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 المللیکتابچه برنامه بازاریابی بین

المللی است. از سازی کسب و کار شما برای ورود به بازار بینالمللی، آمادههدف کتابچه برنامه بازاریابی بین

دارم که  *خود بپرسید: آیا باید شرکت خود را از طریق صادرات گسترش دهم؟ آیا من محصول یا خدماتی

کند تا گام به گام فرآیند صادرات محصول خود به بازار اهنما شما را هدایت میبتوانم صادر کنم؟ این کتاب ر

 المللی را انجام دهید.بین

شود. هر بخش را باید قبل از شروع بخش بعدی تکمیل نمود. تقسیم می این کتابچه راهنما به چندین بخش

لمللی برای صادرات محصول خود ا پس از تکمیل کل کتاب راهنما، شما آماده توسعه طرح بازاریابی بین

کند تا تعیین کنید که کجا و چگونه های باقی مانده از این کتاب راهنما به شما کمک میخواهید بود. فصل

 آمیز بیابید. منابع را برای شروع صادرات موفقیت

 را نیز باید در نظر گرفت. خدماتشود، اشاره می محصولاتهنگامی که به  *

 

 ریزیبرنامه

ای نوشت؟ پنج دلیل برای این که چرا وقت و تلاش شما باید این کتاب کار را تکمیل کرد و برنامهچرا 

 ارزشمند است:

 تکمیل دقیق این کتاب کار به ارزیابی میزان تعهد شما به صادرات کمک خواهد کرد. -1

 زار جهانی کمک کند.تواند به شما در ارزیابی پتانسیل محصولات خود برای باکتاب کار تکمیل شده می -2

 دهد.المللی موفق خود می کتابچه به شما ابزاری برای کمک به مدیریت بهتر عملیات تجاری بین -3

های کسب و کار خود را برای افرادی که در خارج از کند تا ایدهکتاب کار تکمیل شده به شما کمک می -4

 المللی است.ه یک پیشنهاد مالی بینشرکت شما هستند، بفرستید. این نقطه شروع عالی برای توسع

آید، با یک طرح و برنامه، کسب و کار قادر به تمرکز بر اهداف اولیه است و هر مرحله که بدست می -5

 گیری نتایج را در اختیار دارد.ابزاری برای اندازه
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 توانم کسی را استخدام کنم تا این کار را برای من انجام دهد؟آیا من نمی

کند. این کسب و کار شما است. اگر گیری نمیکند یا برای شما تصمیمس فکر شما را عملی نمینه! هیچ ک

 های شما را انعکاس دهد.ها و تلاشطرح بازاریابی باید مفید باشد، باید ایده

 

 ریزی تا این اندازه مهم است؟چرا برنامه

بینی کنید که ی آینده خود توجه کنید و پیشدارد تا به عملیات تجارریزی، شما را بر آن میفرایند برنامه

کند و شما را در مورد کسب و کارتان چه اتفاقی خواهد افتاد. این فرآیند، بهتر شما را برای آینده آماده می

 المللی و در خانه حیاتی است.ریزی برای بازاریابی محصول شما در بازار بینسازد. برنامهتر میآگاه

المللی توجه دارد، باید درك کند که انجام تجارت و کسب و به معاملات تجاری بین هر شرکتی که به ورود

در دراز مدت بطور بالقوه سودمند است، اما قبل از اولین  کار مهیجای نیست. این المللی کار سادهکار بین

 سازی و تحقیق بسیار زیادی نیاز دارد.معامله، به آماده

 

 المللی، باید:ر گرفتن محصولات یا خدمات برای بازار بینیک کسب و کار، با در نظ

 در عملیات داخلی فعلی خود موفق باشد. -1

المللی مایل به تعهد به منابع زمانی خود، افراد و سرمایه برای برنامه صادراتی باشد. ورود به بازارهای بین -2

 ولید سود کند.ممکن است تا دو سال پس از جریان خروجی پول نقد طول بکشد تا ت

 های فرهنگی در انجام تجارت در کشورهای دیگر حساس و آگاه باشد.نسبت به تفاوت -3

با استفاده از اصول کسب -ای نزدیک شوید که عملیات داخلی خود را به عملیات صادرات خود به همان شیوه

کند تا وضعیت شما کمک می المللی بهدهید. توسعه یک طرح بازاریابی بینانجام می -و کار صحیح و درست

های شما را برای موفقیت افزایش فعلی بازار، اهداف کسب و کار و تعهد خود را ارزیابی کنید. این فرصت

 دهد.می

المللی طور که دانش شما در مورد بازارهای بینیک طرح بازاریابی، یک فرآیند است، نه یک محصول. همان

ور مداوم مورد تجدیدنظر واقع شود. شما شگفت زده خواهید شد که یابد، این موضوع باید بطافزایش می

ریزی یک تر است که یک برنامه بازاریابی را پس از نوشتن یک طرح بازاریابی بروز کنید. برنامهچقدر ساده
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المللی خود برای های بازار بینفرآیند مستمر است. به علاوه، پس از یک یا دو بازنگری، شما در مورد فرصت

 دانید.صادرات محصولات بیشتر می

 

 تنظیم هدف

انگیز و اغلب چالش برانگیز باشد. با این وجود، یک تواند یک فرآیند هیجانشناسایی اهداف کسب و کار می

المللی است. تمرین زیر یک گام تکمیلی برای کمک به تصریح ریزی ورود به بازار بینگام مهم در برنامه

 شما است. اهداف کوتاه و بلند مدت

 

 : تعیین اهداف بلند مدت.1مرحله 

 سال آینده کدامند؟ 5الف( اهداف بلند مدت شما برای این کسب و کار در 

سودآوری یا بازده  ٪سهم بازار یا ......................... ٪سالانه یا ..................... ٪ها: فروش صادرات را تا ............مثال

 را افزایش دهید. هانسبت به دارایی

...................................................................................................................................... 

 کند؟المللی به شما در دستیابی به اهداف بلند مدت کمک میب( چگونه بازار تجارت بین

.............................................. 

 : تعیین اهداف کوتاه مدت.2مرحله 

ها را الف( یک یا دو بازار هدف را انتخاب کنید؛ استانداردهای محصولات تحقیقاتی و الزامات گواهینامه

جستجو نمایید؛ در صورت لزوم اصلاحاتی را انجام دهید تا آمادگی محصول خود برای صادرات را دریافت 

 کنید.

.................................................................................. 

تان کدامند؟ مثال: اصلاح محصول المللیب( اهداف دو ساله شما برای محصولات و خدمات کسب و کار بین

 گر.المللی از نفوذ اولیه یک بازار به بازارهای مشابه دیهای بینبرای تعریف متریک؛ گسترش فرصت

.................................................................. 
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 های زمانی را برای رسیدن به اهداف کوتاه مدت خود توسعه دهید.: یک برنامه اقدام با جدول3مرحله 

 ............................................................................................................. 

