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 بنام خدا 

 سوالات طرح شده درس مسائل بازاریابی بين المللی و صادرات

 خانم دکتر درویشی

 امين خسروی: تهيه کننده 

 

 

 خانم دکتر درویشی  PPTفایل  –نقش استراتژی های ورود بين الملل سوالات مبحث 

 

دلایل و ضرورت های داشتن استراتژی .استراتژی بين المللی را تعریف کنيد  -1

 .را بنویسيد  بين الملل

استراتژی ای که از راه آن شرکت کالا یا خدمات خود را خارج از بازار : استراتژی بين المللی

 .فروشد داخلی می

 : دلایل و ضرورت های داشتن استراتژی بين الملل 
 آورند ای را به وجود می های جدید بالقوه الملل فرصتبازارهای بين  -
 . کند  گسترش بازارهای جدید چرخه عمر محصول را زیاد می -
  .آیند منابع مورد نيار به دست می -
  .آ ید تقاضای بالقوه بيشتری برای محصول به وجود می -
 

 

استراتژی های ورود به بازار   ,چنانچه شرکتی تصميم به حضور در بازار بين المللی را بگيرد -2

 .)عوامل مهم در انتخاب راهبردها ( متغير ها تدوین کندکدام بر اساس باید را 

 : عوامل مهم در انتخاب راهبردها برای حضور در بازار  بين المللی 
 
 پتانسيل بازار و موقعيت های شرکت در آن  -
 توانایی های سازمان  -
 بازاریابی بين المللميزان درگير شدن مدیریت در  -
 قوانين کشور خارجی و ميزان ریسک  -
 سود و زیان استراتژی های انتخابی -
 

 .دهيد  استراتژی های چندگانه را را نام ببرید و توضيح -3

 :  )توسعه ارتباطات-توسعه محصول(: استراتژي اول
 

ارتباطات در استراتژي توسعه براي فروش محصولات استاندارد، با همان نوع استراتژي 
به عبارت ديگر، محصول داخلي بدون هيچ گونه تغيير و تبديل به . سراسرجهان به كار مي رود

 .اجتماعي ارائه مي شود-بازارهاي هدف، بدون زمينه سازي فرهنگي
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 ) :انطباق ارتباطات  -توسعه محصول:(استراتژي دوم -
 

از كشوري به كشور ديگر تفاوت  هنگامي كه وقايع فرهنگي و اجتماعي در مورد مصرف كالا،
داشته باشد، اما شرايط استفاده به عنوان قسمتي از وقايع فيزيكي يكسان باشد، همان كالا 

را مي توان با تغيير در استراتژي ارتباطات به فروش رساند؛مانند توليد دوچرخه و موتور 
 .سيكلت

 
 
 

 ) : توسعه ارتباطات –انطباق محصول : (استراتژي سوم -
 
اما وقايع . ن استراتژي زماني است، كه واقعه فيزيكي در اطراف محصول متنوع باشداي

يك شركت زماني كه نمي تواند . فرهنگي و اجتماعي، همانند بازار داخلي شركت باشد
محصول خود را به صورت ديگري در يك بازار خارجي به فروش رساند، اين استراتژي را دنبال 

  .مي كند
 

 )انطباق ارتباطات –انطباق محصول : (استراتژي چهارم -
 

اجتماعي، هر دو تغيير كند، عموماً يك استراتژي انطباق  -هنگامي كه وقايع فيزيكي و فرهنگي
 .دو گانه مطلوب خواهد بود

 
 )ابداع محصول: (استراتژي پنجم -

 
هنگام كه قدرت خريد براي كالايي وجود نداشته باشد، بعضي از شركت ها براي ابداع يك 
محصول جديد اقدام مي نمايند ويا طراحي مجدد محصول اصلي با پيچيدگي كمتر، آن را به 

 . بازار جديد عرضه مي كنند، در نتيجه، كالاي ارزان تر موجب خريد بيشتر مي شود
 
 

نقش استراتژیها در ایجاد مزیت رقابتی در حوزه تجارت بين الملل را  شرح  -4

 .دهيد 

 
دستورالعمل جهت ایجاد مزیت رقابتی پایدار در حوزه تجارت بين الملل  رایج ترین و پذیرفته ترین

 :  ، توسط بارتلت و گوشال ارائه شده است
 

شرکتی که بسوی تبدیل شدن به یک کسب و کار رقابت پذیر در سطح آنها پيشنهاد می کنند 
 :جهانی گام بر می دارد باید همزمان به دنبال این سه هدف استراتژیک باشد

 
شرکتها برای ماندگاری در بازارهای بين المللی باید زنجيره های تامين اثربخش : اثربخشی  -

اثربخشی به کاهش هزینه های عمليات و فعاليت های شرکت در . بين المللی ایجاد کند
 . مقياس جهانی اشاره دارد
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تا بتواند شرکت باید انعطاف پذیری خود را در مقياس جهانی گسترش دهد : انعطاف پذیری   -
توانایی شرکت در بهره برداری از . ریسک ها و فرصت  های خاص هر کشور را مدیریت کند
 . منابع و فرصت های محلی امری ضروری و حياتی است

 
 :  یادگيری    -

 

 شرکت باید در جست و جوی یادگيری در ابعاد جهانی باشد . 

 ردش، به شرکت کمک گونا گونی محيط جهانی، با فرصت های یادگيری منحصر به ف

 .می کند که خود را درعرصه بين المللی نهادینه کند 

 

 

پاسخگویی را با رسم شکل توضيح  –ناشی از چارچوب یکپارچگی  های تراتژیاس -5
 ) استراتژی های حوزه تجارت بين الملل( . دهيد

 
پاسخگویی چهار استراتژی کاملاً مشخص برای شرکت های بين  –چارچوب یکپارچگی 

شرکت هایی که به سمت بازارهای بين المللی حرکت می کنند، یک یا  . المللی دارد
 .ترکيبی از این استراتژی را دنبال می کنند

 

 

 
 
 
   استراتژی تکرار داخلی -1
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المللی که گاهی به آن استراتژی صادرات یا استراتژی بين (شرکت در استراتژی تکرار داخلی 

یا در اولویت بعدی، نسبت به تجارت داخلی می / تجارت بين الملل را جدا از) هم می گویند

در این . شرکت ها در این حالت چندان به دنبال کسب دانش از اقدامات خارجی نيستند. بيند

حالت محصول معمولاً با توجه به مشتریان داخلی توليد می شود و شرکت ها سعی می کنند 

 .وارد تجارت بين المللی شوند ,ایش چرخۀ هر محصول و تکرار کردن موفقيت بازار خانگیبا افز

 :  استراتژی چند محلی -2
 

استراتژی چند محلی یک شرکت در حال بين المللی شدن اختيارات قابل توجهی به 

هر مدیر خود در کشور مقصد می دهد و به او این اختيار را می دهد که مستقلاً عمل 

با این استراتژی، مدیران متوجه تفاوت های .  دنبال پاسخگویی محلی باشد کند و به

یکی از خصوصيات این شرکت .  بازارهای هر کشور می شوند و بر آنها تاکيد می ورزند

ها این است که هم کالا و هم استراتژی بازاریابی خود را برای انطباق با شرایط 

 .محلی در هر کشوری با نيازهای مشتریان سازگار می نمایند 

 
 شرکت های غذایی و نوشيدنی ، کالاهای مصرفی و صنایع پوشاک: مثال 

 
 : استراتژی جهانی  -3

 
ی جهانی را دنبال می کنند از استراتژی هزینه پایين پيروی شرکت هایی که استراتژ

آنها فعاليت های توليدی  بازاریابی و تحقيق و توسعه خود را در چند مکان .می کنند 

مناسب متمرکز می سازند و در ارائه کالا و فعاليت بازاریابی خود از روش انطباق 

استاندارد را در سطح جهانی  آنها ترجيح می دهند که یک کالای.استفاده نمی کنند 

 . وارد بازار سازند تا منافع حاصل از صرفه جویی های مقياس خود را به حداکثر برسانند

 
 صنایع هوا فضا، اتومبيل، مخابرات، فلز، کامپيوتر،: مثال 

 
 

