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  : اهداف اقتصادي دولت ها
  .گيري از بيكاري لو.ايجاد اشتغال و ج1
  )مي باشد GPN يكي از شاخص هاي تشخيص آن كه اقتصادي ( .رشد مداوم و توسعه 2

GPNيد ميشود.:مجموع ارزش پولي كليه ي كالاها و خدماتي كه در طي يك سال در يك كشور تول  
  .تعادل در تراز پرداخت ها:3

و حقوقي مقيم يك كشور با خارج به طور منظم و براي مدت يك  سندي است كه در آن معاملات و مبادلات اشخاص حقيقي
  سال ثبت ميشود.
  دو نوع تراز داريم:

 بستانكار←وادرات>صادرات  ←مثبت  
 بدهكار←صادرات>واردات←منفي 
  

  از تورم.ثبات قيمت ها و جلوگيري 4
  

  انواع مدل هاي اقتصادي:
  
  *خانوار ها(مصرف كنندگان)  :.ساده يادو بخشي1

  *بنگاه هاي توليدي(توليد كنندگان)                                
  

  ارتباط اين دو بخش به شرح زير است:
  ....(كاركردن خانواده)خانوار ها و پرداخت مزد و اجاره و ل توليداز سوي بنگاه هاي توليدي و*در خواست عوام

پرداخت هزينه هاي مورد نياز بنگاه ها(هزينه هاي  و *در خواست كالاها و خدمات از بنگاه هاي توليدي توسط خانوارها
از بنگاه ند و در قبال آن اجاره .مزد.بهره توليد) يعني خانوار ها تامين كننده عوامل توليد.زمين.كار.سرمايه و مديريت هست

 كنند و در قبال كالاها وخدمات دريافتي از بنگاه ها نيز مخارج مصرفي را متحمل مي گردند. ها دريافت مي
  
  *خانوار ها :.اقتصاد سه بخشي2

  *بنگاه هاي توليدي                                
 *دولت                                

  
  ارتباط ميان اين سه بخش به شرح زير است:

  .و... مي پردازندسود  ها عوامل توليد را دريافت مي كنند و در قبال ان مزد اجاره خانوار ليدي از *بنگاه هاي تو
  *خانوار ها از بنگاه توليدي كالاها و خدمات را خريداري مي نمايند در نتيجه هزينه هاي توليد را متقبل ميشوند.

  .ه با پس انداز به دست امده سرمايه گذاري مي كنندو در نتيجمد خود را پس انداز مي نمايند آها مازاد درخانوار *
  را تامين مي نمايند. مثل بهداشت و درمان.رفاه.آموزش و... ز طريق پرداخت ماليات هزينه هاي دولتا خانوار ها*

  .هزينه هاي دولت +سرمايه گذاري+مخارج مصرفي=تقاضاي كل در مدل سه بخشي
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  مدل اقتصادي چهار بخشي:
 *خانوارها  
  بنگاه هاي توليدي* 
  *  دولت 
  و واردات). زش صادرات *اقتصاد خارجي يعني تراز پرداخت ها(ار 

                                                      
  تراز پرداخت:

  4ارزش صادرات)+هزينه هاي دولت+سرمايه گذاري+مخارج مصرفي= تقاضاي كل در مدل  - (ارزش وادرات
Y=C+I+G+(X-M)             :بازرگاني داخلي و خارجي  

  .تجارت  به مبادله ي كالاها و خدمات ميان اشخاص حقيقي و حقوقي داخل با خارج كشور گفته مي شودبازرگاني يا 
  

  ت:رانواع تجا
  ..داخلي. به مبادله ي كالاها و خدمات ميان اشخاص حقيقي و حقوقي داخل با خارج كشور گفته مي شود1
  
  دله ي كالاها و خدمات ميان يك كشور معين با ساير كشور جهان گفته ميشود..خارجي: به مبا2
  

  .*سياست ها وقوانين و مقرراتي كه مديران خريد بايد رعايت كنند
  كه مديران خريد بايد رعايت كنند (اصول سياست هاي بازرگاني) عبارت اند از: گانيست هاي بازرامهم ترين سي

  .تامين نياز هاي اقتصادي1
  هت توسعه ي اقتصادي و خود كفايي و عدم وابستگي به كشور هاي خارجيجداف: دراه
  .صادرات 2

  به تراز بازرگاني مثبت ميشود.←جهت تامين نياز هاي ارزي و ريالي وكاهش وابستگي و ايجاد رونق اقتصادياهداف:
  . ايجاد رقابت:3

  دو اصل در رقابت وجود دارد :
  .توليد با كيفيت بالا 1 
  وليد با قيمت پايين.ت2  

  در هر كالايي اين دو اصل وجود داشته باشد آن كالا رقابت پذير است.
  در رقابت هدف فروش بالا ودر نتيجه سود بالا است.

  .انتقال تكنولوژي و دانش فني:4
  فراگيري مهارت فني . خدماتي و تكنولوژي

  .ايجاد حس اعتماد متقابل:5
  وپايدار با ساير كشور ها هداف:برقراري روابط تجاري متقابلا
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  هم ترين سياست هاي مبادلاتي ايران:م
  .سياست هاي مبادلات آزاد شامل مبادلات نقدي و مدت دار1
  .مبادلات پاياپايي  مبادله ي جنس با جنس. معاوضه ي جنس بين دو كشور2
  اروپايا چند جانبه.مثل اتحاديه  .مبادلات از طريق ايجاد كميته هاي مبادلات دو جانبه3
  ..مبادلات از طريق واردات و صادرات4
  

  مهم ترين مقررات عمومي صادرات و واردات كه مديران بايد بدانند.
دولت چيزي را كم ببيند در  بدون تعرفه گمركي وقتي←ماليات دولت،تعين معافيت هاي گمركي .تعيين حقوق گمركي :1

  شود فقط هزينه ي حمل را به عهده دارند.د ك نوع ميوه اگر بخواهد ميوه وارشور  به عنوان مثال يك
  اين مرحله خود شامل:.سود بازرگاني: 2
وجوه دريافتي بابت واردات به منظور حمايت از توليدكنندگان داخلي و ضايع (يعني ضرري كه مثلا با ورود يك خودرو الف.  

  به ايران خودرو وارد ميشود بايد پرداخت شود)
  مد براي دولت آرب. كسب د

  تنظيم الگوي مصرف  پ.
  به صادرات و واردات است(كه صادركنندگان و وارد كنندگان دارند).كارت بازرگاني :گواهي اشتغال 3
  
مجازات مشروط به عنوان مثال به مواد  .تعيين قوانين انواع كالاها:اعم از كالاهاي مجاز،مجازمشروط ،غيرمجازو ممنوع4

  تحويل داده مي شودمخدري گفته مي شود كه به وزارت بهداشت 
  
  الاجرا در امر صادرات و واردات كالاها و خدمات .تعيين استانداردهاي لازم 5
  
ه مقتضاي شرايط (حد و اندازه را مشخص كردن)ب. تعيين سياست هاي خاص وارداتي:يعني سياست هاي تحديد واردات6

  اقتصادي
  يون هاي نرخ گذاري كالاهاي صادراتي.تعيين سياست هاي حمايت از صادرات اعم از پيمان ارزي كميس7

  عواملي كه به تركيب واردات موثرند:
  روند توسعه اقتصادي كشور الف.

  چگونگي و الگوي مصرف ب.
  كشور پ. درجه رفاه و ميزان وابستگي 

  
  عاقلانه ورقابتي  داراي چه خصوصياتي است ؟! خريد

  .كيفيت مطلوب    1
  .مقدار و قيمت مناسب2
  مناسب .زمان و منبع3 
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  بازرگاني داخلي چگونه است؟) رب اثرات خريد بر بازرگاني داخلي(اثرات خريد عاقلانه و رقابتي
  مي شود.  رفع نيازمندي هاي سازماني و مليموجب  .1
  مي گردد.  افزايش تقاضا از ساير سازمان هاباعث  .2
  مي شود.  ايجاد ارزش افزوده در اقتصاد داخليباعث   .3
  مي گردد  مدي بازارآ رقابت و كار .باعث  تقويت4
  مي شود. رونق اقتصادي باعث   .5
  مي شود.  تقويت اشتغالباعث   .6
  مي شود.  رشد اقتصاديباعث  .7
  مي گردد. تعادل در تراز پرداخت ها از طريق واردات در جهت تقويت صادراتباعث ايجاد    .8

  مثل =واردات كالاهاي  سرمايه اي و عوامل توليد
  

  اياي خريد داخلي:مز
  .مد ملي كشورآ.موجب افزايش سطح در1
  .داخل مي گردد .موجب افزايش تقاضا از فروشندگان و توليدكنندگان2
  .در جامعه مي شود .موجب بهبود سطح اشتغال3
  

  :مزاياي خريد خارجي
  مي داردم .درزمان وجود تقاضاي مازاد بر توان توليد اثر ضد تور1
  ي كمياب يا ناياب ميشود.موجب انتقال تكنولوژ2
  .حس رقابت پذيري  كيفيت را افزايش مي دهد3
  

  :تشكيلات سازمان كسب وكار در ايران
موزشي و... و همچنين تامين رفاه و نيازمندي مردم از طريق آ.بخش دولتي = هدف ارائه خدمات به مردم اعم از بهداشتي ،1

  بانكداري بيمه و نايع بزرگ بازرگاني خارجي و معادن ايجاد ص
  از طريق تشكيل موسسات تصادفي توليد و توزيع مي باشد. ء.بخش تصادفي=هدف تامين نيازهاي اعضا2
عاليت هاي اقتصادي بخش دولتي و ،صنعت،تجارت كه مكمل ف.بخش خصوصي=هدف كسب سود شامل كشاورزي،دامداري3
  ي است.وناتع
  

