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 نام خدابه 

راهنمای علمی در خصوص بازاریابی بین الملل مطرح  های سایت ودر منابع عناوین بهره گیری از تلخیص و با 

  ، به فهرستی که در ذیل آمده است خواهید رسید.برای واردات و صادرات

در صورت تصویب اعضای محترم هیأت مدیره چاپ و نشر بازرگانی حاضر با شروع به اینرو اینجانب ایرج زارعی از 

درصد  30رویکردی تألیف این تمام تلاش نویسنده در  می باشم. بخش های فهرست ذیلکتابی با محوریت تألیف 

 .بودخواهد درصد عملیاتی و میدانی  70نظری و 

نب را مطلع از اینرو مزید امتنان است چنانچه موضوع تألیف این کتاب در دستور کار قرار گرفته و از نتیجه اینجا

 فرمایید.

 

 راهنمای عملی واردات و صادرات

 فهرست مطالب

 بخش اول: مبانی واردات و صادرات

 المللای بر تجارت بینمقدمه .1

 ؟واردات و صادرات چیست 1.1    

 تعریف و حوزه فعالیت 1.1.1        

 سیر تکاملی تجارت در تاریخ 1.1.2        

 ی در تجارت جهانیمفاهیم کلید 1.1.3        

 های تجارت جهانیمزایا و چالش 1.2    

 مزایای اقتصادی تجارت 1.2.1        

 های رایج تجارچالش 1.2.2        

 های تجاریمطالعه موردی: موفقیت 1.2.3        

 المللبازیگران کلیدی در تجارت بین 1.3    

 گرها و نهادهای تنظیمدولت 1.3.1        

 های چندملیتیشرکت 1.3.2        

 (SMEs)  های کوچک و متوسطبنگاه 1.3.3        



2 
 

 آشنایی با مقررات تجارت 1.4    

 مروری بر مقررات جهانی تجارت 1.4.1        

 (WTO)  نقش سازمان تجارت جهانی 1.4.2        

 های تجاری ملیسیاست 1.4.3        

 سازینقش جهانی 1.5    

 سازی بر تجارتتأثیر جهانی 1.5.1        

 های تأمینسازی و زنجیرهجهانی 1.5.2        

 سازیها درباره جهانیانتقادات و بحث 1.5.3        

 های تجاریها و سیاستنامهدرک موافقت .2

 ای و غیره(های تجارت آزاد، منطقهنامههای تجاری )موافقتنامهانواع موافقت 2.1    

 های دوجانبه در مقابل چندجانبهنامهافقتمو 2.1.1        

 (FTAs)  های تجارت آزادنامههای کلیدی موافقتویژگی 2.1.2        

 های مهم تجارینامههایی از موافقتنمونه 2.1.3        

 وکارهاهای تجاری بر کسبتأثیر سیاست 2.2    

 ایای و غیرتعرفهموانع تعرفه 2.2.1        

 وکارهاتغییرات سیاست تجاری و تطبیق کسب 2.2.2        

 مطالعه موردی: تأثیر برگزیت بر تجارت 2.2.3        

 ایها و موانع غیرتعرفهها، سهمیهتعرفه 2.3    

 هاها و نحوه محاسبه آندرک تعرفه 2.3.1        

 هاها و تأثیرات اقتصادی آنسهمیه 2.3.2        

 ای رایجتعرفهموانع غیر 2.3.3        

 آن، نفتا(ای )مانند اتحادیه اروپا، آسههای تجاری منطقهبلوک 2.4    

 (EU)  های تجاری اتحادیه اروپامکانیسم 2.4.1        

 آنجامعه اقتصادی آسه 2.4.2        

 نامه تجارت آزاد آمریکای شمالی )نفتا(موافقت 2.4.3        

 ی تجارتالمللرعایت قوانین بین 2.5    

 های قانونی برای رعایت مقررات تجارتچارچوب 2.5.1        

 های عدم رعایت مقرراتجریمه 2.5.2        

 ها برای اطمینان از رعایت مقرراتبهترین روش 2.5.3        
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 تحقیق بازار و انتخاب محصول .3

