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چکیده

بخش اول گزارش حاضر با هدف شناخت دقیق‏تر از وضعیت تجاری و اقتصادیِ صنعت الکترونیک تهیه 
، ابتدا برای بیان اهمیت جایگاه صنعت الکترونیک، به بررسی جایگاه این صنعت  شده است. بدین منظور
در تجارت جهانی پرداخته شده است. سپس به توصیف صنعت الکترونیک از منظر زنجیرۀ ارزش پرداخته 

گروه‏های کالایی متناظر با هریک در نظام طبقه‏بندی HS مشخص شده است. شده است و 
کالاییِ  گروه‏هــای  بــرای شــناخت بهتــر وضعیت تجــارت جهانــی و منطقــه‏ایِ الکترونیک پیشــرفته، 
گروه کالایی کد 85 )تجهیزات الکتریکی  ، ابتدا در  گرفته‏اند. بدین منظور منتخب مورد بررسی دقیق‏تر قرار 
که  گرفته است. این بررسی نشان می‏دهد  و الکترونیکی(، وضعیت تجارت منطقه و ایران مورد بررسی قرار 
کل صادرات منطقه در  کل واردات و  میــزان واردات و همچنیــن میزان صادرات ایران به‏ترتیب نســبت بــه 
که ‏اقلام صادراتیِ  کالایی در سال 2019 عدد بسیار کوچکی است. همچنین بررسی نشان می‏دهد  گروه  این 
کد 85، در ردۀ محصولات نهاییِ زنجیرۀ ارزش قرار دارند و در حوزۀ اقلام وارداتی، هم اقلام  گروه  کشور در 

مربوط به ردۀ محصول نهایی مشاهده می‏شود و هم اقلامی در سطح مدارات و اجزای پایه.
در بخــش دوم، ضمــن مــرور مفاهیــم پایــه‏ایِ شبکه‏ســازی و خصوصاً شبکه‏ســازی و همــکاری با 
هــدف صادرات، به موانع و حمایت‏های توســعۀ صادرات شــرکت‏های دانش‏بنیــان داخلی پرداخته 
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شده است. براساس محتوای مصاحبه‏های به‏عمل‏آمده با فعالان صادرات الکترونیک، حمایت‏های 
صادراتی با اقتضائات صنعت الکترونیک ایران متناسب‏ســازی شــده است. 

که می‏توان هفت رویکرد زیر را به‏عنوان  تحلیل محتوای مصاحبه‏های انجام‏شــده نشــان می‏دهد 
مهم‏تریــن جهتگیری‏هــای مــورد نظــر بــرای پرداختــن به موضــوع صــادرات الکترونیک دانســت. این 

رویکردها در بخش ســوم شرح داده شده‏اند.
• رویکرد توسعۀ صنعتی	
• رویکرد تولید مشترک با شرکت‏های خارجی	
• کوچک و بزرگ	 رویکرد اتحادهای صادراتی شرکت‏های 
• کارخانه	 رویکرد فروش دانش فنی و یا تولید بدون 
• صادرات از طریق شرکت‏های رهبر بازار	
• صادرات از طریق واسطه‏ها و شرکت‏های مدیریت صادرات	
• معرفی فرصت‏های صادراتی	



وژۀ طراحی شبکۀ حمایتی صادرات و بین‌المللی شدن  پر
ونیک پیشرفته شرکت‌های ایرانی در حوزۀ صنایع الکتر

ونیک 1. وضعیت موجود صنعت الکتر

کشوری است. این صنعت به‏دلیل این‏که  صنعت الکترونیک از صنایع بسیار مهم، حیاتی و استراتژیک در هر 
کاربردهای متعــدد و متنوعی دارد، به‏نوعی پیشــران و نیروی محرک مهمی برای رشــد  در اغلــب صنایــع دیگــر 
و توســعۀ ســایر صنایــع و در نتیجه رشــد پایدار اقتصــادی و بهبود فضای اشــتغال اســت. ویژگی‏هایی همچون 
کم،  ســهم بســیار بالا در تولید ناخالص بین‏المللی و تجارت جهانی، مصرف انرژی پایین و تولید آلاینده‏های 
کثر صنایع، باعث منحصربه‏فرد شدن صنعت الکترونیک شده است. لذا  کاربرد در ا ارزش‏افزودۀ بسیار بالا و 
کسب‏وکارهای فعال در صنعت الکترونیک از وظایف  اتخاذ سیاست‏های حمایتی برای ایجاد، رشد و توسعۀ 
کشــور و شــکوفایی ســایر  و مســئولیت‏های سیاســت‏گذار اســت و می‏تواند باعث تولد صنعت الکترونیک در 

کشور شود. بخش‏های صنعتی 
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ویکرد زنجیرۀ ارزش ونیک با ر 1-1. توصیف صنعت الکتر
1-1-1. مفهوم زنجیرۀ ارزش

که زنجیره‏وار به همدیگــر متصل‏اند و منجر به  زنجیــرۀ ارزش بــه مجموعه فعالیت‏هایی اطلاق می‏شــود 
که برای مصرف‏کننده باارزش اســت و برای شــرکت ســودآوری ایجاد می‏کند.  خلق محصولی می‏شــوند 
کلیۀ فعالیت‏های تجــاریِ مورد نیازِ ابتــدا تا انتهای فراینــد تولید و عرضۀ  زنجیــرۀ ارزش بــرای توصیــف 
محصول استفاده می‏شود )به‏عنوان مثال، طراحی، تولید، توزیع و غیره(. تجزیه و تحلیل زنجیرۀ ارزش، 
کسب‏وکارها می‏دهد تا با استفاده از آن، در راستای ایجاد مزیت  مدل‏های بصری از این فعالیت‏ها را به 
، وجود زنجیره‏های ارزشِ  کارایی و افزایش حاشــیۀ ســود قدم بردارند. در مقیاس ملی نیز رقابتی، بهبود 
کم در بخش‏های تولیدیِ ساده  گسستگیِ بخش‏های تولیدیِ مختلف، ترا به‏هم‏پیوسته می‏تواند مانع از 
کشورها به‏سمت محصولات  و غفلت از بخش‏های با‏ ارزش افزودۀ بالا و ارتقای توان صادراتی صنایع و 
که شامل مواد اولیه،  کرد  باارزش‏تر شود. در شکل 1 می‏توان زنجیرۀ ارزش صنعت الکترونیک را مشاهده 

مدارات پایه، مونتاژ‏ها و فعالیت‏های مربوط به بازاریابی و برند می‏شود.