 :  استراتژی بين کشوری -4
 

 .در این رویکرد، شرکت تلاش می کند نسبت به نيازهای محلی بيشتر پاسخگو باشد 

در استراتژی بين کشوری از مزیت های اصلی استراتژی های چند محلی و جهانی همزمان 

استراتژی . استفاده می شود و در عين حال تلاش می شود معایب آنها را به حداقل برسانند

هر جا شد استاندارد سازی کن، و هر جا لازم است ”: پذیری داردبين کشوری رویکرد انعطاف 

 . خود را وفق بده

 

 مدیران در عمل استراتژی بين کشوری را از طریق روش های زیر عملی می کنند: 

 .ترتيب دادن توليد، بازاریابی و فعاليت های زنجيره ارزش بر مقياس جهانی -
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 .بهينه کردن پاسخگویی و انعطاف پذیری  -

 .ل انتقال دانش و یادگيری جهانی تسهي -

 

از استراتژیهای ورود به بازار می باشند هر کدام ) ) لایسنسلایسنس((اعطای امتياز اعطای امتياز و صادراتصادرات -۶

 .مزایا و معایب هر کدام را بنویسيد .را توضيح دهيد 

 
 ) :  Exporting(صادرات  -1

 
  :شركت هاي به دو روش مي توانند به صادرات بپردازند

 
هنگامي كه يك شركت كليه فعاليت هاي :  Direct Exportصادرات مستقيم       ) الف 

صاردات «ضروري جهت فروش محصولات خود را در كشورميزبان به عهده مي گيرد به
تعيين ظرفيت بازار، يافتن خريدار، :اين فعاليت ها عباتند از . دست زده است» مستقيم

 .اري صادراتتعيين كانال هاي توزيع و انجام امور اد
 
 

صادرات غير «هنگامي كه شركت تمايل به :  Indirect Exportصادرات غير مستقيم    ) ب    
شركت مديريت «تمام اين وظايف را به واسطه اي مانند يك . داشته باشد» مستقيم
واگذار مي كند و شركت مديريت صادرات در قبال يك مبلغ معين يا حق . ) E. M. C(»صادرات
  .ا تركيبي از هر دو، به صادرات محصول اقدام مي كندالعمل ي

 

 مزایای صادرات  : 
 

برای شرکت هایی که برای اولين باراقدام به بازار یابی بين الملی ميکنند صادرات به علت  -
 .ریسک پایين تر مناسب است

بازار ميزبان به درستی تعيين نشده یک استراتژی موثرورود به  زمانيکه ظرفيت بازارکشور -
 .است

از  درصورت مساعدبودن شرایط بازارسطح فعاليت های خودرا به کشورها امکان می دهد -
  .طریق اقدام به توليد،در کشورموردنظرافزایش دهد

 
 معایب صادرات  : 

 
 نوسانات نرخ ارز و مداخلات دولتی می تواند تاثير مخربی بر درامد یک صادرکننده داشته باشد -
 مداخلات دولتی ضرر ببيند یک شرکت ممکن است از -
وضع تعرفه های گمرگی بالا می تواند قيمت محصول را افزایش دهد و توان رقابتی شرکت را  -

  کم کند
 
 
  ) Licensing(اعطاي امتياز  -2
 
توسط امتياز »حق الامتياز«عبارت ست از پرداخت يك مبلغ معين به عنوان»اعطاي امتياز«

اختراع نوآوري، نشان تجاري، فرمول محصول، نام گيرنده، جهت اخذ حق استفاده از يك 
 .شركت يا هر چيز با ارزش ديگر
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 مزایای اعطای امتياز  : 
 

اعطای امتياز از نظرهزینه یکی از راه های مناسب ایجاد گسترش فعاليت های بازاریابی در  -
 کشور ميزبان می باشد

  .مدیریتی به کشورها می شوداعطای امتياز موجب ورود تکنولوژی های برتر و تخصص های  -
 

 معایب اعطای امتياز  : 
 

اعطای امتياز توانایی شرکت را در استفاده کامل از مزیت های ظرفيت بازار کشور ميزبان  -
 محدود می کند

  اعطای امتياز می تواند امتياز گيرنده را به رقيبی در بازار کشورهای دیگر تبدیل کند -
 

از  استراتژیهای ورود به بازار می باشند هر کدام را فرنچایزینگ و قرارداد مدیریتی فرنچایزینگ و قرارداد مدیریتی  -٧

 .مزایا و معایب هر کدام را بنویسيد .توضيح دهيد 

 
 :  )Franchising(فرنچايزينگ 

 
است که در آن  (Licensingیا همان فرانشيز نوع خاصی از اعطای امتياز   (Franchisingفرانچایزینگ 
ای بازاریابی از قبيل نام کالا، علائم و نشانها، محصولات و روش تمام برنامه ه (Franchiserامتياز دهنده 

معمولا قراردادهای فرانچایزجامع تر از . قرار می دهد  (Franchiseeعمليات را در اختيار گيرنده امتياز 
 .اعطای امتياز است چون نسخه ای برای تمام عمليات تجویز می گردد 

 
 :در مقابل گيرنده امتياز متعهد می شود که 

 
 .فقط به توليد محصولاتی بپردازد که امتياز آنها را گرفته است  -     
 .این محصولات را فقط در قلمرویی که مقرر شده است به فروش برساند  -     
توليد ، کليه  برعلاوه .به اعطا کننده امتياز مبلغی را که مرتبط با حجم فروش است بپردازد  -     

 فعاليتهای بازاریابی در محدوده مقرر بر عهده گيرنده امتياز است
 

 :   قرار داد مديريتي 

طبق قرارداد مديريتي، يك شركت تخصص هاي مديريتي و دانش فني را براي شركت ديگر يا 

وظيفه اگر چه طبق اين روش،  تيم مديريتي به عنوان مشاور انجام . يك دولت فراهم مي كند

 . مي كند، اما ممكن است در فعاليت هاي عملياتي نيزدرگير شوند

 

که از استراتژیهای ورود به بازار می باشد را توضيح  سرمایه گذاری مسقيم خارجی -٨

 .مزایا و معایب آن را بنویسيد.دهيد 

  :معمولاً سرمايه گذاري مستقيم خارجي مي تواند به دو صورت انجام شود
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 :  اري مشتركسرمايه گذ) الف 

دريك سرمايه گذاري مشترك، دو يا چند شركت، مشاركتي را به وجود مي آورند و در مالكيت، ريسك، 

 .سود و كنترل شركت جديد، به نسبت ميزان سرمايه گذاري سهيم مي شوند

  :سه نوع عمده سرمايه گذاري مشترك عبارتند از 

 خصوصي محلي سرمايه گذاري مشترك بين يك شركت خارجي و يك شركت -

  سرمايه گذاري مشترك بين شركت خارجي و دولت محلي -

  سرمايه گذاري مشترك بين تعدادي از شركت هاي خارجي بدون شريك محلي -

 

 مزایا سرمایه گذاری مشترک  : 

 درامد بيشتر -

 کنترل بيشتربر توليد و بازاریابی -

 برخورد بهتر بازار -

  تجربه بيشتر در بازاریابی بين المللی -

 سرمایه گذاری مشترک معایب  : 

  ریسک بيشتردرمقابله باروشهایی که تعهد کمتری رانياز دارند -

 

 : تاسيس يك واحد با مالكيت كامل -ب

 

يعني اين كه يك شركت خارجي، مالكيت كامل يك شركت »تاسيس يك واحد با مالكيت كامل

در اين . خواهد گرفت توليدي را به دست آورد و طبعاً تمام عمليات شركت را نيز خود به دست

 . روش، شركت مسئوليت تمام وظايف استراتژيك و عملياتي را به عهده مي گيرد

 

