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داري
بانك

اشاره 
در 15 سپتامبر Lehman Brothers 2008 ، چهارمين 
بانك بزرگ سرمايه گذاري آمريکا، اعلام ورشکستگي كرد. 
اين، بزرگترين ورشکستگي در تاريخ امريکا و لحظه انفجار 
بحران اعتباري در سيستم اعتباري بانك هاي امريکايي بود.  
اعتباردهي  بودن سيستم  نگراني هايي كه در مورد منطقي 
امريکا و بازارهاي مالي آن وجود داشت، به نحوي كه دامنه 
بحران را به ساير نقاط جهان نيز كشاند، باعث سخت گيري 
و انقباض سيستم اعتباردهي در جهان گرديد. گزارش مي شد 
كه بانك ها نتوانسته اند به درخواست مشتريان خود براي تأمين 
مالي عمليات تجاري پاسخ دهند. مشکل نقدينگي از امريکا و 
اتحاديه اروپا، به كشورهاي در حال توسعه نيز سرايت كرد. طي 
بحران پيش آمده، رهبران جهان در گردهمايي هاي متعدد سعي 
در ريشه يابي بحران از يك طرف و تأمين نقدينگي از طرف ديگر 
براي بازكردن سيستم هاي اعتباري داشتند. در بحران آسيا نيز 

نقش تأمين مالي تجارت اهميت خود را نشان داد. 
تأمين مالي تجارت،  حوزه وسيعي  از ترتيبات ابزار پرداخت 
از حساب باز، پيش پرداخت كل مبلغ، اعتبارات واسطه   اي به 
تجار و تأمين مالي بين المللي تجارت را دربرمي گيرد. بازنگري 
بحران هاي سه دهه گذشته، نشان داد  كه كشش تجارت نسبت 

عاملیت بازرگاني 
نويسنده: فريده تذهيبي

به توليد ناخالص ملي با گذشت زمان افزايش زيادي نشان داده 
كه همين امر ممکن است  علت تأثير شديد بحران را بر تجارت 
نشان دهد. نبود آمارهاي كافي باعث شد كه مؤسساتي مانند 
اين  در  بين المللي(  بازرگاني  )اتاق    ICC و   IMF-BAFT
باره تحقياتي را انجام دهند. نتيجه تحقيقات ICC نشان داد 
كه عدم دسترسي به تأمين مالي تجارت و نرخ هاي گران آن 
بعد از بحران، ارزش و حجم اعتبارات تجاري را كاهش داده 
و اين امر در كشورهايي كه اقتصاد ضعيف تري داشته اند، تأثير 
عميق تري بجاي گذاشته  است. به هر حال، تحقيق ICC نشان 
مي دهد كه نرخ هاي بالاتر و ضوابط مشکل تر باعث شده اند كه 
بسياري از معاملاتي كه ممکن بود در غياب اين عوامل  انجام 
شوند، صورت نگيرند. علاوه بر آن، نتيجه مطالعات نشان داد 
كه بنگاه هاي كوچك و ضعيف براي بهبود شرايط خود پس از 

بحران با مشکلات بيشتري روبرو شده اند. 
بسياري از كشورهاي ثروتمند و بانك هاي مركزي، براي 
مقابله با بحران شروع به تزريق نقدينگي به بانك ها نمودند تا 
بانك ها بتوانندمجدداً موتور تجارت را به راه بيندازند. در اين ميان، 
نظار بانکي و كميته بال مقررات احتياطي بيشتري را به بانك ها 
معرفي نمودند تا از ميزان وام هاي نامناسب جلوگيري شود، اما از 
طرف ديگر، اتاق بازرگاني بين المللي و بعضي ديگر از سازمان هاي 
مشابه در تحقيقات خود به اين نتيجه رسيده اند كه مقررات احتياطي 
شديد نبايد در موارد تأمين مالي تجارت و وام هاي كوتاه مدت برقرار 
شود، زيرا در اثر اعمال ضوابط احتياطي شديد، تجارت جهاني كندتر 
شده و از رونق بازار جلوگيري مي شود. اين امر بر اشتغال نيز تأثير 

منفي داشته و باعث بيکاري شديدتر خواهد شد. 
در اين ميان، ICC به بررسي و تنظيم ضوابط براي انواع 
تأمين مالي كوتاه مدت نيز پرداخته است كه مي توان از آن جمله به 
تنظيم ضابطه براي خريد دين )Forfeiting( و عامليت بازرگاني 
)Factoring( اشاره كرد. از آنجا كه در ادبيات بانکي ما كمتر به 
عامليت بازرگاني پرداخته شده. لذا مقاله حاضر را به تشريح اين 
ابزار مالي اختصاص مي دهيم. اميد است كه بکارگيري اين ابزار 
مورد توجه همکاران بانکي و دست اندركاران تجارت قرار گيرد و 

براي تطبيق آن با عقود اسلامي اقدام شود.