  علل گسترش و تحول در خريد چيست؟
 حصولاتوسعت و تنوع بيشتر م  
 كوتاه تر شدن عمر محصولات  
 كيفيت استاندارد بالاتر محصولات 
 آگاهي بيشتر مصرف كنندگان از بازارها،نيازها،رقبا 
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 مشتري مداري توليدكنندگان 
 استفاده از روش هاي مديريت كيفيت 

  
  :وظايف واحد خريد

 تهيه ي كالاي مناسب با قيمتي مناسب 
 مي مناسبتهيه ي كالاهايي در زمان مناسب با حج 
 تهيه ي كالاهايي با كيفيت مناسب 
 دسترس بودن كالاهاي مورد نياز  در كوتاه ترين زمان ممكن 

  
  جهت استفاده صحيح از فروشندگان چه اقداماتي بايد انجام داد؟

 خريد عمده به منظور اخذ تخفيفات 
  بودن كيفيت كالاهاي جايگزينبالا نگه داشتن سطح موجودي كالا به منظور دسترس بودن كالاها و جبران پايين 
 استفاده از فروشندگان متعدد به منظور ايجاد رقابت 
 ايجاد نظام مناسب جهت مقابله با تعداد زياد سفارش هاي مورد نياز خريد 

  
  :مهارت هاي مورد نياز خريدار 

 مهارت هاي ارتباطي به منظور  انتقال ديدگاه ها،اهداف و برنامه ريزي هاي خود 
 الي  جهت مشخص كردن هزينه هاي مالي مهارت هاي م 
 مهارت هاي پژوهشي جهت بازاريابي 
 مهارت هاي استراتژيك به منظور انطباق اهداف و نظرات خود با اهداف ساير 

 سازمان ها 
 مهارت هاي روانشناسي جهت ايجاد انگيزه ومشاوره براي شكوفايي   توانايي هاي  عرضه كنندگان 

  
  :دانند كالا را با اهميت مي  مهمترين عواملي كه يك قلم

  مصروفه در خصوص آن قلم كالا زياد باشد هزينه سالانه ي 
  كالا در توليد محصولات متعددي كاربرد داشته باشد 
 هزينه دسترسي به منابع بالا باشد و نامرغوب بودن كالا لطمه زيادي را به اعتبار شركت وارد نمايد 

  
  چيده باشد؟بازار عرضه چه كالاهايي ميتواند پي

  كالاهاي كه كمياب باشد 
 سرعت تغيرات تكنولوژي موثر به آن كالا زياد باشد 
 غير ممكن باشد جايگزين كالا 
 موانع ورود آن كالا به بازار زياد باشد 



 

7 
 

 هزينه هاي تداركاتي دستيابي به آن كالا زياد باشد 
  

  زمان مناسب خريد تحت تاثير چه عواملي است؟
 تخفيفات فروش 
 بعضي از كالاهاضي از كالا ها و فصلي بودن حراج بع 
 توانايي مالي شركت 
 .توانايي مديريت شركت در هماهنگ نمودن امور خريد 
  

  ايف خريدار در مديريت عرضه كنندگان چيست؟ظمهم ترين و
 ري بالقوه ي عرضهمر در  منابع جاارت مستنظتحقيق و 
 هماهنگ سازي اطلاعات دريافتي از ساير بخش هاي سازمان 
 برنامه ريزي و كنترل دقيق و مستمر عرضه كنندگان  

   
مهم ترين منابع اطلاعاتي جهت مديريت صحيح عرضه كنندگان (راه هايي كه خريدار مي تواند اطلاعات 

   :عبارت اند از )به دست آورد لازم را از فروشنده
  

 بانك هاي اطلاعاتي فروشندگان 
 راهنماهاي بازرگاني 
 مطبوعات بازرگاني 
  با فروشندگانتماس 
 نمايشگاه ها و كنفرانس ها 
 هاي خارجي خانه اتاق بازرگاني (اتحاديه ي بازرگاني)و بخش بازرگاني سفارت 
 گزارش سالانه شركت ها 
  فروشندگان و كاركنان شركت 
 آگهي فروشندگان در مطبوعات  

  
   (عرضه كنند گان)مراحل انتخاب فروشندگان

 ليد،برخورداري از استاندار هاي لازممشخص كردن دامنه ي محصولات ،ظرفيت تو 
 ابزارهاي عملي براي افزايش و شناخت فروشندگان از نياز هاي ما عرضه و اجراي كار،درك  ثبات مالي،توانايي

  ارتباط موثر و كار آمد بين خريدارو فروشنده
 ارزيابي مداوم 
 تحقيقات و توسعه مشترك  
 انجام كارها بدون عيب نقص 
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 ش هاتحويل به هنگام سفار  
   

  قيمت گذاري خريد تابع چه هزينه هايي است
 هزينه هاي سفارش دهي 
 هزينه هاي حمل و نقل 
 هزينه هاي تخليه و بار گيري 
 هزينه هاي بررسي فروشندگان 
 هزينه هاي شمارش و بازرسي كيفيت 
 هزينه هاي ضايعات و دوباره كاري 
  

  :چه نوع كالاهاي هستند هاي سرمايه ايكالا
  ه به طور دائم استفاده مي شوندو عمر طولاني تري نسبت به اقلام مصرفي دارداقلامي هستند ك

نكته ي قابل ذكر در خريد هاي سرمايه اي اين است كه در اين نوع خريدها بايد هزينه  …و ماشين آلات،تجهيزاتمانند:
  رفت.لوازم يدكي ،تعمير و نگهداري و كيفيت قطعات و ابزارآلات را بايد در نظر گهاي نظير 

  
  :عامل مهم در سود آوري سازمانپنج 

  money                           سرمايه
 machine                          ماشين

  managementمديريت                         
 man power                 نيروي انساني 

 material                       مواد اوليه
  

  :مراحل كلي خريد
  .بررسي خصوصيات كالا1
  .بررسي ارزش و قيمت كالا2
  .بررسي منابع تامين كننده كالا3
  مذاكره با فروشندگان كالا.4
  .تشريفات خريد و عقد قرارداد5
  .بررسي و تضمين كننده كيفيت كالا6
  .حمل و تحويل كالا7
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  انواع سيستم هاي خريد:
  :اريو خريد هاي اضطر  خريد هاي برنامه ريزي شده -1

اينگونه خريدهابا تكميل فرم اعلام نيازمندي هاتوسط درخواست كنندگان،تاييد انها و بازبيني انبار و اولويت بندي ها برنامه 
خريدهاي موردي و اضطراري طي تشريفات خاص و از محل تنخواه گردان سازمان ها و ريزي مي گردد اين در حالي است كه 

مي آيد.اين نوع خريد ها تحويل انبار نمي شوند و تاييد دريافت كنندهي جنس توسط بخش هاي مختلف آن به عمل  
  انباردار مبادرت به صدور قبض يا رسيد انبار و حواله انبار نمودند و مراتب را در كار ت ها و يا در دفاتر انبار ثبت مي شود.

  
  :خريدهاي متمركز و غير متمركز -2

فيفات خريد،كنترل بهتر انبار ،كاهش هزينه هاي انبارداري ،صرفه جويي در نيروي باخريد متمركز امكان بهره گيري از تخ
.انتخاب يكي از دو نوع  كاري پرسنل خريد فراهم مي شود.و خريدها با نيازمندي هاي واقعي هر بخش منطبق مي گردد

اشداين خط مش با توجه به مي ب طبتمر سازمانمديريت هر سازمان  و وظايف خريد متمركز  و غير متمركز به خط مش و
خريد  نيازمندي ها،مبلغ خريد كالاها ،امكان برقراري ارتباطي منظم و مستمر با فروشندگان و توان مالي موسس خريدار 

   گردد. تايين  مي
  
  :خريدهاي جزيي،متوسط،عمده -3

قادر به تهيه ي خريد يا كار پرداز اختصاص مي دهند  در اين روش مامور  خود معين و نا چيزي را به يخريدهاي جزيي مبالغ
كالا  به كمترين بهاي ممكن از بازار خواهد بود .در خريدهاي متوسط كه از مبالغ بالاتري بر خوردارند  تاييد به بالاترين مقام 

 انتشاردر خريد هاي عمده  علاوه بر تاييد كارپرداز و بالاترين مقام سازمان  دستگاه اجرايي  يا سازمان ضرورت مي يابد
  گهي  مناقصه  عمومي يا محدود نيز ضرورت مي يابد .آ
  

ا حداقل قيمت د كالا ،اجناس و يا انجام خدمات بخريد با پايين ترين قيمت (عبارت است از اقدام براي خري مناقصه:
  پيشنهادي توسط فروشندگان )

  
  انواع مناقصه:

  
  ن را دارند .آيد  و كليه سازمان ها حق شركت درميان عموم شركت كنندگان  به اجرا در مي آمناقصه عمومي:

  
  .مي شود     دعوت نامه انجام از طريق ميان تعدادي از داوطلبان و  مناقصه عمومي محدود:

  يعني مناقصه به يك سازمان يا شخص واگذار مي شود . مناقصه عمومي اختياري :
  

دسته ي حضوري (حراج) و  بالاترين قيمت ممكن كه به دوه د بئعبارت است از فروش كالا واجناس اسقاط و يا زا مزايده:
  يم مي شود . كتبي  تقس

  ..حضوري:شامل معاملات جزيي و متوسط مي شود1
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  .كتبي:شامل معاملات عمده مي شود.2
  

مه مذاكره:به معني گفتگو بحث يا چانه زني جهت دستيابي  به توافق در معاملات بازرگاني مي باشد كه شامل مراحل  برنا
  ريزي ،ارزيابي و تجزيه تحليل مي باشد  كه توسط خريدار و فروشنده  به اجرا در مي آيد .