 شناسایی محصولات قابل صادرات 3.1    

 حصولات صادراتیمعیارهای انتخاب م 3.1.1        

 ابزارهای تحلیل محصول 3.1.2        

 مطالعه موردی: محصولات صادراتی موفق 3.1.3        

 تحلیل بازارهای هدف 3.2    

 گیریبندی بازار و هدفتقسیم 3.2.1        

 (PESTEL ،SWOT) ابزارهای تحلیل بازار 3.2.2        

 کنندهدرک رفتار مصرف 3.2.3        

 تحلیل رقبا 3.3    

 شناسایی رقبای کلیدی 3.3.1        

 های رقباتحلیل استراتژی 3.3.2        

 ابزارهای تحلیل رقابتی 3.3.3        

 ملاحظات فرهنگی و حقوقی 3.4    

 عوامل فرهنگی در ورود به بازار 3.4.1        

 الزامات حقوقی برای تطابق محصول 3.4.2        

 مطالعه موردی: اشتباهات فرهنگی در تجارت 3.4.3        

 تأمین محصولات برای واردات 3.5    

 کنندگان قابل اعتمادیافتن تأمین 3.5.1        

 کنندگانارزیابی کیفیت تأمین 3.5.2        

 کنندگانمذاکره با تأمین 3.5.3        

 های عملیاتی واردات و صادرات بخش دوم: جنبه

 مدیریت لجستیک و زنجیره تأمین .4

 ونقل )هوایی، دریایی، زمینی(های حملروش 4.1    

 مزایا و معایب هر روش 4.1.1        

 ونقلانتخاب روش مناسب حمل 4.1.2        

 ونقلها در فناوری حملنوآوری 4.1.3        
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 کاران گمرکییصونقل و ترخهای حملشرکت 4.2    

 ونقلهای حملنقش شرکت 4.2.1        

 کار گمرکیانتخاب ترخیص 4.2.2        

 ونقلها در حملمدیریت هزینه 4.2.3        

 : درک شرایط تجاری2020اینکوترمز  4.3    

 مروری بر اینکوترمز 4.3.1        

 2020تغییرات کلیدی در اینکوترمز  4.3.2        

 کاربردهای عملی اینکوترمز 4.3.3        

 انبارداری و مدیریت موجودی 4.4    

 های انبارداریحلانواع راه 4.4.1        

 های مدیریت موجودیتکنیک 4.4.2        

 فناوری در مدیریت انبار 4.4.3        

 مدیریت ریسک در لجستیک 4.5    

 ها در لجستیکشناسایی ریسک 4.5.1        

 های کاهش ریسکاستراتژی 4.5.2        

 بیمه در عملیات لجستیک 4.5.3        

 دات و رعایت مقرراتمستن .5

 بندی و غیره(اسناد ضروری صادرات )فاکتور، لیست بسته 5.1    

 الزامات فاکتور تجاری 5.1.1        

 بندی و اهمیت آنلیست بسته 5.1.2        

 airway bill  بارنامه و 5.1.3        

 اسناد واردات و ترخیص کالا 5.2    

 اسناد کلیدی واردات 5.2.1        

 فرآیند ترخیص کالا از گمرک 5.2.2        

 هاتأخیرهای رایج و نحوه جلوگیری از آن 5.2.3        

 های تطابقگواهی مبدأ و گواهی 5.3    

 انواع گواهی مبدأ 5.3.1        

 دریافت گواهی مبدأ 5.3.2        
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 های تطابق برای محصولات خاصگواهی 5.3.3        

 های گمرکیبازرسی برخورد با 5.4    

 های گمرکیسازی برای بازرسیآماده 5.4.1        

 های بازرسیپاسخ به درخواست 5.4.2        

 برخورد با عدم موفقیت در بازرسی 5.4.3        

 ثبت و نگهداری سوابق 5.5    

 اهمیت ثبت سوابق 5.5.1        

 ادسازی اسنها برای ذخیرهبهترین روش 5.5.2        

 های تجاریسازی برای حسابرسیآماده 5.5.3        

 های پرداخت و مدیریت مالیروش .6

 پرداخت و غیره(شرایط پرداخت رایج )اعتبار اسنادی، پیش 6.1    

 درک اعتبار اسنادی 6.1.1        

 پرداختمزایا و معایب پیش 6.1.2        

 تجارت با حساب باز 6.1.3        

 ل ارز و مدیریت ریسکتبدی 6.2    

 مبانی تبدیل ارز 6.2.1        

 پوشش ریسک نوسانات ارزی 6.2.2        

 ابزارهای مدیریت ریسک ارزی 6.2.3        

 های تأمین مالی تجارتگزینه 6.3    

 انواع تأمین مالی تجارت 6.3.1        

 دسترسی به تأمین مالی تجارت 6.3.2        

 العه موردی: استفاده موفق از تأمین مالی تجارتمط 6.3.3        

 المللمدیریت جریان نقدی در تجارت بین 6.4    

 های جریان نقدی در تجارتچالش 6.4.1        

 های بهبود جریان نقدیاستراتژی 6.4.2        

 ابزارهای مدیریت جریان نقدی 6.4.3        

 تبرخورد با عدم پرداخت و اختلافا 6.5    

 پیشگیری از عدم پرداخت 6.5.1        
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 حل اختلافات پرداخت 6.5.2        