ونیک 1-1-2. شرکت‏های برتر جهانی در صنعت الکتر

کرد. برای  می‏توان موقعیت شرکت‏های معتبر جهانی را روی زنجیرۀ ارزش صنعت الکترونیک مشخص 
گوشــی‏های هوشــمند را در دنیا در ســال  که 20 درصد از فروش  مثال، زنجیرۀ ارزش شــرکت سامســونگ، 

کرده، در شکل 2 ارائه شده است. 2016 به نام خود ثبت 
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ونیک1 1-2-1. تجارت جهانی الکتر

یکــی و الکترونیکــی  امــروزه بیشــترین آمــار واردات و صــادرات جهانــی متعلــق بــه تجهیــزات الکتر
تــر از واردات و صادرات نفت و مشــتقات نفتی در جهان اســت. این  اســت و ایــن میــزان حتی بالا
مســئله بیانگــر اهمیــت راهبــردی این حوزه در جهان اســت. در ابتدا خوب اســت نگاهی به برخی 
واقعیت‏هــا و اعــداد و ارقام مربوط بــه جایگاه الکترونیک در نظام تجارت جهانی داشــته باشــیم. 
 )HS( یکــی و الکترونیکی در نظــام طبقه‏بنــدی یکپارچه بــوط بــه تجهیــزات الکتر کــد مر یــن  مهم‏تر
کالاهــای برتــر  یکــی تــا قبــل از ســال 2015 در مقــام دوم بیــن  کــد HS=85 اســت. ماشــین‏آلات الکتر
کالاهای  کالاها در مقام اول  گــروه از  صادراتــی )وارداتــی( جهان بود، اما از ســال 2015 تا 2019، این 
کالاها حدود 13 درصد  گــروه  گرفت. صادرات )واردات( این  صادراتــی )وارداتــی( در جهان قــرار 
کل جهان را تشــکیل می‏دهد و به‏طور متوســط ســالیانه 6 درصد افزایش داشته  صادرات )واردات( 
یکی  کشــورهای اصلی صادرکننــده و واردکنندۀ تجهیــزات الکتر یک از  اســت. در شــکل 4 ســهم هر

و الکترونیکی مشــاهده می‏شود.

1. اطلاعات از وبسایت www.trademap.org در اردیبهشت 1400

http://www.trademap.org
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ونیکی( ونیک در خاورمیانه در کد تعرفه 85 )تجهیزات الکتریکی و الکتر 1-2-2. وضعیت تجارت الکتر

کالایــیِ تجهیــزات الکتریکــی و  گــروه  کــه در دنیــا بیشــترین میــزان صــادرات و واردات در  در حالــی 
کشــورهای منطقۀ خاورمیانه، بیشــترین میزان صادرات مربوط به مشــتقات  الکترونیکی اســت، در میان 
گروه از محصولات در خاورمیانه از ســال 2015 تا ســال 2019،  نفتــی )هماننــد بنزین( اســت. واردات این 
کل واردات جهانی این محصولات است. از طرفی، میزان صادرات خاورمیانه  بین 3.5 الی 4.3 درصد 
کل صادرات جهانی بوده اســت. با توجه به این‏که جمعیت  در ایــن بــازه در حــدود 1.3 الی 1.8 درصد 
ایــن منطقــه نزدیک بــه 8 درصد از جمعیت جهان را تشــکیل می‏دهد، این آمار برای این منطقه بســیار 

نامطلوب است.

ونیکی( وه کد HS=85 )تجهیزات الکتریکی و الکتر 1-2-3. تحلیلی بر تجارت ایران در کالاهای زیرگر

کد 85 و چیزی در حدود 3 درصد واردات  کالاهای  کشورهای منطقه، ایران رتبه هشتم واردات  در بین 
کالایی در سال 2019 معادل  گروه  کوچکی است. واردات ایران در این  که عدد بسیار  کل منطقه را دارد 
3.7 میلیارد دلار )42 درصد از امارات و 42 درصد از چین( و در سال 2018 معادل 3.6 میلیارد دلار )46 
درصد از چین، 20 درصد از امارات و 12 درصد از اتحادیۀ اروپا( و در سال 2017 معادل 4.9 میلیارد دلار 
کرۀ جنوبی( بوده  )42 درصــد از چیــن، 24 درصــد از امــارات و 11 درصد از اتحادیۀ اروپــا و 7 درصد از 
کشــور در ســال‏های 2017 تا 2019  که میزان واردات  کرد  ، می‏توان مشــاهده  اســت. با توجه به این مقادیر

کمتر شده است. کاهش یافته و تنوع مبادی وارداتی نیز  )به‏واسطۀ تحریم( 
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گروه محصولات  در بخش صادرات، ایران در منطقۀ خاورمیانه از میان 16 کشور مقام 14 در صادرات 
کل صــادرات خاورمیانه را  گــروه ســالیانه در حدود 0.9 درصــد  کــد 85 را دارد. صــادرات ایــران در ایــن 
کاهش میزان صادرات داشته است  تشــکیل می‏دهد و از طرفی به‏طور متوســط ســالیانه حدود 10 درصد 
گروه از محصولات است. به‏طور میانگین، در ده  که نشان از وضعیت نامطلوب صادرات ایران در این 
کد 85 مربوط به افغانســتان، 31 درصد مربوط به  کل صادرات ایــران در  ، حــدود 26 درصد  ســال اخیــر
کد  کالایی  گروه  کم مقاصد صادراتی ایران در  که نشان از تنوع  عراق، و 16 درصد مربوط به سوریه بوده 
کابل‏ها و سیم‏های عایق‏دار است. کد 8544 مربوط به  گروه  کالای صادراتی در این  85 است. بهترین 
کشــور منطقه1  بــوط بــه زیرگــروه صنعــت الکترونیــک، واردات 20  در بخــش تجهیــزات پزشــکی مر
که در مقــام پنجم قرار دارد،  کل واردات جهــان را تشــکیل می‏دهد و واردات ایران،  حــدود 6 درصــد 
که در مقام ششــم   ، کشــورها را تشــکیل می‏دهد. صادرات ایران نیز تنهــا حــدود 8 درصــد واردات این 
کشــور قــرار دارد، تنهــا حــدود 2 درصد صــادرات آن‏هــا را تشــکیل می‏دهد. مهم‏تریــن مقاصد  ایــن 20 

کشــورهای آذربایجان، تاجیکســتان، ارمنستان و عراق هستند. صادرات تجهیزات پزشــکی هم 

ونیک در ایران 1-3. صنعت الکتر

کز  کســب‏وکارها(، مرا کشــور شــامل شــرکت‏ها ) در شــکل 5 مهم‏تریــن بازیگــران صنعــت الکترونیک در 
کز نوآوری )شــتاب‏دهنده‏ها(، نهادهای دولتی، نهادهای مالــی و اتحادیه‏ها و انجمن‏ها  تحقیقاتــی، مرا

