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 مدیریتی خلاصه 

واسطه  تیریمد   هایشرکت تول  یتخصص   یهاصادرات،  به  که  بازارها   دکنندگان ی هستند  به  ورود  کمک    یصادرات   یدر 

و    ی امور مال   ع، یتوز   ، یاب یبازار، بازار  قات ی که شامل تحق  دهندی از خدمات را ارائه م  یاگسترده   ف یها طشرکت  نی . اکنندیم

  دکنندگان ی به تول  توانندی م  و  دارند  دکنندگانیتول  یبرا  ی ادیز   یایصادرات مزا  تیر یمد  یهاشرکت   .شودی م   سکیر  تیریمد

 کمک کنند.  یسودآور ش یو افزا  سکیکاهش ر  نه، یدر زمان و هز یی جودر صرفه

 کنند:  تی فعال ی به دو روش اصل  توانندی صادرات م  تیر یمد یهاشرکت

و تمام فاکتورها و    کندی عمل م  یدی شرکت تول  ندهی صادرات به عنوان نما  ت یریروش، شرکت مد  نی در ا  :ی ندگ ینما  روش

  ی مال   ی هاسک یاما تمام ر   کند، ی دستور فروش را صادر م  دکنندهیروش، تول ن ی. در اشودی صادر م  ی دیاسناد به نام شرکت تول

مد  شرکت  متوجه  پرداخت  شرک  تیر یو  است.  هز   تیری مد   تصادرات  است  موظف  به    نهیصادرات  نقداً  را  سفارش  هر 

 پرداخت کند.   دکنندهیتول

و    کندی م  یدار یخر   یتوافق   متیمحصولات را به ق  ،ید یصادرات از شرکت تول  تیر یروش، شرکت مد  ن یدر ا  :عیتوز  روش

  دکننده ی روش نسبت به روش قبل، کنترل تول  نی . ارساند یبه فروش م  ی خارج  ی . سپس آنها را در بازارهاشودی مالک آنها م 

  ی فروش و حت  ی ندگ ینما  ی خارج  ی ها در بازارهاشرکت  ن ی. اغلب ادهدی را کاهش م یینها  یو مشتر   متیبر روند صادرات، ق

 . کنندی استفاده م ی و انجام امور صادرات عیتوز ی انبار فروش دارند و از آنها برا

  توان ی موانع را م   ن یصادرات مواجه هستند. ا   نه یدر زم  تیفعال  ی برا  ی کوچک و متوسط با موانع و مشکلات مختلف   ی هابنگاه

  نی به ا  توانند ی م  ی صادرات با ارائه خدمات تخصص   ت یریمد  ی هاشرکت  کرد.  م یتقس  یات یو عمل  ی خارج   ، یبه سه دسته داخل 

 مند شوند. صادرات بهره  یا یموانع را پشت سر بگذارند و از مزا  نی ها کمک کنند تا اشرکت

ا  ران،یا   در تجارت  توسعه  رتبه  ت یریمد   ی هاشرکت  ران، ی سازمان  سطح  چهار  در  را  رتبه کندی م   یبندصادرات    ی بند. 

انتخاب    یهمکار  یباتجربه و متخصص را برا   ی هاتا شرکت  کندی کمک م  دکنندگانی صادرات به تول  تیر یمد  یهاشرکت

که از    ت بوده اسشرکت مدیریت صادرات در ایران مورد تایید سازمان توسعه تجارت    16،  1402به طور کلی در سال    کنند.

شرکت دارای    4)موافقت اوایه(،    Dشرکت دارای رتبه    11  شرکت موجود،   16نیستند. از    Aاین تعداد هیچکدام دارای رتبه  

ها بر صادرات مواد غذایی، پتروشیمی و  این شرکت  تمرکز)فعال( قرار دارد. عمده    Bشرکت نیز در رتبه    1( و  یمبتد)  Cرتبه  

ها  مصالح ساختمانی بوده است و کشورهای عراق، پاکستان، روسیه و امارات متحده عربی عمده مقاصد صادراتی این شرکت

 د.  ندهرا تشکیل می 
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) شرکت مدیریت صادرات  برای چندین  واسطه EMC )2های  خارجی  عنوان بخش صادرات  به  های تخصصی هستند که 

این شرکتتولیدکننده غیررقیب خدمت می  انحصاری مشتریان مربوطه خود عمل می کنند.  نمایندگان  به عنوان  کنند و  ها 

جنبه  بین تمام  بازاریابی  و  فروش  می های  انجام  را  و  شرکت دهند.  المللی  منابع  تخصص،  ارائه  با  صادرات  مدیریت  های 

نیاز برای ورود و گسترش موفقیت آمیز   بازارهای خارجی  تولیدکنندگانپشتیبانی مورد  ، نقش مهمی در تسهیل تجارت  به 

 دارند. 

با شرکتتولیدکنندگان می  با مشارکت  بی توانند  مزایای  از  مدیریت صادرات  بهره های  اولاًشماری  های  ، شرکت مند شوند. 

با    ،گذاری مرتبط های سربار و سرمایه بدون هزینه   وکاربردی    را به صورت کاملاً صادرات    از  مدیریت صادرات یک بخش

می  ارائه  داخلی  واحد  یک  می   و  کنندایجاد  اجازه  تولیدکنندگان  شایستگی ن دهبه  روی  تا  کنند  د  تمرکز  خود  اصلی  و  های 

 . بسپارند صادرات های مدیریتشرکترا به های تجارت بین المللی پیچیدگی و  صادرات  مدیریت 

شرکت ثانیاً گسترده ،  دانش  صادرات  مدیریت  می های  و  دارند  خارجی  بازارهای  از  پیچیدگی ای  موثر  طور  به  های  توانند 

های توزیع مناسب را شناسایی  دهند، کانال انجام می به صورت کامل  را  را هدایت کنند. آنها تحقیقات بازار    بازاریابی صادرات

تولیدکنندگان به مخاطبان هدف خود   کردن از دسترسی اطمینان حاصل  در کنار   راهای تبلیغاتی هدفمند کنند و استراتژی می

 کنند. می  اجرا به طور موثر 

نمایندگی می ثالثاً، شرکت را  مرتبط  تولیدکنندگان محصولات  اغلب  مدیریت صادرات  قادر می های  را  آنها  و  از  نسازکنند  د 

صرفههای  فرصت و  متقابل  کنندتبلیغاتی  استفاده  مقیاس  در  هزینه  که   جویی  کاهش  به  برای  منجر  نقل  و  حمل  های 

 شود. خریداران خارجی و افزایش رقابت کلی می 

های صادراتی تولیدکنندگان انجام  طیف وسیعی از عملکردها را برای حمایت از تلاش همچنین های مدیریت صادرات شرکت

  و   دهند دهند. آنها تحقیقات جامع بازار را برای شناسایی بازارهای بالقوه و ارزیابی تقاضا برای محصولات خاص انجام می می

ترین کانال های توزیع را در هر بازار هدف با در نظر گرفتن عواملی مانند اندازه بازار، ترجیحات خریدار و  همچنین مناسب 

 کنند.الزامات نظارتی انتخاب می 

  های بازاریابی، از جمله تبلیغات، روابط عمومی های مدیریت صادرات با استفاده از طیف وسیعی از کانال علاوه بر این، شرکت