 مزایا مالکيت کامل : 

 بدست اوردن نيروی انسانی و مواد اوليه ارزانتر -

 استفاده از تشویق های دولت خارجی -

 تعدیل هزینه حمل ونقل -

 مالکيت کامل معایب  : 

 ها وقوانين ریسک ناشی از تغييرات سياست -

 نوسانات نرخ ارز -

  تغييرات دولتی و ملی شدن -

 

 که از استراتژیهای ورود به بازار می باشند را توضيح دهيدتوليد قراردادی و اینترنت  -٩

 

 : توليد قراردادي
 

  :يك شركت طبق موافقت نامه توليد قراردادي مي تواند به دو صورت عمل نمايد
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اختيار يك توليد كننده قراردهد، و توليد كننده آنها را شركت مي تواند قطعات را در ) 1
 مونتاژ نمايد

شركت مي تواند مسئوليت ساخت كل محصول با مشخصات ويژه اي به توليد كننده ) 2
 واگذار نمايد 

 
 مزایا توليد قراردادي  : 

 
    شرکت با واگذاری وظایف و مسئوليت های توليد به یک توليد کننده دیگر می تواند تخصص    

 .خود را بر ارزیابی محصولات متمرکز کند
 
 معایب توليد قراردادي  : 

 
 این روش توليدکننده را به یک رقيب بالقوه تبدیل می کند -
  به عدم کنترل کافی بر محصول منجر می شود -

 
 : اینترنت  
 

تعداد زیادی از شرکت ها از طریق اینترنت سفارشاتی را از مشتریان خود در کشورهای دیگر 
بسياری از . دریافت می کردند، که نتيجه پيدایش اصل بازاریابی بين المللی اینترنتی بود

شرکت ها به شکلی فعال در سایت های وب چند زبانه به طراحی کاتالوگ های اینترنتی 
 .  ی خاص پرداخته اندبرای برخی کشورها

 
 خانم دکتر درویشی  -  Wordفایل  هاي ورود به بازار استراتژي سوالات مبحث

چرا تصميم گيری در مورد ورود به بازارهای بين المللی برای شرکت ها دارای اهميت : الف  -١

 است ؟ 

 

 .کدامند ملاک ها برای انتخاب استراتژیهای ورود مناسب به بازارهای بين المللی : ب

 

 

  ها داراي اهميت  المللي به دلايل زير براي شركت گيري در مورد ورود به بازار بين تصميم -الف

 :باشد مي

 تاثير نوع ورود بر قيمت پرداختي مشتري يا كاربر نهايي •

 بر بودن توسعه كانال بر و هزينه زمان •

 ها و شرايط اقتصادي كشورهاي مختلف تفاوت كانال •

هاي توليدي شركت و ثبات توليد شركت و در  گيري در مورد نوع ورود با سياست تصميمارتباط  •

 نتيجه ميزان انبار كردن محصولات

  ب-  

 كسب حداكثر رضايت مشتريان هدف -

 المللي شركت تناسب با آميخته بازاريابي بين -
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 براورده كردن اهداف كلي شركت  -

 

 .شرح دهيد . باشد مفهوم کانال کامل چيست و شامل چه موضوعاتی می -٢

كننده در يك سو و كاربر و خريدار نهايي در  كانال توزيع بايستي به عنوان سيستمي يكپارچه از توليد
 :  اين كانال شامل. سوي ديگر در نظر گرفته شود

 
P0Fمركز فرماندهي سازمان -

١
P :المللي به وجود  به وسيله سازمان براي اجراء عمليات بازاريابي بين

 .آيد مي
هايي كه براي ارسال محصول به بازار خارجي استفاده  ها و كانال روش: هاي بين ملل كانال -

 .شود مي
ي نهايي در بازار  كننده ها كالاها به مصرف ي آن وسايلي كه به وسيله: هاي درون ملل كانال -

 . رسند خارجي مي
 

این نوع نوع نگرش و رویکرد سازمان ها به بازارهای خارجی چگونه است ؟ تفاوت  -٣

 .نگرش و رویکردها را بنویسيد 

تواند كوتاه مدت يا طولاتي مدت و دائمي  ها به بازار خارجي مي نوع نگرش و رويكرد سازمان

هاي اين دو رويكرد را  تفاوت. رويكرد اول رويكرد فروش و ديگري رويكرد استراتژيك نام دارد. باشد

 .توانيد مشاهده فرمائيد در جدول زير مي

 رويكرد ورود استراتژيك رويكرد فروش ها ويژگي
 

 )5-3( بلند مدت مدت كوتاه افق زماني 
 

 انتخاب بازار بر اساس تحليل عدم انتخاب سيستماتيك بازار هدف 
 

 ساخت موقعيت دائمي در بازار فروش سريع هدف عمده 
 

 ملزومات موقعيت دائمي تا حد نياز براي فروش سريع منابع 
 

 انتخاب سيستماتيك بهترين سبك عدم انتخاب سيستماتيك سبك ورود 
 

توسعه محصول 
 جديد 

 براي بازار خارجي و داخلي منحصراً براي بازار داخلي
 
 
 

سازگاري با ملزومات قانوني و تكنولوژيك  سازگاري محصول 
 داخلي

سازگاري محصولات داخلي با شرايط 
 استفاده و بازار خارجي

 
 

 تلاش براي كنترل در راستاي اهداف عدم تلاش براي كنترل ها  كانال
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مقداري تنظيم با شرايط + بر اساس هزينه  قيمتگذاري 
 فروش

رقابت، اهداف، و ساير  تقاضا، + هزينه 
 هاي بازاريابي سياست

   
عمدتاً بر اساس فروش شخصي است يا به  تشويق و ترفيع 

 شود واسطه سپرده مي
ترفيع، فروش شخصي بر اساس تبليغ، 

 اهداف بازار

 

 

 

 

 .عوامل موثر بر سبک های ورود به بازار را نام ببرید و توضيح دهيد  -۴

 هاي محصول ماهيت و ويژگي : 

  كنندگان نيازها، ملزومات و ترجيحات مصرف •

  سطح توسعه اقتصادي بازار •

 دسترسي به بازار  •

 ثبات سياسي و موانع قانوني  •

 بازاريابي هاي وجود سازمان : 

 

 ساختارهاي توزيع در كشور مادر و بازار هدف •

  وجود •

  صلاحيت •

  تعهد به رقبا •

 

 ملاحظات شركت : 

 ميزان قابليت و دانش مديريت بازاريابي  •

  المللي جديد الورود بودن شركت در بازار بين •

  اندازه شركت و عرش خط محصول •

  ت نيازتوان مالي و توانايي در تأمين سرمايه بيشتر در صور •

  هنجارهاي مسئولين شركت •

 

 هاي حكومت  سياست: 

 

  قوانين دولتي در مورد واردات يا تخصيص ارز •

  المللي و كارهاي بين  هاي تشويقي دولت نسبت به كسب برنامه •



11 
AMIN KHOSRAVI – MARKETING  

 

  هاي محلي هاي دولت فعاليت •

  هاي دولتي در مورد تجارت الكترونيك فعاليت •

 

 .بازار را نام برده و بصورت مختصر شرح دهيد انواع همکاری های استراتژیک ورود به  -۵

 

 

 ليسانس -
امتياز توليد شامل . هاي امتياز توليد است نامه ي بازار شركت بعد از صادرات توافق ترين وسائل توسعه از ابتدايي

هاي  كتوافق در مورد پرداخت توسط دريافت كننده امتياز در ازاء استفاده از علامت تجاري يا نام، حق اختراع، كم

 باشد هاي شركت مي تكنولوژيك، دانش در مورد بازار، اسرار تجاري، توليد، پردازش و ساير مهارت

 توليد قراردادي -

بندد ولي مسئوليت بازار  در اين استراتژي شركت با توليد كنندگان يا مونتاژكاران خارجي براي توليد قرارداد مي 