 شناسایی محصولات دارای پتانسیل صادراتی

رساند و به نظر شما پتانسیل صادراتی دارند، را لیست در زیر محصولاتی را که شرکت شما به فروش می

المللی موفق خواهد بود. دلایل باید بر نمایید. بنویسید که چرا شما معتقدید که هر محصول در بازار بین

 علی شما باشد، نه براساس هر تجزیه و تحلیل.اساس دانش ف

 محصولات و خدمات

1- ................................. 

2- ................................. 

3- .............................. 

 دلایل صادرات موفق

1- ............................ 

2-............................... 

3- .......................... 

بر اساس دلایل موفقیت برای صادرات، یک یا چند محصول را انتخاب کنید که به اعتقاد شما ممکن است 

 انداز را برای صادرات داشته باشند.بهترین چشم

 گیری: این محصولات دارای پتانسیل صادراتی هستند.نقطه تصمیم

 بله     خیر

 یداگر بله، به مرحله بعدی برو

 المللی هستند را انتخاب کنید.: محصولاتی را که اکثرا قابل عرضه بصورت بین1مرحله 
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آمیز در بازار داخلی برای شناسایی محصولات با پتانسیل صادراتی، شما باید محصولاتی را که بطور موفقیت

و تقاضای بازار، یک شوند، در نظر بگیرید. محصول باید با توجه به قیمت، ارزش مشتری / کشور فروخته می

 نیاز هدفمند را برای خریدار در بازارهای صادراتی رفع نماید.

 رساند، کدامند؟ای که کسب و کار من به فروش میمحصولات عمده

1- ............................ 

2-............................... 

3- ..........................  

 المللی دارند؟( بهترین پتانسیل را برای تجارت بینبه نظر شما کدام محصول)ها

1- ............................ 

2-............................... 

3- .......................... 

 المللی ارزیابی شوند را ارزیابی نمایید.)هایی( را که باید در سطح بین: محصول2مرحله 

 )های( شما برای بازار خارج از کشور جذاب باشد؟شود نا محصولچه چیزی باعث می

1- ............................ 

2-............................... 

3- .......................... 

 کنند؟المللی محصولات شرکت شما را خریداری میکنید که خریداران بینچرا فکر می

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

 

 تعیین آمادگی صادرات شرکت شما
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 جوانب مثبت و منفی توسعه بازار

المللی تهیه نمایید. بر اساس یک لیست از جوانب مثبت و منفی برای گسترش بازار خود در سطح بین

تان و هرگونه اطلاعات بازار، احتمال موفقیت خود تتان، محصولات شرکمفروضات فعلی شما در مورد شرکت

 المللی را تعیین نمایید.در بازار بین

 جوانب مثبت

1- ............................ 

2-............................... 

3- .......................... 

4- ............................ 

5-.............................. . 

 جوانب منفی

1- ............................ 

2-............................... 

3- .......................... 

4- ............................ 

5-...............................   

 جوانب مثبت و منفی توسعه بازار

 

 تجزیه و تحلیل کسب و کار / شرکت شما
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دلایل خاص نرخ رشد  ا کسب و کار شما در بازار داخلی موفق است؟ دلایل خاص را ارائه دهیدو: چر1مرحله 

 سالانه شرکت شما چیست؟

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

ها المللی کدامند؟ آنمورد تجارت داخلی و بین: مزایای رقابتی محصولات یا کسب و کار شما در 2مرحله 

 فهرست نمایید.

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

: سطح تعهد شما و سطح مدیریت بالای شرکت شما برای گسترش بازارهای جهانی کدام است؟ 3مرحله 

 خواهید؟ریزی و منابع را برای اجرای برنامه صادراتی خود میمان، برنامهچقدر آمادگی ز

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

 

 تجزیه و تحلیل صنعت

 : اطلاعات صادراتی موجود در صنعت خود را پیدا کنید.1مرحله 

( بروید یا آمار تجاری را در وبسایت صنعتی www.export.govزارت بازرگانی ایالات متحده )به وبسایت و

 (http://strategis.ic.gc.ca/sc_mrkti/ibin/relief.htmlکانادا جستجو نمایید )

1- ............................ 

2-............................... 
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3- ............................. 

 : در مورد نحوه رقابت صنعت خود در بازارهای جهانی تحقیق نمایید.2مرحله 

تعیین کنید، آمار صادرات و واردات را از اداره  www.export.govاطلاعات مربوط به بخش صنعت را در 

ترین مرکز پشتیبانی ارزیابی کنید یا با انجمن تجارت خود یا نزدیک (www.census.govسرشماری )

 ایالات متحده تماس بگیرید.صادرات 

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

 المللی را بیابید.: پتانسیل رشد صنعتی خود در سطح بین3مرحله 

بوطه بپردازید، در های تجاری خود صحبت کنید، به مجلات تخصصی مرهای صنعتی و یا انجمنبا شرکت

 مراجعه کنید. www.export.govهای صنعتی در وبسایت یک نمایشگاه ملی شرکت کنید و به گزارش

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 

المللی بالقوه صنعتی شما انجام مورد بازارهای بین: مطالعات بازار در سطح فدرال یا ایالت را که در 4مرحله 

 شده است، جستجو نمایید.

دریافت کنید یا با دفتر محلی  www.export.govاطلاعاتی را از طریق وزارت بازرگانی ایالات متحده در 

USEAC ،SBA  یا دفترSBDC .یا انجمن تجارت خود تماس بگیرید 

1- ............................ 

2-............................... 

3- ............................. 
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 توسعه برنامه بازاریابی صادراتی خود

 این راهنما را بخوانید. 3و  2قبل از تکمیل این بخش، فصل 

 : بهترین کشورها برای فروش محصول خود را انتخاب کنید.1مرحله 

شود، بسیار وسیع است، جستجوی یک شرکت در نظر گرفته میاز آنجایی که تعداد بازارهای جهانی که توسط 

ها نه ممکن و نه قابل توصیه هستند. بنابراین، زمان و پول شرکت شما بطور موثر با استفاده از فرآیند همه آن

 شود.غربالگری متوالی صرف می

محصول شما جذاب  اولین گام شما در این فرآیند این است که کشورهایی که از نظر تجاری بیشتر برای

هستند را انتخاب کنید. غربالگری اولیه شامل تعریف محیط فیزیکی، سیاسی، اقتصادی و فرهنگی است. شما 

پیدا کنید؛ این وبسایت دارای راهنماهای تجاری کشور  www.export.govتوانید تحقیقات کشور را در می

های د. علاوه بر این، وزارت کشور گزارشبرای هر کشوری است که در آن خدمات تجاری خارجی وجود دار

طور که کتاب حقایق جهانی آژانس اطلاعات برای هر کشوری دارد، همان www.state.govای را در زمینهپس

 دهد.قابل دسترسی است، نشان می www.cia.govمرکزی که در 

 ما را دارد، انتخاب نمایید؛کنید که بهترین پتانسیل بازار برای محصول شکشور را که شما فکر می 3( 1)

 ( عوامل بازار را برای هر کشوری بررسی نمایید؛2)

 ها / اطلاعات تحقیق برای هر کشوری را جستجو نمایید؛( داده3)

 به عنوان بهترین در نظر بگیرید؛ و 5با  5تا  1( هر عامل را در مقیاس 4)

