
نی
رگا

از
ب

چکیده
در دنياي تجارت امروز، صادرات شاهرگ حيات 
اقتصادي كشورها شده است. گسترش صادرات 
سرمايه گذاري  اشتغال زايي،  اقتصادي،  رونق  به 
كشور  يك  اقتصادي  توسعه  كلي  طور  به  و 
كمك مي كند. با توجه به تلاش هاي روزافزون 
كشورهاي منطقه و جهان براي افزايش صادرات 
خود، به نظر مي رسد كوچكترين كوتاهي در اين 
زمينه مي تواند به اقتصاد كشور ضررهاي غيرقابل 
جبراني را تحميل نمايد. لذا اجراي سياست هاي 
خرد و كلان و برنامه ريزي هاي كارشناسانه دولت 
براي توسعه صادرات كشور امري لازم مي نمايد.

در اين راستا اجراي سياست هاي حمايتي توسط 
سازمان ها و ارگانهاي تجاري و مالي مرتبط يكي 
از راه هايي است كه نقش بسزايي در افزايش انگيزه 
بازرگانان، توليدكنندگان و شركت هاي خدماتي 
جهت پرداختن به بحث صادرات دارد. نكته قابل 
توجه در مورد ارايه خدمات به صادركنندگان، نوع 
خدمات و نحوه ارايه آن مي باشد تا بتواند بيشترين 
كارايي را در جذب صادركنندگان داشته باشد. 
بدين منظور استفاده از تجربيات كشورهاي موفق 
در زمينه صادرات و بررسي خدمات صادراتي 
ارايه شده توسط آنها مي تواند به شناسايي بهتر 
خدمات مورد نياز صادركنندگان و همچنين ارايه 

بهتر اين خدمات كمك نمايد.
از خدمات صادراتي  بخشي  مقاله حاضر  در 
ارايه شده توسط كشورهاي استراليا، كانادا، مالزي 

و نيوزيلند به صورت مطالعه موردي آورده شده 
است كه مي تواند راهنماي مناسبي براي سازمان ها 
و ارگانهاي مرتبط با بحث صادرات جهت ارايه 
خدمات مادي ومعنوي شايسته تر به صادركنندگان 

باشد. 
صادراتي،  تسهيلات  و  خدمات  كليدواژه ها: 
مالزي،  كانادا،  استراليا،  صادرات،  از  حمايت 

نيوزيلند 
 

مقدمه
با نگاهي بر شرح خدمات سازمان هاي تجاري 
و بازرگاني كشورهاي مختلف جهان، درمي يابيم 
از مهم ترين  كه حمايت از صادركنندگان يكي 
اين ارگان ها به شمار مي رود و دولت  وظايف 
خود را موظف به ارايه خدمات مادي و معنوي 

به اين قشر از جامعه مي داند. 
بررسي تجربه ساير كشورها نشان مي دهد رشد 
و توسعه صادرات بدون حمايت دولت و ارايه 

خدمات حمايتگرانه و پشتيبان مقدور نيست.
 با توجه به مشكلات موجود در صادرات از 
قبيل پرهزينه بودن، خطرات سياسي و ريسك 
براي  مهم ترين روش ها  از  يكي  تجاري،  بالاي 
جلب توجه شركت ها به مقوله صادرات، ارايه 
ايجاد  و  مالي  حمايت هاي  صادراتي،  خدمات 
بتوان  باشد. شايد  مادي و غيرمادي  انگيزه هاي 
گفت هيچ كشوري بدون استفاده از محرك هاي 
به عنوان يك  نتوانسته است خود را  انگيزشي 

كشور معتبر صادركننده معرفي نمايد.
در اين مقاله سعي شده است از بين خدمات و 
حمايت هاي وسيعي كه دولت ها از صادركنندگان 
مي نمايند، آنهايي كه در كشور ما مورد توجه قرار 
نگرفته اند و يا كمتر به آنها پرداخته شده است، 
مطرح شود. باشد كه سازمان هاي مرتبط با مقوله 
صادرت كه در راس آنها سازمان توسعه تجارت، 
صندوق ضمانت صادرات و بانك توسعه صادرات 
از كشورهاي  الگوبرداري مناسب  با  قرار دارند 
موفق در زمينه توسعه صادرات بتوانند خدمات 

موثرتري به صادرات كشور ارايه نمايند.

