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 همکاران ارجمند

 مشتاقانه آماده انتشار دیدگاه‌ها، اخبار، مقاله‌ها،
یادداشت‌ها، عکس‌ها و به صورت کلی آثار شما
در ماهنامه آبی‌نامه هستیم. ایمیل ارتباطی ما:

همچنین، از طریق سایت بلواندپی
می‌توانید آثار خود را  برای ما ارسال کنید.

‌• سال اول  •  شماره 9  •  دی 1400  •  8 صفحه
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اخبار داخلی
گروه بلواندپـی

به‌عنوان  پاسارگاد  انرژی  صنعت‌سازان  شرکت 
و  فنی  خدمات  گروه  در  نمونه  صادرکننده 
مهندسی سال 1399 انتخاب شد. طی مراسمی 
مرکز  در  جاری  سال  ماه  دی  بیستم  در  که 
برگزار  ملی  کتابخانه  بین‌المللی  همایش‌های 
گردید از صادرکنندگان نمونه تقدیر به‌عمل آمد. 

با  بلواندپی  گروه  توسعه  و  تحقیق  واحد 
عملکرد  "مقايسه  عنوان  تحت  مقاله‌ای  انتشار 
وضعيت  پايش  و  عيوب  تشخيص  تکنيک‌های 
داشتن  نظر  در  با  قدرت  ترانسفورماتورهای 
روش‌های مبتنی بر بررسی پارامترهای استاندارد" 
و  نگهداری  ملی  کنفرانس  چهاردهمین  در 
تعمیرات تحت نظر انجمن نگهداری و تعمیرات 

طـی ارزیابی‌هـای به‌عمـل آمـده از سـوی انجمـن 
شـرکت  مرکـزی،  اسـتان  توسـعه  ‌و‌  تحقیـق 
نواندیشـان کلیدگسـتر پویـا به‌عنـوان مرکـز برتـر 
معرفـی  و  انتخـاب   1400 سـال  در  اسـتان  ایـن 
گردیـد. در بخشـی از ایـن نامـه کـه از سـوی ایـن 

آمده‌اسـت: گردیـده،  صـادر  انجمـن 
اقتصـاد  توسـعه  و  رشـد  شـک  بـدون 
مسـتمر  کوشـش‌  مدیـون  عزیزمـان  ایـران 
بـه  آنـان  توجـه  و  تولیـد  عرصـه  جهادگـران 
می‌باشـد. نـوآوری  و  توسـعه  و  تحقیـق  امـر 
موفقیـت  بـا  تـوام  تلاش  و  مسـتمر  اهتمـام 
تجلـی  تولیـدی  کارکنـان شـرکت‌های  و  مدیـران 
ارزشـمند  اهـداف  بـه  دسـتیابی  و  اراده  و  عـزم 
اقتصـادی ایـران عزیـز و بـه ویـژه در سـال تولید، 

مانع‌زدایی‌هاسـت. و  پشـتیبانی‌ها 
و  تلاش  بـر  نهـادن  ارج  ضمـن  بدینوسـیله 
مسـاعی جنابعالـی و همـکاران عزیزتـان کسـب 
عنـوان مرکـز برتـر تحقیـق و توسـعه اسـتان در 
سـال 1400 را تبریـک عـرض نمـوده و از خداونـد 
متعـال توفیـق پیشـرفت روزافـزون آن مجموعـه 
)عـج(  ولی‌عصـر  توجهـات حضـرت  سـایه  در  را 

خواسـتاریم.

صنعت‌سازان انرژی پاسارگاد
صادرکننده نمونه استان تهران

حضور گروه بلواندپی در چهاردهمین
کنفرانس ملی نگهداری و تعمیرات

نواندیشان کلیدگسترپویا
مرکز برتر تحقیق و توسعه

سال ۱۴۰۰ استان مرکزی
ضمن تبریک به جناب آقای مهندس پیام باقری، 
انرژی  صنعت‌سازان  شرکت  محترم  مدیرعامل 
را  روزافزون  موفقیت‌های  به  دستیابی  پاسارگاد، 
برای تمامی همکاران پرتلاشمان در این شرکت را 

از خداوند منان مسئلت می‌نماییم.