  با كيفيت مشخص مي باشد . هدف از مذاكره دستيابي به  قيمت مناسب براي جنس
  

  رت اند از :ااري مذاكره هستند عببرگز معاملاتي كه نيازمند به 
 باشد . زماني كه فرآيند توليد عرضه كننده طولاني 
 ي مثل كشتي كه ساختشان طولاني  است ابتدا بايد سفارش داده شود بعد ساخته شود.كالاهاي
  ،قيمت را در شرايط خريد منظور نماييمزماني كه بخواهيم متغييرهايي نظير خدمات، كيفيت. 
  براي خريد كالاهايي با قيمت بالا و قراردادهاي دولتي  مذاكره ضروري است 
 اتجهت اخذ تخفيف 
 در شرايطي كه تغييرات شديد تكنولوژي وجود داشته باشد. 
  

  ركن هاي مذاكره:
  عامل اساسي  تشكيل مي شود: 4اركان مذاكره از 

 هدف مذاكره )1
 مذاكره گذاريروش هاي بر )2
 افراده مذاكر كننده )3
 بر گذاري مذاكرات موفق آميز اطلاعات لازم جهت )4

  
  ذاكرات موفق:م گذاريهاي موثر  جهت برگام 

 جاد محيطي مناسب (فضاي مناسب،زمان مناسب  و مكان مناسب)اي )1
 انجام برسي هاي لازم در خصوص اهداف مذاكره )2
 برابر  طرف مقابل  حد مناسب درتعين جايگاه خود در )3
 افتتاح  مناسب جلسات مذاكره  )4
 گفتگو  مناسب  )5
 ارائه ي پيشنهادات و راه حل ها  )6
 جمع بندي و نتيجه گيري )7
 طا لب مطرح شدهختم جلسه و تاييد م )8

  
  :مراحل مذاكره يا دوره هاي مذاكره 

 شنايي بيشتر و كسب اطلاعات از طرفين مي باشد .آ پيش مذاكره :اين مرحله بيشتر جهت )1
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 غاز و ادامه مي يابد آ انجام مذاكره:در اين مرحله مذاكرات توسط هيئت هاي نمايندگي دو طرف به طور جدي )2
 اء توافق نامه ها و قراردادهامرحله نهايي:مذاكرات منجر به امض )3

  
  چهار نتيجه ي احتمالي مذاكره عبارت اند از:

 باخت) - من برنده مي شوم و طرف مقابل بازنده (برد  )1
 )برد - من بازنده ميشوم و طرف مقابل برنده(باخت )2
 باخت) -  زنده ميشوم و طرف مقابل هم بازنده(باختمن با )3
  برد) -هر دو برنده مي شويم(برد )4

  
 مناسب ترين زمان مذاكره زماني است كه طرف مقابل بيش از ما خواستار انجام معامله باشد. ن وبهتري 

و سپس آن را جهت مقاسه ي  نمايدك  مذاكره كننده ي  ماهر بايد چك ليستي از تمام اهداف خود تهيه ي
ه تغييري در طرح نتايج جلسه با نتايج پيش بيني شده مورد استفاده قرار دهد.در اين صورت است كه هر گون

  زي از طرف مقابل است.ااصلي بر اساس تصميم گيري آگاهانه انجام مي گيرد و هدف از آن گرفتن امتي
قبلي سخن مي گويد  و اغلب جزئيات طرح ها و موضوعات بحث را  نده ي ماهر به ندرت بدون برنامهمذاكره كن

ين توليدات يا طلاعات افرادي كه در گذشته از ابه طور كامل يادداشت مي كند. قبل از مذاكره مي توان از ا
تا بتوان خلاصه ي متن  ند و از اطلاعات ساير خريداران و فروشندگان مجرب بهره گرفتخدمات بهره گرفت

  صحيح را تنظيم كرد. مذاكره اي
  

 شرايط افتتاح جلسات مذاكره عبارت اند از:
 نا بوده ايم،رفتار،كلمات و جملات خاصي مورد استفاده قرار مي گيرد ايجاد قوانين: در ملاقات افرادي كه قبلا با آنها آش

 .ممكن است متفاوت با آن در ملاقات با افراد تازه آشنا باشد
 سات موقعيت خوبي است تا از زندگي خصوصي طرف مقابل ،فعاليت هاي اخير زمينه هاي مشترك :مرحل اوليه جل

 و از آنها در قسمت هاي دشوار مذاكره بهره ي كافي گرفت.كاري و تجاري و...اطلاعات كافي حاصل نموده 
  دستور كار مشترك:در جلساتي كه اهداف مشترك  است دستور كار مشترك ممكن است مورد استفاده قرار بگيرد  و

 ورد.آ فراهم يك تفاهم و درك زمينه هاي  بحث در مذاكره را 
 كم برروند مذاكرات حاصل مي شود.احساس ارامش و راحتي :از شرايط فيزيكي جلسه و جو حا 
نكته:هميشه گفتن كلمه ما بهتر از كلمه من در مذاكرات است بايد در مذاكره احساس هايمان را كنترل نماييم و از ارائه ي  

رامش و اجتناب از آ پاسخ هاي احساسي بپرهيزيم قاطعيت و  برخورد هاي خشمناك نبايد استمرار يابد و بهترين راه حفظ
مي  و حفظ خويشتن داري است .سعي در شنونده خوب بودن ،فرصت و مجال صحبت به طرف مقابل دادن،توجه به بي نظ

مفاهيم و مضامين كلمات  عبارات و جملات .ياداشت برداري موثر و خلاصه ،قطع نكردن رشته كلام  طرف مقابل  و دسته 
  اي موفق تاثير زيادي دارد  مذاكره گذاريبندي مطا لب او  از جمله مواردي است كه  در بر
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  چند نكته مهم و اساسي در مذاكره:
  نجا كه مي توانيم از ارائه ي مطالب داوطلبانه  نسبت به مسا ئل بنگاه خود دوري نماييد .آتا 
  شكيبايي و خونسردي خود را حفظ نماييد و هيچ خريد با عجله اي انجام ندهيد 
 ريد در نظر بگيريد زمان و مكان مناسبي را براي مذاكرات خ 
  فكر كنيد بعد تصميم بگيريد ابتدا گوش كنيد ،سپس يادداشت برداري كنيد ،نهايتا 
 د.گذاريداب و سنن و اعتقادات طرف مقابل (مذاكره) احترام بآ به 
  مدافعي خاص پافشاري نكنيد  دربي جهت 
  در صورت نياز به اطلاعات جديد تنفس اعلام نمائيد 
 قرارداد  خود داري كنيد  ءمضادر حالت ترديد از ا 
 مد امروز و آني ترجيح  دهيد آمنافع بلند مدت بنگاه را به در 
   داد و ستد كوچك و متوسط  مي تواند راه گشا و زمينه ساز  داد و ستدهاي بزرگ باشد 
  در مناقصات كيفيت را فداي قيمت نكنيد 
 رداري از  مزيت هاي محيطي  و رواني مي توانيم سعي كنيد مذاكرات در محيط شما صورت گيرد  زيرا ضمن برخو

 اوضاع را شخصا كنترل نمائيد
  ترتيبي دهيد كه اعضاي تيم مقابل  شما به صورت پراكنده بر سر ميز بشينند 
 در طول مذاكرات از بحث و جدل  و انتقاد از طرف مقابل  اجتناب ورزيد 
 مباحث از جانب طرف مقابل مطرح شود  اجازه ندهيد كليه 
 ًبه توافق برسيد  هيچگاه در صدد نباشيد  سريعا 
 سعي كنيد خوش مشرب باشيد چون در طرف مقابل ايجاد انگيزه مي نمائيد 
  از چانه زني زياد از حد خودداري نمائيد 

  
  روش هاي مناسب در برقراري  ارتباط عبارت انداز:

بت به انجام  كار وارائه ي اطلاعات  زياد است )روش سلطه جويانه = در اين روش تلاش ما براي ترغيب ديگران  نس1
  ويژگي هاي شخصي  سلطه جو شامل موارد زير است :

  هميشه حرف خود را مي زند و عقايد و پيشنهادهاي بيشماري را مطرح مي كند 
  ممكن است از بحث و جدل لذت ببرد 
 ممكن است افكار دروني خود را بدون در نظر گرفتن  شرايط بيان نمايد 
 لبا حرف خود را تكرار مي كند و به پيش مي برد غا 

  
بتي  وجود دارد مي گويند و شرايط رغا  ضع  قدرت سخناين روش در كوتاه مدت  ودر موقعيتي كه مذاكره  كنندگان از مو

   .موفق ترين روش به شمار مي آيد
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حك زدن توجه كافي  مي شود تا بتوان به طرف مقابل با استفاده از مدر آن به درك عقايد و استدلال  )روش استنتاجي =2
نقاط ضعف  استدلال هاي طرف مقابل  پي برد.فراهم آوردن محيطي آرام براي ترغيب ديگران  و ابراز عقايد و ايجاد فضاي 

  گرم و دوستانه موجب سوق دادن طرف مقابل به سوي  خود خواهد شد.
  