مطالعات موردي
2.1استرالیا

استراليا كشوري است با 21 ميليون جمعيت كه 
اكثر صادرات اين كشور را محصولات پوستي، 
آخرين  طبق  مي دهد.  تشكيل  ميوه  و  حبوبات 
آمار ارزش صادرات اين كشور در سال 2007 
وظيفه  است.  بوده  دلار   ميليارد  معادل 139/4 
حمايت از صادرات در اين كشور غالبا بر عهده 
سازماني دولتي به نام "كميسيون تجارت استراليا"  
مي باشد. در زير خدمات و حمايتهاي ارايه شده به 

صادركنندگان توسط اين هيات آمده است:

2.1.1 طرح پیشرفت صادرکنندگان نوپا
اين طرح خدمات رايگاني را به شركت هاي 
كوچك و متوسط تجاري استراليايي كه به تازگي 

خدمات و تسهیلات موثر در جهت توسعه و 

)نمونه کاوي 4 کشور(رشد صادرات
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وارد بازار صادرات شده اند يا تجربه محدودي در 
زمينه صادرات دارند، ارايه مي دهد. اين برنامه به 
شركت هاي تجاري واجد شرايط كمك مي كند 
تا مهارتها و دانش مورد نياز جهت جستجو و 
آماده شدن براي فرصت هاي صادراتي را گسترش 

دهند.
2.1.2 صادرات آنلاین

صادركنندگان  به  آنلاين  صادرات  بخش 
استراليايي كمك مي كند تا از اينترنت براي حمايت 
و توسعه فعاليت هاي صادراتي خود بهتر استفاده 
نمايند و از اين طريق بازار محصولات خود را 

گسترش دهند.

2.1.3 خدمات سازمان
از جمله خدمات اين سازمان، شناسايي شركاي 
بين المللي، فراهم كردن اطلاعات در مورد صنايع 
در جلب  سازمان  همچنين حمايت  و  مناسب 
اين سازمان كمك  بالقوه مي باشد.  مشتري هاي 
مي كند كه صادركنندگان بتوانند با كمك قوانين 
خارجي و شيوه هاي بازرگاني مناسب بازارهاي 

برون مرزي را بدست آورند و در آن نفوذ كنند.
اين سازمان براي مراجعيني كه آماده صادرات 
هستند يا در حال حاضر مشغول صادرات هستند 
بازارهاي جديد  و مي خواهند تجارتشان را در 
به  دستيابي  جهت  دهند،  گسترش  برون مرزي 

اهداف بين المللي آنها كمك خواهد كرد.
استراليايي  شركت هاي  به  سازمان  خدمات 

عبارتند از:
• مشاوره در مورد چگونگي آمادگي اوليه براي 
صنايع،  و  كشورها  اطلاعات  شامل  صادرات: 
كمك در شناسايي شركاي بين المللي و دسترسي 

به سمينارها و مناسبت هاي مرتبط
• مشاوره و ارايه اطلاعات تحت برنامه توسعه 

صادركنندگان نوپا 
• ارزيابي توانايي صادرات و مشاوره صادراتي 
مناسب با نيازهاي بازرگاني اختصاصي هر شركت 
كه شامل مشاوره در طرح ريزي صادرات، اقدامات 
مربوط به تهيه و توزيع، بودجه ها و راهبردهاي 

پرداخت و بازاريابي مي باشد.
بازار  ارايه وام هاي بلاعوض جهت توسعه   •
مالي  تامين  درباره  اطلاعات  ارايه  و  صادرات 
مالي  برنامه هاي كمك  معرفي  صادرات، شامل 

ديگر كشورها
• انتخاب راهبرد ورود به بازار: شامل كمك به 
شناسايي  شركاي بين المللي شايسته، تحقيقات 
و  بين المللي  بالقوه  بازارهاي  مورد  در  مناسب 
توافقنامه هاي تجارت آزاد، درك نيازهاي مشتريان 
بين المللي و مشاوره در مورد راهبرد ورود به يك 

بازار براي خدمات و محصولات. 
• شناسايي و انتخاب مشتري و شريك: شامل 
معرفي به مشتريان بالقوه اي كه از استراليا بازديد 
مي كنند و جستجوي بازارهاي برون مرزي براي 

يافتن مشتريان و شركاي مناسب.
• كمك به شناسايي بهتر بازارهاي برون مرزي: 
شامل مشاوره در مورد فرهنگ و رسوم محلي، 
چالش هاي بازار، كمك از طريق ترجمه و تفسير و 