به  که  مقاله  این  در  رسانید.  بهم  حضور  ایران 
قلم آقای مهندس سهیل مجیدی به‌عنوان مقاله 
پارامترهای  شد،  برگزیده  کنفرانس  این  منتخب 
و  آزمون‌ها  ترانسفورماتورها،  در  پایش  قابل 
گردیده  بررسی  تفکیک  به  پارامتر  هر  آنالیزهای 
وضعیت  پایش  و  عیوب  تشخیص  روش‌های  و 
گرفته  قرار  بررسی  مورد  ترانسفورماتورها  در 
است. همچنین، قابلیت هر کدام از این روش‌ها 
انواع  تشخیص  برای  آن،  ماهیت  به  توجه  با  را 
جامعی  مقایسه  و  سنجیده  خطا  دسته‌بندی 

میان روش‌های موجود انجام شد. 
ضمن تبریک  این دستاورد به همکاران تلاشگر 
واحد تحقیق و توسعه، برای ایشان سربلندی و 

موفقیت‌های روزافزون آرزومندیم. 

سال اول  •  شماره 9  •  دی 21400



مهندس محمد پارسـا

مؤسس گروه بلواندپـی
و فعال اقتصادی

ایــران ســرزمین پــدران و نیــاکان ماســت 
و فرزنــدان و نــوادگان مــا حــق زاد و رشــد 
ســرافرازانه‌ای در ایــن ســرزمین را دارنــد. 
طبیعــت ایــران و جغرافیــای ایــن ســرزمین 
همــواره آمادگــی ایــن را داشــته و دارد تــا 
در  اقتصــادی  نظــر  از  را  شــهروندانش 
جهانــی  رفــاه  میانگیــن  بــالای  پله‌هــای 
اتفــاق  ایــن  شــوربختانه  امــا  بنشــاند 

اســت. نیفتــاده 

تولیــد  روزی  کــه  عربــی  متحــده  امــارات 
از  کمتــری  بســیار  داخلــی  ناخالــص 
کشــورمان ایــران داشته‌اســت، این‌روزهــا 
کشــور  ایــن  اقتصــاد  کــه  می‌شــنویم 
نظــر  از  فــارس  خلیــج  حاشــیه  کوچــک 
بــا  و  می‌شــود  نزدیــک  ایــران  بــه  انــدازه 
توجــه بــه اینکــه جمعیــت بــا محاســبه ده 
میلیــون نفــر حــدود 11 درصــد جمعیــت 
ایــران اســت درآمــد ســرانه آن چنــد برابــر 

اســت. ایرانی‌هــا 
کشــورهای  کــه  وضعیتــی  چنیــن  در 
و  ترفنــد  هــر  از  اســتفاده  بــا  گوناگــون 
ــوژی و مفاهمــه  ــزار و تکنول سیاســت و اب
کــردن  بزرگ‌تــر  پــی  در  باهــم  ســازش  و 
اقتصــاد و رفــاه شــهروندان خــود هســتند 
رفتــن  هــرز  شــاهد  ایــران  در  متاســفانه 
و بــا اســتفاده مانــدن امکانــات طبیعــی 
در  معاصــر  تاریــخ  دســتاوردهای  و 
به‌طــور  هســتیم.  گوناگــون  بخش‌هــای 
مثــال می‌تــوان بــه صــادرات خدمــات فنــی 
و مهندســی اشــاره کــرد. پیمانــکاران ایرانــی 
ســالها اســت تجربــه، تخصــص و مهــارت 
موفــق  زمان‌بنــدی  و  انجــام  در  را  خــود 
بــرق، ســاختمان،  آب،  اجــرای طرح‌هــای 
و  داده  نشــان  نیــروگاه  و  ســازی  جــاده 
کرده‌انــد.  اثبــات  را  خــود  هــای  توانایــی 
همــه  در  کــه  اســت  ایــن  واقعیــت  امــا 
جــای  بــه  شــده  ســپری  تــازه  ســال‌های 
و  دولــت  نهــاد  ســازگاری  و  همراهــی 
مرتبــط  دولــت  مجموعــه  زیــر  نهادهــای 
و  فعالیــت شــاهد ســردرگمی‌ها  ایــن  بــا 
نهــاد  ایــن  ذاتــی  و  عارضــی  ناتوانی‌هــای 
در  ایــران  شــرایط  چنانچــه  هســتیم. 
تفاهــم بــا نهادهــای بانکــی و پولــی جهــان 
بــه جایــی رســیده اســت کــه کشــورهای 
اینکــه  بــه  اعتــراف  وجــود  بــا  خارجــی 