  فنون مذاكره :
  مرحله آماده شدن: )1

 ن آحاضر به پزيرش دستاورد پايين (كم ترين چيزي كه  )ممكن را به سه دسته  دلخواه (بالاترين دستاورد اهداف چانه زني خود
 نچه كه فكر مي كنيم كه قابل دسترسي هستند دسته بندي نماييم)آمنصفانه (معتدل و )در مذاكره هستيم 

  د  ضافه د ستمزد حاضري تا شرايط كاربرابر دريافت امجموعه امتيازات قابل جانشيني را بررسي مي كنيد به عنوان مثال :آيا در
 شوار تري را بپذيري؟

 .خواسته هاي طرف مقابل  و امتيازهاي كه مي توانيد اعطا كنيد را ارزيابي نماييد 
 اطلاعات سودمند و خواسته هاي خود را گرد آوري نماييد                                                 

  رحله آغازين:)م2          
  :فنوني كه در اين مرحله بايد به كار گرفته  شوند عبارت اند از    

 با آرامي مذاكره را آغاز نماييد 
  به سخنان طرف مقابل خود خوب گوش دهيد و رفتار او را  تحت نظر بگيريد  و نقاط قوت و ضعف را ارزيابي كنيد. 
 مرحله چانه زني :3                 چ تعهدي را نپذيريد.و همچنين هي در اين مرحله هيچگونه امتيازي ندهيد(  

 هدف از اين مرحله كمتر نمودن فاصله ميان پيشنهاد هاي اوليه خود و طرف مقابل مي باشد بايد در تصميمتان  جد يت را
  وانمود و ابراز نماييد و موارد زير را رعايت كنيد:

 يك طرفه ندهيد  همواره پيشنهادات مشروط بدهيد و هيچگاه امتياز 
  از كل خواسته ها گفتگو نماييد و همه ي حركات طرف مقابل را در كنترل داشته باشيد چرا كه هرپيشنهاد همواره

مشروطي به معني آمادگي طرف به سمت امتياز دهي است. و با طرح سوالاتي با زواياي  مختلف به محتواي ذهني طرف 
 ظور اصلي آنها دقت فرماييد.من مي گويند و  به آنچهمقابل پي ببريد.

  
% 10بيش از  لاًبه عنوان مثال:اين بالاترين كاري است كه مي توانم بكنم يعني ممكن است بتوانم رئيسم را وادار كنم يا معمو

در اين باره بيشتر فكر جازه دهيد از شما تخفيف بيشتر نيز بدهيم .اتخفيف نمي دهيم يعني حاظريم در برابر امتيازاتي 
امتيازاتي مي   مادگي پذيرش وجود دارد .انجام سفارش شما بسيار است يعني نشدني نيست ولي براي انجامشيعني آ كنيم

  خواهيم و......
  
  )پايان گفتگو:4
زمان و چگونگي ختم مذاكره به ارزيابي  شما از مواضع طرف مقابل بستگي دارد  پايان گفتگو ممكن است به يكي از صورت  

  ابد :هاي زير تحقق ي
  حاضر به اعطاي امتيازي در برابر توافق نهايي بشويم 
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 .آنچه در گفتگو هاي گذشته بوده را خلاصه نموده و امتيازات اعطا شده را برجسته كنيم  
  اين نهايت كاري است كه مي توانم انجام دهم  توانيد بگوييد مي :به عنوان مثال

 به او امكان انتخاب بدهيد  هيچگاه پيشنهادي كه واقعاً نهايي  دست كم دو راه حل پيش پاي طرف مقابل قرار دهيد و
 نيست را نهايي تلقي  ننمايد

  
  تكنيك هاي مذاكره:

ايجاد وقفه در مذاكره :گاهاً ناچار ميگرديد تا به منظور دستيابي به هدفي  خاص يا براي اخذ پذيرش رقيبان نسبت به  )1
 ان هدف وقفه اي در مذاكره ايجاد نماييد .

به معناي گرفتن نيروي حركت و ايجاد مانع براي رقيب به منظور عدم دستيابي  به اهدافش  ام به حمله:حمله كردن اقد )2
 مي باشد .از جمله تاكتيك هاي مناسب  حمله تمركز به نقا ضعف رقيب است.

نمي كنيم يا اين كه  تاكتيك معامله انجام نمي شود:به عنوان مثال ممكن است بگوييد اگه با آن موافقت نشود معامله )3
  .اگه نمي توانيم قيمت را كاهش دهيم اصلاً موضوع را فراموش كنيد

در اختيار گرفتن كنترل جلسه:تنظيم دستور جلسه و بدست گرفتن كنترل جلسه و به هم زدن تعادل رقبا به عنوان  )4
 روش غير مستقيم براي طرح مسائل خود به كار مي رود .

بهترين نتيجه عمداً حمله نمود .عصبانيت  و براي نيل  از قافل گيري طرف مقابل بهره جسته حمله قافل گيرانه:مي توان )5
ارادي هدايت شده و تغير ناگهاني در زيرو بم صدا ،ابراز احساسات غير متر فقه و به بن بست كشاندن  ناگهاني مذاكرات 

 براي مدتي كوتاه  از جمله موارد مربوط به اين تاكتيك است.
 
  اي مذاكره:روش ه 

روش مذاكره ملايم:از نظر اين گروه مذاكره اي به عقد قراردادي مي انجامد  كه در محيطي آرام و بدون خشونت  و  )1
 م شده باشد.ابا جلب رضايت فروشنده انج

جو عدم تفاهم و خصومت مذاكرات پايان خواهد روش مذاكره خشن:اين روش مطلوب نيست  ودر نهايت با ايجاد  )2
 يافت .

با اصول گرايي،عدالت ،منطق،ملايمت بجا و خشونت  موفق  كننده ي همذاكره ي منطقي يا اصولي:يك مذاكر روش )3
به موقع و بالاخره با بهره گيري از نگرش سيستمي به موضوع مي تواند مذاكرات را به سمت اهداف خود رهبري 

 كند.
  

  مدارك و اسناد و مقررات درگيردر امر خريد:
) : سندي است كه توسط فروشمده تنظيم و مهر و امضا مي گردد و شامل مشخصات كامل ،نام و proformaپيش فاكتور (

نشاني فروشنده و خريدار و نوع كالا و وزن و قيمت واحد و قيمت كل آن مي باشد كه بنا به در خواست خريدار در يك يا 
  چند نسخه صادر مي گردد.
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  ؟د توجه قرار داددر عقد قرارداد ها چه نكاتي را بايد مور
ايف و مسئوليت هاي ظقرارداد متن توافقي است كه پس از انجام مذاكره ميان خريدار و فروشنده منعقد مي گردد و و

ايف فروشنده تا زمان تحويل كالا به ظطرفين را مشخص مي نمايد . هدف اصلي از مفاد قرارداد بازرگاني مشخص كردن و
  خريدار است.

  
  قسمت هاي زير است:مفاد قرارداد شامل 

 مشخصات طرفين قرارداد،موضوع و مدت قرارداد 
 ) مبلغ قرارداد ،نوع ارز مورد نظر و اساس پرداخت آنFOB.C&F(...و 
 مشخصات كه مشخصات دقيق و استاندارد هاي موضوع قرارداد را بيان مي نمايد 
 شدمبدأ و مقصد كالا كه نشان دهنده ي مبدأ و مقصد كالا و تحويل آن مي با 
 بسته بندي و حمل كالا كه مسيرو وسيله ي حمل كننده ي كالا را بيان مي كند 
  تحويل كالا كه با توجه به زمان سفارش تعيين مي شود 
 شرايط پرداخت :نحوه ي پرداخت اعم از نقدي و غير نقدي را مشخص مي كند 
 كه ضمانت نامه : بر دو نوع مي باشد 

درصد از مبلغ كل خريد به 10تا 5مبتني بر گشايش مالي در بانك با مبلغي معادل نوع اول:ضمانت نامه ي پيش پرداخت  
 نفع خريدار صادر مي شود

  ضمانت نامه ي حسن انجام كار:جهت اجراي تعهدات فروشنده و ارائه ي كالا با كيفيت مورد نظر مي باشد.:نوع دوم 
  مشكلات  آتي غير قابل پيش بيني است كه توسط فورس ماژور(حوادث غير مترقبه ):تعريف دقيق مسئوليت در قبال

 طرفين بايد دقيقاً به عمل آيد
 گويند. بنابراين مجبور به توقف بيش از حد باشد دموراژ مي  دموراژ:به پرداخت هزينه ي وسيله ي حمل كه جهت تخليه

در صورت معطلي  بيش از در قرارداد ها ضروري است كه زمان بارگيري و تخليه و حد مجاز آن دقيقا مشخص باشد تا 
 حد مجاز مسئوليت طرفين در قبال هزينه هاي معطلي معين باشد

  بازرسي:كالا از لحاظ مشخصات و نحوه ي بسته بندي وانطباق آن ها با استانداردهاي ملي  كشور حمل كننده و يا
 استاندارد هاي بين المللي بايد مورد بازرسي قرار گيرد

  به مقصد وجود نداشته باشد بايد در ميان راه  تخليه و مجدداً أ يك طرفه ي كالا از مبدحمل مجدد:در صورتي كه حمل
 بار گيري شود.اين موضوع بايد در قراردادها گنجانده شود

  بين الملل يا اتاق بازرگاني كشور خاص صورت مي حل و فصل اختلافات و داوري و حكميت:كه توسط اتاق بازرگاني
  گيرد.