گيرد د عين حال  هاي پائينش مورد استفاده قرار مي هزينه اين استراتژي اغلب به دليل. باشد با خودش مي

 .شركت بر روي برند خود كنترل دارد

 قرارداد مديريتي -

گزار محلي در بازار خارجي سرمايه لازم براي يك تشكيلات اقتصادي را  قرارداد مديريتي يك سرمايهدر  

اين استراتژي براي ورود به . آورد يآورد و يك شركت خارجي ملزومات مديريتي آن را فراهم م فراهم مي

 .بازار خارجي مخصوصاً اگر همراه با اختيار خريد باشد، ريسك پائيني دارد

 توليد -

ي فشار رقابت، تقاضاي بازار،  تواند در نتيجه تصميم به توليد در يك كشور خارجي مي 

 .واردات، باشدهاي دولت در غيرمطلوب شدن  هاي دولتي بر واردات و فعاليت محدوديت

 علميات مونتاژ -

بر اساس اين . تاسيس تجهيزات مونتاژ  استراتژي است بين صادرات و توليد در كشور خارجي 

كند و در سايت مونتاژ خارجي  اين قطعات و  كالا را صادر مي استراتژي توليد كننده، قطعات و اجزاء 

اين . شود شوند و محصول كامل مي مي ساير قطعات تأمين شده از تأمين كنندگان با يكديگر تركيب

هاي دولت خارجي و در بعضي كشورها عوارض گمركي  استراتژي باعث كاهش هزينه حمل، تعرفه

 .شود مي

 گذاري مشترك سرمايه -

شود كه يك شركت غير ملي با يك  اين استراتژي هنگامي در بازار خارجي استفاده مي

اصلي  ويژگي. ديد تشكيل دهندشركت ملي يا يك شركت خارجي ديگر يك شركت ج

استفاده از اين استراتژي ممكن است . گزاري مشترك، تسهيم مالكيت و كنترل است سرمايه

 هاي دولت كشور مذكور باشد به دليل سياست

 

 . توضيح دهيد . انواع سياستهای تشویقی واسطه ها ورود به بازار کدامند  -۶
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  Policy Gravity  سياست جاذبه .1
 ها واسطهعدم تشويق  •

شود تا كالا خود به مصرف كننده  مي  شود و اجازه داده فقط كالا به واسطه فروخته مي •

 .نهايي برسد

  Push Policyسياست كشش  .2

 هاي بازاريابي تشويق در كانال •

اعضاء كانال بايد به صورت تهاجمي اقدام به تشويق و فروش كالا به ساير اعضاء كانال  •

 .نمايند

  Pull Policy رانش  .3

 كننده توزيع بر اساس تقاضاي مصرف •

شوند در نتيجه مثرف  المللي درگير تبليغات حجيم روي بازار هدف مي بازاريابان بين •

 كشد كننده با تقاضاي خود كالا را از كانال به سمت خود مي

 
 

 .سبک های ورود به صادرات را نام ببرید و هرکدام را شرح دهيد  -٧

 

 .برای صادرات را بنویسيد دلایل و مزایای تاسيس سازمان  -٨

 

 بازگشت كامل سود صادرات و عدم تسهيم  •

 كاري در عملكرد و وظايف فروش  محافظ در برابر مسامحه •

 كسب دانش بازار خارجي و متناسب ساختن محصول  •

 هاي صادرات  دائمي شدن كانال •

 ها  قرار گرفتن سرقفلي كالا در دست توليدكننده به جاي واسطه •

 سط صادرات با افزايش حجم فروشكاهش هزينه متو •

 

 . معيارهای انتخاب یک توزیع کننده خارجی کدامند  -٩

a. كننده به محصول و بازار  سطح تعهد توزيع 

b. كننده  توان مالي توزيع 

c. كننده  هاي بازاريابي و دانش بازاريابي توزيع مهارت 

d. كننده، انواع محصولات توزيع(  عوامل مربوط به محصول 

e.  ها و ها، مكمل بودن با آن سازگاري با آن (... 

f. ريزي  توانايي برنامه 



13 
AMIN KHOSRAVI – MARKETING  

 

g.  هاي زباني و ارتباطات سياسي، توانايي(عوامل تسهيل كننده (... 

 

 . مزایا ، کمبودها و نقائص استفاده از اینترنت و تجارت الکترونيک را بنویسيد  -١٠

 :مزاياي استفاده از اينترنت و تجارت الكترونيك
 اري پائينگذ سرمايه •

 عدم تاثير اندازه كوچك سازمان •

 روز رساني سريع و آسان اطلاعات به •

 مخارج پائين ترجمه متن سايت •

 قابليت اعتماد بيشتر •

 كنترل بر روي محتوا  •

 :كمبودها و نقائص اينترنت
 .جايگزيني براي مسافرت وجود ندارد •

 .اينترنت كاملاً جهاني نشده است •

 بازي در اينترت دغل •

 .استفاده از اطلاعات شركت روي اينترنت  سوءامكان  •

 . اينترنت داروي همه دردهاي سازمان نيست •

 
 
 

 خانم دکتر درویشی  –سوالات مبحث سفارش صادرات و توزیع فيزیکی  •
  

 چگونگی تاثير دولت ها بر صادرات را بنویسيد -١

 از طریق تعيين کردن نرخ تعرفه ها و سهميه ها و روال اخذ مجوز*

 رفتار خرید و عمليات خرید به عنوان یک مشتری از طریق*

 )مثل رابطه بين چين و تایوان (روابط سياسی بين کشورهای واردکننده و صادرکننده*

 زمين یا دریا برای عبور کالا-دادن مجوز استفاده از هوا*

 تاثيرگذاری بر نوع وسيله انتخاب شده برای حمل و نقل*

 دولتی برای انبارش کالادر اختيارگذاشتن تسهيلات بندری *

 

 .شيوه های تعين مبلغ فاکتور را شرح دهيد -٢

 CIF:قيمت بر اساس سيف •
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و حق بيمه و هزینه  براین اساس قيمت تنظيم شده در فاکتور عبارت است از بهای کالا

 حمل کالا تا مقصد تعيين شده توسط خریدار

  C&Fقيمت بر اساس سی اند اف  •

در سياهه شامل قيمت کالا و هزینه حمل کالا تا گمرک براین اساس ، قيمت تنظيم شده 

 .در این حالت بيمه کالا باید توسط خریدار صورت گيرد.مقصد می باشد

 :FREE ON BOARDفوب * .  

 :خرید به صورت فوب به حالت های زیر اطلاق می شود

 قيمت کالا تحویل روی عرشه کشتی -الف  

 قيمت کالا تحویل روی واگن قطار -ب  

 قيمت کالا تحویل روی کاميون -ج  
 

  FCAقيمت بر اساس    •

بر این اساس فروشنده کالا را به شرکت حمل کننده ای که توسط خریدار مشخص گردیده 

 .، تحویل می دهد و تنها مسووليت بارگيری به عهده فروشنده است

   CRFقيمت بر اساس  •

کالا ،هزینهحمل و هزینه های بر این اساس قيمت تنظيم شده در سياهه شامل ارزش 

 .ترخيص جهت صادرات می باشد و تحویل کالا تنها در بندر کشور خریدار می باشد

   CPTقيمت بر اساس  •

بر این اساس قيمت تنظيم شده در سياهه شامل ارزش کالا ، هزینه های خروجی و 

 .کرایه حمل تا گمرک شهر مقصد که توسط خریدار مشخص گردیده است

 .ستفاده از مناطق آزاد تجاری را بنویسيدمزایای ا -٣

 صرفه جویی در جریان نقدی -

 کاهش قابل ملاحظه در عوارض گمرکی -

 دی،مارک گذاری،برچسب گذاریجریان نقدی بهبودیافته برای اموراتی چون بسته بن -
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استفاده کنندگان از این مناطق فقط هنگامی که کالاها منطقه آزاد  را برای ورود به بازار ترک  -