تعريف 
عامليت بازرگاني)1( به عنوان رابطه قانوني مداوم بين يك 

مقررات احتياطي 
شديد نبايد در موارد 
تأمين مالي تجارت و 

وام هاي كوتاه مدت 
برقرار شود، زيرا در 

اثر اعمال ضوابط 
احتياطي شديد، 

تجارت جهاني كندتر 
شده و از رونق بازار 

جلوگيري مي شود. 
اين امر بر اشتغال نيز 

تأثير منفي داشته و 
باعث بيكاري شديدتر 

خواهد شد.
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مؤسسه مالي )عامل Factor( و يك تاجر )صادركننده/فروشنده( 
است كه كالا يا خدمتي را به مشتريان خود بر مبناي حساب باز 
مي فروشد. عامل در حاليکه اقلام دريافتني فروشنده را با يا بدون 
حق رجوع به مشتري مي خرد، در عين حال، اعتباري را كه به 
مشتري داده شده، كنترل نموده و سوابق حساب ها را اداره مي كند. 

به عبارت ديگر، مي توان موضوع را به شرح زير توصيف نمود: 
* خريدفوري حساب هاي دريافتني تأييد شده با فرض 

اين كه عامل امکان زيان را هم نظر مي گيرد. 
* عامل بازرگاني، خدمات حسابداري و تأمين مالي و 

پوشش وام هاي بازپرداخت نشده را انجام مي دهد.
Invoice است كه  تنزيل  پروسه  بازرگاني  * عامليت 
به وسيله آن نماينده بازار سرمايه بدهي هاي تجاري را مي خرد 

و در مقابل منابعي را در اختيار فروشنده مي گذارد. 

تحول عاملیت بازرگاني در طي زمان 
واژه عامل )Factor( ريشه در لغت Facere لاتين دارد. اين 
لغت به معناي انجام كار است. عامليت بازرگاني سابقه طولاني در 
بسياري از كشورها دارد. در مراحل اوليه استفاده از اين ابزار، عاملان 
تجاري مورد اعتماد طرفين معامله، به طور دايم در حال سفر بودند و 

با كالاهايي كه متعلق به ديگران بود، تجارت مي كردند. 

انواع مختلف خدمات عاملیت بازرگاني 
مديريت وام، عامل دفاتر حساب بنگاه صادركننده/ 
فروشنده را مديريت مي كند. بنگاه صادركننده/ فروشنده 
كنترل هاي  سياهه ها،  حساب ها،  نگهداري  هزينه 
عامل  و  ندارد  را  وام  بازپرداخت  جمع آوري  و  اعتباري 
كار  به  دفاتر  مديريت  براي  را  خود  كامپيوتري  سيستم 

مي برد. 
اطلاعات اعتباري، عاملان اطلاعات اعتباري را در اختيار 
فروشنده/ صادركننده قرار مي دهند و در مقاطع زماني مختلف 

آن را تجزيه و تحليل مي كنند. 
پوشش اعتباري، بعضي از عاملان طرف قرارداد خود را 
در مقابل عدم بازپرداخت وام بيمه نموده يا تأمين مالي بدون 

حق رجوع عرضه  مي نمايند. 
بازرگاني  عاملان  آن،  تنزيل  يا  سیاهه  مالي  تأمین 
در مقابل سياهه، معادل 75 تا 85 در صد پيش پرداخت به 
صادركننده/ فروشنده مي  دهند. صادركننده/ فروشنده تصوير 

سياهه را به عامل مي دهد. 
بازرگاني سه طرف دخالت  اصولًا در خدمات عامليت 
عامل  مشتري-  خريدار/  صادركننده-  فروشنده/  دارند: 

بازرگاني/ تأمين كننده مالي. 