  
  خريد خارجي

ترين دلايل خريد خارجي بهره گيري از مزيت نسبي در بازرگاني بين الملل ايجاد ارزش افزوده و در نهايت افزايش در مهم 
آمد ملي كشور مي باشد. امروزه يك كشور هر چقدر هم مترقي باشد باز هم قادر نخواهد بود به تنهايي كليه ي نيازمندي 

  هايش را مرتفع نمايد.
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د خارجي تماس با فروشنده يا فروشندگان كالاي مورد نظر و در خواست پيش فاكتور از آن ها مي اولين مرحله براي خري
باشد.پيش فاكتور پس از امضا و تاييد و مهر شدن از طرف كنسول گري كشور هاي وارد شده براي خريد ارسال مي 

  يا بازرگاني ارسال مي نمايد.خريدار پيش فاكتور را به همراه تقاضا و در خواست كالا به واحد تدركات شود.
واحد بازرگاني سازمان پس از بررسي پيش فاكتورهاي دريافتي و تاييد قيمت مشخصات فني و ساير شرايط لازم اقدام به 
گزينش شركت برتر مي نمايد.پس از تاييد مقامات تصميم گيرنده و تماس با بانك و گشايش اعتبار اسنادي و انجام 

  تشريفات مربوطه اقدام به واردات معامله مي شود
  

  دش كار خارجي:گر
 دريافت پيش فاكتور 
 انتخاب شركت فروشنده و تامين اعتبار مالي 
 تكميل فرم در خواست ثبت سفارش 
 اخذ مجوز هاي لازم طبق آيين نامه ي صادرات و واردات  
 تخصيص ارز  

يدار يا فروشنده طبق اخذ تاييد از مركز تهيه و توضيع كالاهاي مربوطه يا  ساير مراجع زير  ربط تنظيم بيمه نامه از طرف خر
  قرارداد
  گشايش اعتبار و ارسال كالا 
 ورود و ترخيص كالا 
  

  انواع حواله هاي ارزي
 حواله ي كتبي:كه دستور پرداختي است كه توسط پست ارسال مي شود 
 رسال حواله ي تلگرافي :به حواله اي كه جهت كاهش هزينه ها و سوء استفاده ها با علائم قراردادي كه توسط بانك ها ا

 مي شود گويند
  چك بانكي:چكي است كه كه بر حسب تقاضاي واگذار كننده ،بانك دريافت كننده  چكي به عهده ي يكي از كار گذاران

  نفع واگذار كننده صادر و به همراه نامه اي براي او ارسال مي نمايد.خود به 
  

  مدارك متداول جهت گشايش اعتبار:
 فرم در خواست گشايش اعتبار اسنادي 
 تعهد نامه ي ورود و ترخيص كالا 
 تعهد نامه ي قبول نوسانات وتغييرات نرخ ارز 
 تعهد نامه ي واريز نقدي الباقي اعتبارض 
 پروفرما 
 اوراق ثبت سفارش 
 اصل بيمه نامه 
 گواهي انجام مناقصه 
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 كارت بازرگاني 
 مجوز سازمان يا سازمان هاي ذي ربط  
  

  ران بايد اقدامات زير را انجام دهند ضرر و زيان خريداجهت جلو گيري از هر گونه 
  پيشگيري هاي ضروري در خريد هاي خارجي:

  الف: پيگيري هاي قبل از حمل كالا كه بعد از گشايش اعتبار توسط خريدار انجام مي شود و شامل:
  مطلع نمودن فروشنده از شماره ي اعتبار گشايش يافته 
 زارش وضعيت حمل دريافت اطلاعات مربوط به حمل كالا و در خواست گ 
 بررسي وضعيت حمل و دريافت ترخيصيه مي باشد 
  

گيري هاي مربوط به خريد كالا:شامل اقداماتي است كه پس از گشايش اعتبار،قبل از دريافت و ترخيص كالا به علت پيب:
  بروز مشكلات فني در حمل يا عدم حمل به موقع بايد به اجرا در آيد و شامل موارد زير است:

  تعهد ارائه ي  قيمت و دريافت ضمانت نامه قبل از گشايش ارتباط:شامل در يافت اطلاعات 
  تعهدات مطرح شده در مدت اعتبار  شامل افزايش قيمت و عدم ارسال نمونه ي كالا به خاطر  گراني قيمت كه در اين

 خصوص بايد ضمانت نامه دريافت كرد تا فروشنده به تعهدات عمل كند.
 اجرا نمود : خريداري شده:در اين گونه موارد بايد اقدامات زير را مغايرت در كالا هاي 

  *مطلع نمودن فروشنده از وجود مغايرت
  است بازرسي  از يك باز ررسي بين المللي  وارائه ي گواهي نامه هاي لازمدرخو *

  *جلو گيري از پرداخت مبلغ ضمانت نامه به فروشنده در صورت وجود ضمانت نامه
  دريافت شده در مقايسه با نمونه هاي در يافتي   *آزمايش كالاي

دن مسئولين بانك گشايش كننده اعتبار و بانك كارگزار و از جريان امر و محاسبه ي وري مدارك فوق و مطلع نموآ*جمع 
  زيان احتمال

   
  ضمانت نامه هاي ارزي:

مضمون له متعهد را ضامن و طرف ديگر را عقد ضمان عبارت است از اينكه شخصي مالي را به فرد ديگري است بهره بگيرد 
و شخص ثالث را مضمون عنه مي گويند پس از عقد ضمان بدهي مديون به ضامن منتقل مي شود و طلبكار براي اصول طلب 

حق مراجعه به مد يون را نداشتند و بايد فقط به ضامن مراجعه نمايد .طرف هاي چهار گانه ي ضمانت نامه ي ارزي كه  خود 
ست اشخاص حقيقي يا حقوقي باشند عبارت اند از مضمون عنه ،شامل : مديران اصلي، دستور دهنده و ضمانت ممكن ا

خواه،ضامن شامل :بانك صادر كننده ي ضمانت.بانك دستور دهنده شامل :بانك خارجي يا كار گزار. مضمون له شامل:شخص 
  ورودي كه ضمانت به نفع و به نام او توسط بانك صادر مي شود.

در صورتي كه مضمون عنه از ايفاي تعهدات خود سر باز زدن يا قادر به ايفاي تعهدات خود نباشد مضمون له قادر است از 
  .ملغ ضمانت نامه استفاده بنمايد 
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  انواع ضمانت نامه هاي ارزي:
  ضمانت نامه هاي مربوط به مراجعات كار گزاران يا بانك هاي خارجي به ما )1

  شامل موارد زير است:(بانك هاي كشورما)كه 
  ضمانت نامه ي كشور در مناقصه يا مزايده 
 ضمانت نامه ي حسن انجام يا اجراي قرارداد 
 ضمانت نامه ي پيش پرداخت 
 ضمانت نامه ي كار گذاران توسط ما 
 ضمانت نامه ي به نفع ما جهت پرداخت وام يا اعطاي اعتبار 
  
  هاي خارجي : )ضمانت نامه ي مراجعات ما به كارگذاران يا بانك2
 ضمانت نامه ي صادره ي ما جهت پرداخت ارز به نفع موسسات يا بانك هاي خارجي 
 د انتقال ارز:صادره ي ما به نام بانك ها يا موسسات خارجي.راه هاي مختلفي براي شناسايي كار گذاران معتبر وجود تعه

.مراجعه به نشريه ي سالانه ي بانك داران دنيا. دارد اولين راه موثر مراجعه به اداره ي خارجه يا بين الملل بانك ها
هاي كشور در سراسر جهان مي باشد.كارگذاران بانكي است كه با آنها رمز كلمات قرار دادي و  مراجعه به سفارت خانه

ر طرفين از آن ها استفاده نموده و با آن ها روابط كانمونه ي امضا ها ردو بدل مي شود و از طريق دستورات تعهد آور 
 داريم. گذاري

  
  بيمه و بيمه نامه:

بيمه نامه يكي  از اسناد مهم و اصل در تجارت كالا مي باشد .خريداران براي جبران خسارات احتمالي وارده بر كالا هاي 
مورد معامله بايد براي گشايش اعتبار قبلا بيمه نامه ي لازم و مناسب جهت حمل كالاي مورد سفارش شده ي خود را 

وده و در اختيار بانك قرار دهند. بيمه عقدي است كه به موجب آن يك طرف تعهد مي كند در ازاي دريافت وجه مدريافت ن
  يا وجوهي از طرف ديگر درصورت وقوع يا بروز حادثه خسارت وارده بر او را جبران نمايد و يا وجه معيني را به او بپردازد. 

ار به بيمه گر را حق بيمه مي گويند در ذو وجه پرداختي بيمه گ را بيمه گذار در بيمه نامه ها متعهد را بيمه گر،ذي نفع بيمه
انتخاب بيمه گر بايد دقت كافي (وقت كافي) داشت تا از شهرت و اعتبار و توان مالي كافي براي ايفاي تعهداتشان بر خوردار 

  باشند.
  

  انواع بيمه ها :
 اران يا استفاده كنند گان از بيمه را به صورت مستقيم يا غير ذبيمه هاي جبران خسارت:فقط ضرر و زيان مالي بيمه گ

 مستقيم جبران مي كند و جنبه ي انتفاعي ندارند
  بيمه هاي سرمايه اي:بيمه هايي است كه هدف آن ايجاد و پرداخت سرمايه يا مستمري به استفاده كننده از بيمه است و

ار به علت حادثه ي موضوع بيمه نيست كه اين نوع بيمه ذگ به بيمهبه هيچ وجه قصد بيمه گر جبران زيان وارده 
 هاعبارت اند از:
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  بيمه هاي عمر و بازنشستگي:كه بيمه ي عمرقرار دادي است كه موجب آن بيمه گر در مقابل دريافت حق بيمه متعهد
بق شرايط بيمه به مي شود در صورت فوت بيمه شده در دوره اي معين سرمايه يا مستمري تعيين شده در قرارداد را ط

 بيمه گزار يا شخص تعيين شده از طرف او بپردازد.
  بيمه هاي حوادث شخصي:كه از جمله بيمه هاي سرمايه اي هستند تعهدات بيمه كه شامل پرداخت سرمايه فوت و نقص

 و جبران هزينه ي معا لجه ي جراحات ناشي از حوادث مي باشد. عضو، از كار افتادگي
  

  ها از نظر اجرايي:تقسيم بندي بيمه 
  بيمه ها از نظر اجرايي به بيمه هاي اجرايي واختياري تقسيم ميشوند.