 .می کنند، عوارض گمرکی پرداخت می کنند

 کاهش زمان بين پرداخت عوارض گمرکی و دریافت درآمد ناشی از فروش کالاها -

 عدم پرداخت عوارض گمرکی برای صادرات مجدد -

 پروسه کردن کالاها در منطقه آزادپایين آمدن تعرفه ها برای  -

 

 :مفاهيم زیر را تعریف کنيد  -۴

 انبارش ) الف 

برای یک صادرکننده جهت نگهداری موجودی و بنا به دلایل سودآور و ضروری ضرورت وجود هنگامی که 

 .انبار در بازارهای خارجی پيش می آید یک شاخه انبار می توان ایجاد کرد

 فورواردرها) ب 

به طور ویژه برای شرکت هایی که عمليات بازاریابی صادراتشان کوچک یا غير معمولی فورواردرها 

رای شرکت هایی  که دور از بنادر اصلی ورود و خروج کشورشان قرار گرفته اند خدمت ارائه است یا ب

 .می کنند

 پيش فاکتور ) ج 

پيش فاکتور سندی است که توسط فروشنده تنظيم و مهر و امضاء می گردد و شامل مشخصات کامل 

آن می باشد و بر حسب  نام ونشانی فروشنده و خریدار و نوع کالا و وزن و قيمت واحد و قيمت کل

 .دستور خریدار در یک یا چند نسخه صادر می گردد

 دیستری پارک) د 

، می توانند حمل کننده /صادرکننده/عرضه کنندهمعمولا در بنادر اصلی جهان جایی ارائه می شود که 

البته با صرفه فضای انبار در این بندر اجاره کنندو عمليات پردازش، مونتاژ و برچسب گذاری محصولات را 

   جویی معناداری در هزینه ها انجام دهند

 

 .مفهوم اعتبارات اسنادی را بيان کنيد و انواع اعتبارات اسنادی را شرح دهيد -۵

بنا به درخواست و دستور خریدار بانک دیگری را  اعتبار اسنادی قراردادی است که به موجب آن بانک

اسناد حمل کالای سفارشی خریدار فروشنده   مدت اعتبار بانک کارگزار مجاز می دارد، تا چنانچه ظرف
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را طبق شرایط مندرج در اعتبار به آن بانک تسليم نماید حداکثر تا ميزان اعتبار پرداخت و سپس اسناد 

 .مزبور را جهت واگذاری به خریدار برای بانک دستوردهنده ارسال دارد

 عتبار اسنادی وارداتیا •

با فروشنده کالا به بانکدار خود در کشور ورود کالا مراجعه و پس از توافق نهایی خریدار 

تقاضای گشایش اعتبار اسنادی برای ذی نفع می نماید بانک مزبور پس از بررسی 

مقررات ارزی،شناسایی مشتری،دریافت ( تقاضا با در نظر گرفتن کليه موارد لازم

به گشایش اعتبار ) وثيقه،پوشش بيمه ،کسب اطلاع از نوع کالا و ارزش روز آن 

 .اسنادی از نوع مورد درخواست متقاضی اقدام می نماید

 اعتبار اسنادی صادراتی  •

پس از گشایش اعتبار در کشور واردکننده و دریافت آن توسط بانک صادرکننده و اعلام 

وصول به صادرکننده کالا تهيه شده ،برات و اسناد لازم به معامله کننده تسليم و وجه 

 .له می شوداعتبار معام

 

مزایای اعتبارات اسنادی را از نقطه نظرخریدار و از نقطه نظر فروشنده بيان  -۶

 .کنيد

 :از نقطه نظر خریدار

 .امکان نظارت بر تاریخ حمل کالا و تاریخ نهایی پرداخت -

 .تحصيل اسناد حمل طبق مفاد موافقت اوليه تحت شرایط قرارداد بين خریدار و فروشنده -

اطمينان از اینکه پرداخت وجه اعتبار به فروشنده فقط پس از انتقال و فک مالکيت کالا از او   -

 .صورت می گيرد

 :از نقطه نظر فروشنده -

اطمينان از این امر که با رعایت شرایط مندرج در اعتبارنامه و پس از حمل و ارائه اسناد    -

 .مربوطه حتما وجه را دریافت خواهد نمود

 .ن تعهد یک بانک به جای اعتبار شخص خریدار کالادر دست داشت -

امکان تحصيل تسهيلات اعتباری در مقابل اعتبار گشایش یافته از بانک خریدار برای تهيه کالای  -

 .مورد سفارش

خساراتی که تحت بيمه نامه دریایی . مفهوم بيمه نامه دریایی چيست  -٧

 .معمولا پوشيده می شوند کدامند
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بدو پيدایش صرفا به منظور پوشاندن خطرات حاصله از ناحيه دزدان  بيمه نامه دریایی در

ولی امروزه اغلب خطراتی را که کالا در اثنای . دریایی و آتش سوزی در بين راه بوده است

سفر دریایی و همچنين در حين حمل و نقل خشکی پس از خاتمه سفر دریا با آن روبرو 

 .است می پوشاند

از روی حسن نيت و به منظور حفظ کشتی و جلوگيری از  خسارات عمدی که ممکن است •

به منظور سبک کردن کشتی در  مانند ریختن کالا به دریا.غرق شدن آن حادث شده باشد

 موقع طوفان

خسارات غير عمدی که در اثر حوادث اتفاقی و غير قابل پيش بينی به وجود آید به شرح زیر   •

 :می باشد

  زیانهای حاصل از دریا -الف

 آتش سوزی در دریا -ب

 احتراق کالای محترقه یا آبدیدگی یا خطرات ناشی از دزدان دریایی -ج

 سوالات مبحث باید ها و نباید های سازمان تجارت جهانی خانم دکتر درویشی 

 

وظایف سازمان تجارت جهانی را بنویسيد و ارکان سازمان تجارت جهانی را نام  -١

 .ببرید 

 .صورت خلاصه شرح دهيد را ب  WTOشرایط پذیرش در  -٢

ویژگی های سازمان های بين المللی را . مفهوم جهانی شدن چيست  -٣

 بنویسيد 

دلایل تمایل جمهوری اسلامی ایران برای پيوستن به سازمان تجارت جهانی  -۴

 .کدامند

فرصتها و تهدیدات اجرای سياستهای مربوط به سازمان تجارت جهانی را ذکر  -۵

 .کنيد 

 .پيوستن به سازمان تجارت جهانی را بيان کنيد موانع موجود در  -۶



18 
AMIN KHOSRAVI – MARKETING  

 

 .اولویت ها و اهداف ایران در پيوستن به تجارت جهانی را بنویسيد  -٧

 .عوامل بازدارنده عضویت ایران در سازمان تجارت جهانی را شرح دهيد  -٨

اصوالی که هر کشور برای عضویت در سازمان تجارت جهانی باید بپذیرد را ذکر  -٩
 کنيد

 

 

 
 
 

 سوالات مبحث سرمایه گذاری مستقيم خارجی  •
 

را نام ببرید و توضيح  (perfect Maeket)تئوریهای مرتبط با بازار کامل  -١

 .دهيد 

 

بر اساس تفاوت نرخ سود سرمایه گذاری در کشورهای :  نرخهای متفاوت عواید -

بر اساس این فرض جریان سرمایه کشورهایی را در می نوردد که در آنها نرخ .مختلف است

 .بالای سود وجود داشته باشد

توسط مارکوتيز و کوبين ارائه شد براساس این تئوری تصميم  :تنوع سرمایه گذاری  - 

ر از نرخ های بازگشت سود نيست بلکه آنچه بيشتر اهميت یک شرکت در خارج تنها متاث

 .دارد مساله کاهش خطرات ناشی از سرمایه گذاری است

هر اندازه حجم و وسعت بازار بزرگتر باشد، دسترسی کافی به منابع و  :اندازه بازار  -

 .کاهش هزینه های توليد از طریق توسل به صرفه های مقياس امکان پذیر است

 