و  فنــی  پتانســیل  ایرانــی  شــرکت‌های 
مهندســی لازم را بــرای اجــرای طرح‌هــای 
عمرانــی دارنــد امــا برای فرار از دردســرهای 
بانکــی و پولــی و تحریم‌هــا راه خــود را بــه 
ســوی کشــورهای دیگــر کــج می‌کننــد. بــه 
نظــر می‌رســد بــا توجــه بــه اینکــه بــرای 
گرفتــن ســهمی بیشــتر از کیــک اقتصــاد 
میــان  رقابت‌هــا  شــدیدترین  جهانــی 
شــرکت‌های جهــان در پیــش اســت، اگــر 
ایــران دیــر بجنبــد دیگــر در هیــچ بــازاری 
نظــر  بــه  داشــت.  نخواهــد  جایگاهــی 
می‌رســد نهــادی فراتــر از نهــاد دولــت و 
کاربــردی  و  ثابــت  بایــد اصولــی  مجلــس 
گســترده  و  ســریع  توســعه  پایــه  بــر 
بــا  کــه  ابــاغ کنــد  صــادرات را تدویــن و 

جابجایــی  یــا  دولت‌هــا  رفتــن  و  آمــدن 
وزیــران تغییــرات ناگهانــی ناممکــن شــود.
روبــه‌رو  در  طولانــی  تجربــه  وجــود  بــا 
فعالیــت  گوناگــون  شــرایط  بــا  شــدن 
یــادآور  ایــران  در  صادراتــی  و  اقتصــادی 
می‌شــوم کــه زمــان بــرای از دســت دادن 
بســیار تنگ‌تــر از هــر زمــان دیگــری اســت 
و درنــگ و دســت روی دســت نهــادن از 
ســوی هــر گــروه و جمعیــت سیاســی بــا 
راهبــرد منازعــه در داخــل و مجادلــه پایــان 
ناپذیــر بــا خــارج یــک خطــر جــدی بیــخ 
گــوش اقتصــاد ایــران اســت. فعالیت‌هــای 
صــادرات  توســعه  ویــژه  بــه  اقتصــادی 
نیازمنــد همدلــی، فــداکاری ملــی و درک 
ایــن  از  پــس  اســت.  پیچیــده  شــرایط 
ــرای آســان شــدن توســعه  امــا، راه‌هایــی ب
صــادرات وجــود دارد کــه دولــت می‌توانــد 

بــه ســادگی آنهــا را انجــام دهــد و راه‌هــای 
نیــم بســته را بــاز کنــد از جملــه افزایــش 
قدرت اعتباردهی بانک توســعه صادرات، 
مالــی  منابــع  و  وظایــف  دامنــه  افزایــش 
همچنیــن  صــادرات،  ضمانــت  صنــدوق 
منابــع  ایــن  شــود  قانونــی  تکلیــف  اگــر 
ریالــی و دیگــر منابــع ریالــی در بانک‌هــا 
بــا تضمیــن دولــت و معرفــی کمیســیون 
مــاده ۱۹ بــه پیمانــکاران پرداخــت شــود 
ضمانت‌نامه‌هــای  جــای  بــه  بتواننــد  کــه 
و  پرداخــت  پیــش  انجــام‌کار،  حســن 
بانــک کشــورهای  در  کارگاه،  تجهیــز  وام 
از آن  بتواننــد  تــا  نماینــد  هــدف ســپرده 
محــل جهــت اجرایــی نمــودن پروژه‌هــای 
صادراتــی خــود ضمانت‌نامــه مــورد نیــاز را 