  
بيمه اجباري :بيمه اي است كه اجراي  آن از نظر حفظ  منافع عمومي  يا مقررات بين المللي يا مسائل اجتماعي و... از طرف 

  .قانون گزار اجباري شده است. نظير بيمه هاي اجتماعي كار گزاران
و طيف وسيعي از انواع بيمه هاي اموال و منافع و مسئوليت هاو  بيمه اختياري: بيمه اي است كه اجراي آن اختياري است

  هاي عمر و درمان را دربر مي گيرد.حوادث شخصي و بيمه 
  اداره ميشود. وسيله ي دولت يا بخش خصوصي   بيمه هاي اختياري به صورت غير انتفاعي يا تعاوني و به صورت بازرگاني به

  
  incotermsاينكو ترمز

تهيه و تدوين شده  1936اينكوترمز(اصطلاحات بازرگاني بين الملل)توسط اتاق بازرگاني بين المللي براي اولين بار در سال 
 است. اينكوترمز متداول ترين مجموعه استاندارد در خصوص وظايف فروشنده  و خريدار در قرارداد هاي بين المللي كالا به

شمار مي آيد .اصطلاحات مندرج در اين مجموعه بر اساس توافق متعاملين به صورت جزئي از قرار داد ها در مي آيد و 
طرفين قرار داد مي توانند بنا بر توافق حاصله،تغييراتي جزئي را جهت انطباق آنها با فعاليت هاي تجاري ويژه با انتظاراتشان 

  در اين اصطلاحات به وجود بياورند.
  

هدف از اينكوترمز ،فراهم نمودن مجموعه اي از قواعد بين المللي به منظور تفسير متداول ترين اصطلاحات تجارت بين 
  المللي مي باشد .با وجود اينكوترمزها  مي توان از شك و ترديدهاي موجود درزمينة تفسير هاي مختلف اين اصطلاحات در

  نها را تا حد زيادي كاهش داد.كشورهاي مختلف اجتناب ورزيد و يا دست كم آ
  

از آنجا كه كشورهاي مختلف از رويه هاي تجاري مختلفي برخوردارند ،ممكن است اختلافات ،سوء تفاهمات و مدافعات وقت 
گير و پر هزينه اي  بين طرفين قرارداد به وجود آيد .جهت رفع اين معضلات اتاق بازرگاني بين الملل براي نخستين بار در 

  ا و مسئوليتهاي مربوطة ديگر نظير عوارض و ماليات و تشريفات گمركي بر عهده خريدار خواهد بود .هزينه ه
  

  ):DDP=Delivered Duty Paid(تحويل كالا در بندر مقصد تعيين شده و پرداخت عوارض
ه به پايان  مي اين اصطلاح مبين آن است كه در صورت تحويل كالا در محل تعيين شده به خريدار ،مسئوليتهاي فروشند

  رسد.فروشنده بايد كلية خطرات و هزينه هاي ناشي از حمل و پس از ترخيص ورود كالا را تقبل نمايد.
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حاكي از صدور وظايف براي فروشنده مي باشند.در صورتي كه DDPحاكي از حداقل وظايف و اصطلاح  EXWاصطلاح 
انه ورود نباشد از اين اصطلاح استفاده نمي شود .اين اصطلاح فروشنده به طور مستقيم يا غير مستقيم قار به دريافت پرو

بدون توجه به  نحوه عمل قابل استفاده مي باشد و همة انواع حمل را نيز مي تواند در بر داشته باشد .در صورت هر گونه 
 ص و عوارض پرداختتوافق طرفين بايد به عبارتي آن را مشخص نمود .اگر بخواهند كه خريدار  كالا را براي ورود ترخي

  استفاده مي شود.DDUنمايد از 
 1953،1967،1976،1980،1990،2000مجموعه اي از قواعدبين الملل را منتشر نمود و سپس در سالهاي  1936سال 

  ميلادي درآنها تجديد نظر به عمل آورد. 
خصوص تحويل كالاهاي فروخته حوزة مشمول اينكوترمز محدود به مسا ئل حقوقي  و تعهدات طرفين قرار داد فروش در 

شده مي باشد .كالاهاي موضوع بحث ،كالاهاي مرئي مي باشد و كالاهاي نا مرئي  نظير نرم افزارهاي رايانه اي را در بر نمي 
  گيرد . 

و بنا بر وظايف فروشنده در زمينه تحويل كالا به  D C F ،Eگروه  4اينكوترمز شامل سيزده  اصطلاح مي باشد كه در 
،فروشنده كمترين EXWيا  » تحويل در محل كار «ار تقسيم بندي شده اند به نحوي كه در نخستين اصطلاح يعني خريد

  تعهد و در آخرين اصطلاح يعني 
بيشترين وظايف و تعهدات  DDPيا » تحويل كالا در محل مقرر در مقصد با ترخيص  و با پرداخت حقوق و عوارض گمركي « 

  را بر عهده دارد. 
  به تشريح اصطلاحات سيزده گانه(اينكوترمز) خواهيم پرداخت: ذيلاً

  
 :) EXW= EX Worksتحويل كالا در محل تعيين شده محل كار( .1

فروشنده كالا را در محل كار خود به خريدار تحويل داده و ساير هزينه ها و خطرات مربوط  به حمل كالا از آنجا تا 
ه خريدار قادر به طي تشريفات صدور كالا به طور مستقيم يا غير مقصد بر عهده خريدار مي باشد  .در صورتي ك

 مشهور مي باشد .FCAمستقيم نباشد از اصطلاح تحويل در محل مقرر  به حمل كننده بهره گرفته مي شود كه به 
 

 ):FCA=Free Carrierتحويل كالا به حمل كننده در محل تعيين شده( .2
مرك ترخيص نموده و در محل يا نقطة معيني  در اختيار حمل كننده اي كه زماني كه فروشنده كالا را جهت صدور از گ
تعهداتش به پايان مي رسد.زماني كه خريدار مشخصات مكاني دقيقي  FCAخريدار تعيين نموده  قرار دهد،طبق روش 

 اب آن بنماييد.مي تواند خود اقدام به انتخ (مكان،شخص،وسيله و...)فروشنده را جهت حمل و نقل تعيين ننموده باشد
  
  FAS=Free Alongside Ship) :.تحويل در كنار كشتي در بندر و موضوع بار گيري(3

در اين حالت وظايف فروشنده در خصوص تحويل كالا زماني به انجام مي رسد كه كالا در بندر بار گيري تعيين شده در 
  اسكله تحويل  گردد.

يدن و ترخيص بر عهده خريدار خواهد بود .زماني كه خريدار به نحوه ساير هزينه از جمله  هزينه هاي فقدان ،آسيب د
  مستقيم  يا غير مستقيم قادر به طي تشريفات صدور كالا نبا شد از اين اصطلاح نمي توان بهره گرفت.
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  ):FOB=Free  on Board.تحويل كالا روي عرشه در بندر حمل معين(4
  ز :وظايف اصلي فروشنده در اين روش عبارت اند ا

 تحويل كالا بر روي عرشه 
  ترخيص كالا جهت صدور ،أخذ پروانه صدور و پرداخت ماليات و عوارض در صورت ضرورت 
 ارائه رسيد بدون قيد و شرط حاكي از كالاهاي بار گيري شده 
 .پرداخت  مخارج بارگيري تا حدي كه در كراية حمل منظور نشده است مطابق با عرف بندر 
  

  در اين روش عبارت اند از :وظايف اصلي خريدار 
 تعيين حمل كننده و انعقاد قرارداد حمل و پرداخت كرايه حمل 
 پرداخت مخارج بارگيري تا حدي كه در كرايه حمل منظور شده است 
 پرداخت مخارج تخليه كالا و ساير هزينه هاي بعد از آن 
  
  ) :C&F=Cost and Freight.هزينه و كرايه حمل تا بندر و مقصد تعيين شده(5

در اين روش فروشنده بايد هزينه ها و كرايه حمل مورد نياز براي حمل و نقل كالا به بندر مقصد تعيين شده را بپردازد ولي 
مسئوليت از بين رفتن و يا خسارت ديدن كالا ،مخارج اضافي ناشي از حوادث بعد از تحويل كالا بر روي عرشه درست از 

ندر بارگيري عبور كرد بر عهده خريدار خواهد بود اين اصطلاح فروشنده را ملزم به صدور مواقعي كه كالا از نرده كشتي در ب
ترخيص كالا از مبدأ مي نمايد و از آن تنها براي حمل دريايي و آبراه داخلي بهره گرفته مي شود.در مواقعي كه نرده كشتي 

يا كرايه  CPTنتينر صورت مي گيرد ). از اصطلاح رو يا كا–موضوعيت عملي نداشته باشد(نظير مواقعي كه با كشتي هاي رو
  حمل پرداخت شده تا بندر مقصد معين بهره گرفته مي شود

  
  ):CIF=CostTInsurrance and Freight.هزينه بيمه،كرايه حمل تا بندر مقصد تعيين شده(6

احتمالي كالادر جريان حمل را برخوردار است و تنها براي اينكه خطرات  C&Fدر اين روش فروشنده از وظايفي مشابه با 
نيز تضمين كند ،اقدام به تهيه بيمه كالا  در جريان حمل مي نمايد و هزينه هاي آن نيز توسط فروشنده پرداخت مي شود 
.فروشنده تنها ملزم به حداقل پوشش بيمه اي مي باشد.اين اصطلاح تنها براي حمل دريايي و آبراه داخلي به كار مي رود و 

كه به معني بيمه پرداخت شده است استفاده مي شود اين اصطلاح فروشنده راملزم CIPنرده نداشت از اصطلاح اگر كشتي 
  به ترخيص كالا براي صدور مي نمايد .