 .انتخاب کنید (Rبندی خود )( را بر اساس رتبهC( یک کشور بازار هدف )5)
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 بندیرتبه کشور بندیرتبه کشور ارزیابی عامل بازار

     شناختیمحیط فیزیکی/ جمعیت

     * اندازه، رشد، تراکم جمعیت

     * توزیع شهری و روستایی

     * تغییرات آب و هوایی

     * فاصله حمل و نقل

     * آمار جمعیتی قابل توجه محصول

     یکی و شبکه ارتباطات* توزیع فیز

     * منابع طبیعی

     محیط سیاسی:

     * سیستم دولت

     * ثبات سیاسی و تداوم

     گیری ایدئولوژیک* جهت

     * دخالت دولت در کسب و کار

 * نگرش نسبت به تجارت خارجی

 ها(های تجارت، تعرفه)محدودیت

    

     محیط رقابتی:

     د بودن محصول / خدمات شما* منحصر به فر

 گذاری محصولات رقابتی* قیمت

 موانع موثر، توافقنامه تجارت دوجانبه(

    

     ها* اقتصاد ملی و توسعه اولویت

     * استانداردهای نظارتی یا کیفیتی برای واردات
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     محیط اقتصادی:

     * سطح کلی توسعه

     ، بخش صنعتیGNP* رشد اقتصادی؛ 

      * نقش تجارت خارجی در اقتصاد

 

 بندیرتبه کشور بندیرتبه کشور ارزیابی عامل بازار

ارز: نرخ تورم، در دسترس بودن، کنترل، ثبات نرخ  *

 ارز

    

     تراز پرداخت ها *

     درآمد سرانه و توزیع *

     های قابل عرضهالگوهای درآمد و هزینه *

     :نگیمحیط اجتماعی / فره

     نرخ سواد، سطح تحصیلات *

     وجود طبقه متوسط *

     .شباهت و تفاوت در ارتباط با بازار داخلی *

     زبان و دیگر ملاحظات فرهنگی *

     :دسترسی به بازار

     هابندیهای تجارت: سطوح بالا، سهمیهمحدودیت *

     سازی و مقررات وارداتمستند *

ها و دیگر  موانع نداردهای محلی، شیوهاستا *

 ایغیرتعرفه

    

     اختراعات و حفاظت از علامت تجاری * حق ثبت 

     معاهدات ترجیحی *
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گذاری، مالیات، جبران ملاحظات قانونی برای سرمایه *

 خسارت، اشتغال، کد قوانین

    

     :پتانسیل محصول

     های مشترینیازها و خواسته *

     تولید، واردات، مصرف محلی *

     قرار گرفتن در معرض و پذیرش محصول *

     دسترسی به محصولات مرتبط *

     های کلیدی خاص صنعت در ارتباط با تقاضا* شاخص

 

 بندیرتبه کشور بندیرتبه کشور ارزیابی عامل بازار

     ها نسبت به محصولات دارای تقاضای خارجی* نگرش

     پیشنهادات رقابتی* 

     توزیع و تولید محلی:

     ها* در دسترس بودن واسطه

     ای* امکانات حمل ونقل محلی و منطقه

     * در دسترس بودن نیروی انسانی

     * شرایط تولید محلی

 

ار مربوط به های جمعیت، سطح درآمد و الگوهای مصرف باید در نظر گرفته شود. علاوه بر این، آمشاخص

بندی محصولات، برای ارزیابی پتانسیل بازار صنعتی فرایند تولید محلی، همراه با واردات و صادرات دسته

مفید است. اغلب یک صنعت یک شاخص کلیدی یا اقداماتی دارد که به تعیین قدرت و تقاضای صنعت در 

های زشکی ممکن است از تعداد تختکند. برای مثال، تولیدکننده تجهیزات پالمللی کمک میبازار بین

هایی برای های بهداشتی به عنوان شاخصهای عمومی برای مراقبتها و هزینهبیمارستان، تعداد جراحی

 ارزیابی توان بالقوه این محصولات استفاده کند.
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 کنند؟المللی محصولات شرکت شما را خریداری میکنید که خریداران بینچرا فکر می

..................................... 

 : در مورد نحوه رقابت صنعت خود در بازارهای جهانی تحقیق کنید.2مرحله 

 توان از یک انجمن تجاری صنعت برای صنعت خاص خود بدست آورد.ای از این اطلاعات را میبخش عمده

 درصد بازار فعلی شما در ایالات متحده چیست؟

.......................................... 

 المللی شما برای سال آینده کدام هستند؟بینی شده برای محصولات مشابه در بازارهای بینهای پیشفروش

............................ 

 المللی برای سال آینده مد نظر دارید؟چه حجم فروشی را برای محصولات خود در این بازارهای بین

............................ 

 المللی در پنج سال آینده کدام است؟د مورد انتظار در این بازارهای بینرش

................................. 

 های انتخابی خود.: شناسایی مشتریان در بازار3مرحله 

 اند؟کنندگان محصولات مشابه را خریداری کردهکدام شرکت ها، عوامل یا توزیع

....................................... 

های اخیری برای اطلاعات در مورد محصولات مشابه کنندگان درخواستها، نمایندگان یا توزیعکدام شرکت

 اند؟داشته

 ........................................ 

های آتی و بالقوه برای محصولات کنندگان به احتمال زیاد مشتریها، نمایندگان یا توزیعکدام شرکت

 شما هستند؟صادراتی 

.................................. 

 : تعیین روش صادرات.4مرحله 
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 اید، فروش دارند؟های ایالات متحده در بازارهایی که انتخاب کردچگونه سایر شرکت

........................... 

 فروشید؟آیا شما به مشتری مستقیم می

 کند؟چه کسی شرکت شما را نمایندگی می -1

.................................... 

 کند؟چه کسی به نیازهای مشتریان رسیدگی می -2

.................. 

 کننده یا عامل: ایجاد یک رابطه توزیع5مرحله 

 ریزی کنید.برای سفر به کشور مورد نظر هر بار که برای ایجاد یک رابطه موفقلازم است، برنامه

های شبکه کنید؟ مشاورهکننده را برای رسیدگی به بازار صادرات خود تعیین میآیا شما یک نماینده یا توزیع

( را در نظر بگیرید. یک مشاوره اولیه رایگان با درخواست از طریق ELANکمک و همیاری حقوقی صادرات )

 مرکز پشتیبانی صادرات ایالات متحده در دسترس است.

.............................. 

 کننده برای رسیدگی به بازار به چه تسهیلاتی نیاز دارد؟ا توزیعنماینده ی -1

................ 

 کننده شما باید با کدام نوع مشتری آشنا باشد تا بتواند محصول شما را به فروش برساند؟نماینده یا توزیع -2

................................... 

 ی را پوشش دهد؟کننده باید چه سرزمیننماینده یا توزیع -3

........................................ 

 کننده باید چه نقطه قوت مالی داشته باشد؟عامل یا توزیع -4

......................... 

 کننده قابل قبول یا غیر قابل قبول است؟داشتن کدام خطوط رقابتی یا غیر رقابتی برای عامل یا توزیع -5
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........................................ 