نشان داده شده است.
، روسیه، عربستان،  کستان، فلسطین، قطر کویت، لبنان، عمان، پا 1. شامل افغانستان، ارمنستان، آذربایجان، بحرین، ایران، عراق، 

سوریه، تاجیکستان، ترکیه، ترکمنستان، امارات، یمن
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شکل 5: بازیگران صنعت الکترونیک در ایران
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ونیک شرکت‏های دانش‏بنیان 1-3-1. صادرات الکتر

کدهای مختلف صادرات الکترونیک بررســی شــده اســت. در  در جــدول 1 ســابقۀ صادراتــی ایران در 
که در حــوزۀ الکترونیک فعال هســتند )حدود 1200 شــرکت(، تعدادی  میــان شــرکت‏های دانش‏بنیانــی 
گذشته شــده‏اند. تعداد 76 شرکت دانش‏بنیان  از این شــرکت‏ها موفق به صادرات اقلامی در ســال‏های 
صادراتــی در ســال‏های 1396 تــا 1399 در مجمــوع حــدود 108 میلیون دلار صادرات اقــام الکتریکی و 
کــه البته از این میزان، مقدار قابل‏توجهی ســهم یک شــرکت بوده اســت )توزین  الکترونیکــی داشــته‏اند 
که همان‏طور  (. بررســی اقلام صادراتیِ شرکت‏های دانش‏بنیان نشان می‏دهد  الکتریک، 81 میلیون دلار
که انتظار می‏رود، اغلب این محصولات در تقســیم‏بندی زنجیرۀ ارزشِ ارائه‏شــده در این تحقیق در ردۀ 
که تولید آن‏هــا متکی بر مدارات و اجــزای پایۀ وارداتی اســت. در حوزۀ  محصــولات نهایــی قــرار دارنــد 
که توسط شرکت‏های دانش‏بنیان وارد شده است، هم اقلام مربوط به ردۀ محصول نهایی  اقلام وارداتی 

مشاهده می‏شود و هم اقلامی در سطح مدارات و اجزای پایه.

جدول 1: سابقۀ صادراتی ایران در کدهای تعرفۀ صادرات الکترونیک

حکد تعرفه سابقه شر
حکد تعرفهصادراتی ایران شر

سابقه 
صادراتی 

ایران

-تسلیحات9301داردمخلوط‏کن8516

داردزیردریایی8443داردتلفن همراه هوشمند8517

-تانک‏ها8710داردماشین ظرفشویی8422
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حکد تعرفه سابقه شر
حکد تعرفهصادراتی ایران شر

سابقه 
صادراتی 

ایران

داردنفربرها8708داردماشین لباسشویی8450

داردپهپاد8543داردسیستم اطفای حریق8424

-هواپیماهای جنگنده8803داردیخچال و فریزر8418

-هلی‏کوپتر8802داردروشنایی و نورپردازی8512

داردمیکروکنترلر8542داردکولر، اسپیلت، سانترال8419

داردسیستم ناوبری9014داردویدئو و دستگاه مبدل دیجیتال8521

داردخودروهای برقی8703داردضبط‏صوت8527

3912HPCداردموتورهای الکتریکی8431دارد

داردکلیدهای شیشه‏بالابر8501داردونتیلاتور9019

داردسنسورهای فشار و دما9031داردنمایشگر علائم حیاتی9018

داردفیبر نوری9001داردسنسورهای فشار و دما9032

دارددکل‏های مخابراتی7308داردسی‏تی‏اسکن9022

داردآیفون8525داردتلویزیون هوشمند8471

داردسنسورها8414داردمقاومت‏های الکتریکی8533

داردکابل‏های مخابراتی8544داردخازن8532

دارد8531DCEدارددرایورهای الکتریکی8467

داردسیستم برق اضطراری8536داردسلف8504

داردرادارهای دریایی8529داردترانزیستورها8541
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حکد تعرفه سابقه شر
حکد تعرفهصادراتی ایران شر

سابقه 
صادراتی 

ایران

رادارهای زمین نفوذ برای 9015داردکانکتورها8535
داردمشاهدات زمین‏شناسی

داردسیستم کنترل پرواز8471داردتجهیزات بیهوشی8481

ونیک ویکردهای حمایتی از صادرات الکتر 2. طراحی چهارچوب تحقیق با هدف تعیین ر

، در  با توجه به ابعاد و روش‏های مختلف صادرات از یک سو و اقتضائات صنعت الکترونیک از سوی دیگر
این بخش چهارچوب نظری مناسب برای تحقیق طراحی می‏شود تا به کمک آن بتوان رویکردهای حمایتی 
قابل‏توصیه را شناسایی و سپس تشریح کرد. برای طراحی چهارچوب تحقیق، نیاز است پس از شناخت پدیدۀ 
بین‏المللی شدن، خصوصاً در حوزۀ شرکت‏های دانش‏بنیان و کوچک و متوسط و موانع فراروی شرکت‏ها در 
مسیر صادرات، برنامه‏های حمایتیِ توسعۀ صادرات متداول در دنیا نیز مرور شود و سپس با توجه به دیدگاه 

، رویکردهای پیشنهادی حمایت از صادرات الکترونیک احصا شود. و نیاز شرکت‏های الکترونیک کشور

2-1. بین‏المللی شدن کسب‏وکارهای دانش‏بنیان و کوچک و متوسط

روش‏ها و رویکردهای متعددی به‏منظور بین‏المللی شدن و توسعۀ صادرات کسب‏وکارها، به‏ویژه در بنگاه‏های 
کدام مزایا و معایب مخصوص به خود را دارد. انتخاب بهترین و بهینه‏ترین  که هر  کوچک و متوســط، هســت 
روش ورود به بازارهای بین‏المللی از اهمیت خاصی برخوردار اســت، زیرا انتخاب روش نادرســت ورود به بازار 
بین‏المللی، فرصت‏های توسعه و کسب مزیت‏های رقابتی را از کسب‏وکار می‏گیرد و ممکن است کسب‏وکار با 
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زیان‏های متعددی مواجه شود. نظریه‏های متعددی در رابطه با بین‏المللی شدن و توسعۀ صادرات کسب‏وکارها 
وجود دارد. مدل‏های هزینۀ معاملات، مدل التقاطی، مدل فرایندی، دیدگاه منبع‏محور و مدل شبکه‏ای از جملۀ 