  
  :)CPT=Carriage pide to.كرايه حمل پرداخت شده تا مقصد تعيين شده (7

پردازد و مسئوليت خطرات احتمالي بعد از تحويل كالا به بنابر اين اصطلاح فروشنده كرايه حمل كالا تا مقصد معين را مي 
حمل كننده را به خريدار منتقل مي نمايد.اين اصطلاح براي هر نوع حملي نظير حمل مركب نيز داراي كاربرد خاص خود مي 

  باشد.
  
  ) :CIP=carriage and insurance paid to.كرايه حمل و بيمه تا محل معين شده پرداخت شده(8
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فروشنده را ملزم به تهيه و پرداخت بيمه باربري و تقبل  CPTصطلاح علاوه بر وظايف مندرج در شرح وظايف اصطلاح اين ا
خطرات احتمالي كالا درجريان حمل مي نمايد .در اين روش نيز فروشنده ملزم به تهيه حداقل پوشش بيمه اي و ترخيص 

  حملي از جمله حمل مركب به كار گرفته مي شود. كالا براي صدور مي باشد.اين اصطلاح نيز براي هر نوع
  
  ):DAF=Delivered at Frontire.تحويل در مرز در محلي تعيين شده (9

اين اصطلاح وظيفه فروشنده در خصوص تحويل كالا را هنگامي پايان يافته ميدانند كه  كالا براي صدور ترخيص شده و در 
ي كشور همجوار) آماده تحويل باشد اين اصطلاح عمدتاً براي حمل كالا از نقطه يا محلي معين  در مرز(قبل از مرز گمرك

  طريق راه آهن يا از راه زميني به كار گرفته مي شود ولي براي هر نوع حملي مي توان از آن بهره گرفت .
  

  :)DES=Delivered EX ship. تحويل كالا از كشتي  در بندر مقصد تعيين شده(10
نده در خصوص تحويل كالا را هنگامي پايان يافته مي داند كه كالا قبل از ترخيص ورود در بندر اين اصطلاح وظيفه فروش

مقصد تعين شده بر روي عرشة كشتي در اختيار خريدار قرار گيرد.فروشنده بايد كليه هزينه ها و خطرات احتمالي ناشي از 
  انتقال كالا به بندر مقصد تعيين شده را بر عهده گيرد.

  
  ) :DEQ= Deliyered EX Quayل در اسكله بندر مقصدو پرداخت عوارض  (.تحوي11

زماني كه كالا در اسكله يا بار انداز در بندر مقصد تعيين شده جهت ورود ترخيص شود  و در اختيار خريدار قرار گيرد  
عوارض ،ماليات و ساير وظيفه فروشنده به پايان مي رسد. در اين روش فروشنده كليه مسئوليت ها وهزينه ها از جمله 

مخارج تحويل كالا در محل مذكور را بايد به عهده گيرد.در صورتي كه فروشنده به طور مستقيم يا غير مستقيم قادر به  
دريافت پروانه ورود نباشد نبايد از اين اصطلاح بهره گرفت زماني كه طرفين بر ترخيص و پرداخت عوارض توسط خريدار 

صطلاح عوارض پرداخت نشده  بهره گرفته مي شود .اگر طرفين بخواهند پرداخت بعضي از هزينه هاي توافق نموده باشد از ا
ماليات « عبارت» تحويل در اسكله«از جمله ماليات ارزش  را از فهرست وظايف و تعهدات فروشنده خارج نمايند بايد بعد از 

  ي حمل درياي  يا آبراه داخلي كاربرد دارد.را ذكر نمايند.اين اصطلاح  فقط برا» ارزش افزوده پرداخت نشده
  

  ):DDU=Deliveed Duty un paid.تحويل كالا در بندر مقصد تعيين شده قبل از پرداخت عوارض(12
زماني كه فروشنده كالا در محل تعيين شده اي در كشور وارد كننده در اختيار خريدار قرار دهد وظيفه او به پايان مي رسد 

  و مسئوليت هاي مربوطه ديگر نظير عوارض و ماليات و تشريفات گمركي بر عهده خريدار خواهد بود. و تمامي  هزينه ها
  

  :) DDP=Delivered Duty paid.تحويل كالا در بندر مقصد تعيين شده و پرداخت عوارض (13
وشنده به پايان مي اين اصطلاح مبين آن است كه در صورت تحويل كالا در محل تعيين شده به خريدار مسئوليت هاي فر

 EXWرسد  فروشنده بايد كليه خطرات و هزينه هاي ناشي از حمل و پس از ترخيص ورود كالا را تقبل نمايد.اصطلاح 
حاكي از حد اكثر  وظايف براي فروشنده مي باشند.در صورتي كه فروشنده به  DDP   حاكي از حداقل وظايف و اصطلاح

دريافت پروانه ورود نباشد از اين اصطلاح استفاده نمي شود.اين اصطلاح بدون  توجه  طور مستقيم يا  غيرمستقيم  قادر به
به نحوه حمل قابل استفاده مي باشد و همه  انواع حمل را نيز مي تواند در بر داشته باشد .در صورت هرگونه توافق طرفين 
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 DDPورود ترخيص و عوارض پرداخت نمايد از بايد با عبارتي آن را مشخص نمود .اگر بخواهند كه خريدار كالا را براي 
  استفاده مي شود.

  

  
  

  مديريت انبارداري:
انبار محل و فضايي است كه مواد اوليه براي ساخت محصول ،كالاهاي نيمه ساخته و كالاهاي  ساخته شده بر اساس سيستم 

   صحيحي طبقه بندي وجا گذاري شده است. 
  

  انواع انبار:
 م اطراف بسته بوده و داراي  سقف و وسايل  ايمني كامل است .انبار پوشيده:كه  از تما 
  طرف آن باز است و كالاها را فقط در برابر باران و آفتاب محافظت مي كند . 4و انبار سر پوشيده:فقط داراي  سقف بوده 
 .انبار باز:فاقد سقف بوده و فقط فضايي براي تخليه بار مي باشد 
  

  :ارمهمترين انواع موجودي هاي انب
 ي ساخت محصولات لازم استمواد اوليه:كه برا .1

  نام گروه اصطلاح  خلاصه اصطلاح  نام اصطلاح  ترجمه اصطلاح  
  EX Works EXW  E  تحويل در محل كار  1
  تحويل به متصدي حمل و  2

  نقل درنقطه مشخص 
Free Carrier  FCA  F  

  Free Alongside Ship  FAS  F  تحويل در كنار كشتي  3
  تحويل بر روي عرشه  4

  كشتي(قيمت+هزينه حمل) 
Cost &Freight  C &F  C  

 & Cost insurance  قيمت كالا و كرايه تا مقصد و بيمه  5
freight  CIF  C  

  Free on board  FOB  F  تحويل بر روري عرشه كشتي  6
  Carriage paid to  CPT  C  پرداخت هزينه حمل تا مقصد   7
 Carriage and  مقصد پرداخت هزينه حمل و بيمه تا  8

insurance paid to  CIP  C  
  Delivered to frontier  DAF  D  تحويل در مرز  9

  Delivered ex ship   DES  D  تحويل در بندر مقصد روي كشتي  10
  Delivered ex quay  DEQ  D  تحويل در اسكله بندر مقصد  11
 Delivered duty  تحويل قبل از پرداخت عوارض  12

unpaid  DDU  D  
  Delivered duty paid  DDP  D  تحويل پس از پرداخت عوارض  13
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 كالاهاي نيمه ساخته(در جريان ساخت):كه شامل بهاي ناقص و دستمزد ،مواد و سربار ساخت است  .2
 كالاهاي ساخته شده:كه كالاهاي آماده براي فروش يا توزيع مي باشد. .3
 اجناس خريداري شده جهت فروش .4
 مواد و لوازم مصرفي  .5
 آلات و ابزار آلات  قطعات يدكي،ماشين .6
اجناس اسقاطي:كه مستهلك و غيره قابل استفاده اند و معمولاً به مزايده گذاشته شده و يا مورد تعمير مجدد قرار مي  .7

 .گيرد 
  

  مزاياي وجود سيستم انبارداري:
 شناسايي و دسترسي آسان تر به كالا 
  گيري هاي مديران سازمان تشكيل فايل هاي اطلاعاتي و ارائه ي آمار و اطلاعات جهت تصميم 
  كاهش هزينه هاي ناشي از سهل انگاري و رفت و آمد هاي زايد  و اضافي 
  وجود پايه و اساس اصلي جهت سيستم حسابداري صنعتي  ومحاسبه ي بهاي تمام شده 
 ديان و وجود نظم وآگاهي مسئولين از ميزان دقيق موجودي ها و كاهش سوء استفاده ي احتمالي متص تأثير ناشي از

 مسئولين 
  

  وظايف مدير انبار :
 نظارت كلي بر تمام انبارهاي سازمان .1
 تعيين كالاهايي كه  بايد  در انبار ها نگه داري شود  .2
 اجراي بودجه ي مصوب انباردارها .3
   برابر مخاطراتمراقبت و صدور دستور جهت محافظت از موجوديها در  .4
  

  وظايف انباردار :
 مورد نياز سازمان تحويل اجناس خريداري شده و  .1
 صدور برگ درخواست خريد كالا در صورت عدم وجود موجودي .2
 و.... مراقبت و نگه داري كالا از حوادث از جمله سرقت،صدمه، حادثه .3
 پيش بيني و برنامه ريزي و كنترل مواد انبار  و انجام انبارگرداني . .4

  
  فرم هاي مورد استفاده در انبارها :

 انباردار و جهت ثبت كليه ي نقل و انتقادات  موجودي ها مورد استفاده قرار مي گيرد. انبار :اين فرم توسط تكار .1
برگ درخواست جنس از انبار :اين فرم توسط مصرف كننده تكميل مي شود و به عنوان مبنايي  جهت صدور  .2

 درخواست خريد و حواله ي انبارمورد استفاده قرار مي گيرد .
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ن فرم در هنگام تحويل كالا به متقاضي  تنظيم مي شود و توسط انبار دار  پر مي اي):برگ مصرف كالاانبار(حواله  .3
 گردد و مبناي ثبت كارت موجودي و تهيه خلاصه ي گردش اقلام و قيمت گذاري هاست.