 دهند؟ها سرزمین را پوشش میکننده چه تعداد نماینده فروش نیاز دارد و چه زمانی آننماینده یا توزیع -6

 ...................... 

 کنید؟( برای بازاریابی و توزیع استفاده میEMCآیا شما از شرکت مدیریت صادرات )

 بله    خیر

EMCکت شما را بطور انحصاری در سراسر جهان نمایندگی کنند. در عوض، گاهی ها مجبور نیستند که شر

 EMCای خاص نمایندگی کنند. برای مثال، شما ممکن است با توانند شما را در بازارهای منطقهاوقات می

قرارداد امضا کنید تا محصولات خود را در بازارهای آمریکای لاتین بفروشند، در حالی که شما همچنان به 

 دهید.روش مستقیم از طریق صادرات به اروپا و آسیا ادامه میف

ای که شما با آن موافقید را بینانهاگر بله، آیا شما یک طرح فروش و بازاریابی قابل قبول را با اهداف واقع

 اید؟توسعه داده

 بله   خیر

 نظرات:

 بازاریابی محصولات / خدمات شما

المللی، چگونه محصول یا خمات شما از دیگران لات شما در بازارهای بینبا توجه به پتانسیل بازار برای محصو

 شود؟متمایز می -جذاب و رقابتی-

 مزایای محصول شما چیست؟ -1

................................ 

 معایب محصول شما چیست؟ -2

................................... 

 مزایای محصولات رقبای خود چیست؟ -3

 .......................... 
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 های رقیب شما چیست؟معایب محصولات شرکت -4

................................. 

 محصول شما باید در بازار خارجی چه نیازهایی را برآورده نماید؟

......................... 

 شود و به چه کسی؟چه محصولات رقابتی در خارج از کشور فروخته می

.................................. 

 ای لازم است:های ویژهها یا آموزشمحصول شما تا چه اندازه پیچیده است؟ چه مهارت

 نصب محصول شما؟ -1

 استفاده از محصول شما؟ -2

 حفظ و نگهداری محصول شما؟ -3

 سرویس محصول شما؟  -4

 ها و لوازم جانبی در دسترس هستند؟چه گزینه

............................ 

 آیا یک خدمات پس از فروش برای محصول شما ارائه شده است؟ -1

 خریدر برای استفاده از محصول شما به چه تجهیزات دیگری نیاز دارد؟ -2

 محصول شما به کدام محصول مکمل نیاز دارد؟ -3

 اگر محصول شما یک محصول صنعتی است:

 کنند؟ها احتمالا از آن استفاده میکدام شرکت -1

 عمر مفید محصول شما چه اندازه است؟ -2

 آیا مصرف یا عمر محصولات تحت تأثیر آب و هوا است؟ اگر چنین است، چگونه؟ -3

 گذارد؟ برای مثال مشکلات حمل و نقل؟آیا جغرافیا بر خرید محصول تاثیر می -4

 ای؟یا موانع غیر تعرفهها ها، سهمیهآیا محصول در خارج از کشور محدود خواهد شد؟ برای مثال تعرفه -5
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 اگر محصول شما یک کالای مصرفی است:

 شود؟چه کسی آن را مصرف خواهد کرد؟ چقدر این محصول خریداری می -1

 گیرد؟آیا مصرف تحت تاثیر آب و هوا قرار می -2

 آیا مصرف تحت تاثیر جغرافیا قرار دارد؛ برای مثال، مشکلات حمل و نقل؟ -3

با محصول وجود دارد، یعنی صدور گواهینامه محصول، آزمایش، تصویب دولت خاص، آیا الزامات مرتبط  -4

 حق امتیاز و غیره؟

 ها یا عقاید و یا مشتریان خارج از کشور در تعارض است یا خیر؟ها، عادتآیا محصول شما با سنت -5

 

 توابع پشتیبانی

های ها و دغدغهف، شما باید نگرانیموثر به خریداران در بازار هد برای رسیدن به پیشنهادهای فروش

 متعددی را در مورد محصولات، ادبیات و روابط مشتری مطرح کنید.

 ها در رابطه با محصولها و دغدغه: شناسایی نگرانی1مرحله 

ای از محصولات شما را ببینند که بطور قابل توجهی توانند یک مدل عملکرد یا نمونهآیا خریداران بالقوه می

 باشد؟محصول اصلی میهمانند 

 بله    خیر

 نظرات:

......... 

، ولتاژ و غیره(. توجه داشته DCیا  ACگیری متریک، برق زنی باید رعایت شود؟ )اندازهچه الزامات برچسب

های جدید را الزامی بندیباشید که کشورهای اتحادیه اروپا در حال حاضر استفاده از سه زبان در همه بسته

داند، در حالی که کانادا تحت موافقتنامه های اسپانیایی را الزامی میکزیک استفاده از برچسبدانند و ممی

 داند.های فرانسوی و انگلیسی را الزامی میتجارت آزاد آمریکای شمالی )نفتا( زبان

..................... 
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 توان الزامات تبدیل محصول را بدست آورد؟چه زمانی و چگونه می

................... 

 توان به موقع تحویل داد؟آیا محصول را می

 بله   خیر

 این بخصوص در صورتی مهم است که اعتبارنامه به عنوان روش پرداخت استفاده شود.

 نظرات:

............................... 

 ها در مورد ادبیات: شناسایی نگرانی2مرحله 

 به یک زبان غیر از زبان انگلیسی تولید کنید؟توانید ادبیات محصول را در صورت لزوم، می

 بله                     خیر

 آیا به ترجمه ادبیات محصول برای مدیریت زبان فنی نیاز دارید؟

 بله     خیر

چه موارد خاصی باید در ادبیات فروش مورد توجه قرار گیرد تا کیفیت و نمایش اطلاعاتی محصول شما را 

های زبانی کشوری باشد که در آن کننده تفاوتها باید منعکسته باشید که ترجمهتضمین کند؟ به یاد داش

 شود.ادبیات استفاده می

 های روابط مشتری.: شناسایی نگرانی3مرحله 

 زمان تحویل و روش حمل و نقل کدام است؟

................ 

شرایط پرداخت چگونه است؟ آیا تامین مالی لازم برای پشتیبانی از قبل از حمل و نقل )تولید( و یا بعد از 

های دریافتنی( سرمایه کاری مورد نیاز برای این سفارشات لازم است؟ اگر چنین است، حمل و نقل )حساب

شود، آگاه و واردات ارائه می و بانک صادرات SBAهای تامین مالی صادرات که توسط آیا شما از برنامه

 هستید؟
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 شرایط گارانتی چگونه است؟ آیا بازرسی / پذیرش لازم است؟

 کند؟چه کسی در صورت لزوم محصول شما را سرویس می

........................... 

 کنید . . از طریق یک عامل محلی یا فکس؟ از طریق اینترنت؟چگونه با مشتری خود ارتباط برقرار می

........................ 