کنند. آنها همچنین کل فرآیند  های تبلیغاتی مؤثری را متناسب با هر بازار ایجاد و اجرا می های تجاری، استراتژیو نمایشگاه

 کنند. مدیریت می ،از تولید تا انجام سفارش و خدمات مشتری ، فروش را
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بر عهده  نیز  را    های اعتباری مرتبط با فروش خارج از کشورو ریسک   های مالیهای مدیریت صادرات اغلب مسئولیت شرکت 

می و    گیرند می مالی  کمک  تولیدکنندگان  آنها  کنندبه  انجام  همچنین  .  را  اداری  وظایف  و  صادرات  به  مربوط  اسناد  تمام 

 رساند. را به حداقل می  در این زمینه   تولیدکنندگان سهم دهند و می

که فاقد منابع یا تخصص برای ایجاد   3( SMEهای کوچک و متوسط )بنگاه  های مدیریت صادرات به ویژه برایشرکت

های کوچک و متوسط  بنگاه،  های مدیریت صادراتهای صادراتی خود هستند، سودمند هستند. با مشارکت با شرکت دپارتمان 

سرمایه می بدون  هزینه گذاری توانند  و  اولیه  جهانی  های  بازارهای  به  داخلی،  صادرات  عملیات  برای  نیاز  مورد  مداوم  های 

 دسترسی پیدا کنند. 

های تجارت  یابی پیچیدگی های کوچک و متوسط تخصص بسیار ارزشمندی در جهتبنگاه های مدیریت صادرات به  شرکت

های گمرکی مطابقت دارند.  ها و رویه کنند که آنها با مقررات مربوطه، تعرفهدهند و اطمینان حاصل می المللی ارائه می بین

کنند تا از اشتباهات پرهزینه اجتناب کنند و خطرات احتمالی مرتبط با  های کوچک و متوسط کمک می بنگاه آنها همچنین به  

 فروش خارج از کشور را به حداقل برسانند. 

های کوچک و متوسط کمک کنند تا روابط قوی با شرکای  بنگاه توانند به  های مدیریت صادرات می این، شرکتعلاوه بر  

 کنندگان و مشتریان ایجاد کنند و موفقیت بلندمدت را در بازارهای خارجی تسهیل کنند. خارج از کشور، توزیع 

های مدیریت صادرات با ارائه تخصص، منابع و پشتیبانی مورد نیاز برای ورود و گسترش موفقیت آمیز  شرکت به طور کلی،  

خارجی  تولیدکنندگان  بازارهای  ویژه  به  به  بین بنگاه ،  تجارت  تسهیل  در  حیاتی  نقش  متوسط،  و  کوچک  ایفا  های  المللی 

شرکتمی می کنند.  قادر  را  تولیدکنندگان  صادرات  مدیریت  پیچیدگی های  به  رسیدگی  حین  در  تا  تجارت  سازند  های 

های اصلی  ها و به حداکثر رساندن دسترسی جهانی، بر شایستگی سازی فرآیندهای صادرات، کاهش ریسک المللی، ساده بین

 خود تمرکز کنند. 

 5صادرات تیریمد یهاو شرکت 4ی صادرات یتجار ی هاشرکت ن ی ب یاساس  یهاتفاوت

های تجاری صادراتی  ها را با شرکتهای مدیریت صادرات این است که نباید این شرکتنکته قابل توجه در خصوص شرکت

 : به آنها اشاره شده است ادامههای قابل توجهی با یکدیگر دارند که در تفاوت  اشتباه گرفت؛ زیرا این دو نوع شرکت
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 مدیریت صادراتشرکت های  شرکت های تجاری صادراتی  ویژگی 

 توسعه بازارهای صادراتی  یافتن مشتریان خارجی  هدف

 تعهد بلندمدت به تولیدکننده  تعهدی به تولیدکننده خاصی ندارند  تعهد 

 رابطه مشارکتی  رابطه تجاری کوتاه مدت  رابطه با تولیدکننده

 نحوه کار
خرید محصولات از تولیدکننده در حجم بالا  

 مشتریان خارجی و فروش آنها به 
یافتن خریداران برای محصولات تولیدکننده  

 و مدیریت تمام مراحل صادرات 

 

  ی د محصولات و خدمات خود را به بازارهانکی کمک م  ها بنگاهکه به    است  ی اتحاد تجار  کی مانند    یصادرات   ی تجار  شرکت

را    ی بانیکنند و خدمات پشت ی عمل م  یالملل ن ی ب  داران ی و خر  ها بنگاه   ن یبه عنوان واسطه ب  هااین نوع شرکتبفروشند.    ی خارج

کمک    هابنگاهتوانند به  ی م  یصادرات   ی تجار  یهاشرکتاست.    برهزینه   ای دشوار    هابنگاه   یبراآنها    تیر یکه مد  دهندیارائه م

به  ،  کیلجست  تیر یو مد  و مقررات مختلف  ن یدرک قوان  ان، ی مشتر   افتن یاز جمله    ، یالمللنیتجارت ب  ی های دگیچ یپ  با کنند تا  

کنند،  ی م  جاد ی که ا  ییهااغلب از فروش  یصادرات   یتجار   یها شرکتخدمات،    ن یا  ی کنند. در ازا  پنجه نرمو  دست  راحتی  

 . رند یگی م ون یسیکم

کنند  ی م  د ی تول  ی محصولات مشابه  ی شوند که همگ   ل یتشک  هابنگاهاز    ی توانند توسط گروه ی م   یصادرات   ی تجار  ی هاشرکت

  ی تجار   شرکت   ک ینقاط قوت مکمل هستند. به عنوان مثال،    ی کنند اما دارای م   تیمختلف فعال  ع یکه در صنا  هایی بنگاه   ا ی

فروش به اروپا را به  ارسال    نهی خواهند هزی شود که م  ل یمبلمان تشک  دکنندگانی از تول  ی ممکن است توسط گروه  ی صادرات 

بگذارند توسط    ی صادرات  ی تجار  شرکت  ک ی  ا ی  و   اشتراک  است  الکترون  ک یممکن  قطعات  شرکت    کیو    ی کیسازنده 

 شود.  لی کالا از گمرک تشک صی متخصص در حمل و نقل و ترخ

، دسترسی به  6شامل کاهش ریسک تعهدات ضد تراست   یصادرات   ی تجار  یهاشرکت از  اده  ی استفمزایاشایان ذکر است،  

 شود. می ، تامین مالی و مدیریت لجستیک بازارهای خارجی 
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 7صادرات تیریمد یها شرکت  تی انواع فعال 

 کنند:  تی فعال  یتوانند به دو روش اصل  یصادرات م  تیری مد ی شرکت ها

 ی ندگیاول: نما روش 

پردازد و  ی م  یبه جذب مشتر  ی خارج   ی در بازارها  ،ید یشرکت تول  ندهیصادرات به عنوان نما   تیری روش، شرکت مد  نی ا  در

شود.  ی صادر م  ی دی اما تمام فاکتورها و اسناد به نام شرکت تول  ،کندی م   یرا همراه   ی دی مراحل صادرات، شرکت تول  یدر تمام 