همچنين پشتيباني در تهيه و توزيع.
فرصت هاي  شناسايي  در  پيشگامانه  كمك   •
خريداران  به  معرفي  شامل  جديد:  صادراتي 
بالقوه از طريق پايگاه داده هاي آنلاين سازمان و 

شبكه هاي برون مرزي 

2.1.4  راهنماي فروشندگان استرالیایي
معرفي بيش از 10 هزار شركت استراليايي از 
طريق وب سايت سازمان صورت مي گيرد. اين 
راهنما كالاها و خدمات استراليايي را به خريداران 
بين المللي از طريق وب سايت معرفي مي نمايد. 
علاقمندان مي توانند بدون هيچ هزينه و واسطه اي 
به صورت آنلاين شركت خود را در سايت ثبت 

نمايند.

2.1.5  حمایت از زنان صادرکننده
يكي از خدمات سازمان، كمك به بانوان براي 

تبديل شدن به صادركنندگان موفق مي باشد.
بيش از 8 هزار زن در پايگاه داده هاي سازمان 
انجمن صادرات  به عنوان صادركنندگان عضو 
استراليا ثبت نام نموده اند. يك سوم از 1 ميليون 
و 600 هزار شركت تجاري كوچك و متوسط 

توسط زنان اداره مي شوند.
خدمات ارايه شده به بانوان عبارتست از:

• تشويق تاجران زن و يا معاملات صادراتي كه 
توسط زنان انجام مي شود.

• شناسايي تاجران زني كه در صادرات فعال 
هستند و مي توانند در تجارت براي ديگر زنان الگو 

باشند.
• كار كردن با زنان موجود در شبكه هاي تجاري 

و كمك به آنها براي رسيدن به صادرات بيشتر 

2.1.6  توسعه صادرات در آینده
فرهنگ سازي،  امر  اهميت  درك  با  سازمان 
سرمايه گذاري زيادي بر روي نخبگان و نيروي 
انساني در سنين مختلف و تخصص هاي مختلف 
و تخصص هاي مختلف انجام داده است. به عنوان 
علمي-  منابع  از  وسيعي  گستره  سازمان  مثال 
دانشگاه ها،  مدرسين  براي  درسي  و  آموزشي 
صادركنندگان  و  دانشجويان  مدارس،  معلمين 

بالقوه فراهم نموده است. تنوع منابع به صورتي 
است كه هم در خانه و هم در آموزشگاه ها قابل 
استفاده است.  اين منابع شامل كليپ هاي صوتي 
و تصويري، كتب، مطالعات موردي، پوسترها و 
سايت هاي اينترنتي مي باشد. اطلاعات تحقيقات 
وب  روي  از  دريافت  براي  كشورها  و  بازارها 
سايت به صورت رايگان در دسترس معلمان و 
اساتيد دانشگاه مي باشد. اين كار باعث مي شود تا 
اهميت امر صادرات و توسعه آن براي همگان 
معلوم و مشخص شود و در سنين مختلف به آن 

فكر كنند.

2.2 کانادا
با  شمالي  آمريكاي  در  وسيع  كشوري  كانادا 
33 ميليون جمعيت مي باشد كه ارزش صادرات 
سال 2007 آن به 440 ميليارد دلار رسيد. عمده 
منسوجات،  كشور  اين  صادراتي  محصولات 

كفش، چرم و پوست مي باشد.
در ادامه خدمات ارايه شده توسط دولت كانادا به 

صادركنندگان اين كشور آمده است.

از  شده  ارایه  خدمات  و  اطلاعات    2.2.1
طریق سایت

2.2.1. 1 ارایه خدمات براي شروع صادرات
•نحوه ارزيابي آمادگي براي صادرات

• نحوه نوشتن طرح صادراتي
• شيوه هاي تامين مالي صادرات

• راهنمايي قدم به قدم براي صادرات
• راهنمايي اطلاعاتي صادرات
• ابزارها و راهنماهاي صادرات

2.2.1.2  ارایه تحقیقات بازار
• شناسايي بازار هدف

• گزارشات بازار
• فرصت هاي صادراتي

از جمله خدمات کمیسیون 
تجارت استرالیا، شناسایي 

شرکاي بین المللي، فراهم کردن 
اطلاعات در مورد صنایع 
مناسب و همچنین حمایت 

سازمان در جلب مشتري هاي 
بالقوه مي باشد
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• ابزار تحليل بازار
• اطلاعات در مورد تجارت بين المللي بر حسب 