ــوان  ــد. در این‌صــورت می‌ت دریافــت نماین
بــه بقــای فعالیــت صادرکننــدگان خدمــات 
در  بالایــی  ســهم  کــه  مهندســی  فنــی ‌و 
رونــق صــادرات غیرنفتــی دارنــد امیــدوار 
ضمانت‌نامــه  عمومــاً  کــه  چــرا  بــود؛ 
عــدم  دلیــل  بــه  ایرانــی  شــرکت‌های 
امضــای FATF و تحریم‌هــای آمریــکا مــورد 
قبــول طرف‌هــای خارجــی نیســت، پــس 
دولــت می‌توانــد بــه ایــن نحــو ضامــن ایــن 

شــود. ضمانت‌نامه‌هــا 
بــا توجــه بــه اینکــه ســه نهــاد مجلــس، 
جنــاح  یــک  از  قضاییــه  قــوه  و  دولــت 
می‌رســد  نظــر  بــه  هســتند  سیاســی 
هماهنگ‌ســازی سیاســت‌های صادراتــی 
ــژه در بخش‌هــای یادشــده نســبت  ــه وی ب
و  ســهولت  بــا  پیشــین  دوره‌هــای  بــه 

اســت. ممکــن  بیشــتر  ســرعت 

راه‌های زنده ماندن صادرات خدمات فنی و مهندسی

پیمانکاران ایرانی 
سال‌ها است 

تجربه، تخصص 
و مهارت خود 

را در انجام 
و زمان‌بندی 
موفق اجرای 

طرح‌های آب، 
برق، ساختمان، 

جاده‌سازی 
و نیروگاه 

نشان داده و 
توانایی‌های خود 
را اثبات کرده‌اند.
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شاخص‌های مذاکره اثربخش

مذاکــره يــک فراينــد بســيار پويــا، و نــه يــک 
جريــان ايســتا، اســت. يعنــی از زمــان شــروع 
ــا پايــان مذاکــره، فراينــد مذاکــره در معــرض  ت
از  پيــش  حتــی  اســت.  تغييــر  و  ارزيابــی 
هــر کنــش و واکنشــی، دو طــرف، جداگانــه 
هدف‌هــا  و  علاقه‌هــا  نيازهــا،  بــرآورد  بــه 
می‌پردازنــد تــا موقعيــت خــود و طــرف طــی 
تعاملاتــی کــه در مذاکــره مقابــل را بســنجند. 
و  ارزيابی‌هــا  ايــن  می‌آيــد،  پيــش  معمــولاً 
تحول‌انــد.  و  تغييــر  معــرض  در  برآوردهــا 
بايــد  می‌رســند،  کــه  جديــدی  اطلاعــات 
پويايــی  ايــن  شــوند.  و طبقه‌بنــدی  ارزيابــی 
کــه  گفت‌وگوســت  تغييرپذيــر  ماهيــت  و 
ســبب پيچيدگــی و دشــواری می‌شــود. توجــه 
ــدی  ــه صــورت فراين ــدن آن ب ــره و دي ــه مذاک ب
بــر  اطلاعــات،  کنترل‌شــده  تبــادل  از  پويــا 
می‌افزايــد  مذاکره‌کننــده  مثبــت  تأثيرهــای 
از نقــص و خلــل در  ناشــی  و مخاطره‌هــای 
گــردآوری، پنهان‌ســازی، افشــا يــا توجــه کامــل 
بــه اطلاعــات را بــه حداقــل می‌رســاند. مذاکــره 
در صورتــی تصميم‌گيــری مشــترک اســت کــه 
طرفيــن ترجيحــات متفاوتــی داشــته باشــند. 
يکــی از صاحب‌نظــران، مذاکــره را داد و ســتد 