صادرات    تیریو پرداخت متوجه شرکت مد یمال  یهاسک یکند، اما تمام ری دستور فروش را صادر م  دکنندهی روش، تول نی در ا

 پرداخت کند.   دکنندهیهر سفارش را نقداً به تول نه یصادرات موظف است هز ت یریاست. شرکت مد 

 

 عیدوم: توز روش 

مد   ن یا  در تول  تیریروش، شرکت  از شرکت  ق  یدی صادرات  به  را  آنها  ی م   یداریخر   یتوافق   متیمحصولات  مالک  و  کند 

بازارهاشود.  یم آنها را در  تول  ن یرساند. ای به فروش م  یخارج   یسپس  بر روند    دکنندهیروش نسبت به روش قبل، کنترل 

انبار    ی فروش و حت  ی ندگ ینما  ی خارج   ی ها در بازارها شرکت   ن یدهد. اغلب ا ی را کاهش م  یی نها  ی و مشتر  مت یصادرات، ق

 کنند. یاستفاده م ی و انجام امور صادرات عی توز یفروش دارند و از آنها برا

برا  انتخاب مناسب  مختلف  ت یریمد   یهاشرکت  ی روش  عوامل  به  استراتژ  ی صادرات،  و  بازار هدف  نوع محصول،    ی مانند 

فروش داشته    مت یبر روند صادرات و ق  شتر یبه کنترل ب  ل یتما   ید یکه شرکت تول  ی دارد. در صورت   ی بستگ   ی دیشرکت تول

و   ی مال سکیبه کاهش ر لی تما یدی که شرکت تول یت در صور و در مقابل  باشد یمناسب  نهیتواند گزی م یندگ یباشد، روش نما

 . انتخاب شود تواند ی م عی صادرات داشته باشد، روش توز  تیر یشرکت مد  زه یانگ شیافزا

 8صادرات تیریمد یهاخدمات شرکت

ط  تیریمد   یها  شرکت تول  یاگسترده   فیصادرات  به  را  خدمات  م   دکنندگانیاز  بازارهای ارائه  به  بتوانند  آنها  تا    ی دهند 

 کرد:  میتقس ی توان به دو دسته اصل ی خدمات را م ن یکنند و در آنجا موفق شوند. ا دا یپ  یدسترس   یصادرات 
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 محور داریخر  خدمات 

 شوند: ی م  ری شامل موارد ز و تمرکز دارند  ی صادرات ی در بازارها  دکنندگانی محصولات تول ی تقاضا برا جادیخدمات بر ا  نیا

 بازار هدف  ییشناسا ی برا یاب یبازار قاتی تحق انجام •

 بازار هدف  ازیمحصول مورد ن  یف یو ک یکم  یهای ژگ ی و نییتع •

 عات یو ترف غاتیتبل  یاستراتژ نی به تدو کمک •

 کنندهع یو انتخاب نوع توز  یی شناسا •

 کسب مجوز  یبرا مذاکره •

 کنندگان ع یتوز آموزش  •

 خدمات پس از فروش  ارائه •

 فروشنده محور  خدمات

 : شامل  که تمرکز دارند یصادرات  ی در بازارها  دکنندگانیمحصولات تول یخدمات بر پاسخ به تقاضا برا  نیا

 صادرات  از یاسناد و مدارک مورد ن هیته •

 ی محصول صادرات یبندو بسته  یگذارمارک •

 و ...  مهیحمل، ب یهانه یهز   قیدق  نییتع •

 ی انباردار خدمات  •

 امور حمل و نقل  ی هماهنگ •

 محصولات  یف یک کنترل •

 سک یو ر یامور مال  ت یریمد •

  ، یالملل ن یب  ی هاشگاهیمانند شرکت در نما  یگری صادرات ممکن است خدمات د  تیری مد  یها خدمات، شرکت  نی بر ا  علاوه

 ارائه دهند.  زیرا ن از یو حق امت ی تجار برندحفاظت از  نهیو مشاوره دادن در زم کالا ش ینما
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 صادرات  تیریمد یهاموثر بر خدمات شرکت عوامل 

توان به دو  ی عوامل را م   ن یقرار دارد. ا  یعوامل مختلف   ریدهند تحت تاث ی صادرات ارائه م   تی ری مد  ی هاکه شرکت  ی خدمات

 کرد:  میتقس یو خارج  ی دسته داخل

 :یو اقتضائات درون عوامل

 پرسنل  تعداد  •

 تجربه  زانیم •

 ی در بازار صادرات   ی کیز یحضور ف زانیم •

 شرکت  ی صادرات  نقش •

 :یرونی و اقتضائات ب عوامل

 محصولات  تنوع  •

 شود  ت یفعال د یکه با ییکشورها تعداد  •

 کنندگان محصول عرضه  تعداد  •

 (عی عرضه )کانال توز  رهی زنج طول •

مثال،    به مد  ک یعنوان  محدود  تیر یشرکت  تعداد  با  کوچک  تجربه  ی صادرات  و  خدمات    ، پرسنل  نتواند  است  ممکن 

خاص متمرکز است، ممکن است    یبازار صادرات   کیصادرات که در    تیری شرکت مد  کی  ن،ی را ارائه دهد. همچن  یاگسترده 

 کند. ی م تیفعال  یبازار صادرات  ن یارائه دهد که در چند ی صادرات ت یریشرکت مد  ک یرا نسبت به  ی خدمات متفاوت 

 9های کوچک و متوسط بنگاه برای های مدیریت صادراتشرکتمزایای  

  توان ی موانع را م   ن یصادرات مواجه هستند. ا   نه یدر زم  تیفعال  ی برا  ی کوچک و متوسط با موانع و مشکلات مختلف   ی هابنگاه

 کرد.  میتقس یات یو عمل ی خارج ، یبه سه دسته داخل 

کاف  ی داخل  موانع دانش  نداشتن  بازارها  ی شامل  تما  ، یجهان  ی از  جهان  ل ی عدم  بازار  در  حضور  بودن    ی رتخصص ی غ  ، یبه 

ها و عدم  در سازمان   یشامل نرخ ارز، بروکراس  ی لازم است. موانع خارج  ی هات یو قابل  یی و نداشتن توانا  ی صادرات   ی هاتیفعال

 . شودمی حمل و نقل  یهاتی ها و محدود در پرداخت   ری تاخ ،ی صادرات  ناد اس ه یشامل ته نیز  یات یدولت است. موانع عمل  تیحما
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م   ن یا  وجود   باعث  بس  شودی موانع  بازارها  یهابنگاه از    ی اریکه  در  حضور  از  متوسط  و  کنند.    یصادرات   ی کوچک  اجتناب 

تخصص  ت یریمد   یهاشرکت خدمات  ارائه  با  ا  توانندی م  ی صادرات  اشرکت   نی به  تا  کنند  کمک  سر    ن یها  پشت  را  موانع 

 مند شوند. صادرات بهره ی ایبگذارند و از مزا

  ی به بازارها  ی در زمان و دسترس  ییجوصرفه  نه، یو هز  سکی صادرات شامل کاهش ر  تیری مد  یهااستفاده از شرکت   ایمزا

معا  دی جد ا  بیاست.  از  می   هاشرکت  نیاستفاده  تول  تواندنیز  کنترل  کاهش  صادرات    دکنندهیشامل  با  مرتبط  عوامل  بر 

 . باشدمحصول   یی نها متیق ش یسود و افزا ه یمحصولات، کاهش حاش

با   تیر یمد  یهاشرکت خدمات   دیصادرات  ارائه  با  تا  کنند  مقرون   تیفیک  با   یتلاش  اعتماد  بهو  و    یهابنگاه صرفه،  کوچک 

همچن کنند.  جلب  را  باشرکت  نی ا  ن،ی متوسط  تول  دی ها  ب  دکنندگان یبه  کنترل  تا  کنند  با    یشتریکمک  مرتبط  عوامل  بر 

 صادرات محصولات خود داشته باشند. 