دهید، سفارشات مشتریان آیا شما آماده هستید که به همان ترتیبی که به مشتریان داخلی خدمات ارائه می

 ها تحویل دید.المللی را بگیرید و محصول را به آنبین

 بله                         خیر

  

 استراتژی بازاریابی

تر است. شما باید محصول را در کجا در دسترس قرار انتخابی مهم "شرایط فروش"المللی، در فروش بین

دهید: در کارخانه خود؛ در بندر خروجی؛ در بندر واردکننده؛ یا تحویل رایگان و درب منزل مشتری؟ پاسخ به 

 شود.پذیر هستید، میاین سوال شامل تعیین آنچه که بازار نیاز دارد، و این که شما تا چه اندازه ریسک

المللی دارد؛ یاد بگیرید که با انواع رایج مورد استفاده آشنا شوید و رایط فروش تعاریف پذیرفته شده بینش

، به INCOها را در عبارات قرار دهید. برای تعاریف شرایط آماده باشید که آن

www.iccwbo.org/incoterms/faq.asp .مراجعه کنید 

دارد و همچنین خدمات ارزش افزوده محصول که  "ششرایط فرو"گذاری بستگی به استراتژی قیمت

 دهد.کند، را مد نظر قرار میالمللی میمحصول را وارد بازار بین

 المللیگذاری بین: تعیین استراتژی قیمت1مرحله 

 کنید؟چگونه قیمت هر سرزمین )کشور( را برای هر محصول محاسبه می

 ؟شودچه عواملی در تنظیم قیمت در نظر گرفته می

 کدام فروش محصولات نسبت به تغییرات قیمت بسیار حساس هستند؟

 گذاری در استراتژی کلی بازار شما تا چه اندازه مهم است؟قیمت
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 های شما در رابطه با تخفیف کدامند؟سیاست

 برای محصول صادراتی شما کدام شرایط بهتر است؟

 : تعریف استراتژی تبلیغاتی2مرحله 

 کنید؟استفاده میچه مواد تبلیغاتی شما 

 کنید، کدامند؟های تجاری که شما استفاده میدر صورت وجود، نمایش تجاری یا ماموریت

 شود؟چه زمانی از سال و هر از چند مدت یکبار سفر خارجی به بازارهای مشتریان انجام می

 : تعریف خدمات مشتری.3مرحله 

 دهید؟چه خدماتی را برای مشتریان خود انجام می

 دهید؟های پرداختی را به مشتریان ارائه میع گزینهچه نو

 کنید؟کنند، مدیریت میچگونه کالایی را که مشتریان مرجوع می

 بینی فروشپیش

های مالی شما است. برای برآورد فروش مفید، از بینیبینی فروش محصول شما، نقطه شروع برای پیشپیش

دهد. بینی فروش تنها حجم را نشان مید داشته باشید که پیشگرایانه استفاده کنید. به یابرآوردهای واقع

کننده، تاریخ تحویل، و شرایط شود که شامل شرایط تامینجریان نقدی واقعی توسط چرخه نقدی تعیین می

 شود.های پرداخت میو روش

کاری زیر وارد  هایبرای هر سال در صفحه 3، و 2، 1: خطوط فروخته شده واحدها را برای بازارهای 1مرحله 

 کنید.

 را پر کنید. 3و  2، 1: قیمت فروش هر واحد برای محصولات فروخته شده در بازارهای 2مرحله 

قیمت فروش  x: کل فروش را برای هر یک از بازارهای مختلف محاسبه کنید )واحد فروخته شده 3مرحله 

 برای هر واحد(.

 کنید. ها )بصورت ستونی( اضافهدر ستون –سبه کنید : فروش )همه بازارها( را برای هر سال محا4مرحله 

 ها )بصورت ردیف( اضافه کنید.در ردیف -: کل فروش پنج ساله را برای هر بازار محاسبه کنید 5مرحله 
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 پنج سال اول -بینی فروش پیش

 1 2 3 4 5 

      1بازار 

      واحدهای فروخته شده

      واحد/قیمت فروش

      فروش کل

      2بازار 

      واحدهای فروخته شده

      واحد/قیمت فروش

      فروش کل

      3بازار 

      واحدهای فروخته شده

      واحد/قیمت فروش

      فروش کل

      فروش کل

      تمام بازارها

 هزینه کالاهای فروخته شده

نه کالاهای فروخته شده داخلی در صورتی متفاوت المللی با هزیهزینه کالاهای فروخته شده بصورت بین

های ها را از نظر هزینهخواهد بود که تغییرات قابل توجهی در محصولات لازم باشد. این تغییرات هزینه

 دهد.مادی، مستقیم و غیر مستقیم، تحت تاثیر قرار می

 

 هاگذر از هزینه
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المللی زم است که با یک شرکت حمل و نقل بینهای مرتبط با شرایط مختلف فروش، لابرای تعیین هزینه

مشورت گردد. به عنوان مثال، یک اصطلاح معمول فروش که توسط یک صادرکننده ایالات متحده استفاده 

( است. CIFشود، بهای کالا شامل قیمت اولیه کالا و هزینه حمل و بیمه تا تحویل کالا در بندر مقصد )می

های لازم برای ها برای انتقال محصول به بندر مقصد و سایر هزینههزینهتواند شامل تمام قیمت شما می

ها توسط صادرکننده برای ارائه خدمات به تکمیل معامله صادرات باشد. با این حال، بسیاری از این هزینه

وشنده توانید محصولات خود را با تحویل درمحل )انبار( فرشود. به عنوان مثال، شما میواردکننده انجام می

(Ex Worksمقایسه کنید )  و به مشتری خود اجازه هید تا در مورد بردن محصول به مقصد خود از کارخانه یا

انبار خود نگران باشد. با این حال، اکثر صادرکنندگان بسیاری از جزئیات )حمل و نقل، بیمه و غیره( را برای 

تواند با اگانه در فاکتور شناسایی شده و میها باید بصورت جددهند. این هزینهمشتریان خود ترتیب می

 گذاری باشد.گذاری یا بدون نشانهنشانه

ها علاوه بر مواد و کار مورد استفاده در تولید محصول کاربرگ معمولی شامل موارد زیر خواهد بود: این هزینه

 شما است.

 بندی صادرات، پس کرایهبسته

 بارگیری کانتینر، اسناد صادراتی

 ازی کنسولی، حمل و نقل داخلیسقانونی

 اسناد بانکی، تخلیه کامیونی / ریلی

 بارانداز، ارسال

 مدیریت، مجموعه بانکی

 های نهایی، بیمه محمولههزینه

 حمل و نقل اقیانوسی، دیگر موارد متفرقه.

 تانک هزینه، تلکس

 پیک، پست الکترونیکی

 تعرفه واردات، عوارض واردات
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های مرتبط با بینی فروش استفاده کنید. برخی از هزینههای پیشا باید از دادهبرای تکمیل این کاربرگ، شم

شرایط فروش شما نیز باید مورد توجه قرار گیرد. برای مثال، اگر شرایط پرداخت را گسترش دهید، شامل 

 شود.هزینه سرمایه نیز می

 هر سال پر کنید.را برای  3، و 2، 1: خطوط فروخته شده واحدها برای بازارهای 1مرحله 

 را پر کنید. 3و  2، 1: هزینه واحد برای محصولات فروخته شده در بازارهای 2مرحله 

قیمت  xهای کل برای هر یک از بازارهای مختلف را محاسبه کنید )واحدهای فروخته شده : هزینه3مرحله 

 هزینه برای واحد(.