 .را نام ببرید و توضيح دهيد  مرتبط با بازار ناقص تئوریهای -٢

 
هایمر برای نخستين بارر مشاهده کرد که : تئوری سازمان صنعتی -

سرمایه گذاری پورتفوليو و سرمایه گذاری مستقيم در یک قالب و به صورت 
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این تئوری در پاسخ به سه مانع عدم  .مشابه به کار گرفته می شود

 .گرایانه، ریسک نرخ تبدیل ارز ارائه می گرددقطعيت، تبعيضات ملی 

دغدغه اصلی تئوری کاوز .توسط کاوز ارائه شد:  تئوری درونی سازی  -

این بود که چرا شرکتها بوجود می آیند و چرا همه معاملات یک اقتصاد در 

 بازار روی نمی دهد؟

فرضيه بر این امر تاکيد دارد که ابداعات به  :فرضيه چرخه حيات محصول -

  ..نوان صادرات مطلوبتر وارد بازارهای خارجی می کندع

نظریه ای که سطوح : مدل بين المللی کردن اوپسالا و فاصله روانی  -

درآمد و هزینه های کشور ميزبان را عناصر اصلی توانایی تاثيرگذار بر 

  گسترش بين المللی شرکتها می دانست

هستند را   FDIدر زمانی که شرکتها در گير  پارادایم التقاطی دانينگ -٣

 .شرح دهيد 
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توضيح . کدامند  عوامل موثر بر جذب سرمایه گذاری مستقيم خارجی -۴

 .دهيد 

بر اساس . اين شاخص معياري براي اندازه بازار است: سرانه توليد ناخالص داخلي -

نظريه اندازه بازار رابطه مثبتي بين توليد ناخالص داخلي و جذب سرمايه گذاري مستقيم 

 .خارجي وجود دارد و افزايش اندازه بازار باعث افزايش انگيزه براي سرمايه گذاري خواهد شد

بي رويه سطح عمومي قيمت كالاها و خدمات با نرخ تورم به مثابه افزايش مداوم و : تورم  -

ايجاد بي ثباتي و عدم اطمينان اقتصادي، تقاضاي موثر يا قدرت خريد را در اقتصاد ميزبان پايين 

 آورده و تاثير منفي بر جذب سرمايه گذاري مستقيم خارجي دارد

داراي شبكه سرمايه گذاران خارجي اقتصاد هايي را ترجيح مي دهند كه : زیر ساخت ها -

توسعه يافته اي از جاده ها، فرودگاه ها،عرضه آب، عرضه بدون وقفه انرژي، تلفن و اينترنت 

زير ساخت هاي ضعيف، هزينه فعاليت هاي اقتصادي را افزايش و نرخ بازده سرمايه را . باشد

 ..كاهش مي دهد

دي از توليد اين شاخص برابر با نسبت مجموع صادرات و واردات به صورت درص: تجارت -

از اين شاخص به عنوان جايگزيني براي نشان دادن موانع . ناخالص داخلي هر كشور است 

هر چه اين نسبت بالاتر باشد بيانگر اين امر . تعرفه اي و غير تعرفه اي استفاده مي شود

 است كه تجارت به سهولت در كشور انجام شده و موانع كمتري در اين خصوص وجود دارد

را   سرمايه گذاري مستقيم خارجي براي ايران پس از تحريم چالش هاي -۵

 . بنویسيد

 برد  -تدوین قراردادهای برد 

   لازم برای حضور سرمایه گذار خارجیعدم آمادگی  

 تدوین بسته های تشویقی 

 آثار تورمی ورود سرمایه خارجی 
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 هاي سرمايه نوسانات جريان 

 سهم بخش های مختلف از سرمایه های خارجی 

  ها به بخش دولتی یا خصولتی سرمایهورود 

 فضاي رقابتي جديد 

 های اقتصادی وجود سایر ضعف 

 

 

را  فرصت هاي سرمايه گذاري مستقيم خارجي براي ايران پس از تحريم -۶

 .بصورت مختصر شرح دهيد 

 پروژه هاي زيربنايي و عمرانی نيمه تمام -

 حوزه نفت و گاز -

 صنعت خودرو -

 معدن و صنایع معدنی -

 تجاريمناطق آزاد  -

  WTOپيوستن به  -

 امنيت منطقه و روابط سياسی -

 فرآيند خصوصي سازي  -

 ایرانيان مقيم خارج -

 بازگشت سوئيفت -

 

 .را بيان کنيد  عوامل موثر بر جذب سرمايه گذاري خارجی در چين -٧

 

  ثبات سياسي، روابط مسالمت آميز با كشورهاي همسايه و كشورهاي صنعتي، توسعه

بهبود سرمايه انساني را مي توان ازدیگرعوامل موفقيت چين در راه زيرساخت هاي فيزيكي و 

 .اندازي چرخ هاي توسعه اقتصادي و جذب سرمايه گذاري مستقيم خارجي دانست
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  ميليون چيني مقيم خارج را به كشور خود  ٣٠از طرفی چين توانست سرمايه هاي

خارجی را نيز با ديدن امنيت آمدن سرمايه گذاران چيني به كشور، سرمايه داران .برگرداند

 .ايجاد شده تشویق  به سرمايه گذاري بيشتر در این كشور كرد

 

 

 

 

 
 

  امور مالی و حمل و نقل در صادراتسوالات مبحث  •
 

  

 .اشکلات این روش را بيان کنيد . را توضيح دهيد ) پول و چک(روش پرداخت نقدی -١

با استفاده از پول و چک صورت می  بخشی از پرداخت ها در تجارت خارجی به صورت نقدی و

بانک ها معمولاً دارای حسابهای سپرده در بسياری از بانک ها در کشورهای دیگر . گيرد

صادر کنندگان و وارد کنندگان کالا با مراجعه به این بانکها پرداخت های خود را انجام . هستند

 .می دهند 

 :رود روشهای پرداخت نقدی بيشتر در شرایط زیر به کار می

 .صادر کننده کالا از امکانات و قدرت مالی کافی برای فروش غير نقدی برخوردار نبوده  •

 خریدار کالا از اعتبار مالی و تجاری مطلوبی برخوردار نيست  •

کشوری که کالا به آن صادر می شود از امنيت تجاری و ثبات اقتصادی و سياسی برخوردار  •

 نيست

  اشکالات روش پرداخت نقدی

 .ن از بين رفتن کالا به وسيله ی اتفاقات خارجی قبل از تحویلامکا •

 .تقصير فروشنده در تحویل کالا به خصوص تأخير در تحویل یا عدم تحویل کالا •

 .امکان عدم تطابق کالا با کيفيتی که در قرارداد معين شده است •

 



23 
AMIN KHOSRAVI – MARKETING  

 

روش را ایرادات این .را توضيح دهيد ) حساب باز(روش پرداخت از طریق حساب جاری -٢

 .بيان کنيد 

بر اساس این روش فروشنده کالای مورد معامله را برای خریدار ارسال می کند بدون اینکه 

در واقع این روش یک نوع معاملة . همراه آن اسناد و مدارکی برای پرداخت آن تحویل داده شود

ام می گيرد نسيه یا مدت دار است که بر اساس آشنایی و اعتماد بين خریدار و فروشنده انج

و سررسيد پرداخت نيز با توافق ضمنی بين آنها مشخص می گردد که معمولاً دارای انعطاف 

 .نيز می باشد

 . امکان ارتکاب تقصير از سوی خریدار در پرداخت پول به خصوص تأخير یا عدم تسليم پول .١

 .اتفاقات خارجی ای که سبب عدم ایفای تعهد ميگردد .٢

 .ورشکستگی خریدار .٣

 

مزایا و معایب . را توضيح دهيد  پرداخت به وسيله برات یا سفته یا وصول اسنادیروش  -٣

 .این روش را بيان کنيد 

بر طبق این روش صادر کنندة کالا با ارسال برات از خریدار می خواهد که وجه آن را 

ر بپردازد یا آن را مورد پذیرش قرار دهد و خریدار نيز با امضای سند مذکور تعهد خود را د