خدمات عامليت 
بازرگاني، جامع تر 
از خدماتي است كه 
بانك ها براي تأمين 
مالي اقلام دريافتني 

انجام مي دهند. 
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خدماتي كه عامل بازرگاني ارايه مي دهد: 
* عامل، ارزش اعتباري خريدار كالا را بررسي مي كند. 

* عامل، بر مبناي ارزش اعتباري هر يك از خريداران، 
حد و ميزاني را كه به صادركننده/فروشنده اعتباري مي دهد، 

تعيين مي نمايد. 
* صادركننده/ فروشنده، خدمت را  ارايه داده يا كالا را 

مي فروشد. 
* صادركننده/ فروشنده، حق دريافت بدهي خود را به 

عامل انتقال مي دهد. 
* صادركننده/ فروشنده، در سياهه نحوه پرداخت مبلغ آن 

را به عامل ذكر مي كند.
* صادركننده/ فروشنده، سياهه يا تصوير آن را همراه با 

رسيد حمل به عامل مي دهد. 
* عامل تا ميزان 80درصد ارزش سياهه رابه صادركننده/

خريدار  اطلاع  به  را  مراتب  و  مي نمايد  پرداخت  فروشنده 
مي رساند. 

* عامل در فواصل زماني، موضوع پرداخت را با خريدار 
تعقيب مي كند. 

نمود،  پرداخت  را  سياهه  مبلغ  خريدار  كه  هنگامي   *
20درصد باقي مانده با كسر هزينه هاي عامليت به صادركننده/

فروشنده انتقال مي يابد. 
* اگر خريدار پرداخت را انجام ندهد، عامل به صادركننده/

فروشنده حق رجوع دارد. 

مزاياي بكارگیري ابزار عاملیت بازرگاني 
نگهداري  به  مربوط  امور  از  صادركننده/فروشنده   *
حساب ها و پيگيري براي دريافت خريدار آسوده مي شود. 
بنابراين، مي تواند درباره مسايل تخصصي توليد و فروش كالا 

يا انجام خدمت تمركز نمايد. 
* هزينه هايي كه به عامل بازرگاني پرداخت مي شود، 
حداكثر بين يك تا 1/5 درصد بالاتر از هزينه هاي بانکي است، 
اما اين افزايش هزينه از طريق صرفه جويي مربوط به مديريت 

هزينه هاي اداري جبران مي شود. 
* استفاده از اين ابزار، رتبه جاري صادركننده/ فروشنده را 
اصلاح نموده و در نتيجه، رتبه بندي اعتباري او را ارتقا مي دهد. 
عامليت  خدمات  نيز  بانك ها  وابسته هاي  و  شعب   *

بازرگاني ارايه مي دهند. 
* خدمات عامليت بازرگاني جامع تر از خدماتي است كه 

بانك ها براي تأمين مالي اقلام دريافتني انجام مي دهند. 

خريد دينعاملیت بازرگاني

براي مبادلاتي كه از طريق حساب باز بدون گشايش اعتبار 

اسنادي يا سفته انجام مي شوند، مناسب است. 

اعتبار يا ضمانت نامه  از طريق گشايش  براي مبادلاتي كه 

بانکي انجام مي شوند، مناسب است. 

استفاده از خريد دين براي طرح هاي ميان يا طويل مدت )تا معمولًا تأمين مالي كوتاه مدت تا 180 روز ارايه مي دهد.

هفت سال( صورت مي گيرد. گرچه در مورد پوشش اعتبارات 

نيز  بالا  بامبالغ  براي مبادلات  تا 180 روز  كوتاه مدت 30 

امکان پذير است. 

صادركننده/ و  عامل  بين  ترتيبات  مداوم  تنظيم  مستلزم 

فروشنده است، زيرا تمام مراحل فروش كالا از طريق عامل 

صورت مي گيرد. 

 نيازي نيست كه فروشنده ساير مبادلات تجاري خود را نيز 

به همان خريدار دين   بسپارد و هر معامله اي به نحو مجزا 

انجام مي شود. 

عامل بازرگاني براي دريافت وجه از خريدار/مشتري و كاهش 

هزينه هاي بالا سري صادركننده/ فروشنده، خود را مسوول 

مي داند 

 مسووليت خريدار دين فقط محدود به جمع آوري  وجوه همان 

دين خاص است و ساير خطوط تأمين مالي موجود تحت تأثير 

معامله خاص قرار نمي گيرند. 

