، 14خيابان 

 2621 (262)626-1161تلفن: 

www.fas.usda.gov/excerdts/exp-cred-guar-html 

 ي وبرنامه گارانتي اعتبار صادرات واسطه اي:برنامه گارانتي اعتبار صادرات

سال ) به ترتيب( براي صادرات  16تا1اعتبار آن توسط بخش بانكداري خصوصي به مدت 
 محصولات غذايي وكشاورزي ارائه شد.

-هاي كوتاهبه ارائه گارانتي اداره شده و USDA كنندگان كه توسطعرضهگارانتي اعتباربرنامه

 پردازد كه آزمايش مستقيماً بابخشي از صادركنندگان اعتباري مي روز( بر196)تا مدت
 ارتباط دارند. U.Sواردكنندگان جهت خريد كالاها ومحصولات كشاورزي

 

 «چگونه مي توانم ريسک خود را كمتر كنم؟»
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خريدار شما( پرداخت توسط)عدمتجاريهايكند: ريسكميرا بحثبخش، دونوع ريسكاين
 ل ارزي هاي تبادريسك و

 «هاي تجاريريسک»

 حسابي خريدارخارجي خود را چك كنيد.خوش ميزان اعتبار و

 بوستون ITAدفتر -

گزارشات هاينمايندگيازليستيماساچوست دارايصادراتصادرات مركزخدماتراهنماي -
 باشد كه ممكن است به شما كمك كند اعتبارات خارجي مي

اد بانك وي در اين زمينه چه مي باشد واينكه آيا آنها كنيد كه پيشنه از مشتري سوال -
توانيد با زمينه ميكسي(} در اينبا چه پردازند )وحاضر در آمريكا به تجارت ميدرحال
بگيريد{. مشغولند تماسصادراتبهخارجيشركتاينحاضر بهكه درحالآمريكاييهايشركت

كار را انجام دهيد خواهيد ايناما اينكه شما مي ،ندكنميرا ارائهاطلاعاتالبته هر شركتي اين
 تواند، كمك كند.مي

 در مورد گزارشات اعتبارات خارجي با آدرس زير تماس بگيريد ويا مكاتبه كنيد. -

 Brad street Dunخدمات اطلاعات

(يا 2611)001-1616، تلفن: 66064،نيوجرسي Murray hill،1جاده دايموند هيل
تلفن  NY،16291ام ، نيويورک، 11( ، طبقه Liberty streetزادي )ساختمان خيابان آ

1166-069(2121 ) 

 «در برنامه بيمه اعتبار صادرات تمشارك»

برنامه وجود دارد كه به ارائه خدمات به صادركنندگان با بيمه سياسي )عدم پرداخت چندين
يل شدن ارزي( ، انقلاب، كنسل شدن مجوزهاي واردات يا صادرات وعدم تبدگجنبه علت 
پردازند، ميديگر(دلايلها بنا بهپرداختعدمكارگذار ويابانكمربوط به)مشكلتجارييا بيمه
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 EX-IM ها توسط بانكبرنامهدهند. اينخريدارخارجي تخصيصآنها بايد اعتبار بهوقتيالبته
 شود.اجرا مي

هاي پيشرفته براي فروشفاظتكوچك: به ارائه حهايتجارتصادركنندگانبرايهاييسياست
پردازند. متقاضيان بايد با معيار حجم فروش تر ميآمريكايي كوچك هايمدت شركتكوتاه

آمريكا كوچكهايتجارتادارههايداشته وهمچنين مطابق با دستورالعملصادراتي مطابقت
  چترياستوسيكوچكسياست تجارتشاملكنند كهكوچك، عملتجارتتبيين نوع اينجهت

(umbrellaمي ).باشد 

مختلف بسياري از خريدارانرا بهمدتكوتاهمنظم فروشهاي چند خريداره كه پوششسياست
 شود.دهد وسياست مالتي خريدار )چند خريداره( كوتاه مدت را نيز شامل ميانجام مي

هاي كوتاه مدت. مدت متوسط و يا فروشهاي كوتاههاي تك خريدار: به بيمه فروشسياست
مدت متوسط را هاي تك خريداره كوتاهپردازد. وسياستخريدار ميمتوسط تركيبي به يك

 گيرد.در برمي

را در برابر خسارات وامهاي اعتباري ماليمالي: كه موسساتموسساتخريدارسياست اعتبار
 USمستقيم كوتاه مدت يا وامهاي تركيبي به اشخاص خارجي وارد كردن كالاها وخدمات

 حفاظت مي كند.

قابل فسخ هاي غيرنامهها وخسارات براعتبارها را برابر آسيبسياست بارنامه بانكي: بانك
 كند.حمايت مي USخارجي، به نفع صادركنندگان توسط بانكهاي

كوچك هايتجارتخودكارمشاورهاي با خطبيمههايسياستاينموردبيشتر دراطلاعاتجهت
( 212)400-2016( ويا دفتر منطقه شمال شرق 966)101-1040ماره شبه  EX-IMبانك

 تماس بگيريد. 

 

 «هاي خارجيفاكتور كردن پرداخت»
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صادراتي هايپرداختها، قابلبانك و«( فاكتور»يا  و فاكتورينگ )مراكزوخاصيهايشركت
ئووليت دريافت كنند ومس( خريداري ميرويهارزش% كمتر از 4% تا2جزئي )شما را با تخفيف

عنوان همان گيرند. اين فاكتورها بهشما را نيز درنظر ميخارجيها از خريدارپرداخت
را انجام مينه صادركننده، پرداخت واردكننده نيز به فاكتور و كنند ومياعتباري عملدپارتمان

عهد به انجام داد) صادر كننده متrecourse است  يا با ترتيب دهي را ممكندهد. برخي
 recourseاگر چنانچه خريدارخارجي خطا كند( ويا بدون .باشدبازپرداخت به فاكتور مي

 ، آزاد از هرگونه قيد وبند ومسئووليت مي باشد(. )صادركننده

دهد تا پرداخت را فوراً دريافت كنيد ودر هاي صادراتي به شما اجازه ميفروش فاكتورينگ
شود. خارجي، اجتناب ميهايهاي مرتبط با پرداختهنتيجه از هرگونه مشكل زماني وهزين

هاي تجاري تماس المللي بانكدپارتمان بين با فاكتورينگجهت اطلاعات بيشتر در مورد 
 حاصل نماييد.

 «ريسک هاي تبادلات ارزي»

اگر چنانچه پرداخت به شما، با ارز خارجي انجام گرفته است، بايد آگاه باشيد كه اين ارز 
بسيار افت كرده باشد.  USآن به دلارباشد ويا قبل از تبديل آمدهارزشش پاييناست ممكن

ها در اين باره مشورت كنيد. بانكخود در اينتجاري بانالمللي بايد حتماً با دپارتمان بين
ميزان تبادلات ارزي لازم را با توجه بههايوتوصيهروز شده( )بهشده  ، اطلاعات آپديتنهيزم

موجود  هايشما كمك خواهند كرد تا در برابر ريسكها بهعلاوه، بيشتر بانككنند. بهيمارائه
قيمت ثابتي  در اين زمينه كاملاً با بانك هماهنگ كنيد و توافق كنيد كه ارز خارجي را با

 برحسب دلار آمريكا، خريداري كنيد.