 هستند که عبارتند از:   ینقاط قوت مختلف  یصادرات دارا  تیری مد ی هاطبق گزارش سازمان توسعه تجارت، شرکت

تخصص  یی توانا • دانش  زم  ی و  کاف شرکت   ن یا   صادرات:  نهیدر  تجربه  و  دانش  داشتن  با  زم  یها  صادرات،    نه یدر 

 کمک کنند.  یجهان ی کوچک و متوسط در ورود به بازارها های بنگاه به  توانند یم

  ی اصادرات با داشتن شبکه گسترده  تیری مد  یها: شرکتبالقوه   ان ی و مشتر  ی خارج ی هاگسترده با شرکت  ارتباطات  •

 کمک کنند.  یتجار یو شرکا ی خارج ان ی مشتر افتن یها در SMEبه  توانندی از ارتباطات، م

بازارها   ی آگاه • آگاه شرکت  ن ی ا  :ی خارج  یاز  با  شرا  یها  ارائه  SMEبه    توانندی م  ، یخارج   ی بازارها  طی از  در  ها 

 هدف کمک کنند.   یبازارها یازهایمحصولات و خدمات متناسب با ن

ای قو  عیتوز   ستمیس • داشتن سشرکت   نی :  با  توزSMEبه    توانند ی م  ،یقو   عیتوز   ستمیها  در  و    عیها  محصولات 

 کمک کنند.   ی جهان ی خدمات خود در بازارها

کسب    ی ها براشرکت  نی دارد. ا  یآنها بستگ  تیو موفق  اتیصادرات به نحوه عمل  تیری مد  یهاسود شرکت   ت،ینها   در

 خود هستند.  ف یوظا ق یهمواره درصدد انجام دق  شتر،یسود ب
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 منتخب جهان در اقتصادهای های مدیریت صادرات شرکتساختار  

 10آمریکا 
 

 عبارتند از:  تعاریف نی از ا یاند. برخ شده  فیتعر یمختلف  یهابه شکل  کا یصادرات در آمر  تیر یمد یهاشرکت

توانا  ی خدمات  ی ابیبازار   موسسات  • بازارها  یسازی شخص   یی با  به  خارج   ی خدمات  توانا   ف یتعر  نی ا؛  یمختلف    یی بر 

 دارد.  د یمختلف تأک  یهاشرکت  ی ازهایو فروش متناسب با ن ی ابی صادرات در ارائه خدمات بازار تیر یمد یهاشرکت

  ن ی ا؛  است  یی کاینامرتبط آمر  دکننده ی چند تول  ا ی  کی صادرات    تیر یکه کسب و کارشان مد  ییکایآمر  یهاواسطه •

  ی خارج   یو بازارها  ییکایآمر  یهاشرکت  انیم  یهاصادرات به عنوان واسطه   تیری مد  یهابر نقش شرکت  فیتعر

 دارد.   دیتأک

صادرات   یالملل ن ی ب  یتجار  یهاواسطه • دپارتمان  عنوان  به  برا  یسپاربرون   یکه  تول   یاری بس  یشده    دکنندگانیاز 

خارج   ییکایآمر بازار  نقش شرکت  فیتعر   نیا  ؛کنندی م  عمل   یدر  جا  تیری مد  یهابر  عنوان  به    ی ن یگزیصادرات 

 دارد.  د یتأک م یصادرات مستق یبرا

 کا یآمر یصادرات  یتجار یهاشرکت  قانون

  ق ی صادرات و تشو  ت یریمد  یهاشرکت   یریگشکل   لیتسه  یبرا  1982در سال    کایآمر  یصادرات  یتجار  یهاشرکت   قانون

 ارائه داد:  یصادرات   ی تجار یهاشرکت  ی را برا  ریز  فی قانون تعر نی شد. ا جاد یبه صادرات ا یی کا یآمر  دکنندگان یتول

انتفاع   هر » ا   ای   کایآمر  ن یکه تحت قوان  یرانتفاعیغ  ای  یسازمان  با    دهدی انجام م   نس یز یب  یالت یهر  ا  ی کی و  دو هدف    ن یاز 

به    کایدر آمر  ی دی صادرات کالا و خدمات تول  ل یتسه  ای  کایشده در آمر   دی شده است: صادرات کالا و خدمات تول  یسازمانده 

 « شی اعضا ی برا یصادرات  یفراهم کردن خدمات تجار  لهیوس

شرکت   نیا به  معاف  ، یمختلف   ی ایمزا  یصادرات   یتجار   یهاقانون  برخ  تیمانند  وام  ی از  ارائه  مقررات،  و    ی دولت  ی هااز 

 ارائه داد.  ، یقانون  یهات یحما

 کا ی صادرات در آمر تی ر یمد یهاشرکت  یهایژگیو

دارند.    یمحدود   ی و انسان  یبا اندازه کوچک هستند که منابع مال   یی هاعمدتاً شرکت  کا یصادرات در آمر  ت یری مد  یهاشرکت

  یبرا  ی مناسب  ن یگز یجا   توانندی ها مشرکت   نی است. ا  ی خارج  ی و مشتر  یآنها دانش و ارتباط با بازار خارج   ییدارا  نیترمهم

 
صادق.   10 بیدگلی،  ضیاء  س  نیتدو  طرح  62و    62شماره    بانیپشت  گزارش  صادرات  تیریمد  یهاشرکتمنبع:  پژوهشرانیا   یتجار  استیسند  و  مطالعات  موسسه  های ، 

 . 1396بازرگانی،  
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مناسب    میصادرات مستق  یکه برا   یمختلف   طی تحت شرا  توانندی دارند و م   ی ترکم  ی هانهیهز   رایباشند، ز   میصادرات مستق  

 کنند.  فعالیت ،ستین

 کا ی صادرات در آمر  تیریمد یها شرکت  یریگشکل   یالگوها

 اند:به وجود آمده  ری ز ی از سه الگو یک یدر   کای صادرات در آمر تیر یمد یهاعمل، شرکت   در

کنسرسیوم • وسیله  به  گرفته  شکل  صادراتی  تجاری  تامین شرکت  شرکتهای  عنوان  به  کوچکتر  های  کنندگان 

 تولیدی یا مهندسی 

به وسیله شرکت شرکت • بانک و شرکتهای تجاری صادراتی شکل گرفته  های مدیریت  های خدمات محور مثل 