انبار محصول :اين فرم توسط انبار محصول يا انبار فروش تنظيم  وجهت تحويل  كالا  از انبار به خريدار  ءحواله  .4
 مي گردد . صادر

 برگ برگشت يا مرجمعي كالا به انبار  .5
 برگ درخواست خريد :در مواقعي كه موجودي ها كفايت نمي نمايند و كمتر از نياز هستند صادر مي شود. .6
 به كار گرفته مي شود . برگ سفارش خريد:براي عقد قرارداد  با فروشنده ي كالا و اعلام نيازمندي  .7
كميت محصولات يا مواده وارده به سازمان و يا صادره از سازمان استفاده مي  :براي صحتتوزيع و باسكول برگ .8

 شود.
  يدن جنس توسط بازرسي تكميل مي شودبرگ رسيد كالا به قسمت بازرسي:كه در هنگام رس .9

و خروجي ها از آن تهيه مي رم گزارش روزانه بازرسي :كه جهت آمار گيري روزانه و تطابق ورودي ها به موسسه ف .10
  شود

 رسيد موقت انبار :در صورت عدم تحويل تمامي اجناس به انبار و .11
 يا نيازمندي به زماني طولاني جهت تحويل گرفتن كالا از تحويل دهنده مورد استفاده قرار مي گيرد .

 ييد و تحويل كالا  به انبار است.أفرم ترسيد انبار : .12
 به مصرف كنندهمستقيم برگ رسيد و تحويل و  .13
  ارسالي به دفتر مركزي  ويل كالا:جهت كنترل وتحويل  و تحول در اقلام برگ ارسال و تح .14
  ن ثبت مي شود.آ.كارت حساب انبار:كه مبلغ ريالي كالا ها به همراه مقادير كمي آنها در15
  .كارت سفارش انبار :براي سفارش دهي در زماني كه زمان تجديد سفارش فرا برسد .16
  اي عودت داده شده(برگشت) به مشتري مورد استفاده قرارمي گيرد..برگ برگشت از خريد :جهت كالاه17
  .برگ تحويل اسقاط :كه در صورت دريافت اسقاط تكميل مي شود .18
  .جواز خروج( از انبار در نهايت از موسسه)19
  .برگ كالاهاي  اماني ارسالي 20
  كالاي اماني  ارسالي.برگ برگشت 21
  برگ كالاهاي اماني دريافتي .22
  برگ برگشت كالاهاي اماني دريافتي.23
  .برگ تحويل كالاهاي ساخته شده به انبار 24
  .صورت حساب نقدي و غير نقدي فروش25
  .برگ تعديل موجودي (كه اغلب در زمان موجودي برداري مورد استفاده قرار ميگيرد)26
  .صورت حساب خريد.27
  .برگ كنترل اسناد .28

  
  روش هاي مختلف انبار كردن كالا:

 انبار كردن به ترتيب شماره يا حروف با در نظر گرفتن حداكثر موجودي: .1
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اين روش مستلزم در دست داشتن دفتر راهنمايي است كه از طريق آن مي توان  اقلام را به ترتيب شماره يا حروف 
به آن راحت مي  استاندارد در قفسه هاي انبار چيد  از آنجا يي كه چيدن اجناس طبق حداكثر موجودي است لذا دسترسي

 باشد و از طريق ديگر اين روش به جا و فضاي زيادي نيازمند است .
 يا حروف با در نظر گرفتن حداقل موجودي:انبار كردن به ترتيب شماره  .2

اين روش از اتلاف فضاي انبار جلوگيري مي نمايد ولي در صورت مفقود شدن جنس از ديد انبار دار ولي ديد به آن پي برده 
ورت ورود جنس جديد انبار دار بايد اجناس ديگر را جابه جا كند و اين خود باعث به هم خوردن نظم موجود در انبار و در ص

 مي شود.
 انبار كردن به ترتيب ورود كالا به انبار : .3

ي در آن در اين روش براي هر گروه از اجناس انبار يا كالاها فضاي خاصي اختصاص مي يابد و سپس به ترتيب ورود ،كالا ها
چيده مي شود اين كار موجب استفاده ي كامل از فضاي انبار موجود در انبار ها مي گردد و در مقابل تغييرات بازار در هنگام 

  ورود جنس جديد آمادگي وجود خواهد داشت.
  وقت زيادي نيازمند است. س به حافظه قوي انبار دار و صرفعيب اين روش در اين است كه دسترسي به اجنا

  انبار كردن به ترتيب ورود با در اختيار داشتن  شماره قفسه :.4
اجناس نصب شده به دسترسي را آسان  اين روش بهترين روش است چرا كه براي هر قفسه شماره اي با كارت مشخصات 

  مي نماييد.
  :انبار وجود دارد كه عبارت اند ازنكته:دو سيستم متداول مصرف كالا در 

 )روش فايفوfifo) :(first in first out يا روش مصرف از آخرين وترده ها يعني جنسي كه اول وارد شده اول مصرف(
 مي شود .

 )روش لايفوlifo) :(last in first out يا روش مصرف از آخرين وارده ها.يعني جنس يا كالاي كه آخر وارد انبار شده(
  تري دارد.كاربرد بييشfifoابتدا به مصرف مي رسد لازم به ذكر است كه روش 

  
  انبار گرداني:

از صحت عمليات موجودي انبار دار ها و كشف و اصلاح    تفاوت هاي موجود ميان مقدار واقعي براي كسب اطمينان 
  موجودي و مانده ي كارتهاي معين كالا ضروريست.تا موجودي گيري ادواري به عمل مي آيد .

ت خارج از سازمان صورت مقاماترل داخلي مي گوييند و اگر توسط اگر اين كار توسط مقامات سازمان صورت گيرد به آن كن
  گيرد به آن كنترل خارجي مي گويند.

  
  

  سيستم توزيع:
  به مجموعه هماهنگي اطلاق مي شود كه كالارا از منابع توليد به سمت خريداران و مصرف كنندگان هدايت مي نمايد.

  انواع سازمان هاي توزيع كالا :
روش شخص حقيقي يا حقوقي است كه كالاهاي توليدي يك واحد توليدي در را حجم زيادي عمده فروشي:عمده ف .1

 خريداري نموده وآن را با تغيير شكل   يا بدون تغيير  و در حجم كمتر به خرده فروش ها مي فروشد.
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از عمده فروش  خرده فروش شخص حقيقي يا حقوقي است كه با مصرف كننده  نهايي ارتباط دارد .كالا را خرده  فروش: .2
 دريافت و معمولاً آن را بدون تغيير شكل به مصرف كنندگان نهايي ميفروشد.

  خرده فروش در جريان دادو ستد بيشترين سهم از سود عوامل توزيع را به خود اختصاص مي دهد. 
  

  انواع شبكه هاي توزيع خرده فروشي:
 .كالا يا خدمت خاصي تقسيم مي شود وش يا عرضهفروشگاه اي بزرگ:اين فروشگاه ها به قيمت هاي مختلف در فر .1
فروش از طريق پست:مبناي اصلي اين روش توزيع وجود قوانين لازم و كافي،اعتماد به نفس مصرف كننده ،اعتماد  .2

 به نفس فروشنده و تكميل سيستم خدمات پستي است.
لان و تخفيف،انبار مشترك وسايل فروشگاه هاي زنجيره اي :فروشگاه هاي هستند كه با استفاده از مزيت خريد ك .3

حجم را داد و ستد را در سطح  يحمل و نقل مشترك و...  در نقاط مختلف شهري و روستايي تأسيس و بيشتر
 خرده فروشي را دارا  مي باشد.

پر ماركت ها يا سلف سرويس: در اين روش چون مشتري شخصاً مي تواند از ميان رديف هاي منظم و قفسه سو .4
ه عبور كند  و خود را به انتخاب  كالايي كه مايل است بپردازد لذا انگيزه خريد در مشتري ايجاد و هاي چيده شد

  تقويت مي شود 
                       نيز راكز خريد:به مجموعه اي از فروشگاه هاي مستقل خرده فروشي مركز خريد مي گويند.فلسفه وجودي آن .  م5      

          ز مراكز زندگي  و وجود شهر هاي كوچك و لزوم صرفه جويي در وقت و انرژي و هزينهوجود مشكلات تردد،دوري ا
  مي باشد.

     فروشگاه هاي ارزان :با استفاده  از مزيت خريد هاي كلان و تخفيف فروش در حجمي بيش از مصرف روزانه به ارائه  .    6     
  فروشگاه ها شده است. خدمات با قيمت ارزان كمك كرده و باعث رونق اين

  
  بر توزيع كالا ها:عوامل مؤثر

 نحوه تأمين كالا ها:از محل توليدات داخلي يا واردات .1
 عاملين توزيع:عمده فروش،خرده فروش،دلال .2
 مصرف كننده .3
 تسهيلات زير بنايي:مثل حمل و نقل .4
 عوامل سياسي .5
 جنگ و قحطي .6
 ي.سازمان ها و نهاد هاي دخيل در توزيع مثل وزارت بازرگان .7
  
  پايان                                                                 

  