این نظریه‏ها هستند که در این پژوهش از مدل شبکه‏ای به‏منظور چهارچوبی نظری استفاده می‏شود.
کوچک و متوسط در اقتصادهای  شبکه‏سازی یکی از مهم‏ترین و مؤثرترین ابزارهای توسعۀ شرکت‏های 
کوچک و متوسط در قالب توسعۀ صادرات شرکت‏ها رخ می‏دهد.  در حال توسعه است. توسعۀ شرکت‏های 
کنترل می‏کند.  همچنیــن، شبکه‏ســازی در قالب همکاری‏های مشــترک ریســک ورود به بازارهای جدیــد را 
کوچــک و متوســط، به‏دلیل محدودیــت منابع، توان ورود مســتقل به بازارهــای بین‏المللی را  کســب‏وکارهای 
، ریسک ورود به بازارهای جدید را  ندارند. این ‏شرکت‏ها می‏توانند در قالب همکاری با شرکت‏های بزرگ‏تر
کاهش دهند. شبکه‏سازی در قالب‏ همکاری با برندهای بین‏المللی1 امکان شناخت بهتر محیط کسب‏وکار 
گاهی از استانداردهای بین‏المللی و ... را مهیا می‏کند. البته، باید  ، آ بین‏الملل شامل رقیبان، محصولات نوظهور

دقت کرد که شبکه‏سازی برای تمام بنگاه‏ها و کسب‏وکارها نتایج یکسانی به همراه نخواهد داشت.

2-1-1. کارکردهای شبکه‏سازی کسب‏وکارهای کوچک و متوسط

کوچک و متوســط به وجود می‏آورند تا بر  شــبکه‏های حمایتی این امکان را برای شــرکت‏ها و بنگاه‏های 
کافــی از بازارهای جدید و بین‏المللی فائق  موانــع و محدودیت‏های منابع مالی و انســانی و عدم اطلاع 
کنند. در جدول 2 برخی از  گام‏به‏گام و تدریجی، فرایند توســعۀ خود را ســریع‏تر طی  آیند و به‏جای رشــد 

کارکردهای2 اجزای شبکۀ صادراتی مشاهده می‏شود.
1. affiliation
2. Functions
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کارکردهای اجزای مدل شبکۀ حمایتی به‏منظور توسعۀ صادرات جدول 2: 
کارکرداجزای شبکه

نهادهای دولتی

نهادهای دولتی به‏عنوان تسهیل‏گر صادراتی عمل می‏کنند.وزارتخانه‏ها

سازمان و مؤسسۀ دولتی

هماهنگی به‏منظور حضور در نمایشگاه‏های بین‏المللی

گاهی از وضعیت بازار مقصد، فرهنگ و جامعۀ هدف محصول، شرایط و  اطلاع و آ
قوانین اقتصادی

دریافت اطلاعات از سفیران خارجی مستقر در کشور مبدأ

اتحادیه‏های تجاری

لایسنس شرکت‏های چندملیتی توسط  محصولات  فــروش  قالب  در  چندملیتی  شرکت‏های  با  همکاری 
شرکت بین‏المللی

همکاری با شرکت‏های بزرگ‏تر در زمینه فروش محصولات و یا تأمین قطعات مورد همکاری‏ با شرکت بزرگ‏تر
نیاز برای تکمیل زنجیرۀ ارزش

هم‏افزایی دانشی در خلال ارتباط بازیگران با یکدیگرتأمین‏کننده قطعات بازیگران

روابط فردی

ارتباط دو صاحب کسب‏وکار
ایجاد ارتباط بین‏فردی گسترده و قوی

ارتباط صاحب کسب‏وکار با افراد حرفه‏ای

ارتباط صاحب کسب‏وکار با 
هم‏دانشگاهی‏ها و خبرگان و سایر افراد

-
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2-1-2. خوشه‏های صنعتی و صادرات

خوشۀ صنعتی مجموعه‏ای از کسب‏وکارها است که در یک منطقۀ مشخص جغرافیایی هستند و به‏وسیلۀ 
ک منابع، محصولات و خدمات را تولید می‏‏کنند.1  وابســتگی‏های درونی، با همکاری یکدیگر و اشــترا
کســب‏وکارهای موجود در یک خوشــه باعث پوشاندن نقاط ضعف هر بنگاه و استفاده از منابع  اتحاد 
که این مهم به نوبۀ خود باعث افزایش صادرات محصولات و بهبود  یکدیگر به‏صورت مشترک می‏شود 
کردن شــرایط، امکانات و تســهیلات، به بنگاه‏های  ارزآوری خواهد شــد. خوشــه‏های صادراتی، با مهیا 
کوچک و متوســط این امکان را می‏دهد تا بتوانند بر این محدودیت‏های خود )مثل دسترســی به صرفۀ 
که در یک زمینۀ خاص و در  کسب‏وکارهایی  مقیاس و توسعۀ صادرات( فائق آیند. البته، تمامی اتحاد 
یک منطقۀ جغرافیایی فعالیت می‏‏کنند، لزوماً منجر به بهبود وضعیت صادراتی شرکت‏ها نخواهد شد و 
کنار بنگاه‏های  تحقق یک اتحاد هم‏افزا، چالش‏های مختلفی پیش روی خود دارد. به همین دلیل، در 
موجود در یک خوشۀ صادراتی، مؤسسات و نهادهایی مثل اتحادیه‏های تجاری، بانک‏ها و مؤسسات 
کز آموزشی به‏منظور ارائۀ  ، نهادهای دولتی و مرا کسب‏وکار تأمین مالی، شرکت‏های ارائه‏دهندۀ خدمات 

خدمات تکمیلی تأسیس می‏شوند.

2-1-3. کنسرسیوم‏های صادراتی

کوچک و متوسط استفاده از قابلیت همکاری‏های مشترک  کسب‏وکارهای  یکی از راهکارهای تقویت 
کنسرسیوم‏ها هستند  کسب‏وکارها و اتحادیه‏های تجاری است. از مصادیق مهم این همکاری‏ها  با سایر 

UNIDO 1. تعریف
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کنسرســیوم‏ها، علاوه‏بر ایجاد  کــه بــه معنی ائتــاف چند بنگاه بــا هم بــرای انجام امــور انتفاعی اســت. 
گذاشــتن دانش فنی،  ک  کاهــش هزینه، باعث ایجــاد هم‏افزاییِ مثبت با اشــترا مزیــت رقابتــیِ ناشــی از 
کنسرسیوم در دستیابی به هدف  کردن مصارف و منابع بین اعضای  کاهش ریسک‏های تجاری و بهینه 
کنسرسیوم‏های صادراتی مورد  کسب سود پایدار خواهد شد. در جدول 3 خدمات قابل‏ارائۀ  انتفاعی و 