بخش هاي مختلف صنعت
• جستجوي موانع تجاري

• آمارهاي تجارت بين الملل
توسعه  پروژه هاي  و  خارجي  دولتهاي   •

بين المللي

2.2.1.3  ارزیابي بازار
• استراتژي هاي ورود به بازار

• استراتژي هاي بازاريابي صادرات
• تحويل كالاها

• صادرات خدمات
نمايشگاه هاي  و  ماموريت ها  مناسبت ها،   •

تجاري
• خدمات واسطه اي تجارت

• كمك به امضاي قرارداد با دولت هاي خارجي

مجوزهاي  و  مقررات  قوانین،    2.2.1.4
صادراتي

• قوانين صادرات كالا از كانادا
• مجوزها، گواهي نامه ها و تاييديه هاي كالاهاي 

خاص
حساب  شماره  و  تجاري  شماره  دريافت   •

صادرات
• گزارشات صادرات

• حفاظت از دارايي ها در بازارهاي صادراتي
• توافق هاي تجاري بين المللي

• استانداردها

2.2.2  خدمات صادراتي
2.2.2.1 بیمه

پوشش90   : دريافتني  حساب هاي  بيمه   •
درصدي ضررهاي حسابهاي دريافتني كه  بر 
اثر خطرهاي سياسي و تجاري  به وجود آمده 

است.
• بيمه فرد خريدار: پوشش نامحدود خريدهاي 
يك مشتري براي 6 ماه جهت قراردادهاي بيش 

از 250 هزار دلار
• بيمه حفاظت صادرات : پوشش معاملات 

صادراتي بيش از 250 هزار دلار يك شخص
از  درصد   90 پوشش  قرارداد:  فسخ  بيمه   •

خسارات ناشي از فسخ قراردادها
• بيمه خطرهاي سياسي: حفاظت از دارايي هاي 
تاسيسات  و  تجهيزات  شامل  برون مرزي، 

كارخانه اي در زمان بحران هاي سياسي

2.2.2.2  تامین مالي شرکت هاي صادراتي 
1. اعتبار ويژه صادرات: اين اعتبار براي رفع نياز 
تجارت هاي كوچك جهت تامين وام هاي بدون 

وثيقه براي گسترش صادرات مناسب است.
2. برنامه ضمانت صادرات: اين برنامه افراد را 
قادر مي سازد تا از موسسات مالي جهت انجام 
فعاليت هاي صادراتي و سرما يه گذاري خارجي  

وام دريافت نمايند.
دسترسي  امكان  فروشنده:  مالي  تامين   .3
از  از دريافت پول  نقد زودتر  به پول  فروشنده 

خريدار خارجي
4. تامين مالي خريدار: اين امكان را مي دهد تا 
فروشنده به خريدار پيشنهاد تمديد پرداخت وجه 
را، از طريق اين نوع تامين مالي، براي كالاها و 

خدمات سرمايه اي بدهد.
5. اجابت وثيقه وام

6. مشاركت در سرمايه ها: امكان دسترسي به 
سرمايه گذاري هاي مشترك و خطرپذير براي رشد 

تجارت بين المللي
7. تامين مالي پروژه: كمك به حاميان پروژه ها 
تا بتوانند با منابع مالي محدود، پروژه هاي بزرگ 
مالي  تامين  را  بين المللي  صنعتي  و  زيربنايي 

نمايند.

2.3  مالزي
سازمان توسعه تجارت خارجي مالزي  مديريت 
توسعه صادرات و حمايت از صادركنندگان را 

بر عهده دارد. جمعيت مالزي 27 ميليون نفر و 
ارزش صادرات در سال 2007 به 170 ميليارد 

دلار رسيد.
براي  دولتي  حمايتهاي  و  شده  ارايه  خدمات 
توسعه صادرات در اين كشور در ادامه بر شمرده 

شده است:

ارایه اطلاعات بازرگاني  2.3.1
• كتابخانه تجارت: اين كتابخانه گستره وسيعي 
از اطلاعات تجاري و بازرگاني را پوشش مي دهد. 
اين كتابخانه شامل كتاب هاي راهنماي بازرگاني، 
لوح هاي  آماري،  انتشارات  دنيا،  روز  مجلات 

فشرده و فيلم هاي مرتبط با تجارت مي باشد.
• انتشارات: در بخش انتشارت كه به صورت 
كتاب و لوح فشرده منتشر مي گردد، موضوعات 