 صادرات 

 های تجاری صادراتی شکل گرفته به وسیله شرکت های چندملیتی شرکت •

سازمان شرکت • وسیله  به  گرفته  تجاری صادراتی شکل  مثل  های  عمومی  یا  عمومی  شبه  یا  های  بندری  مقامات 

های تجاری صادراتی، شرکت های کوچک و متوسط را در بخش های خاصی  های ایالتی. این شرکتفرمانداری 

 .مثل حمل و توزیع یاری می کنند

 11اپنژ
 

ژاپن  ت یری مد  یهاشرکت نام    ی صادرات  به معنی  شوند که  شناخته می  12شوشا گوسوبا  به معنی عمومی و شوشا  که سوگو 

است تجاری  شرکتشرکت  این  درواقع  .  ژاپن   یتجار   یهاشرکت ها  زم  یبزرگ  در  که  جمله    یهانه یهستند  از  مختلف 

 .کنندایفا می در اقتصاد ژاپن  ی نقش مهم  کرده و تیفعال یو ارائه خدمات تجار ع یصادرات، واردات، توز

دارا  سوگوشوشاها نزد  یمعمولاً  ز  یک یروابط  اطلاعات  و  هستند  ژاپن  دولت  بازارها   ی ادی با  مورد  ا  یجهان  یدر    ن ی دارند. 

واردات مواد خام و    ، یجهان   یبه بازارها   ی دارند و در صادرات محصولات ژاپن  ی ندگی جهان نما  ی ها در اغلب کشورهاشرکت

 کنندگان نقش دارند. و مصرف  دکنندگان ی مختلف به تول ی ربه ژاپن و ارائه خدمات تجا شرفتهیپ یتکنولوژ

 شوشا گوسوساختار 

 : شودی م ف یتعر ر یشکل ز به هکمنحصر به فرد هستند  یساختار  یها داراشرکت این 

 
صادق.   11 بیدگلی،  ضیاء  س  نیتدو  طرح  62و    62شماره    بانیپشت  گزارش  صادرات  تیریمد  یهاشرکتمنبع:  پژوهشرانیا   یتجار  استیسند  و  مطالعات  موسسه  های ، 

 . 1396بازرگانی،  
12 Sogo Shosha 
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راس شرکت   سوگوشوشاها •  ا  یهادر  دارند.  قرار  گروه خود  و  شرکت   ن یمختلف  کنترل  مادر،  عنوان شرکت  به  ها 

 . گیرند می گروه را بر عهده   یهاشرکت  ری سا ت یریمد

ا  یها سهامدار شرکت  سوگوشوشاها  • هستند.  گروه  داخل  در  از طر شرکت  ن ی فعال  و    تی مالک  ق یها  کنترل  سهام، 

 . دارند  برعهدهگروه را   یهاشرکت  ری سا ت یریمد

شرکت   مقامات  • ه  یهاارشد  در  ا  رهیمد   ئت یگروه  دارند.  حضور  م   نی سوگوشوشا  باعث  سوگوشوشا    شود ی امر  که 

 کند.  لی گروه تحم  یهاشرکت  ری و اهداف خود را به سا هااست یبتواند س

ا  یهاشرکت • تنها همکار  اشرکت   ن یتابعه سوگوشوشا  تاسشرکت  ن ی ها هستند.  مستقل  به طور  و  شده   س ی ها  اند 

 خارج از سوگوشوشا است. گذارانهی عمده سهام آنها متعلق به سرما 

  ن یژاپن هستند. ا  ی هادانشگاه   نی بهتر  لان ی التحصاز فارغ   کدستی  یاکار، سوگوشوشاها مجموعه   ی روین  نهیزم  در •

 برخوردار باشند.  کسان یفرهنگ و طرز تفکر  کیها از شرکت نی که ا شودی امر باعث م 

 مجاز است:  ریز  ل یممنوع است، اما در ژاپن به دلا  آمریکاسوگوشوشا در   ساختار

 سال قدمت دارد.  600از  شیاست که ب یعرف محل  کیساختار  نیا •

شرکت   سوگوشوشاها • مکمل  ژاپن  دولت  نظر  راستا  یتجار  یهااز  در  و  شرکت  ی کوچک  آن  اهداف  ها  تحقق 

 هستند. 

نمودن آن را داشته باشند،    یکنترل تمام بازار و انحصار  ییاگر توانا   ی. حت ستند ین  یها در بازار ضد رقابت شرکت   نیا •

 تا حضور خود را در بازار کاهش دهند.  خواهد ی صورت دولت از آنها م ن یا ر ی. در غورزندی از انجام آن اجتناب م 

 

 شوشا گو سو ویژگی

 هستند:   ری ز ی و کارکردها های ژگ یو ی سوگوشوشاها دارا ،شدهانجام  ی های بر اساس بررس

  ز یها نمحصولات شرکت  عیکوچک و توز  دکنندگانی اعتبار و کمک به تول  یدر اعطا  الملل، ن یعلاوه بر تجارت ب  •

 رقابت کنند.  ی جهان  یتا در بازارها کندیآنها کمک مکه به   مشارکت دارند 

 . اورندیدوام ب  یرقابت  یتا در بازارها دهدی امر به آنها امکان م  ن یا که کنند ی م ت یکم فعال ار یبا سود بس •

خود را پوشش دهند    یهانه یتا هز دهدی به آنها امکان م که رند یگی را در نظر م ییبالا  ار یبقا، حجم فروش بس یبرا •

 و سودآور باشند. 

م  ی صادرات   یهافرصت   یجستجو • انجام  موجب  دهندی را  ژاپن  شودیم  که  محصولات  بازارها  یتا  به    د ی جد  یرا 

 کنند.  یمعرف
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واردات •  ن  ی مواد  تکنولوژ  ازیمورد  برا  یو  تام  ی توسعه صنعت  یلازم  اقتصاد ژاپن    ن یاکه    کنندی م   نیرا  به رشد  امر 

 . کندی کمک م

رقابت در    ش ی افزا  ل یامر به دل  ن یآوردند. ا   ی رو  زی ن  یاب یبازار  ی به کارکردها  ج یبه تدر   ی لادی م  1970در دهه    سوگوشوشاها

 . دهندی را ارائه م  ع یو توز غاتیبازار، تبل قی از جمله تحق ی خدمات مختلف   نهیزم ن یبود. سوگوشوشاها در ا یجهان  ی بازارها

 13کره جنوبی 
 

در    ی بزرگ خانوادگ   یهاچائبول شرکتشوند  شناخته می  14چائبول   های مدیریت صادرات در کره جنوبی تحت عنوانشرکت

  تجارت،   د، ی مختلف از جمله تول  ی هانه یها در زمشرکت  ن یکشور دارند. ا  ن یدر اقتصاد ا   یهستند که نقش مهم  ی کره جنوب

   .کنندی م ت یفعال ی خدمات و مال

و تکامل آنها    شی دای دارند. پ  یدر اقتصاد کره جنوب  یبزرگ و تحت کنترل خانواده هستند که نقش مهم   یهاچائبول شرکت 

 کرد:   میتوان به سه مرحله تقس  ی را م

 (1960-1970)دهه  یریگشکل 

با  جنوبی  کره    عیشدن سر   یدر صنعت یدی نقش کلو    واردات دولت ظهور کرد  ی نیگز یجا  استیتحت س  1960در دهه  چائبول  

مطلوب انجام    ی اقتصاد  ط یدولت و شرا  ی قو  ت یحما  ل ی به دل  ها این شرکت  توسعه   داشت.   یصادرات   ی از بازارها  ی برداربهره

 شد. 