گرفته است. اشاره قرار 

جدول 3: خدمات قابل‏ارائۀ کنسرسیوم‏های صادراتی
شرح خدمتخدمتردیف

عمومی1

خدمات دفتری، ترجمه، ارائۀ تحلیل و مشاورۀ صادراتی

ایجاد سیستم‏های اطلاعاتی مشترک

ایجاد ارتباط با نهادهای ملی و محلی

ارتقای محصولات2

تبلیغات مشترک

ساماندهی و هماهنگی شرکت در نمایشگاه‏های بین‏المللی

تسهیل مأموریت‏های اقتصادی و برگزاری تورهای مطالعاتی

میزبانی از مشتریان بالقوه

خلق نشان تجاری کنسرسیوم و حمایت از آن

روابط عمومی و انجام فعالیت‏هایی به‏منظور نفوذ در دولت
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شرح خدمتخدمتردیف

سایر خدمات3

اطلاع‏رسانی در خصوص پیشرفت‏های فنی

بررسی بازار

معرفی استانداردهای کیفی

تحقیق و توسعه

تأسیس شبکۀ مشترک توزیع

مساعدت در اخذ گواهینامۀ استاندارد

2-1-4. شرکت‏های واسطه و مدیریت صادرات

کوچک و متوسط اســـتفاده  کشورها برای توسعۀ صادرات بنگاه‏های  که در بسیاری از  یکی از ابزارهایی 
که محصولات  مـی‏شـــود واسطه‏های صادراتی است. واسطه‏های صادراتی شرکت‏های تخصصی هستند 
داخلـی و خدمات را بـه نماینـدگی از تولیـدکنندگان صنعتی، گروه‏های کشاورزی و توزیع‏کنندگان در بازارهای 
خارجی بازاریابی می‏‏کنند. از جمله مزایای استفاده از شرکت‏های مدیریت صادرات برای کسب‏وکارهای 
کســب‏وکارها اســت، زیرا شــرکت‏های مدیریت صادرات نمایندگان  کوچک و متوســط، افزایش صادرات 
کوچک و  کســب‏وکارهای  که می‏توانند بــدون دخالت منابع محدود  و زیرمجموعه‏هــای متعــددی دارنــد 
کاهش  کنند. از دیگر مزایای استفاده از شرکت‏های مدیریت صادرات  متوسط، فرایند صادرات را تسریع 
کوچک و متوسط است. از معایب استفاده از شرکت‏های  کسب‏وکارهای  و یا حذف هزینه‏های صادراتی 
کاهش حاشــیه ســود  کنترل فرایند بازاریابی، نحوۀ قیمت‏گذاری و  مدیریت صادرات هم می‏توان به عدم 

کرد. به‏دلیل پرداخت هزینه‏ها و حق‏العمل‏هایی و افزایش قیمت تمام‏شده محصول نهایی اشاره 
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2-2. شناخت موانع و راهکارهای حمایتیِ صادرات شرکت‏های دانش‏بنیان ایرانی

کلی، مهم‏ترین موانع فراروی صادرات را می‏توان شــامل این موارد دانســت: شناختی، دسترسی  به‏طور 
یابی  کارگزاران و نمایندگان شایســته، بازار به اطلاعات، بلوغ ســازمانی، تأمین منابع مالی، همکاری با 
و تبلیغــات و برندینــگ، تطبیــق محصــولات تولیــدی بــا نیــاز بازارهــای صادراتــی، اخــذ مجوزهــا و 
کشورهای  استانداردها، حمل‏ونقل محصولات، دولت میزبان و قوانین و شرایط اقتصادی و اجتماعی 
هدف. مهم‏ترین برنامه‏های حمایتی برای رفع این موانع در جدول 4 مشــخص شــده اســت. طبق این 
که پوشــش قابل‏قبولی در خصوص  جــدول، 9 زمینــۀ حمایتیِ توســعۀ صادرات در دنیا متداول اســت 
کشــور و  کرده اســت. این جدول بر پایۀ بررســیِ برنامه‏های جاری در  انــواع حمایت‏هــای موجود ارائه 
که اغلب از اتحادیۀ اروپا هســتند، تدوین  همچنیــن حــدود 50 نمونه برنامۀ موفق بین‏المللی حمایتی، 

شده است.

جدول 4: انواع حمایت‏ها و برنامه‏های توسعۀ صادرات متداول در دنیا
برنامه‏های حمایتیزمینۀ حمایت

گاه‏سازی آ

• برنامه‏های ترویجی آشنایی با صادرات	
• برنامه‏های مختلف معرفی خدمات	
• طراحی و چاپ کاتالوگ و بروشور	
• تیزر، کلیپ، انیمیشن، موشن گرافیک	
• مشاورۀ تهیۀ محتوای بین‏المللی جهت صادرات	
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برنامه‏های حمایتیزمینۀ حمایت

اطلاعات ارزشمند

• اعزام و پذیرش هیئت تجاری	
• حضور شرکت‏ها در نمایشگاه‏های خارجی	
• حمایت از خدمات بازاریابی بین‏المللی	
• تدوین گزارش تحقیقات بازار بین‏المللی	
• خرید گزارش آمادۀ تحقیقات بازار بین‏المللی	
• ارائۀ مشاوره‏های بازرگانی، حقوقی و ...	

توسعۀ منابع انسانی 
و ظرفیت مدیریتی

• حمایت از حضور در دوره‏های آموزشی آزاد	
• جذب نیروی صادراتی غیربومی	
• مشاوره در استراتژی صادرات	

حمایت مالی

انتقال  داخلی،  خریدار  اعتبار  گــردش،  در  سرمایۀ  صادراتی،  حمل  از  پس  حمایتی  تسهیلات  انــواع 
فناوری، حد اعتباری تسهیلات، حضور در نمایشگاه‏های خارجی

انواع ضمانت‏نامۀ شرکت در مناقصه، حُسن انجام تعهد/کار، پیش‏پرداخت
حمایت سرمایه‏گذاری مشارکت در قرارداد صادراتی، مشارکت در سهام شرکت‏ها

مشاورۀ تخصصی تجارت با کشورهای هدف )از طریق شرکت‏های مدیریت صادرات(همکاری صادراتی
مشاورۀ تحقیقات بازار بین‏الملل )از طریق شرکت‏های مدیریت صادرات(

ابزارهای دیجیتال
ثبت‏نام در سامانه‏های B2B یا B2C خارجی
ثبت‏نام در سامانه‏های B2B یا B2C داخلی