زير پوشش داده شده است:
 كتابهاي راهنماي تجارت

 كتاب راهنماي صادركنندگان
 بولتن هاي بازرگاني

 تقويم مناسبت هاي تجاري
 مطالعات تحقيقاتي

ماهانه، فصلي و  انتشار  بازرگاني:  آمارهاي   •
سالانه آمارهاي بازرگاني كه صادرات و واردات بر 
حسب محصولات و كشورها را نمايش مي دهد. 
اين اطلاعات از طريق آنلاين، چاپي و لوح فشرده 

در دسترس مي باشد. 
صورت  به  آنلاين  خبرهاي  آنلاين:  اخبار   •
لحظه اي از طريق ارسال ايميل يا پورتال سازمان 
خبرنامه  اين  محتويات  مي باشد.  دسترس  قابل 
پيش رو،  تجاري  مناسبت هاي  از  است  عبارت 
و  قوانين  تغييرات  بازار،  سمينارها، هشدارهاي 
در  تغييرات  همچنين  و  تجاري  سياست هاي 

مجموعه هاي موجود در كتابخانه
طريق  از  بولتن  اين  بخش خدمات:  بولتن   •
ايميل براي تامين كننده هاي خدمات، انجمن هاي 
مي گردد.  ارسال  مرتبط  آژانس هاي  و  خدماتي 
اين بولتن ماهانه ابعاد مختلف بخش خدمات را 
پوشش مي دهد از قبيل اطلاعات پروژه هاي آتي، 
مالي  منابع  با خدمات،  رابطه  در  قوانين جديد 
وارده، نمايشگاه ها و كنفرانس هاي مرتبط با بخش 
خدمات. ويژگي اين بولتن، ارايه آمار و اطلاعات 

به روز و صحيح و دقيق است.

برنامه هاي توسعه صادرات  2.3.2
• آموزش براي صادرات: سازماندهي سمينارها 
و كارگاههاي آموزشي براي پرورش صادركنندگان 
در  موجود  كردن صادركنندگان  روز  به  و  نوپا 
زمينه توسعه تجارت و فرصت هاي تجاري در 

بررسي تجربه سایر 
کشورها نشان مي دهد رشد 

و توسعه صادرات بدون 
حمایت دولت و ارایه خدمات 

حمایتگرانه و پشتیبان 
مقدور نیست
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بين المللي. موضوعات تحت پوشش  بازارهاي 
و  بازارها  در  صادرات  فرصت هاي  از  عبارتند 
حكومت هاي خاص، روش هاي صادرات، توسعه 
نام ها و برندهاي تجاري، بسته بندي محصولات، 
تجارت  بين المللي،  بازاريابي  مهارت هاي 

الكترونيك و مستندسازي بازرگاني.
• دفتر مشاوره تجاري: محلي در سازمان قرار 
دارد كه اولين جايي است كه افرادي كه احتياج به 
برنامه ها و خدمات حمايتي دارند به آنجا مراجعه 
مي نمايند. در آنجا درخواست خود را بيان مي كنند 
و مشورت ها و راهنمايي هاي لازم به آنها داده 

مي شود.
اين جلسات  مشاوره:  و  توجيهي  جلسات   •
به عنوان يك جايگاه براي انجمن هاي صادراتي 
مي باشد تا يك بازخور از موضوعات مربوط به 

صادرت و برنامه ها و فعاليتها تهيه نمايند.

طرح هاي کمکي   2.3.3
• اعطاي وام بلاعوض براي توسعه بازار:  هدف 
اين وام كمك به شركت هاي كوچك و متوسط 
برون مرزي مي باشد.  بازارهاي  به  جهت ورود 
دولت از طريق اين طرح وام به شركت ها جهت 
توسعه  بالاي  هزينه هاي  از  مقداري  پرداخت 
صادرات را ميسر مي سازد. شركت ها مي توانند 50 
درصد از هزينه هاي تاييد شده فعاليتهاي توسعه 

صادرات واجد شرايط خود را دريافت نمايند.
• اعطاي وام بلاعوض براي توسعه برند تجاري: 
هدف اين طرح توسعه و ترقي ماركهاي تجاري 
شركت هاي مالزيايي براي خدمات و محصولات 

خود در بازارهاي بين المللي مي باشد.
• اعتبار مالي جهت صادرات خدمات: هدف اين 

طرح عبارت است از:
 گسترش صادرات خدمات از طريق افزايش 
معرفي توانايي هاي شركت هاي خدماتي مالزيايي 