براي موارد زير هزينه هايي وجود دارد: 

                        - تأمين مالي

                     - دريافت وجه كالا يا خدمت

                      - مديريت امور حمايت اعتباري

                      - تهيه و ارايه اطلاعات لازم

فقط يك هزينه خريد دين بايد پرداخت شود كه آن هم به موارد 

زير بستگي دارد:

                     - بانك ضامن و ريسك كشوري

                     - مدت زمان يا سررسيد دين 

سيستم عامليت بازرگاني، براي خريد و فروش هاي داخلي يك 

كشور و نيز معاملات بين المللي هر دو قابل استفاده است.

ارزهاي قابل  به  معمولًا براي اقلام دريافتني صادراتي كه 

تبديل انجام شده، قابل استفاده است. 

تأمين مالي از طرف عامل مي تواند با يا بدون حق رجوع به 

صادركننده/ فروشنده باشد. هزينه هاي جمع آوري وجوه و 

خدمات مديريتي ممکن است بدون توجه به تنظيم سيستم 

تأمين مالي انجام شود.

خريد دين معمولًا بدون حق رجوع است.

معمولًا محدوديتي براي حداقل مبلغ مبادله اي كه بخواهد از 

اين سيستم استفاده كند، وجود ندارد

حداقل مبلغ بايد 250000 دلار امريکا باشد. 

عامل بازرگاني مي تواند براي انجام تشريفات مختلف در كشور 

خريدار و تنظيم قراردادهاي خريد نيز كمك كند.

كشور  ضوابط  تمام  با  مطابق  اسناد  بايد  دين  خريد  براي 

صادركننده/ فروشنده )وارد كننده( ارايه شود.

سه طرف  اصلي براي خدمات عاملیت بازرگاني

تفاوت بین خريد دين و عاملیت بازرگاني
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شبكه جهاني 
در  بازرگاني  ابزار عامليت  بکارگيري  به رونق  توجه  با 
جهان و بين كشورهاي مختلف، براي ضابطه مند نمودن و 
هماهنگ كردن روش عمليات و پوشش ريسك ها، شبکه اي 
جهاني  در اين رابطه تأسيس شده كه بد نيست نگاهي به 

سرفصل هاي اساسي آن بيندازيم. 
شبکه جهاني »عامليت بازرگاني« در سال 1968 تأسيس 
شد و هدف از تأسيس آن، نمايندگي شركت هاي مستقلي 
بود كه در سراسر جهان عامليت بازرگاني انجام مي دهند. 

كه  اعضايي  با   (FCI)Factors Chain International
خدمات داخلي و بين المللي ارايه مي دهند، بزرگ ترين شبکه 
عامليت بازرگاني در جهان است. ميزان مبادلاتي كه اعضاي 
اين شبکه انجام مي دهند، بيش از 80درصد حجم عامليت 

بازرگاني در جهان است. 
هنگامي كه FCI تأسيس شد، عامليت بازرگاني فقط 
در امريکاي شمالي و تعداد كمي از كشورهاي اروپايي رواج 
داشت. در حقيقت، زماني كه ايده عامليت بازرگاني بين المللي 
بسيار جديد بود، اعضاي شبکه اهميت بالقوه  آن را درك كردند 

و تشخيص مي دادند كه بايد دو كار را انجام دهند: 
* معرفي مفهوم عامليت بازرگاني به كشورهايي كه اين 

خدمت در آن ها ارايه نمي شد. 
* توسعه شبکه بين المللي عامليت بازرگاني، به نحوي كه 
به كشورهاي صادركننده و وارد كننده اجازه همکاري نزديك 

را بدهد. 
اين چارچوب با كمك تخصص افراد محلي در كشورها 
همراه با حساسيتي  كه در مورد فرهنگ هاي ملي وجود داشت، 
با تفاهمي كه استفاده از اين ابزار در جنبه هاي  اقتصادي و 

تجاري هر كشور دارد، ساخته شد. 
مستلزم  بين المللي،  اتحاد  كه  است  معتقد   FCI
و  اعضا مي توانند روش هاي خاص  و  است  انعطاف پذيري 
 FCI ترجيحي خود را تا جايي كه با استانداردهاي ارتباطي

منطبق باشد، بکار برند. 
عضويت در FCI بسيار مورد استقبال سازمان هاي عامليت 
بازرگاني است، اما صرف ارايه درخواست عضويت، به پذيرش 
در اين سازمان نمي انجامد، بلکه داوطلب بايد استاندارد دقيقي 
را كه براي تقويت سيستم مالي لازم است و شهرت نيك از 

نظر كيفيت سرويس دهي را داشته باشد. 