مورد پرداخت وجه آن تأیيد می کندو قابل نقل و انتقال بوده و سررسيد آن نيز معين 

 است

 :نوع برات وجود دارد ٣از نظر سررسيد 
  برات دیداری .١
 برات مدت دار .٢
  .برات تحویلی .٣

 :مزایا
 

  .اولا صادر کننده کالا را تا قبل از اخذ پول در اختيار دارد •

 اعطای اعتبار به وارد کننده نيز می تواند به پول دست یابدثانيا صادر کننده حتی پس از  •

 معایب

از منظر صادر کننده، وارد کننده ممکن است با امتناع از پرداخت یا قبول برات، برات صادره  •

را پرداخت نکند حال آنکه کالا در آبهای بين المللی در حال حمل است یا قبلا به کشور 

 .وارد کننده رسيده است
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خسارات ناشی از تخلف، از اجرای قرارداد است که طرح چنين دعوایی دارای مطالبه  •

 .مشکلات و هزینه های فراوان است

 .از طرفی صادر کننده در معرض خطر ورشکستگی وارد کننده نيز قرار دارد •
 

 

 .انواع اعتبارات اسنادی کدامند. روش پرداخت بوسيله اعتبارات اسنادی را شرح دهيد  -۴

به بانک گشاینده ) صاحب حساب، متقاضی اعتبار(قراردادی است که به موجب آن وارد کننده 

بانک گشاینده اعتبار به . بپردازد) ذینفع اعتبار(اعتبار دستور می دهد پول را به صادر کننده 

که در کشور ) بانک معرفی شده(مجرد ارائه اسناد مقرر مستقيما یا با واسطه بانک دیگری 

 .ننده واقع است پول را به صادر کننده می پردازدصادر ک

 اعتبار اسنادی تأیيد شده و تأیيد نشده .١
 اعتبار اسنادی تضمينی و تجاری .٢
 و غير قابل برگشت اعتبار اسنادی قابل برگشت  .٣
 اعتبار اسنادی قابل انتقال و غير قابل انتقال .۴
  اعتبار اسنادی اتکایی  .۵
 اعتبار اسنادی گردان .۶
 با شرط قرمز اعتبار اسنادی  .٧

 

 .انواع روش های حمل و نقل در صادرات را نام ببرید و بصورت مختصر شرح دهيد  -۵

 حمل دریایی  •
عمده ترین شيوه حمل کالا ها حمل دریایی می باشد این روش به واسطه حداقل هزینه 
و نبود نياز به راه سازی و ایجاد خطوط راه آهن و جاده از دیر باز مورد استقبال تاجران بوده 

البته هزینه زمان در این نوع حمل کالا افزایش می یابد و برای کالا های بسيار . است
 . حجم و کم وزن روش مناسبی نيستارزش مند و کم 

 
 حمل زمينی  •

شيوه حمل زمينی محمولات به وسيله ی کاميون ها و تریلی های کفی و چادری در 
حمل به وسيله ی ناوگان ریلی امری کاملا رایج و مرسوم است،از مزایای   ناوگان زمينی یا

این روش عدم نياز به تخليه و بارگيری مجزا در بندر و یا تخليه و بارگيری به وسيله ی 
 . ت ناشی از طوفان و باران ها در حمل دریایی می باشدجرثقيل های بندر و خطرا

 حمل هوایی •
 

این شيوه حمل کالا بيشتر برای محمولات اورژانسی که با کمبود زمان روبروهستند و یا 

حمل هوایی برای حجم کالا . این که ارزش کالایی آنها بسيار بالاست استفاده می شود

 .شودمی     هم چون وزن آن محدودیت هایی دارد استفاده 
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  .روش حمل زمينی کالاهای صادراتی را توضيح دهيد  -۶

علاوه بر آن . حمل جاده ای متکی بر ضوابط و مقررات کشورهای بين راهی تا مقصد است

در . ریایی و هوائی استنوسانات قيمت و مشکلات و مسائل حمل زمينی، بيشتر از حمل د

درصد از کالاهای صادراتی ایران توسط کاميون، قطار و هواپيما حمل  ۴٠حال حاضر نزدیک به 

  .می شود

 :حمل کالاهای صادراتی از طریق جاده شامل سه مرحله است که این مراحل عبارتند از

 )که می تواند توسط کاميون یا قطار صورت گيرد(حمل داخلی .١

 گمرک داخلی و انجام تشریفات صادرات در گمرک داخلیحمل از یک  .٢

 تا مقصد) خروجی(حمل از گمرک مرزی

 

 سوالات مبحث بيمه وصادرات  •
 

 مفاهيم زیر را تعریف کنيد  -١

 بيمه  –الف 

بيمه عقدي است كه به موجب آن يك طرف تعهد مي كند در ازاي پرداخت وجه ياوجوهي 

حادثه ، خسارت وارده بر او را جبران نموده يا وجه معيني ازطرف ديگر، در صورت وقوع يا بروز 

 بپردازد

 بيمه گر  –ب 

شخص حقوقي يا موسسه وشركتي است كه بر پايه ضوابط قانون بيمه گري وقانون تجارت 

شكل مي گيرد ودر ازاي دريافت حق بيمه متعهد جبران خسارت براساس سرمايه بيمه شده 

 .شود  در صورت تحقق خطرموضوع بيمه مي

 بيمه گذار  –ج 

بيمه گذار شخص حقيقي يا حقوقي است كه مشخصات نامبرده در بيمه نامه ذكر مي گردد 

  وپرداخت حق بيمه را تعهد مي نمايد

 مدیریت ریسک  -د
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مديريت ريسك شامل فرايندي است كه طي آن با انتخاب تكنيكهاي مناسب براي برخورد با 

مي شود درگير است وشامل ارزيابي ريسك ، كنترل ريسكهاي خالص كه شامل بيمه نيز 

 .ريسك ، تامين مالي ريسك و اجراي روشهاي مقابله با ريسك مي باشد

 

 .خود را ایفا می کند  نقشبه چه صورت  بازرگانی بيمه در توضيح دهيد -٢

  بيمه به عنوان تامين كننده امنيت مالي براي فعاليتها ي بازرگاني  •

همواره ذهن انسانها را به خود مشغول داشته چگونگي تامين آتيه يكي از مسائلي كه 

بنابراين استفاده از بيمه به عنوان عاملي جهت گريز از ريسك . امنيت و آرامش است  وتضمين

  وانتقال اين ريسك به بيمه گربهترين تضمين براي امنيت مالي وآرامش خاطر است ياخطر

 مي دهدبيمه ، كارايي بازرگانان را افزايش  •

طبيعي است كه انتقال ريسكهاي اتقافي به دوش بيمه گر ، توانايي بازرگان را افزايش مي 

بازرگان با عوامل بسياري مواجه است كه در موفقيت او اثر مستقيم دارند و او نمي  يك. دهد

 امكانات مالي خود جهت فعاليت بازرگاني خويش استفاده كند تواند از كليه

 .  انواع بيمه نامه حمل و نقل کالا را نام ببرید و هر کدام را توضيح دهيد  -٣

 بيمه نامه ساده -

بيمه نامه اي ايست كه براي حمل كالاي معيني صادر ميشود و درآن مشخصات مورد بيمه از 

جمله نوع كالا ، مقدار و ارزش كالا ، طريق و نحوه حمل و موضوعات ديگري كه مبين حقو ق 

 طرفين قرارداد مي باشد قيد ميگردد وتعهدات

 بيمه نامه عمومي -

يك قرارداد كلي است كه بين بيمه گر و بيمه گذار منعقد مي گردد و در آن شرايط اصلي 

بيمه و روش كلي حقوق وتعهدات طرفين معين ميشود، لكن مشخصات محمولات ونحوه 

 . م به حمل كالا مي نمايدحمل آنها زماني به اطلاع بيمه گر مي رسد كه بيمه گذار اقدا

 