طراحی و پشتیبانی وب‏سایت

حمایت‏های 
اختصاصی

ویژه‏سازی حمایت‏ها برای شرکت‏های دانش‏بنیان منتخب دارای رشد صادراتی
توسعۀ زیرساخت جذب پروژه‏های خارجی در حوزۀ فناوری اطلاعات

توسعۀ زیرساخت صادرات محتوا )بازی، انیمیشن، اپلیکیشن و مانند آن(
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برنامه‏های حمایتیزمینۀ حمایت

ارتقای رقابت‏پذیری 
شرکت‏ها

شرکت در مناقصات بین‏المللی
ثبت محصولات یا دارو در کشورهای خارجی

ثبت نشان تجاری بین‏المللی
آیین‏نامۀ بررسی تقاضاهای ثبت اختراعات خارجی

حمایت زیرساختی

شتاب‏دهندۀ صادراتی مشترک با اتاق ایران )مراکز توسعۀ کسب‏وکار بین‏المللی درونی(
عضویت در نمایشگاه دائمی خارجی

توسعۀ زیرساخت صادراتی به حوزۀ اوراسیا ذیل عضویت ایران
دستگاه‏های  سایر  مشارکت  با  دانش‏بنیان  صــادرات محصولات  اختصاصی  پایگاه‏های  راه‏انــدازی 

اجرایی در کشورهای هدف از طریق بازسازی، تجهیز و بهره‏برداری

ونیک 2-3. مصاحبه با شرکت‏های حوزۀ الکتر

، ضروری  برای متناسب‏سازی برنامه‏های حمایتیِ توسعۀ صادرات با اهداف و محدودۀ تحقیق حاضر
، بازیگران فعال در صنعت  اســت بــه اقتضائات صنعت الکترونیک در ایران توجه شــود. بدین منظــور

کشور با معیارهای زیر شناسایی شدند. الکترونیک پیشرفتۀ 
1. فعالیت صادراتی قابل‏توجه

2. پتانسیل فناورانۀ قابل‏توجه در حوزۀ الکترونیک پیشرفته 
3. دسترسی مناسب جهت مصاحبه

مبتنی بر مصاحبه‏های انجام‏شــده و تحلیل آن، می‏توان ســه مســیر را برای توسعۀ صادرات الکترونیک 
کرد. این مسیرها در جدول 5 بیان شده‏اند. کشور پیشنهاد 
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جدول 5: سه مسیر توسعۀ صادرات الکترونیک
مسیر اول: پرورش SMEها

•ابزارهای دیجیتال بازاریابی دیجیتال	
• نمونۀ پلتفرم‏های بازاریابی B2B در چین و تایوان و سهولت کار با آن‏ها برای مشتریان خارجی 	

رویکرد فروش دانش فنی و IP در 
الکترونیک

• کشور ما در صادرات محصولات با فناوری بالا می‏تواند با ترکیه و چین رقابت کند. در 	
سایر محصولات، آن‏ها به‏لحاظ تولید انبوه برتری دارند.

• و 	 فنی  دانــش  توسعۀ  و   R&D در  را  خــود  مزیت  باید  اســاســاً  دانش‏بنیان  شرکت‏های 
Solution تعریف کنند. در تولید، مزیت چندانی نخواهند داشت. 

• برای موفقیت در بازاریابی دانش‏بنیان، باید دانش بازاریابی B2B در آن‏ها تقویت شود.	
• تجربۀ واگذاری پتنت IC طراحی‏شده در دورۀ دکتری به یک شرکت ژاپنی به قیمت زیاد 	

رویکرد تولید مشترک با 
شرکت‏های خارجی هم‏تراز

• ارائۀ خدمات شرکت خارجی در بازار ایران و سپس انتقال فناوری، تولید مشترک و صادرات 	
• شرکت‏های 	 تشویق  ــرای  ب داخــل  بـــازار  کــردن  اهــرم  ــرای  ب پویندگان  شرکت  پیشنهاد 

بین‏المللیِ متقاضی به استفاده از قطعات شرکت‏های دانش‏بنیان در محصولات تولیدی 
برای ایران

• صادرات قطعات )OEM( به‏صورت تهاتر با شرکت خارجی صاحب برند و سپس نفوذ به بازار 	
• همکاری با شرکت‏های فنی هم‏ردۀ شرکت دانش‏بنیان در بازارهای هدف برای تولید مشترک	
• همکاری با بروکرهای خارجی برای صادرات	
• اهمیت و دشواری یافتن نمایندگان دارای اطلاعات فنی و شناخت بازار در کشورهای هدف	
• دانش کافی برای همکاری )Deal( با شرکای خارجی	
• کمبود نیروی متخصص صادرات	
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ایجاد دفتر خارجی

• ایفای نقش رصد بازارهای صادراتی توسط شعب خارجی برای شرکت‏های دانش‏بنیان 	
• استفاده از شعب خارجی شرکت برای تأمین مواد اولیه 	
• ایجاد کارگاه finishing محصول در خارج از کشور	
• صادرات به کمک شرکت‏های داخلی دارای زیرساخت‏های تولیدی خارجی	
• تأسیس شرکت خارجی که تولید برخی قطعات را به ایران برون سپاس می‏کند 	
• ایجاد زیرساخت‏های صادراتی مرتبط با تحریم )حقوقی، تولید، مالی(	
• حمایت معاونت علمی از اخذ CE به نام شعب خارجی شرکت	

مسیر دوم: واسطه‏ها

رویکرد اتحادهای صادراتی 
شرکت‏های کوچک و بزرگ

• توانمندی‏های شرکت‏های 	 از  نوپا(  )به‏عنوان یک شرکت  کنسرسیوم  بهره‏گیری  چالش 
اصلیِ مؤسس آن

• بالا 	 اجبارهای  به‏جای  کنسرسیوم  تشکیل  به‏سمت  دادن شرکت‏ها  موفق سوق  تجربۀ 
به پایین

• استفاده از تعاونی‏های صادراتی 	
• تجربۀ سازمان شهرک‏های صنعتی در توسعۀ کنسرسیوم‏ها در کشور 	

•مدیریت صادرات و شتابدهنده  علاقه‏مندی به ایفای نقش شتاب‏دهندۀ شرکت‏های نوپا برای صادرات 	

مسیر سوم

•شرکت‏های رهبر بازار داخلی پرورش شرکت‏های بزرگ داخلی که می‏توانند نقش رهبر زنجیره را ایفا کنند.	