داوطلب عضويت 
در FCI بايد هم 
استانداردهاي 

دقيق براي تقويت 
سيستم هاي مالي 
داشته باشد و هم 

حسن شهرت از لحاظ 
كيفيت سرويس دهي.

بانك  چهارمين   2008 سپتامير  در 
اعلام  آمريکا،  بزرگ سرمايه گذاري 

ورشکستگي كرد. 
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تشريح مراحل كار 
1- صادركننده، سفارش خريد را دريافت مي كند. 

2- صادركننده، اطلاعات مربوط به واردكننده را براي 
تاييد اعتبار وي به عامل ارسال مي كند. 

3- عامل صادرات،  ارزش اعتباري واردكننده را از طريق 
شبکه FCI بررسي مي كند. 

4- عامل واردات ، واردكننده را ارزيابي و حد اعتباري او 
را تأييد مي كند. 

5- صادركننده، كالا را براي واردكننده ارسال مي نمايد. 
6- صادركننده، جزييات سياهه و اسناد ديگر را ارسال 

مي كند. 
به  را  سياهه  80درصد  معادل  تا  صادرات،  عامل   -7

صادركننده مي پردازد. 
8- عامل واردات، وجه را از وارد كننده دريافت مي نمايد. 
9- عامل واردات، مبلغ مورد نظر را به عامل صادرات 

انتقال مي دهد.
10- عامل صادرات، 20درصد باقيمانده معامله را منهاي 

هزينه ها و كارمزدها به حساب صادركننده  انتقال مي دهد. 
همان طور كه ملاحظه مي شود، در مورد عامليت بازرگاني 
مطلب پيچيده اي وجود ندارد و اين ابزار يك بسته خدمت مالي 
است كه براي تسهيل مشکلات فروش كالا از طريق حساب 
باز سنتي طراحي شده است. معمولًا نمونه ساده آن هم تحقيق 
درباره رتبه اعتباري خريداران، بررسي ريسك اعتباري و دادن 
 .)Write off( حمايت صددرصد در مقابل عدم پرداخت است
از طرف ديگر، جمع آوري و مديريت منابع قابل دريافت و 
ضوابط تأمين مالي از طريق پرداخت نقدي فوري در مقابل 

بدهي هاي قابل دريافت مي باشد. 
هنگامي كه خريد سياهه هاي صادراتي توسط اعضاي 
را  عمليات  مرحله  شش  معمولًا  مي شود،  انجام   FCI

دربرمي گيرد: 
* صادركننده، قرارداد عامليت بازرگاني را امضا مي كند 
و به موجب آن، تمام مبالغ قابل دريافت خود را به عامل 
صادركننده واگذار مي نمايد. پس از امضاي اين قرارداد، عامل 
مسوول انجام تمام عمليات مربوط به عامليت و دريافت بهاي 

مورد معامله مي شود.
* عامل صادرات، كارگزاري را كه جزو شبکه FCI است، 
به عنوان عامل واردات در كشوري كه كالا بايد به آن صادر 

بكارگيري ابزار 
عامليت بازرگاني 

موجب مي شود 
كه صادركننده/

فروشنده از 
گرفتاري هاي مربوط 
به نگهداري حساب ها 

و پيگيري موضوع 
دريافت  فارغ شود. 
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شود، انتخاب مي كند. سپس حق دريافت مبالغ دريافتني كه 
طبق قرارداد به عامل صادرات واگذار شده بود، به عامل وارداتي 

واگذار مي شود. 
* هم زمان عامل واردات رتبه اعتباري خريدار كالاي 
صادراتي را مي سنجد و يك خط اعتباري به او تخصيص 
مي دهد. اين مرحله به واردكننده اجازه مي دهد كه با شرايط 
حساب باز بدون گشايش اعتبار اسنادي سفارش خريد كالا 

بدهد. 
* هنگامي كه كالا ارسال شد، عامل صادراتي ممکن 

است تا 80درصد وجه سياهه رابه صادر كننده بدهد. 
* پس از انجام معامله، عامل واردات، كل بهاي سياهه را 
در سررسيد دريافت مي نمايد و مسوول انتقال مبلغ از طريق 
سوييفت به عامل صادرات است. عامل صادرات پس از دريافت 