 ها اضافه کنید.به پایین ستون -هر سال  تمام محصولات برای-: هزینه کالاهای فروخته شده 4مرحله 

 : هزینه پنج ساله کالا برای هر بازار را محاسبه کنید.5مرحله 

  

 پنج سال اول -هزینه کالاهای فروخته شده 

 1 2 3 4 5 

      1بازار 

      واحدهای فروخته شده

      قیمت به ازای هر واحد

      هزینه کل

      2بازار 

      وخته شدهواحدهای فر

      قیمت به ازای هر واحد

      هزینه کل

      3بازار 

      واحدهای فروخته شده

      قیمت به ازای هر واحد



24 
 

      هزینه کل

      کالاهای فروخته شده هزینه

      تمام بازارها

 

 المللیهای بازاریابی بینهزینه

هایی را شامل نمایید که تنها نسبت به لات صادراتی، شما باید هزینههای بازاریابی محصوبرای تعیین هزینه

گردد. به عنوان مثال، هزینه تبلیغات داخلی خدماتی که به بازار المللی اعمال میهای بازاریابی بینتلاش

ر زیر های صادراتی دهای معمولی هزینههایی از دستهالمللی مربوط نیستند، را نباید شامل نمود. مثالبین

های ابتدایی و مربوط به شروع کار و سال اول خواهد بود؛ دیگران ها، هزینهآورده شده است. برخی از هزینه

 افتند.هر ساله اتفاق می

هایی هستند که به دلیل کسب و کار ها هزینههای ذکر شده در زیر را بررسی کنید. این: هزینه1مرحله 

ای که در لیست نیستند، وجود داشته های دیگر هزینهن است دستهشوند. ممکالمللی شما تحمیل میبین

 قرار دهید. "های دیگرهزینه"ها را تحت باشند و آن

 های خود را برای هر دسته هزینه برآورد کنید.: هزینه2مرحله 

ی قابل اجرا المللهای بازاریابی داخلی را ارزیابی کنید، که شامل این است که برای فروش بین: هزینه3مرحله 

 المللی را کاهش دهید.های بیننیست. هزینه

 المللی را محاسبه کنید.های بینهای سربار: کل هزینه4مرحله 

 مخارج                                              هزینه

 کل سال اول 3بازار  2بازار  1بازار  

     های قانونیهزینه

     های حسابداریهزینه

     تبلیغاتی مواد

     سفر
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     ارتباطات

     تجهیزات/فکس/اینترنت

     های تبلیغاتیکمک هزینه

     ها و مخارج تبلیغاتیهزینه

     هادیگر هزینه

    

    

     های کلهزینه

های کمتر داخلی، در صورت وجود، هزینه

 از جمله موارد بالا

    

     المللینهای کل بازاریابی بیهزینه

     

 ، تمام بازارها5تا  1های سال –بینی شده اعلامیه درآمد پیش 

بینی شده خود هستید. این بیانیه ها برای صورتحساب درآمد پیشآوری دادهشما در حال حاضر آماده جمع

 کند.سود خالص شما یا ضرر خالص شما )قبل از مالیات بر درآمد( را برای هر سال محاسبه می

ها را در کاربرگ کپی اید؛ تنها آن: فروش هر ساله را وارد کنید. شما قبلا این ارقام را تخمین زده1مرحله 

 کنید.

اید؛ تنها : هزینه کالاهای فروخته شده برای هر سال را پر کنید. شما قبلا این ارقام را تخمین زده2مرحله 

 ها را در کاربرگ کپی کنید.آن

 اخالص را برای هر سال محاسبه کنید )فروش منهای هزینه کالاهای فروخته شده(.: حاشیه سود ن3مرحله 

 المللی برای هر سال را محاسبه نمایید.های عملیاتی بویژه مربوط به برنامه بازاریابی بین: هزینه4مرحله 

اتاق های اداری، های عملیاتی داخلی شرکت )بخش داخلی، اتاقالملل هزینه: سهم بخش بین5مرحله 

 بازرگانی و غیره( را تخصیص دهید.
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 1 2 3 4 5 

      المللیفروش بین

      هزینه کالاهای فروخته شده

      حاشیه سود ناخالص

      المللیهای عمیاتی بینهزینه

      قانونی

      حسابداری

      تبلیغات

      سفر

      های تجارینمایش

      مواد تبلیغاتی

      دارکاتت

      تجهیزات ارتباطات

      منافع

      بیمه

      دیگر موارد

      المللتخصیص هزینه داخلی بخش بین

      المللیهزینه کل عملیاتی بین

      سود خالص قبل از مالیات بر درآمد

  

 سر تجزیه و تحلیل نقطه سر به
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شود، که در های کل شما را شامل میل شما دقیقا هزینهسر سطحی است که در آن فروش ک نقطه سر به

های متغیر است. این سطح فروش؛ سطح فروش نقطه سر به سر نام تجاری های ثابت و هزینهبردارنده هزینه

(BEPنامیده می ).شود 

یزان ، شما در وضعیت سود خالص خواهید بود. اگر شما کمتر از مBEPبه عبارت دیگر، بالاتر از سطح فروش 

 فروش کنید، در وضعیت ضرر خالص خواهید بود. BEPفروش 

های ثابت مواردی ها باید بصورت ثابت یا متغیر شناخته شوند. هزینهبرای محاسبه نقطه سر به سر، هزینه

دهند، حتی ها رخ میآن –هستند که کسب و کار بدون در نظر گرفتن حجم فروش با آن مواجه خواهد شد 

هایی مانند هزینه اجاره، حقوق و شامل هزینه -ب و کار هیچ گونه فروشی نداشته باشدزمانی که یک کس

های متغیر بطور مستقیم و بطور متناسب با فروش یک شرکت تغییر شود. هزینهاداری و استهلاك می

ی از باشد. برخهایی مانند هزینه کالاهای فروخته شده، کمیسیون فروش و غیره میکنند و شامل هزینهمی

ها نیمه متغیر هستند که براساس فعالیت فروش متفاوت و متغیر هستند، اما مستقیما با فروش تناسب هزینه

های نیمه متغیر برای شود. هزینههای نیمه متغیر شامل آب و برق، تبلیغات و حقوق اداری میندارند. هزینه

های متغیر خود تجزیه شود. هنگامی که هزینه آل باید به اجزای ثابت وتجزیه و تحلیل سر به سر بطور ایده

 شود.شرکت به عنوان ثابت یا متغیر شناخته شد، فرمول زیر برای تعیین نقطه سر به سر آن استفاده می

 

شود که تجزیه و تحلیل سود و زیان برای چند نکته: علاوه بر تجزیه و تحلیل سر به سر، به شدت توصیه می

ی اول ایجاد شود. از آنجایی که تعداد زیادی متغیر مربوط به هزینه کالاها وجود المللمعاملات واقعی بین

 دارد، برای ایجاد سودآوری واقعی و کاهش ریسک ضرر و زیان، معاملات واقعی ضروری هستند.