 (1980-1990)دهه   گسترش

این    و رشد اقتصاد انبوه بهره برد.  در آمریکا دی به گسترش خود ادامه داد و از کاهش تول  1990و   1980  یچائبول در دهه ها

  ی هاستمیسها همچنین  چائبول  . نداتخاذ کرد  د یجد   ی و بازارها   ع یورود به صنا  ی را برا  ی سازمتنوع   ی های استراتژ  هاشرکت

 . ند خود توسعه داد  دهیچ یپ یتجار  ی هامجموعه  تیری مد یرا برا ی منحصر به فرد ت یریمد

 ( 2010تا اواخر دهه  1990)از اواخر دهه   اصلاحات

و    یی پاسخگو   ت، یشفاف  شیاصلاحات افزا  هدف   منجر به اصلاحات در ساختار چائبول شد.   1997در سال    ا یآس  یمال   بحران

و  ها  چائبول از    یار یبسکه    بود   ی شرکت   تیحاکم دهند  وفق  اصلاحات  با  را  خود  شدند. نتوانستند    ی مال  بحران  ورشکست 

 
 KIM, I. H. S. 2015. Chaebol Structure. Wiley Encyclopedia of Management .LEE, P.-S. 2000. Economic crisis: منبع13

and chaebol reform in Korea .APEC Study Centre, Discussion Paper Series, 14 . 
14 Chaebol 
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به  ها  این شرکت   تولید   بر   یمبتن  یتجار  ی سبدهاکه    داشته است  هابر چائبول   یقابل توجه   ر یتأثنیز      2008در سال    یجهان 

 بحران عبور کنند. این تا از  آنها کمک کرد 

 ساختار چائبول  ی دیکل یها یژگیو

 توسط متخصصان  رمتمرکز یغ ی و اجرا تیمتمرکز توسط مالک ی ریگ  میتصم •

 ی قو یمال  قدرت •

 قدرتمند  ی نوآور یهاتیقابل •

 ی مشتر ی ازهایبه رفع ن تعهد •

قابل    یآنها سازگاراند.  داشته  ی کره جنوب  ی در توسعه اقتصاد  یات ینقش ح  هاچائبول توان اینگونه نتیجه گرفت که  درواقع می 

 هستند.  این کشور در اقتصاد  ی مهم  گرانیهمچنان باز اند و ها نشان دادهرا در مواجهه با چالش  ی توجه

 15بندی آنهاو رتبه  های مدیریت صادرات در ایرانشرکت

ها توسط  شرکت  ن ی ا  ی صادرات، رتبه بند  نه یفعال در زم  یهاو حرکت رو به رشد شرکت   یسازفرهنگ   ی در راستا  ران، یدر ا

ا  تجارت  توسعه  می   ران یسازمان  رتبه پذیرد.  صورت  طرح  تهیه  به  اقدام  ایران  تجارت  توسعه  سازمان  راستا  این  بندی  در 

مدیریت  شرکت فرهنگ های  طرح  این  اولیه  هدف  است.  نموده  شرکتصادرات  حرکت  و  کسب  سازی  سمت  به  ها 

ها با  باشد. هدف دیگر تعیین میزان صلاحیت این شرکتای صادرات میهای ذکر شده در طرح و ارائه خدمات حرفه مهارت 

بنگاه  خدمات  و  کالاها  صادرات  امر  در  آنها  تخصص  و  تجربه  به  و  توجه  تولیدکنندگان  به  کمک  نهایتا  و  است  بوده  ها 

 تر شرکت مدیریت صادرات مد نظر خود است.های خدمات فنی و مهندسی در انتخاب آسان شرکت

)در حال شکل گیری(    D)مبتدی( و    C)فعال( ،    Bای( ،  )حرفه  Aسطح    4های مدیریت صادرات را در  این طرح شرکت 

های مدیریت صادرات را تکمیل و به همراه مدارک  فرم شناسنامه شرکتبایست  های متقاضی می کند. شرکت بندی می رتبه

مربوطه به سازمان صنعت ، معدن و تجارت استان ها ارائه دهند تا پس از بررسی اولیه به سازمان توسعه تجارت ایران جهت  

 تعیین رتبه ارسال گردد. 

 ها به شرح زیر است: برای پذیرش این شرکت (D)کلاس   شرایط جهت اخذ موافقت اولیه
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 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 )در حال شکل گیری(  D)های مدیریت صادرات با کلاس )شرایط احراز شرکت  

 اسناد مدارک مثبته  و ملاحظات  شاخص ارزیابی معیار ارزیابی  ردیف

 اطلاعات شرکت  1

 ثبت شرکت در اداره ثبت شرکتها 
ارائه اسناد ثبتی و اساسنامه شرکت )موضوع فعالیت شرکت  

اساسنامه می بایست منطیق با خدمات شرکتهای مدیریت در 
 صادرات باشد( 

داشتن کارت بازرگانی حقیقی یا حقوقی 
 معتبر یا کارت عضویت در اتاق بازرگانی

ارائه کارت بازرگانی معتبر به نام شرکت یا یکی از اعضای  
 کارت عضویت   هیات مدیره یا سهامداران شرکت و یا

پرسنل متخصص تجارت بین  قرارداد با 
 الملل 

 ارائه قرارداد با پرسنل زیر مجموعه و لیست بیمه پرسنل 

 ارائه اطلاعات وب سایت  داشتن وب سایت حداقل دو زبانه 

2 
جمع آوری اطلاعات  

 بازارهای هدف 
 جمع آوری اطلاعات بازار های هدف 

کشورهای  ارائه گزارش تحقیقات بازاریابی و مطالعه بازار  
مقصد صادراتی از ابزارهای متدولوژی تحقیق در جمع آوری  

اطلاعات استفاده شده باشد ) برخی ابزارها : پرسشنامه،  
 مشاهده، مصاحبه، مطالعات موردی و ...( 

و   EMC گزارش مطالعه بازار، شرکتهای طرف قرارداد
 .های صادراتی باید با هم هم راستا باشند اظهارنامه

3 
تجزیه تحلیل اطلاعات  

 جمع آوری شده 
 تجزیه تحلیل اطلاعات جمع آوری شده 

ارائه مدرکی دال بر آشنایی با ابزارهای تحلیل بازار ) نمونه : 
 الملل( آشنایی با ابزارهای تحلیل بازار مرکز تجارت بین 

 برقراری ارتباط با بازار  4

وجود بخش مذاکرات تجاری به زبان   
 خارجی در شرکت 

ارائه مدرکی دال بر وجود بخش مذاکرات تجاری به زبان  
خارجی در شرکت نظیر گواهینامه شرکت در دوره مذاکرات یا  

 مکاتبات تجاری )به زبان انگلیسی(

 آشنایی با قوانین تجارت بین الملل  
ارائه مدرکی دال بر آشنایی با قوانین و مقررات صادرات و 

