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ترجیح 
می‌دهد

روز صادرات

29 مهر

4صادرات از مسیر تولید رقابت‌پذیر

6صادرات مواد معدنی در پیچ‌وخم چالش‌های ساختاری

2

10چای ایرانی در تله صادرات ارزان

7خلیج فارس در تله اختلال صادراتی

9مسلخ بروکراسی در صفر مرزی

12توهم دلاری صادرات

13صادرات کشاورزی در پیچ سیاست‌های ارزی
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چهار‌شنبه
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صـادرات 
در 

بـحران 

با وجود تأکید مداوم بر توس��عه صادرات غیرنفتی، هنوز 
میان ظرفیت تولید کشور و جایگاه ایران در تجارت جهانی 
فاصله‌ای جدی وجود دارد. بخش��ی از این فاصله به شیوه 
مدیریت صادرات بازمی‌گردد. تولید محصول باکیفیت تنها 
نقطه آغاز اس��ت؛ حضور پایدار در بازار خارجی به شناخت 
مشتری، قیمت‌گذاری، برندسازی، بسته‌بندی، لجستیک و 
پیگیری نیاز دارد؛ الزاماتی که بسیاری از بنگاه‌ها به‌تنهایی 

تأمین نمی‌کنند.
ش��رکت‌های مدیریت ص��ادرات می‌توانن��د حلقه اتصال 
تولیدکننده داخلی با بازارهای جهانی باش��ند و صادرات را 
از فعالیت��ی پراکنده و بنگاه‌محور، ب��ه فرایندی حرفه‌ای و 
بازارمحور تبدیل کنند. تفاوت آنها با واسطه‌های سنتی در 
نگاه بلندمدت اس��ت. هدف نباید فقط فروش یک محموله 
باشد، بلکه باید بازار مناسب، مشتری معتبر و زمینه تکرار 
خرید ایجاد شود. صادرات زمانی پایدار می‌شود که خریدار 

خارجی، محصول و برند ایرانی را بشناس��د و به آن اعتماد 
کند.

کاه��ش ریس��ک نیز بخ��ش مهم��ی از مأموری��ت این 
شرکت‌هاست. نوس��ان ارز، تغییر مقررات، دشواری انتقال 
پول، هزینه حمل‌ونقل و احتمال بدعهدی خریدار، تجارت 
بین‌المل��ل را ب��ا مخاطره روب��ه‌رو می‌کند. اعتبارس��نجی 
مش��تری، ش��ناخت قوانین مقصد، انتخاب روش پرداخت، 
تنظیم قرارداد حرفه‌ای و اس��تفاده از بیمه می‌تواند خطاها 
را کاهش ده��د. تجمیع ظرفیت تولیدکنندگان، بنگاه‌های 
کوچک و متوسط و تعاونی‌ها نیز هزینه‌ها را پایین می‌آورد 

و امکان پذیرش سفارش‌های بزرگ‌تر را فراهم می‌کند.
در این الگو، تولیدکننده نباید برای بازاریابی، حمل‌ونقل، 
ام��ور گمرکی، بیم��ه و خدمات مالی می��ان مجموعه‌های 
مختلف س��رگردان ش��ود. ش��رکت مدیریت صادرات باید 
این خدمات را در ش��بکه‌ای یکپارچه ارائه دهد و با تحلیل 

داده، بازار هدف و رفتار مش��تری را دقیق‌تر بشناسد. معیار 
موفقی��ت نیز باید تداوم صادرات و افزایش س��هم محصول 
ایرانی در بازار مقصد باشد، نه تعداد قراردادها و برنامه‌های 

تبلیغاتی.
منطق��ه آزاد بوش��هر ک��ه به‌تازگی وارد مرحل��ه فعالیت 
ش��ده، می‌توان��د محل اج��رای این الگو در جنوب کش��ور 
باشد. دسترسی مس��تقیم به خلیج فارس، نزدیکی به بازار 
کش��ورهای همس��ایه، وجود بنادر تجاری و ظرفیت‌هایی 
مانند خرما، آبزیان، محصولات کش��اورزی، صنایع تبدیلی 
و صنایع پایین‌دستی پتروشیمی، مزیتی در اختیار بوشهر 
قرار داده اس��ت. این مزی��ت جغرافیایی زمان��ی به نتیجه 
اقتصادی می‌رسد که با ش��ناخت بازار و مدیریت حرفه‌ای 

صادرات همراه شود.
ش��رکت‌های مدیریت ص��ادرات مس��تقر در منطقه آزاد 
بوش��هر باید خدمات خود را به واحده��ای داخل محدوده 

محدود نکنند و تولیدکنندگان سراسر استان و استان‌های 
همجوار را پوش��ش دهند. ایج��اد مراکز خدمات یکپارچه 
صادرات، ش��کل‌گیری کنسرس��یوم‌های صادراتی، توسعه 
زیرس��اخت‌های دیجیتال و ارتباط مس��تقیم با خریداران 
خارجی می‌تواند منطقه آزاد بوش��هر را ب��ه دروازه واقعی 
صادرات جنوب تبدیل کند، نه صرفاً محلی برای عبور کالا.
تحقق ای��ن هدف به هم��کاری مدیریت منطق��ه آزاد، 
دستگاه‌های اجرایی، اتاق‌های بازرگانی و تعاون، تشکل‌های 
اقتصادی و بخش خصوصی نیاز دارد. منطقه آزاد به‌تنهایی 
همه مشکلات تجارت خارجی را حل نمی‌کند، اما می‌تواند 
ب��ا کاهش ریس��ک و ایجاد س��اختاری منس��جم، زمینه 
صادرات هوش��مند و پایدار را فراهم سازد. بوشهر فرصت 
دارد الگوی��ی از پیوند تولید، خدمات تخصصی و مدیریت 
ب��ازار ارائه دهد و از ظرفیت‌های جن��وب، اعتبار تجاری و 

درآمدی ماندگار بسازد.
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