•جذب شرکت‏های چندملیتی جذب شرکت‏های چندملیتی برای سرمایه‏گذاری در توسعۀ فناوری در ایران 	

کــه عمــدۀ برنامه‏هــای حمایتــیِ متــداول در دنیــا در  تحلیــل محتــوای مصاحبه‏هــا نشــان می‏دهــد 
کید بیشــتری بوده‏اند و اهمیت بیشــتری  ایــن صنعــت نیز مورد نیاز اســت، هرچند برخی موارد مورد تأ
دارند. بر این اســاس، در بخش بعد، رویکردهای حمایتیِ منتخبِ پیشــنهادی برای توسعۀ صادرات 

الکترونیک تشریح شده‏اند.
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ونیک ویکردهای پیشنهادی برای تقویت شبکۀ صادرات الکتر 3. ر

در بخــش دوم، نســبت به تطبیق محتوای مصاحبه‏هــای صورت‏گرفته با فعالان صادرات الکترونیک با 
برنامه‏های صادراتی متداول در دنیا اقدام شــد. در این بخش و در ادامه، رویکردهای منتخب توســعۀ 

صادرات الکترونیک ارائه می‏شود.
• کــرۀ جنوبــی: رویکــرد اساســی و بلندمــدت بــه ایجــاد 	 رویکــرد توســعۀ صنعتــی و تجربــۀ 

ظرفیت صادراتی در یک صنعت در توســعۀ آن صنعت در راســتای ایجاد رقابت‏پذیری 
کلان و راهبردی اســت، از  که  بین‏المللــی نهفتــه اســت و نمی‏توان ایــن رویکرد را، هرچند 

نظر دور داشت. 
که  کشــور در مرحلۀ اول )مرحلۀ جهــش( بخش‏هایی را  کرۀ جنوبی، دولت این  براســاس تجربــۀ 
کرد و آن‏ها را به‏عنوان »بخش‏های  احتمال رشــد ســریع و بهره‏وری آن‏ها وجود داشــت انتخاب 
کمک‏هــای مالی،  کــرد تا آن بخش‏هــا از  راهبــردی نویدبخــش« یــا »بخش‏هــای ارجــح« معرفی 

گمرکی، فنی و اجرایی برخوردار شوند.
کرۀ جنوبی، با هدف حمایت از  مرحلۀ دوم توســعه، یعنی پیشــبرد صنایع ســنگین و شیمیایی در 
 : که این بخش‏ها عبارت بودند از شش بخش راهبردی برای پیشبرد فعال آن‏ها طراحی شده بود 

کشتی‏سازی، ماشین‏آلات، الکترونیک و صنایع شیمیایی. فولاد، فلزات غیرآهنی، 
کوچک‏سازی نقش هدف‏گذاریِ  کرۀ جنوبی، موسوم به مرحلۀ آزادسازی، با  مرحلۀ سوم توسعۀ 
کید بر  سیاســتی در عملیات وام‏های سیاست‏گذاری‏شده، افزایش نسبت آزادسازی تجاری و تأ
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که در این  پیشبرد سرمایه‏گذاری در بخش فناوری همراه بود؛ با این‏حال، همچنان دیده می‏شود 
کرۀ جنوبی حضوری هوشمندانه و سیاستی در اقتصاد داشته است.  ، دولت  مرحله نیز

• رویکرد تولید مشترک با شرکت‏های خارجی: مشارکت شرکت‏های دانش‏بنیان با شرکت‏های 	

خارجی صاحب‏نام در تأمین بازار داخل و سپس صادرات.
ایــن روش، در واقــع، نوعــی اتحاد میان شــرکت ایرانــیِ دارای توان فنی و شــرکت خارجیِ دارای 
که می‏تواند شرکت ایرانی را قادر سازد تا بدون سعی و خطای  کانال فروش در بازار است  برند و 
کشور هدف، با همکاری  زمان‏بَر برای ورود مستقیم و یا صرف هزینۀ زیاد برای سرمایه‏گذاری در 
که آغاز همکاری در این  کشــور هدف شــود. البته، خواهیم دید  یک شــرکت خارجی، وارد بازار 
کشور باشد و لذا نیاز به مدیریت هوشمند برای تحقق اهداف  روش ممکن است از بازار داخلی 

صادراتی دارد.
همــکاری شــرکت پوینــدگان راه ســعادت بــا یک شــرکت ایتالیایــی با تهاتــر محصــول و ورود به 
بازارهــای صادراتــی و همچنیــن همــکاری شــرکت احیادرمان با یک شــرکت دانمارکــی در ارائۀ 

خدمات دستگاه‏های این شرکت و انتقال تکنولوژی مثالی از این رویکرد صادراتی هستند.
• کم‏تجربۀ 	 رویکــرد اتحادهــای صادراتی شــرکت‏های کوچک و بــزرگ: همکاری شــرکت‏های 

صادراتی با شرکت‏های باتجربه و دارای توان سرمایه‏گذاری و خطوط تولید خارجی.
در این رویکرد، می‏توان خدمات مشاوره‏ای پویندگان راه سعادت را مثال زد. به‏طور مثال، شرکت 
 CE مهندسی کاوندیش سیستم با همکاری شرکت پویندگان راه سعادت اقدام به اخذ استاندارد
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کمک شرکت پویندگان راه سعادت اقدام  کرده است. همچنین شرکت کاوندیش سیستم به  اروپا 
کرده است. از دیگر تجربه‏های موفق همکاری‏های منجر  به صادرات محصولات خود به سوئد 
کاوندیش سیســتم به یک شرکت آلمانی توسط شرکت پویندگان راه  به صادرات، معرفی شــرکت 

که منجر به ورود به بازار آلمان شد. که برند معتبر در عرصۀ جهانی است( است  سعادت )
• کارخانــه: تمرکــز بر صــادرات محصــولات و 	 رویکــرد فــروش دانــش فنــی و یــا تولیــد بــدون 

خدمات دانش‏بنیان و خصوصاً دانش فنی در راستای بهره‏برداری از مزیت فناوری )مزیت 
اصلی شرکت‏های دانش‏بنیان ایرانی( با توجه به لوازم آن مانند R&D مداوم و توان بازاریابی 
، طراحی مدارهای الکترونیکی در شرکت انجام می‏شود و  کارخانه نیز B2B. در تولید بدون 

ســپس تولید آن‏ها به شرکت‏های خارجی دارندۀ زیرساخت‏های تولید فب واسپاری می‏شود 
و مدارهای تولیدشده جهت استفاده در قطعات تولیدی شرکت دریافت می‏شود.