 واردات 

تعرفه ها در سطح ملی و آشنایی با نظام  
 بازار هدف 

ارائه مدرکی دال بر آشنایی با اصطلاحات ، واژه ها و اسناد  
 2010بازرگانی بین المللی یا مدرک اینکوترمز  

تمرکز بر بازار و کانالهای توزیع در بازار  
 هدف

ارائه قرارداد فروش صادراتی با بنگاه های تولیدی/خدماتی و  
 یا قرارداد با خریدار خارجی در بازار هدف 

5 
آشنایی با ابزارهای کمی  

و کیفی تحقیقات  
 بازاریابی بین المللی 

آشنایی با ابزارهای کمی و کیفی تحقیقات  
 بازاریابی بین المللی 

ارائه مدرک دال بر آشنایی با ابزارهای کمی و کیفی تحقیقات  
 بازاریابی بین المللی 

 های صادراتی ) حداقل صدهزار دلار(ارائه اظهارنامه  میزان صادرات  افزایش صادرات  6

الزامی     Dبرای اخذ کلاس«  تمرکز بر بازار و کانالهای توزیع در بازار هدف  »و    «ثبت شرکت در اداره ثبت شرکتها»های   توضیحات : شاخص

 باشد و بقیه موارد پیش شرط صعود به کلاس بالاتر است. می

 

 



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 )مبتدی( (C)های مدیریت صادرات با کلاس شرایط احراز شرکت  

 ردیف  معیار ارزیابی شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات 

ایط   D))همه شرایط کلاس  Dارائه اسناد ذكر شده در كلاس   احراز همه شر

 D))کلاس 
1 

صورت وضعیتهای تائید شده  / صادراتیارائه اظهارنامه های 
کارفرما یا مستندات مالی تایید شده از سوی کارفرما و فاکتور 

 معتبرفروش یا قرارداد 

دارا بودن ارزش صادرات به میزان  
 2 ارزش صادرات حداقل یک میلیون دلار در یک سال 

 های زیر مجموعهارائه قراردادهای منعقد شده با بنگاه
قراردادهای صادرات با مدت زمان 

 سال 3-1بنگاههای زیر مجموعه بین 

قراردادهای صادرات با 
 های زیر مجموعهبنگاه

3 

سال اخیر / قرارداد معتبر با  3های صادراتی ارائه اظهارنامه
 خارجی کارفرمای 

 3حفظ و ماندگاری در بازار هدف طی 
 سال اخیر در گروهای کالایی 

حفظ و ماندگاری در  
 بازار هدف 

4 

 ارائه کارت عضویت یا استعلام از تشکل
عضویت در تشکل های صادراتی  

 ملی( -)استانی

های  عضویت در تشکل 
 ملی( -صادراتی )استانی

5 

 6 وب سایت دو زبانه  دارا بودن وب سایت دو زبانه  آدرس اینترنتی وب سایت

مدت زمان « ، »سال  ک یدلار در    ونیلیم  کیحداقل    زانیارزش صادرات به مدارا بودن  »  ،D))همه شرایط کلاس  »هایتوضیحات : شاخص

باشد و بقیه  الزامی می   C  برای اخذ کلاس«  دو زبانه  تیدارا بودن وب سا« و »سال  3-1  نیمجموعه ب  ر یز  یصادرات با بنگاهها  یقراردادها

 موارد پیش شرط صعود به کلاس بالاتر است. 

 

 )فعال( (B)های مدیریت صادرات با کلاس شرایط احراز شرکت  

 ردیف  معیار ارزیابی  شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات

 (C)همه شرایط کلاس  Cارائه اسناد ذکر شده در کلاس 
احراز همه شرایط  

 (C)کلاس 
1 

های تائید شده های صادراتی/ صورت وضعیتارائه اظهارنامه

کارفرما یا مستندات مالی تایید شده از سوی کارفرما و فاکتور 

 فروش یا قرارداد معتبر

دارا بودن ارزش صادرات به میزان  

)پنج( میلیون دلار در یک   5حداقل 

 سال

 2 ارزش صادرات

 های زیر مجموعهارائه قراردادهای منعقد شده با بنگاه
صادرات با مدت زمان قراردادهای 

 سال  3های زیر مجموعه حداقلبنگاه

قراردادهای صادرات با 

های زیر بنگاه

 مجموعه

3 

سال اخیر/ قرارداد معتبر با  5های صادراتی ارائه اظهارنامه

 کارفرمای خارجی 

 5حفظ و ماندگاری در بازار هدف طی 

 سال اخیر در گروهای کالایی 

حفظ و ماندگاری در  

 بازار هدف 
4 

 
 کالا  صادرات 
 خدمات  صادرات 

 صادرات خدمات  18



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 ردیف  معیار ارزیابی  شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات 

 های صادراتیارائه اظهارنامه
صادرات حداقل یک محصول جدید به  

 بازارهای قبلی 

صادرات محصولات  

جدید به بازارهای  

 قبلی 

5 

 توسعه بازارهای هدف جدید های صادراتیارائه اظهارنامه
توسعه بازارهای هدف  

 جدید
6 

 قراردادارائه مدارک مثبته از جمله توافقنامه ، تفاهم نامه یا 
همکاری با تشکلهای بین المللی در  

 حوزه صادرات 

همکاری با 

 های بین المللی تشکل
7 

 ارائه مدارک مثبته 
های انجام شده در  گذاریسرمایه

 بازارهای هدف

گذاری در سرمایه

 بازارهای هدف
8 

 ارائه قرارداد یا مدارک و مستندات  •

مربوطه ،  ارائه مستندات لازم شامل: قرارداد های  •

 کتابچه نمایشگاه

 ارائه مدارک مثبته  •

 های مرتبطنامهارائه گواهی  •

 :پشتیبانی ترویج و فروش

 تبلیغات  •

برپایی نمایشگاه/ حضور در   •

 نمایشگاه 

 داشتن نمایندگی و شعب فعال •

نیروی فروش آموزش دیده و آگاهی   •

 از شرایط برگشت فروش 

دارا بودن فرایندهای  

عملیاتی یا مشاوره ای  

تخصصی در حوزه 

 صادرات 

9 

 ارائه اسناد مالی •

منظور چرخه هدایت از زمان سفارش توسط مشتری تا  •

ارائه آن به مشتری )در ساختار عملیاتی شرکت این  

 فرایند وجود داشته باشد(

 مستندات تهیه شود.  9000طبق الگوی ایزو  •

 ( ارائه قرارداد مربوطهاستفاده از مشاور حقوقی مجرب ) •

 :پشتیبانی توزیع 

فراهم سازی سرمایه برای امور   •

 توزیع

 فرایند جاری سازی سفارش •

 آماده سازی مستندات صادرات  •

 حکمیت و داوری •

 

 استفاده از مهندسین مجرب )ارائه قرارداد مربوطه(  •

 داشتن آزمایشگاه یا طرف قرارداد با آزمایشگاه مرتبط •

 ارائه قرارداد مشاوره •

 اطلاعاتی در ساختار شرکتهای داشتن سیستم •

 

 پشتیبانی محصول : 