  

 جدول زمانی
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دارید. ای همزمان با پیشرفت در کاربرگ به آن نیاز این یک کاربرگ است که شما برای کار بصورت دوره

اند تا اطمینان هدف این است که اطمینان حاصل شود که وظایف و اهداف کلیدی شناسایی و تکمیل شده

 حاصل شود که اهداف شما برآورده شده است.

 های کلیدی.: شناسایی فعالیت1مرحله 

و کار شما  های دیگر طرح بازاریابی خود، لیستی از کارهایی را که برای موفقیت تجاری کسببا بررسی بخش

 حیاتی است، تهیه کنید. مطمئن باشید که سفر به بازار انتخابی شما قابل اجرا باشد.

 : مسئولیت هر فعالیت را تعیین نمایید.2مرحله 

 برای هر فعالیت مشخص شده، مسئولیت عمده هر شخص برای تکمیل این فعالیت را تعیین نمایید.

 ن کنید.ریزی را تعیی: تاریخ شروع برنامه3مرحله 

برای هر فعالیت تاریخ شروع کار تعیین کنید. شما باید در نظر بگیرید که چگونه فعالیت با برنامه کلی شما 

 تناسب دارد و همچنین به در دسترس بودن فرد مسئول متکی است.

 ریزی را تعیین کنید.: تاریخ پایان برنامه4مرحله 

 د، را تعیین نمایید.برای هر فعالیت زمانی که فعالیت باید تکمیل شو

 

 برنامه عمل و اقدام

 تاریخ اتمام تاریخ شروع شخص وظیفه/پروژه
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 خلاصه

 : تکمیل صفحات قبلی را بررسی کنید.1مرحله 

اید. شما اکنون آماده ب را تکمیل نمودههای دیگر کتاقبل از هرگونه ادامه، مطمئن شوید که تمام قسمت

 هستید که کتاب کار را به یک طرح صادرات برای شرکت خود خلاصه کنید.

 المللی خود را شناسایی کنید.: مخاطبان برنامه بازاریابی بین2مرحله 

این مجال  شما قصد دارید که کدام نوع از افراد از این برنامه راضی باشند؟ یک بانکدار؟ مدیر عامل شرکت؟

ای را که برای این شخص مهم است، را در نظر بگیرد. ممکن است بطور خلاصه باید تمام مسائل عمده

 های مختلفی داشته باشید.بخواهید، بسته به این که کدام طرح برنامه بازاریابی را بخوانید، خلاصه

 ای تهیه نمایید.: یک خلاصه یک صفحه3مرحله 

های کار قبلی خود تهیه کنید، و این نباید بیش از یک صفحه لاصه از تمام برگهحالا شما باید یک صفحه خ

 باشد.

تعیین کنید که کدام بخش برای خواننده شما جالب و جذاب است. یک تا سه جمله بنویسید که هر یک از 

شخص های مهم را خلاصه نماید. در نظر داشته باشید که این صفحه احتمالا اولین بار توسط این بخش

 ترین اطلاعات باید خواننده را ترغیب به خواندن بقیه برنامه خود کند.ای از مهمخوانده خواهد شد. خلاصه
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 آید خلاصه کنید.ها را به ترتیبی که در کتاب کار میبخش

 

 المللیخلاصه طرح بازاریابی بین

 ................................... 

.................................... 

................................... 

 

 سازی یک نقل قول و استعلام قیمت صادراتیآماده

ها باید به المللی ضروری است؛ قیمتهای صادراتی مناسب برای یک برنامه موفق بینتعیین و تنظیم قیمت

ه کافی هم پایین باشد تا بتواند اندازه کافی بالا باشد تا بتواند یک سود معقول را بدست آورند، اما به انداز

ها، تقاضای بازار هزینه –گذاری اساسی برای رقابت در بازارهای خارج از کشور مناسب باشد. معیارهای قیمت

برای فروش داخلی و خارجی یکسان است. با این حال، یک تجزیه و تحلیل دقیق از تمام عوامل  -و رقابت 

هایی آیند، منجر به قیمتهای عملیاتی بوجود میصادرات به همراه هزینهای که در تولید کالاها برای هزینه

شوند که از کالاهای داخلی متفاوت هستند )به یاد داشته باشید که هزینه حمل و نقل، بیمه و غیره، در می

 .گذاری هستند(های کم یا بدون نشانهگیرند و شامل نشانههای شناسایی شده مجزا قرار میزمره هزینه

المللی استفاده گذاری نهایی هزینه، یک استراتژی بازاریابی پرتکاپو است که اغلب در بازاریابی بینقیمت

های گیرد که اگر عملیات داخلی سودآور باشد، هزینههای نهایی چنین نتیجه میشود. نظریه پشت هزینهمی

ی متغیر و حاشیه سود باید برای تعیین قیمت هاثابت سالانه غیرمکرر باید صورت پذیرد. بنابراین، تنها هزینه

گذاری داخلی نیز استفاده شوند )این استراتژی برای قیمتالمللی فروخته میفروش کالاهائی که در بازار بین

شود، اما حاشیه سود المللی منجر میتر برای کالاهای بینهای پایینشود. این به قیمتشود( استفاده میمی

شود که عملیات داخلی غیر سودآور گردد و ریسک این استراتژی هنگامی آشکار میکند. را حفظ می

تواند باعث زیان بیشتری برای های ثابت را پوشش دهد، چرا که هر نوع فروش افزایشی میتواند هزینهنمی

های کتواند منافع قابل توجهی را برای شرکت همراه با ریسشرکت شود. این یک مسئله پیچیده است که می

ها باید توسط مدیریت انجام گذاری، برخی از تلاشقابل کنترل داشته باشد. برای درك این استراتژی قیمت

 شود.
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 عوامل هزینه

ها، شما، صادرکننده، مسئول است را در ای را که برای آندر محاسبه قیمت صادراتی، باید تمام عوامل هزینه

 نظر داشته باشید.

 های نیروی کار مربوطه در تولید کالاها برای صادرات را محاسبه کنید.نهمواد مستقیم و هزی -1

های سربار قابل تغییر را به سفارش صادرات های سربار کارخانه خود را محاسبه کنید، هزینههزینه -2

 کند.پیشنهادی خود سرشکن می

ادرات تنها بخش کوچکی از شود، بویژه اگر فروش صهر باری که قابل انتساب به عملیات صادرات نمی -3

 کل فروش باشد، را کسر نمایید.