 .  را شرح دهيد  عوامل تعيين كننده حق بيمه در بيمه كالا -۴
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 نوع پوشش بيمه اي،   •

بالاترين نرخ  Cبه اين معني كه هرقدر پوشش بيمه اي وسيعتر باشد نرخ بيمه نيز به علت 

اينكه تعهدات بيمه با شرايط تمام خطر . بيشترخواهد بود Aرا دارد برعكس بيمه با شرايط 

 .بيمه گر محدود است مشمول نرخ كمتر مي باشد

 نوع مورد بيمه ، •

نرخ بيمه براي كالاهاي شكننده وكالاهائي كه داراي حساسيت بوده و احتمال بروز  

براي اين منظور شركت هاي . خسارت در آنها زياد است از كالاهاي ديگر بيشتر است 

نرخ كالاهاي مختلف در آنها درج شده است و مورد بيمه تعرفه هائي در اختيار دارند كه 

 . استفاده متصديان صدور بيمه نامه مي باشد

 وسيله حمل كالا •

در صورتيكه كالا با هواپيما حمل شود باتوجه به اينكه حمل سريعتر انجام مي گيرد و كالا 

 .ازايمني بيشتر برخوردار است در حق بيمه تخفيف قابل ملاحظه اي اعمال ميشود 

برعكس چنانچه كالا با وسايل نقليه اي از قبيل بارج ، دوبه و كشتيهاي بادباني و نظاير آن 

 .حمل شود مشمول اضافه نرخ حق بيمه خواهد بود

 طول مسافرت •

عوامل موثر  در حمل ونقل كالا بوسيله كشتي و يا حمل و نقل جاده اي بعد مسافت نيز از

حمل  كالائي كه از يك كشور دور دست به مقصد. در وقوع حادثه و ايجاد خسارت ميباشد

 شود بيشتر در معرض مخاطره قرار دارد تا راه نزديك 

 

خرید و فروش کالا در بيمه های اعتباری را . انواع بيمه های اعتباری کدامند    -۵

 .شرح دهيد 

 بيمه نامه هاي اعتباري در دو بخش داخلي وخارجي تقسيم بندي وعرضه مي شوند

داخلي براي پوشش ريسك هاي مالي بيمه گذاران وجبران زيان هاي ناشي از بخش  در

 بازرگاني وبراي معاملات داخل كشور عرضه مي شود  خطرات

دربخش خارجي، ريسك هاي مالي بيمه گذاران را در برابر خطرات بازرگاني وسياسي براي  

 .معاملات برون مرزي پوشش مي دهد



28 
AMIN KHOSRAVI – MARKETING  

 

خريدار ، . فروش كالا وخدمات بدون پرداخت فوري است  در سيستمهاي اعتباري ، خريد و •

وخدمات را دريافت و تعهد مي كند كه در تاريخ معين وجه مورد معادله را پرداخت  كالا

هيچ بازرگاني بدون استفاده از اعتبار نمي تواند فعاليت خود را توسعه  امروزه. نمايد

 .بخشد

 . بازرگانی  را ذکر کنيد  و خطرات غير) ریسک تجاری ( خطرات بازرگانی  -۶

 ) ريسك تجاري ( خطرات بازرگاني 

 .ورشكستگي يا اعسار خريدار – ١

 عدم پرداخت بهاي كالا يا خدمات صادره يا قصور در پرداخت كالا يا خدماتي كه خريدار قبول – ٢

 .كرده است 

 ر اثرتقصير صادرقصور در قبول يا رد كالاي صادره شده به شرط آنكه رد كالاي صادر شده ب – ٣

  .كننده وعدول وي از قرار منعقد با خريدار نباشد

 خطرهاي غير بازرگاني

 :خطرهاي سياسي  -١

 شورش ، آشوب ، انقلاب وجنگ داخلي -

 خطرهاي اقتصادي  –2

 افزايش هزينه توليد -تورم -نوسانهاي نرخ ارز -

 حوادث  –3

 خطرهايي نامترقبه طبيعي مانند سيل ، طوفان ، زلزله  -

 

هدف از تاسيس صندوق ضمانت صادرات ایران را بيان کنيد و انواع خدمات  -٧

 . صندوق ضمانت صادرات ایران را ذکر کنيد 

پوشش مطالبات صادرکنندگان از خریداران خارجی در برابر ریسک های سياسی و تجاری با 

 .های کوتاه، ميان و بلند مدت صدور انواع بيمه نامه

امکان تامين مالی فعاليتهای صادراتی صادرکنندگان از طریق صدور انواع ضمانت نامه های 

 اعتباری به نفع بانک ها و موسسات اعتباری داخلی 
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 انواع خدمات صندوق ضمانت

 پوشش قراردادهای صادراتی - ١

 پوشش طرح های سرمایه گذاری - ٢

 تامين مالی قبل و بعد از حملپوشش طرح های  - ٣

 ارایه خدمات مشاوره ای - ۴

 .  انواع ضمانت نامه های اعتباری زا به اختصار شرح دهيد -٨

 ضمانت نامه اعتباری ریالی  •

براساس اين ضمانتنامه ، صندوق ضمانت صادرات ايران مسئول پرداخت خسارات وارده به 

در سررسيد   يافتي توسط صادركننده اعتبار دهنده در صورت عدم بازپرداخت تسهيلات در

 .مقرر ميباشد

 ضمانت نامه اعتباری ارزی  •

اين ضمانتنامه كه به نفع اعتبار دهنده صادر ميگردد، وي را در مقابل ريسك عدم 

 پوشش مي دهد) صادركننده ايراني(بازپرداخت بموقع تسهيلات از سوي مديون 

 ضمانت نامه اعتباری توليدی  •

اين پوشش ضمانتي ، صادر كننده امكان مي يابد كه فارغ از نگراني تامين با استفاده از 

مالي سرمايه در گردش لازم و بدون تحمل هزينه سود تسهيلات بانكي، به صورت نسيه 

اقدام به خريد كالاي صادراتي نموده و پس از فروش آن در بازار هدف صادراتي، مبادرت به 

 .ايدتسويه دين با توليد كننده كالا نم

 

تحت پوشش صندوق ضمانت   ريسكهاي سياسيريسكهاي تجاري و  -٩

 .صادرات ایران را بيان کنيد 

 ريسكهاي تجاري

 .استنكاف خريدار از قبول كالاي صادرشده يا خدمت انجام شده - 

  . عدم پرداخت بهاي كالا يا خدمت در سررسيد مقرر - 

 عدم توانايي مالي خريدار به دليل ورشكستگي  - 

   ريسكهاي سياسي

 . بروز جنگ يا حالت جنگ -
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تيره شدن روابط و يا قطع روابط سياسي با كشور خريدار به نحوي كه در نتيجه آن ،  -

 . صادركننده موفق به دريافت مطالبات خود در سررسيد آنها نشود

 .اعمال سياستهاي اقتصادي كه موجب مسدود شدن مطالبات صادركنندگان شود -

 . ربوط به محدوديتهاي وارداتي و ارزي در كشور خريداراعمال سياستهاي م -

 سلب مالكيت از خريدار بر اثر ملي شدن يا مصادره اموال  -

 

 .بيمه اعتبار صادراتی چيست؟انواع  اعتبارات صادراتی را نام ببرید -١٠

 

 

 بيمه اعتبار صادراتی 

پایان دوره پوشش خطر عدم پرداخت خریدار در سررسيد مقرر می باشد که می تواند در 

پرداخت (و یا در سررسيدهای مقرر در طی دوره اعتبار) پرداخت یکباره در انتهای دوره(اعتبار

 باشد) اقساطی دوره اعتبار

 )سال ٢تا (اعتبارات صادراتی کوتاه مدت  •

 )سال ۵تا  ٢(اعتبارات صادراتی ميان مدت  •

 )سال ۵بيش از (اعتبارات صادراتی بلند مدت •

 

 