در بازار جهاني
 معرفي برند شركت هاي خدماتي مالزيايي به 

عنوان يك برند رقابتي، با كيفيت و قابل اطمينان
 گردآوري اطلاعات بازار از طريق امكان سنجي 
و مطالعات مرتبط ديگر كه به شركت هاي مالزيايي 
خواهد  كمك  برون مرزي  پروژه هاي  تامين  در 

نمود.
• مشوق هاي مالياتي: مشوق هاي مالياتي مانند 
كاهش مضاعف براي گسترش صادرات، معافيت 

مالياتي، تخفيف ماليات سرمايه گذاري

صادرکنندگان  براي  رشد  طرح    2.3.4
جدید:

اجراي چندين برنامه از قبيل طرح رشد بانوان 

صادركننده و طرح رشد صادركنندگان بومي براي 
شركت هاي كوچك و متوسط، به آنها در بدست 
آوردن مهارت ها و دانش لازم جهت نفوذ و رشد 

بيشتر در بازارهاي صادراتي كمك خواهد كرد.
اين طرح تجربه موفقي در گسترش محصولات 

صادراتي در مالزي بوده است.

2.4 نیوزیلند
مسووليت مديريت توسعه صادرات در كشور 
نيوزيلند بر عهده آژانس توسعه اقتصادي  اين 
تنها  حاضر  حال  در  نيوزلند  دارد.  قرار  كشور 
نزديك به 4/5 ميليون نفر جمعيت دارد و ارزش 
صادرات اين كشور در سال 2007 ميلادي 23 

ميليارد دلار بوده است.

2.4.1  خدمات بین المللي
در اين نوع از خدمات به صورت كاملًا كاربردي 
و  تخصصي  مشاوره هاي  قالب  در  و  عملي  و 
كارگاه هاي آموزشي به شركت ها كمك مي شود 
تا بدانند كه چطور يك بازار انتخاب كنند، خريدار 
پيدا كنند و مذاكرات را آغاز نمايند و سپس كالاها 
منتخبشان گسترش  بازارهاي  در  را  و خدمات 

دهند.
سازمان دامنه وسيعي از خدمات و اطلاعاتي 
از طريق  نيوزلند  تجارت  به  تا  مي كند  تهيه  را 
نمايد.  بين المللي كمك  بازار  توسعه  طرح هاي 
تا  عمومي  بازارهاي  اطلاعات  از  خدمات  اين 
نيوزلند  براي تجارت  تحقيقات شخصي ويژه، 
كه برخورداري از قابليت بين المللي شدن در آن 
مفروض است، وسعت دارد. برخي از خدمات 
مستقيما به وسيله سازمان ارايه مي شود و برخي 

ديگر از طريق تامين كنندگان خارجي.

در  حضور  جهت  آماده سازي    2.4.1.1
بازارهاي جدید

توسعه  مراحل  و  تجاري  طرح هاي  سازمان 
شركت ها را براي تعيين نوع خدمات مفيد بررسي 
شامل  ديگري  موارد  همچنين  آنها  مي نمايد. 
برنامه هاي آموزشي يا وام هاي بلاعوض سازمان 
توصيه  به شركت ها  را  آنها  از  استفاده  نحوه  و 

مي نمايند.

2.4.1.2  تحقیقات بومي شده براي بازارهاي 
بین المللي 

گزارش ساختار بازار: يك گزارش ساختار   •
خصوصيات  مورد  در  اطلاعاتي  شامل  بازار 
بازار )مجاري توزيع، رقابت و مراحل پيشرفت( 
مي باشد. اين گزارشات به شركت ها كمك خواهند 

كرد تا براي محصولات يا خدماتشان در يك بازار 
جديد توان بالقوه خود را تعيين كنند 

و  مقررات  بررسي  توافقات:  و  مقررات   •
تا  كرد  كمك خواهد  به شركت ها  استانداردها 
آنها  خدمات  يا  محصول  آيا  كه  شوند  متوجه 
بازار را رعايت  استاندارهاي داخلي  مقررات و 

كرده است يا نه؟

2.4.2  برنامه بیچ هدز 
برنامه بيچ هدز سازمان، از طريق اتصال آنها به 
ارتباطات جهاني و حمايت آنها براي راه اندازي 
رشد  به  برون مرزي،  عمليات هاي  گسترش  و 

شركت هاي نيوزلندي سرعت مي بخشد.