• : تولید قطعــات الکترونیکی به‏صورت سفارشــی 	 صــادرات از طریــق شــرکت‏های رهبــر بــازار

که در قالب محصولات   )OEM( برای شرکت‏های بزرگ دارندۀ برند و شبکۀ توزیع خارجی
کامل توسط آن‏ها صادر می‏شود. نهایی و سامانه‏های 

• صــادرات از طریــق واســطه‏ها و شــرکت‏های مدیریــت صــادرات: واســطه‏های صادراتــی 	

کشــور هدف و  یــداران خارجــی در یک صنعــت یا یک  بــا برقــراری روابــط همــکاری بــا خر
کمک مهمی به شــرکت‏های دانش‏بنیان الکترونیک در غلبه بر  تســهیل صادرات، می‏توانند 

کنند. ریسک‏های ورود به بازارهای خارجی 
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• معرفی فرصت‏های صادراتی: حمایت از شرکت‏های دانش‏بنیان در حوزۀ صادرات با ارائۀ 	

کاهش هزینه و  اطلاعــات ارزشــمند، خصوصاً فرصت‏های صادراتی قابل‏بهره‏بــرداری جهت 
زمــان دســتیابی به حجم و میزان جذابیت و پتانســیل بازارهای مقصــد. خلاصۀ رویکردهای 

بررسی‏شده در این بخش در جدول 6 نشان داده شده است.

جدول 6: خلاصۀ رویکردهای منتخب توسعۀ صادرات الکترونیک
نقش دولتنمونۀ خارجینمونۀ داخلیعنوان الگوردیف

1

ــی  ــت ــع تــــوســــعــــۀ صــن
ــاس  تــجــربــۀ  ــ ــراســ ــ ــ ب
ــۀ صـــنـــعـــت  ـــ ــع ــ ـــوسـ تــ
ــرۀ  ــ ــک ک ــ ــی ــ ــرون ــ ــت ــ ــک ــ ال

جنوبی

-

توسعۀ صنعت الکترونیک 
کرۀ جنوبی

• صیانت راهبردی از بازار داخل	
• مزایای مالی و مالیاتی	
• ایـــجـــاد خــوشــه‏هــا و مــجــتــمــع‏هــای 	

صنعتی
• تــقــویــت تــحــصــیــات دانــشــگــاهــیِ 	

تخصصی و زیرساخت‏های تحقیق 
و توسعه

2

ــرک با  ــد مــشــت ــی ــول ت
خارجی  شرکت‏های 
بــا جــذب  ــران  ایــ )در 
ــذاری  ــ ــه‏گـ ــ ــایـ ــ ــرمـ ــ سـ
در  یـــــــا  خـــــــارجـــــــی 
خـــــارج( مــعــمــولاً هر 
ــدازه  انـ جــهــت  از  دو 
هـــم‏تـــراز  صــنــعــت  و 

هستند.

• تــــــولــــــیــــــد مــــشــــتــــرک 	
پویندگان راه سعادت و 
با  پیشرفته  احیادرمان 

شرکای اروپایی
• همکاری سدنا و شریک 	

چینی در تولید مشترک 
ترموستات هوشمند

تولید مشترک ژاپن و 
آمریکا در الکترونیک

از  خــریــد  و  داخــلــی  تــقــاضــای  تجمیع 
شرکت داخلی مشروط به همکاری با 

شرکت خارجی
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نقش دولتنمونۀ خارجینمونۀ داخلیعنوان الگوردیف

اتحادهای صادراتی 3
و کنسرسیوم

اتحادیۀ صادراتی 
پویندگان راه سعادت

اتحادیۀ صادراتی 
شرکت‏های کره‏ای در 

لهستان 

• اعـــطـــای یـــارانـــه بـــه فــعــالــیــت‏هــای 	
تبلیغاتی و بهبود کانال‏های فروش

• بهرۀ 	 نــرخ  با  بانکی  تسهیلات  ارائــۀ 
مناسب

• ــای مـــعـــافـــیـــت مـــالـــیـــاتـــی بــه 	 ــطــ اعــ
کسب‏وکارهای عضو کنسرسیوم

• آوردن اطــاعــات بـــازار بــرای 	 فــراهــم 
بنگاه‏های کوچک و متوسط

• در 	 سفیران  با  بین‏المللی  ارتباطات 
توسعۀ  و  کنسرسیوم  تبلیغ  جهت 

بازارهای بین‏المللی

4

طــریــق  از  ــادرات  ــ ــ صـ
ــای رهــبــر  ــت‏هــ ــ ــرک شــ
شرکت  )حضور  بــازار 
زنــجــیــرۀ  در  کــوچــک 
بــزرگ  شــرکــت  ارزش 
ــا خــارجــی(  ایـــرانـــی ی
عموماً از جهت اندازه 
)کـــوچـــک  ــعــت  صــن و 
تــأمــیــن‏کــنــنــده اســت( 

ناهمگن هستند.

ــای بـــــــزرگ  ــ ــ ــت‏هـ ــ ــ ــرکـ ــ ــ شـ
ــی مـــانـــنـــد  ــ ــگـ ــ ــانـ ــ ــوازم‏خـ ــ لـ

انتخاب و سام

پنانگ  الکترونیک  خوشۀ 
مالزی برای متصل کردن 
شــرکــت‏هــای کــوچــک به 

بزرگ
-
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فروش دانش فنی/ 5
تولید بدون کارخانه

• طرح شرکت پارلار برای 	
تولید بدون فب در چین 

)تکمیل نشده(
• دکــــــــتــــــــر حـــــــدیـــــــدی 	

ــام  ــجــ ــ ــه ان ــ ــب ــاحــ ــصــ )مــ
نشده(

شرکت TSMC تایوان

• ــکــیــت فـــکـــری و 	 ــاوره‏هــــای مــال مــــشــ
ارزش‏گذاری

• ایـــجـــاد زیــرســاخــت تــولــیــد فـــب در 	
کشور )بلندمدت(

• کارخانه 	 بدون  تولید  فرایند  تسهیل 
در خارج )کوتاه‏مدت(

6

نهادهای واسطۀ 
صادرات )مانند 

شرکت‏های مدیریت 
صادرات(

شرکت‏های مدیریت 
صادرات فعال در حوزۀ 

الکترونیک

شرکت‏های مدیریت 
صادرات در آمریکا

• واسطه‏های 	 شبکه‏سازی  و  توسعه 
صادراتی

• پایش عملکرد واسطه‏ها	
• توانمندسازی واسطه‏ها	

7

توسعۀ 
زیرساخت‏های 
اطلاعاتی برای 

صادرات

سامانۀ توسعه‏یافته 
توسط تیم تحقیق

 OEC,سامانه‏های
Trademap, Tradesim

• معرفی 	 ــه‏روز  ــ بـ ــای  ــزارش‏هــ ــ گ تــهــیــۀ 
فرصت‏های صادراتی

• ارتقای شبکه‏های مشاوره	
• فرصت‏های 	 معرفی  پلتفرم  ایــجــاد 

صادراتی
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