شود. های عملیاتی از طریق حاشیه سود ناخالص شما پوشیده داده میاطمینان حاصل کنید که هزینه -4

 ها بطور مستقیم به حمل و نقل )و محموله( صادراتی شما بستگی دارد:برخی از این هزینه

 های ویدئوییهای اسلاید، نایششها، نمایهای سفر، کاتالوگهزینه

 تبلیغات صادرات، مواد تبلیغاتی 

 ها(های حمل و نقل )بویژه از طریق هزینهها، هزینهکمیسیون

 های قانونیبندی، هزینهمواد بسته

 های علامت تجاریتدارکات دفتر، حق ثبت اختراع و هزینه

 هاارتباطات، مالیات

 اجاره، بیمه

 بد هایبهره، تامین بدهی

 های اعتباری تحقیق بازار، بررسی

 های ترجمه، تغییر محصولهزینه

 ها(های پس کرایه حمل و نقل )معمولا از طریق هزینههای مشاور، هزینههزینه
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های های عملیاتی، ریسکبینی نشده، هزینههای تولید پیشبینانه برای هزینهیک حاشیه سود قیمت واقع -5

 ات ساده که در هر تعهد جدیدی رایج است، را به خود اجازه دهید.ناپذیر و اشتباهاجتناب

 گذاری سودمند را برای خود ممکن کنید.همچنین یک سود و یا نشانه -6

 

 دیگر عواملی که باید در نظر گرفت

کند، تقاضای محصول کلید تنظیم قیمت در یک بازار طور که در بازار داخلی صدق میهمان – تقاضای بازار

ی است. بازار چه چیزی برای یک محصول یا خدمات خاص دارد؟ قیمت کالاهای تخمین شده محصول خارج

های شما خارج از خط به نظر رسد، برخی از اصلاحات شما در هر بازار خارجی چه خواهد بود؟ اگر قیمت

ول به منظور سازی تکنولوژی یا تغییر اندازه محصساده محصول را برای کاهش قیمت فروش، از قبیل ساده

شود های ارزی باعث میرزیابیامطابقت با هنجارهای محلی امتحان کنید. همچنین در نظر داشته باشید که 

گذاری مناسب باید نوسانات ارز را در نظر که مقرون به صرفه بودن کالاها تغییر کند. یک استراتژی قیمت

های کاهش ارزش پول جلوگیری د تا از ریسکها را به دلار نقل کنبگیرد، اگر چه شرکت شما باید قیمت

 نماید.

ها طور که در بازار داخلی این گونه است، تعداد کمی از صادرکنندگان برای تنظیم قیمتهمان – رقابت

گذاری رقبای خود آزاد هستند. این وضعیت بواسطه نیاز به ارزیابی های قیمتبدون بررسی دقیق سیاست

گردد. در یک تر میارجی دارد که صادرکننده قصد ورود به آن را دارد، پیچیدهقیمت رقابتی در هر بازار خ

گیرد، یک صادرکننده ممکن است انتخاب بازار خارجی که توسط بسیاری از رقبا مورد پشتیبانی قرار می

ود برای خ کمی داشته باشد، و باید برای مطابقت با قیمت و یا حتی پایین رفتن از حد آن، یک سهم بازار

ایجاد کند. اگر، با این حال، محصول یا خدمات صادرکننده برای یک بازار خاص در خارج از کشور جدید 

 باشد، ممکن است یک قیمت بالاتر از حد معمول در داخل کشور تعیین شود.

 

 هاکاربرگ

 ها و خدمات صادراتبرنامه
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ها و توانند برنامهشناسایی کنید که می کند تا آن دسته از منابع سازمانی رااین کاربرگ به شما کمک می

المللی شما و افزایش فروش صادرات شما خدمات را برای کمک به شما در توسعه طرح کسب و کار بین

 فراهم نمایند.

 

 هاسازمان

اداره  خدمات

USDOC 

SBDC USEAC های انجمن

 تجاری

مراکز  هاکالج

تجارت 

 جهانی

آمادگی برای ارزیابی 

 صادرات

      

       مطالعات تحقیق بازار

       مشاوره

       سمینارهای آموزشی

       های آموزشیبرنامه

       انتشارات

       راهنماهای صادرات

       های دادهپایگاه

       های تجارینمایش

       تامین مالی

       تحقیقات شرکا

 

 های صادراتکاربرگ هزینه

 ها )اعلام بها(سازی مظنهآماده



34 
 

پذیری بازار است. ابتدا نقل قول باید های متحمل شده و تحت تاثیر رقابتگذاری، بازتاب تمام هزینهقیمت

های اضافی که ( داخلی را تعیین کند و سپس، هزینهEx Worksهای تحویل درمحل )انبار( فروشنده )هزینه

 کند.یی میشود، را شناسابرای فروش در خارج از کشور هزینه می

 

 کاربرگ هزینه صادرات

 اطلاعات مرجع

 مرجع ما ........ -1

 مرجع مشتری ..... -2

 اطلاعات مشتری

 نشانی ......... -4نام ............  -3

 شماره تلکس ............... -6 آدرس ........  -5 

 آدرس ایمیل ......... -8 شماره فکس   -7 

 NAICSکد  ......    اطلاعات محصول ...............

 تعداد واحدها ...... -10محصول ..........          -9

 وزن ناخالص ................. -12وزن خالص ...... )واحد(    -11

 ................گیری مکعبی ........اندازه -X.................................. X   .......................... 14ابعاد ..............  -13

 H.Sشماره  -16 گیری ........................... مجموع اندازه -15

 

 ( Ex Worksهای تحویل درمحل )انبار( فروشنده )هزینه

 کار مستقیم .......................... -18مواد مستقیم .......................       -17

  هزینه کالاها .......................... -20.........    بار کارخانه .................... -19

 های فروش ........................................... )باید کمتر از فروش داخلی باشد(هزینه -21
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 های عمومی ................................................ )شامل هزینه پول قرض گرفته شده باشد(هزینه -22

 های اداری ...............................هزینه -23

 گذاری( ......................های بازاریابی صادرات )تغییرات محصول، برچسبهزینه -24

 (Ex Worksهای تحویل درمحل )انبار( فروشنده )هزینه -26حاشیه سود .............................         -25

 صادراتهای اضافی هزینه

 کمیسیون فروش خارجی )در صورت امکان( -27

درصد بالاتر از قیمت تحویل درمحل )انبار(  1.5تا  1بندی صادرات ویژه )معمولا های بستههزینه -28

 (Ex Worksفروشنده )

 گذاری و مارك مخصوص )برای محافظت از رطوبت، سرقت، حمل و نقل نامناسب(برچسب -29

 زمینی( به اسکله )حامل مشترك معمولی داخلی؛ همچنین باید بیمه باشد(حمل و نقل داخلی ) -30

 تخلیه بار )شامل )خسارت( معطلی یا بیکار ماندن کشتی، در صورت وجود( -31

 بارهای پایانی )ترمینال( )شامل اسکله، در صورت وجود( -32

 گواهی مبدا([، مجوز صادرات یا SEDاسناد کنسولگری )شامل اعلامیه صادرات کشتی ] -33

 تعیین شده توسط کارگزار حمل و نقل -حمل و نقل )بندر به بندر(  -34

 های کارگزار حمل و نقل )باید شامل شود(هزینه -35

بیمه صادرات )بیمه ریسک حمل و نقل، همچنین برای ریسک اعتباری، اگر ارزش اعتبار خریدار  -36

 ناشناخته باشد(.

 های اعتباری، اصلاحات، در صورت وجود(های اعتباری، صورتحساب هزینههزینه اعتبار )شامل گزارش -37

 های صادرات اضافی ..................................کل هزینه -38

  های صادراتی اضافی( + کل هزینهEx Worksمظنه )اعلام بها( = قیمت تحویل درمحل )انبار( فروشنده )

 

 