2.4.2.1  رفع اشکال
سازمان شركت هاي صادراتي را به متخصصان 
در حوزه هاي خاص ارجاع مي نمايد تا به حل 
هزينه هاي  نمايند و گاهاً  آنها كمك  مشكلات 

مربوطه را متقبل مي نمايد.

2.4.2.2  روابط شراکتي 
سازمان مي تواند به نيابت از شركت، شركاي 
تجاري بالقوه در يك بازار برون مرزي را بررسي 
نمايد. تحقيقات سازمان يك ليست از مناسبترين 
مشتريان، توزيع كنندگان و فروشندگان را شناسايي 
پيشنهاد  به شركت صادركننده  و  نمود  خواهد 

مي نمايد.

2.4.2.3  بررسي  شریك
شريك  اعتبارنامه  مورد  در  صادركننده  اگر 
تجاري آينده خود اطمينان نداشته باشد، سازمان 
مي تواند پس از بررسي كامل، اطلاعات مفيدي در 
اختيار آن قرار دهد. بدست آوردن اين اطلاعات 
به صورت عادي و از كانال سرويس هاي اعتباري 

تجاري مقدور نمي باشد. 

2.4.2.4  حفاظت از مالکیت معنوي
از  ارايه خدمات  نتواند  سازمان  در صورتيكه 
طريق تامين كنند  ه هاي تجاري را تكرار كند، به 
شركت ها در مورد روش هايي كه ممكن است 
براي حفاظت از مالكيت معنوي و ارتباطات لازم 

باشد، مشورت مي هد.

2.4.2.5  طرح هاي ارتباطي
اين طرح شامل مشاوره در مورد نحوه استفاده 
شركت ها در طول بازديد از يك بازار مي باشد. اين 
طرح فقط براي يك تجارت منتخب در يك بازار 

خالص فراهم مي باشد.

سال دوازدهم - شماره 77
21بهمن و اسفند ماه 1387



2.4.2.6  بررسي بازارها
اين برنامه از طريق ارايه اطلاعات ويژه درباره توسعه بازار محصولات يا 
خدمات خاص در بازارهاي معين و در دوره زماني مشخص، به مشتريان 

كمك مي نمايد.

 2.4.2.7  بانك جهاني / بانك توسعه آسیایي
سازمان در مورد فعاليت ها، گرايش ها، سياست ها و پروژهاي بانك جهاني 

و بانك توسعه آسيايي مشورت هاي لازم را ارايه مي نمايد.

2.4.3 طرح بهبود طراحي 
است  نيوزيلند  صادركنندگان  به  كمك  طراحي"،  بهبود  "طرح  هدف 
تا خودشان را در بازارهاي جهاني از طريق توليد بسيار عالي خدمات و 

محصولات طراحي شده، متمايز نمايند.
اين طرح شركت هاي نيوزيلندي كه در حال صادرات هستند و يا اشتياق 
فراواني براي توسعه صادرات دارند را هدف قرار داده است  و به آنها كمك 
مي كند تا با طراحي بهينه و زيباي محصولات خود در بازارهاي جهاني 

خودنمايي كنند.

2.4.3.1  برنامه جامع طراحي 
در يك طراحي 6 مرحله اي ساختاريافته، اين برنامه كمك و حمايتهاي 
سودمندي را فراهم مي كند تا به شركت ها در جهت يكپارچه كردن طراحي 

به صورت بهينه در تجارتشان، كمك نمايند. 
اين برنامه در زمينه طراحي  نتايج فوق العاده شركت هايي كه از طريق 
سرمايه گذاري كردند، به خوبي قابل مشاهده است. از مزيتهاي اين طرح 
افزايش درآمدهاي  بازار،  ارتقا سريع تر محصولات جديد در  به  مي توان 
صادراتي، دسترسي به بازارهاي جديد و تقويت مضاعف اهداف و روش ها، 

اشاره نمود.

2.4.3.2  تامین مالي برنامه جامع طراحي
اين تامين مالي، حداكثر 50 درصد از هزينه هاي مشاوران تجاري خارجي، 
مشاوران و مربيان طراحي و هزينه هاي خارجي مربوط به ساخت نمونه هاي 

اوليه را پوشش مي دهد.

2.4.3.3  آموزش هاي تکمیلي طراحي
و  مهارت ها  به  شركت ها  دسترسي  ساختن  آسان  برنامه،  اين  هدف 
قابليت هاي مورد نياز براي ارتقاي توانايي هاي طراحي شان، مي باشد. كمك 
مالي اين برنامه براي تامين طراحان جديدي كه در پروژه هاي تجاري كار 

مي  كنند فراهم مي باشد.