  توانایی مشاوره برای ارائه •
 محصولات جدید 

 آزمون محصول •

بندی ارائه مشاوره در خصوص بسته  •
 و برچسب گذاری 

 کنترل تولید و مدیریت موجودی ها  •



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 ردیف  معیار ارزیابی  شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات 

های زیر مجموعه و یا  نامه رسمی با شرکت ارائه توافق  •

 ذکر آن در قرارداد فی مابین

 های آموزشی مربوطهارائه مدارک دوره  •

 : پشتیبانی قیمت

 تعیین قیمت و مدیریت تخفیفات  •

واسطه  • نمایندگیآموزش  وها،   ها 
اختلافات  و  تمایز  مورد  در  مشتریان 

 قیمت

 در قرارداد فی مابین مشخص شده باشد •

( ،   E-commerceبکارگیری تجارت الکترونیک)  •

( و   Internet-marketingبازاریابی اینترنتی )

-Emailبازاریابی از طریق پست الکترونیکی ) 

marketing) 

 در قرارداد فی مابین مشخص شده باشد •

 : پشتیبانی خدمات

خدمات پس از فروش و تامین   •
 قطعات 

استفاده از فناوری اطلاعات و   •
فعالیت در فضای مجازی و 

 تجارت الکترونیک 

 خدمات بودجه بندی  •

ارائه مجوز اخذ شده از کشور هدف ) منظور  •

TAG دهد مبدا کالا کجاست هایی است که نشان می

 و قابلیت رد یابی دارد ( 

 :هاپشتیبانی موجودی 

 مجوز اعتبار دهی به محصول و کالا •

 

مدت    « ، »   سال  کیدلار در    ونیلی)پنج ( م5حداقل    زان یدارا بودن ارزش صادرات به م  »   «، C))همه شرایط کلاس  »هایتوضیحات : شاخص 

  «، » یو داور  تیحکم  «، »   و شعب فعال  یندگیداشتن نما  ، » «  غاتیتبل  »   ،«   سال  3مجموعه حداقل  ریز  یصادرات با بنگاهها  یزمان قراردادها
   B  برای اخذ کلاس «  به محصول و کالا  یاعتبار دهمجوز    « و » متیو اختلافات ق  زیدر مورد تما  انیها و مشتر  یندگیآموزش واسطه ها ، نما

 .باشد و بقیه موارد پیش شرط صعود به کلاس بالاتر استالزامی می

  

 ای()حرفه (A) شرایط احراز شرکتهای مدیریت صادرات با کلاس 

 ردیف  معیار ارزیابی  شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات

 ( B)همه شرایط کلاس  Bارائه اسناد ذکر شده در کلاس 
احراز همه شرایط  

 (B)کلاس 
1 

های تائید شده های صادراتی/ صورت وضعیتارائه اظهارنامه

کارفرما یا مستندات مالی تایید شده از سوی کارفرما و فاکتور 

 فروش یا قرارداد معتبر

دارا بودن ارزش صادرات به میزان  

 میلیون دلار در یک سال 20حداقل 
 2 ارزش صادرات

سال اخیر/ قرارداد معتبر با  7های صادراتی ارائه اظهارنامه

 کارفرمای خارجی 

 7حفظ و ماندگاری در بازار هدف طی 

 سال اخیر در گروهای کالایی 

حفظ و ماندگاری در  

 بازار هدف 
3 

حضور در بازارهای  بازار  10حضور در حداقل  کارفرمای خارجی های صادراتی / قرارداد معتبر با ارائه اظهارنامه 4 



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 ردیف  معیار ارزیابی  شاخص ارزیابی  اسناد ، مدارک مثبته و ملاحضات 

 جهانی

 ارائه مدارک مثبته 
داشتن دفتر یا شعبه هم در کشور مبدا 

 مقصدهم و 

برخورداری از  

ساختارهای بازاریابی 

 جهانی

5 

 ارائه مدارک مثبته از جمله توافقنامه ، تفاهم نامه یا قرارداد
همکاری با شرکتهای مدیریت ادغام یا 

 صادرات سایر کشورها 

همکاری با شرکتهای  

مدیریت صادرات سایر 

 کشورها 

6 

 

 نکات مهم : 

  ره یمد   اتیعضو ه  ا یثبت شده باشند و سهامدار    یتوسط بخش خصوص   ستیبای صادرات م   تیریمد   یهاشرکت •

 نداشته باشند.   ی دولت

کرده و    دکنندگان یمحصولات تول   د ی( که رأسا اقدام به خر ی حقوق  ا ی  ی ق ی)اعم از اشخاص حق  ی بازرگان  یهاشرکت •

به مشتر  را  آن  نم   تیر یمد  یهاشرکت  قی فروشند، جزء مصادی م  یخارج   انیسپس  و  ی صادرات محسوب  شوند 

 باشند.  یتوانند متقاض ی اخذ رتبه نم یبرا

عملکرد شرکت تا قبل از    دی اخذ رتبه جد  ا ی  دی باشد و جهت تمدی م  کسال ی اخذ شده    ی هامدت زمان اعتبار رتبه  •

 قرار خواهد گرفت.  یاب یهر سال مورد ارز ان یپا

 تر تنزل داده خواهند شد. ن ییبه رتبه پا  انه یسال یزی صادرات دارند در مم  ی که روند رشد منف یی هاشرکت •

م  دیجد   ی بازار هدف • م  ، شودی محسوب  بازار حداقل    زان یکه  آن  به  ارزش صادرات    25صادرات  از حداقل  درصد 

 شده در هر رتبه باشد.   نییتع

در    ی آموزش  یهادوره  • باشد    ران یاز مد   ی ک یحداقل توسط    ست یبای م  Dکلاس ذکر شده  مدرک    ا یگذرانده شده 

 مرتبط ارائه شود.  یل یتحص

 سازمان توسعه تجارت( )مورد تایید   1402های مدیریت صادرات فعال در سال شرکت
 

که از این تعداد    استشرکت مدیریت صادرات در ایران مورد تایید سازمان توسعه تجارت    16،  1402به طور کلی در سال  

  Cشرکت دارای رتبه    4)موافقت اوایه(،    Dشرکت دارای رتبه    11  شرکرت موجود،  16نیستند. از    Aهیچکدام دارای رتبه  

 )فعال( قرار دارد.   Bشرکت نیز در رتبه   1( و یمبتد)

شود عمده تمرکز  ها نشان داده شده است. همانطور که ملاحظه می های تحت پوشش این شرکتدر نمودار زیر عمده فعالیت

 . های مدیریت صادرات بر مواد غذایی، پتروشیمی و مصالح ساختمانی بوده استشرکت



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

 های مدیریت صادرات به تفکیک حوزه فعالیت . تمرکز شرکت  1نمودار 

 

تجارت، می بررسی مشخصات شرکت  توسعه  در سازمان  ثبت شده  دریافت که  های مدیریت صادرات  کشور عمده    4توان 

پاکستان، روسیه و امارات متحده عربی   ها، کشورهای  هدف صادرات این شرکت آنها    2که در نمودار    باشندمی عراق،  به 

 اشاره شده است.  

 های مدیریت صادرات  شرکت  مقاصد عمده صادراتی.  2 نمودار

 

  



 
 

 
 

 
 

 های اقتصادی معاونت بررسی 
 اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 
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