كل مبلغ، باقيمانده بها را به صادركننده مي دهد. 
* اگر نود روز پس از سررسيد سياهه تاييد شده مبلغ 
پرداخت نشد، عامل واردات، مبلغ را به موجب ضمانت نامه 

مي پردازد. 
در اين فرايند، نه فقط هر مرحله براي انجام صادرات 
بدون ريسك طراحي شده است، بلکه اين نحوه عمليات به 
خود  بين المللي  مشتريان  به  تا  مي دهد  امکان  صادركننده 
پيشنهادهاي جالبي را ارايه دهد. علاوه بر آن، صادركننده از 
اين كه وقت كمتر و هزينه كمتري را صرف مي كند و اسناد 

كمتري را تهيه مي نمايد نيز منتفع مي شود. 
در تمام موارد صادركنندگان مطمئن هستند كه در هر 
كشور بهترين معامله را انجام داده اند. اين اطمينان خاطر از 
آنجا ناشي مي شود كه عامل صادركننده، واردكننده را فقط به 
خاطر عضويت در شبکه FCI انتخاب نمي كند. واردكنندگان 
بايد براي ارايه سرويس هاي خوب رقابت نمايند تا كار بيشتري 

به آنان ارجاع شود. 
در بعضي موارد، اعضاي FCI تجارت مورد نظر را بدون 
رجوع به عامل ديگري انجام مي دهند. به عبارت ديگر، يك 
عامل نقش صادرات و واردات را به عهده مي گيرد. اين نحوه 
عمل در اروپاي متحد كه مرزهاي ملي هر چه كم رنگ تر 
 FCI اعضاي  حال،  هر  به  است.  معمول  بيشتر  مي شود، 
معاملات خود را به هر طريقي كه انجام دهند، يك نکته قطعي 
است، يعني هدف اين است كه فروش كالا در دنياي تجارت 
بين المللي پيچيده امروز براي مشتريان به آساني بازارهاي 

محلي صورت گيرد.
در پايان لازم به ذكر است كه كميسيون بانکي اتاق 
بازرگاني بين المللي كه در ماه مارچ سال 2011 در زوريخ 
تشکيل شد، بحثي را در رابطه با »عامليت بازرگاني« در دستور 
كار خود قرار داده بود و احتمالًا ضوابط بين المللي مورد قبول 
بازرگاني بين المللي به زودي توسط  اتاق  كشورهاي عضو 

متخصصان بانکي اين نهاد تنظيم خواهد شد. 
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1(در لغت نامه هاي مختلف، Factoring را به صورت هاي گوناگون ترجمه كرده اند، از آن جمله در فرهنگ نوين كاربردي بانکي تأليف آقاي فرهاد معروفي، انتشارات حروفيه- تهران 1387 به 

»حق العمل كاري« ترجمه شده است. 
در»مجموعه مفاهيم پولي و بانکي« تأليف خانم دكتر فيروزه خلعت بري، Factoring به »عامليت بازرگاني« برگردانده شده و در توضيح آن آمده است: » اصطلاحاً به نوعي تأمين منابع گفته مي شود 
كه به دريافت اعتبار شباهت بسيار دارد و در آن، سازمان عامل بازرگاني )Factoring Organization( بدهي مشتري خود را خريداري مي نمايد و سپس رأساً اقدام به وصول آن مي كند. در اين 
حالت، معمولًا درصدي از قيمت اصلي به مشتري پرداخت مي شود. اين درصد، عموماً حدود 80درصد ارزش اسمي بدهي است. قيمت خريداري شده پس از كسر هزينه هاي عامليت بازرگاني به حساب 

مشتري واريز خواهد شد. معمولًا خطر عامليت بالفعل در اين نوع عامليت بازرگاني مستتر است.«

منابع 
- اسناد ارايه شده در اجلاس زوريخ كمیسیون بانكي اتاق بازرگاني بین المللي 
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هزينه هاي استفاده 
از عامل بازرگاني، 
حداكثر بين يك تا 
1/5 درصد بالاتر 

از هزينه هاي 
بانكي است، اما اين 

افزايش هزينه، از 
طريق صرفه جويي 
مربوط به مديريت 

هزينه هاي اداري 
جبران  مي شود. 