2.4.3.4  برنامه هاي آموزشي
تجارت،  و  طراحي  پيشتاز  متخصصين  با  شراكت  در  پيشرفت  براي 
"طرح بهبود طراحي" يك برنامه بنيادي دو روزه پيشنهاد مي كند كه به 

شركت كنندگان نشان مي دهد كه چطور در بازارهاي جهاني برجسته باشند. 
سخنرانان اين برنامه عبارتند از متخصصان پيشتاز طراحي و تجارت نيوزلند 
كه  داراي تفكرات پيشرو طراحي باشند و از آن در معرفي محصولاتشان در 
جهان استفاده مي كنند. دوره ها زماني كه متقاضياني كافي وجود دارند برگزار 

مي شوند.

2.4.3.5  فهرست راهنماي طراحي
شامل  فهرست راهنماي طراحي در وب سايت "طرح بهبود طراحي" 
فرم هاي جامع شركاي طراحي بالقوه براي تجارت مي باشد. كاربران براي 
يافتن يك شريك طراحي با استفاده از دسته بندي هايي مختلف )از طراحي 
بسته  بندي و محصول گرفته تا طراحي استراتژي برند و تجربه كاربر( مي توانند 

به اين راهنما مراجعه نمايند.

2.4.4  آموزش براي صادرکنندگان جدید و باتجربه
اين برنامه شامل كارگاه ها و دوره هاي آموزشي صادرات و همچنين 

گستره اي از ديگر موضوعات تجارت مي باشد.
سازمان همچنين راه هايي را جستجو مي كند تا براي صادركنندگان باتجربه 
آموزش هاي مديريت تجارت تهيه نمايد تا بتواند به آنها در ارتقا مهارت ها و 

نفوذ موفقيت آميز در رقابت هاي جهاني كمك نمايد.

2.4.5  تمرکز بر روي کشورها
سازمان پروژه هاي راهبردي صادرات به كشورهاي خاص را انجام داده و 
مي دهد كه صادركنندگان مي توانند از اين اطلاعات و تحقيقات استفاده نمايند.

نتیجه گیري
بررسي تجربيات كشور هاي ديگر كه در امر صادرات موفق بوده و درآمد 
سرانه صادراتي بالايي دارند نشان مي دهد كه رشد و توسعه صادرات بدون 
حمايت دولت و تامين به موقع بخشي از نيازهاي اوليه و ضروري شركت هاي 

صادراتي يا شركت هاي علاقمند به صادرات ميسر نمي باشد.
اين بررسي نشان مي دهد كه سازمان هاي مشوق و حامي صادرات و توسعه 
تجارت خارجي، براي شناخت بازار، نفوذ در بازار و توسعه آن و اتصال به 
بازارهاي بالقوه خارجي كمك هاي شاياني را به صادركنندگان ارايه مي كنند. 

اين امر در بررسي هر 4 كشور مدنظر در اين مقاله مشهود بود.
تقبل هزينه هاي مربوط به تحقيقات و شناسايي بازار، در اختيار گذاشتن 
اطلاعات مفيد، دقيق، صحيح و به روز از بازارهاي برون مرزي،  آموزش و 
حمايت هاي ويژه براي رشد صادركنندگان نوپا، كمك به اتصال شركت ها 
به بازارهاي بين المللي، حضور صادركنندگان در سفرهاي بين المللي مسئولين 
به كشور هاي مختلف به عنوان هيات همراه، پرداخت به موقع هزينه حضور 
شركت هاي صادراتي كشور در نمايشگاه ها و مناسبت هاي تجاري بين المللي 
از مهم ترين اين اقدامات است. هر چند بعضي از اين خدمات از طريق 
سازمان توسعه تجارت به صادركنندگان ارايه مي گردد، اما توسعه كيفي و 
ارايه خدمات در زماني كه صادركننده به آن محتاج است و نياز مبرم دارد از 

اهميت بالايي برخوردار است.

1. www.austrade.gov.au
2. www.canadabusiness.ca
3. www.matrade.gov.my
4. www.nzte.g ovt.nz
5. www.intracen.org 6. مجموعه مقالات همايش توليد براي صادرات

7. مجموعه مقالات اولين همايش خدمات بانكي و صادرات
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