 قدامات قانونی در صورت عدم پرداخا 6.5.3        

 های پیشرفته و روندهابخش سوم: استراتژی

 المللیایجاد و مدیریت روابط بین .7

 کنندگان و خریداران قابل اعتمادیافتن تأمین 7.1    

 های یافتن شرکای تجاریروش 7.1.1        

 کنندگان و خریدارانارزیابی اعتبار تأمین 7.1.2        

 های موفقمطالعه موردی: همکاری 7.1.3        

 المللهای مذاکره در تجارت بینتکنیک 7.2    

 المللیاصول مذاکره بین 7.2.1        

 برد-های مذاکره برداستراتژی 7.2.2        

 مدیریت اختلافات در مذاکرات 7.2.3        

 های بلندمدتایجاد مشارکت 7.3    

 بط بلندمدتاهمیت روا 7.3.1        

 های تقویت روابطاستراتژی 7.3.2        

 های موفقمطالعه موردی: مشارکت 7.3.3        

 فرهنگیمدیریت ارتباطات بین 7.4    

 فرهنگیهای ارتباطات بینچالش 7.4.1        

 ابزارهای بهبود ارتباطات 7.4.2        

 مطالعه موردی: اشتباهات ارتباطی 7.4.3        

 آمیزصورت مسالمتحل اختلافات به 7.5    

 های حل اختلافروش 7.5.1        

 گری و داورینقش میانجی 7.5.2        

 مطالعه موردی: حل اختلافات تجاری 7.5.3        

 تجارت الکترونیک و تجارت دیجیتال .8

 نلاینرشد بازارهای آ 8.1    

 های تجارت الکترونیکنقش پلتفرم 8.1.1        
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 مزایای صادرات از طریق تجارت الکترونیک 8.1.2        

 المللیهای تجارت الکترونیک بینچالش 8.1.3        

 های تجارت الکترونیکصادرات از طریق پلتفرم 8.2    

 انتخاب پلتفرم مناسب 8.2.1        

 های بازاریابی دیجیتالتژیاسترا 8.2.2        

 مدیریت فروش و تحویل در تجارت الکترونیک 8.2.3        

 های پرداخت دیجیتالسیستم 8.3    

 های پرداخت آنلاینروش 8.3.1        

 های دیجیتالامنیت در پرداخت 8.3.2        

 المللپذیرش ارزهای دیجیتال در تجارت بین 8.3.3        

 المللت سایبری در تجارت بینامنی 8.4    

 تهدیدات امنیتی در تجارت دیجیتال 8.4.1        

 هاهای محافظت از دادهاستراتژی 8.4.2        

 ها برای امنیت سایبریبهترین روش 8.4.3        

 استفاده از فناوری برای بهبود کارایی تجارت 8.5    

 یاتوماسیون در فرآیندهای تجار 8.5.1        

 نقش هوش مصنوعی در تجارت 8.5.2        

 های پیشرو در فناوریمطالعه موردی: شرکت 8.5.3        

 مدیریت ریسک و ملاحظات حقوقی .9

 ها در واردات و صادراتشناسایی ریسک 9.1    

 های مالی و تجاریریسک 9.1.1        

 های سیاسی و اقتصادیریسک 9.1.2        

 های لجستیکی و عملیاتیکریس 9.1.3        

 المللبیمه در تجارت بین 9.2    

 های تجاریانواع بیمه 9.2.1        

 انتخاب بیمه مناسب 9.2.2        

 فرآیند دریافت خسارت 9.2.3        

 اختلافات حقوقی و داوری 9.3    

 انواع اختلافات تجاری 9.3.1        
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 گری(داوری، میانجیهای حل اختلاف )روش 9.3.2        

 المللیهای حقوقی بینمطالعه موردی: پرونده 9.3.3        

 حفاظت از مالکیت فکری 9.4    

 اهمیت مالکیت فکری در تجارت 9.4.1        

 ثبت اختراعات و علائم تجاری 9.4.2        

 برخورد با نقض مالکیت فکری 9.4.3        

 رمدیریت شرایط فورس ماژو 9.5    

 تعریف فورس ماژور و شروط آن 9.5.1        

 تأثیر فورس ماژور بر قراردادها 9.5.2        

 ریزی برای شرایط غیرمترقبهبرنامه 9.5.3        

 روندهای آینده در واردات و صادرات .10

 تأثیر پایداری بر تجارت 10.1    

 تجارت سبز و مسئولیت اجتماعی 10.1.1        

 محیطی در تجارتاستانداردهای زیست 10.1.2        

 های پیشرو در پایداریمطالعه موردی: شرکت 10.1.3        

 بلاکچین و شفافیت در تجارت 10.2    

 کاربرد بلاکچین در زنجیره تأمین 10.2.1        

 مزایای بلاکچین برای تجارت 10.2.2        

 سازی بلاکچینهای پیادهچالش 10.2.3        

 نقش هوش مصنوعی در تجارت 10.3    

 بینی بازار با هوش مصنوعیپیش 10.3.1        

 اتوماسیون فرآیندهای تجاری 10.3.2        

 های پیشرو در هوش مصنوعیمطالعه موردی: شرکت 10.3.3        

 هابازارهای نوظهور و فرصت 10.4    

 شناسایی بازارهای نوظهور 10.4.1        

 های ورود به بازارهای جدیداستراتژی 10.4.2        

 مطالعه موردی: موفقیت در بازارهای نوظهور 10.4.3        

 های تجاریتطبیق با تغییرات سیاست 10.5    

 تأثیر تحولات سیاسی بر تجارت 10.5.1        
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 پذیری در تجارتهای انعطافاستراتژی 10.5.2        

 ردی: تطبیق با تغییرات سیاستیمطالعه مو 10.5.3        

 