يــا بده‌بســتان آشــکار و داوطلبانــه ميــان دو 
طرفــی می‌دانــد کــه هــر يــک چيــزی از ديگــری 
طــرف  دو  از  يــک  هــر  بنابرايــن  می‌خواهــد، 
می‌توانــد پيشــنهاد طــرف مقابــل را نپذيــرد. 
مذاکــره از پنــج مرحلــه تشــکيل شــده اســت:
تــدارک و برنامه‌ريــزی: پيــش از شــروع مذاکره 
ماهيــت  کــرد:  روشــن  را  نکته‌هــا  ايــن  بايــد 
عواملــی  چــه  چيســت؟  اختــاف  و  تعــارض 
موجــب بــروز ايــن اختــاف شــده اســت؟ چــه 
کســانی درگيرنــد و چــه پنداشــت يــا برداشــتی 

از مســئله مــورد اختــاف دارنــد؟

تنظيم تاکتيک مذاکره
پس از ارائه استراتژی )تدارک و برنامه‌ريزی( 
ايــن آمادگــی را داريــد کــه بــرای خــود و طــرف 
مقابــل ضوابطــی را تعييــن کنيــد. آن مقــررات 
يــا کســانی  اســت: چــه کســی  قــرار  ايــن  از 
مذاکــره انجــام خواهنــد داد؟ در کجــا بايــد ايــن 
زمــان  محدوديــت  شــود؟  انجــام  مذاکره‌هــا 
مســائل(  )يــا  مســئله  کــدام  اســت؟  چقــدر 
دامنــه مذاکره‌هــا را محــدود می‌ســازند؟ اگــر 
بــه بن‌بســت رســيديد، چــه بايــد بکنيــد؟ در 
ايــن مرحلــه، طرف‌هــای مذاکــره پيشــنهادهای 

نخســتين را ارائــه خواهنــد داد.

توضيح و توجيه
پــس از اعــام موضــع اوليــه، شــما و طــرف 
مذاکــره بايــد تقاضــای اصلــی را توضيــح دهیــد 
و آن را توجيــه کنيــد. در ايــن مرحلــه، الزامــی 
در  زيــرا  نيســت،  رويارويــی  و  برخــورد  بــه 
ايــن مرحلــه طرف‌هــای مذاکــره بــه فرصتــی 
بــا خواســته‌های طــرف  تــا  دســت می‌يابنــد 
کــه  دريابنــد  و  شــوند  آشــنا  بيشــتر  ديگــر 
تقاضــای آنهــا تــا چــه انــدازه اهميــت دارد. در 
ــر  ــد اســناد و مدارکــی مبنــي ب ــه باي ايــن مرحل

حقانيــت درخواســت و تقاضــا ارائــه کــرد. 

چانه زدن و حل مسئله
قــرار دارد.  بــر داد و ســتد  ماهيــت مذاکــره 
ترديــدی نيســت کــه طرف‌هــای درگيــر بايــد 
کوتــاه بياينــد تــا زمينــه توافــق فراهــم شــود.

تنظيم توافق‌نامه و اجرا
ــه‌ای اســت  ــن مرحل ــم توافق‌نامــه، آخري تنظي
درمی‌آيــد.  اجــرا  بــه  مذاکــره  فراينــد  در  کــه 
در ايــن توافق‌نامــه بايــد راه‌هــا و شــيوه‌های 
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ــی کــه مــورد توافــق طرفيــن  ــی و جزئيات اجراي
قــرار گرفتــه، مشــخص شــود. شــاخص‌های 
مذاکــره  طرفيــن  اگــر  اثربخــش  مذاکــره 
دســت  توافــق  مــورد  مســائل  بــه  نتواننــد 
يابنــد، ممکــن اســت دچــار تنگنــا شــوند. ولــی 
توافــق در مذاکــره می‌توانــد معنــی و مفهــوم 
ــه  ــد ب ــی داشــته باشــد. توافــق می‌توان متفاوت
نفــع يــا ضــرر طرفيــن يــا يکــی از آنهــا باشــد. 
مذاکــره اثربخــش بــه منافــع مشــترک منجــر 
نفــع  بــه  مشــترک  تصميم‌هــای  و  می‌شــود 
بــود. هنــر مذاکره‌کننــدگان  طرفيــن خواهــد 
بــه چگونگــی رســيدن بــه ايــن مرحلــه بســتگی 
بــر  تأثيــر شــرايط و عوامــل موقعيتــی  دارد. 
مذاکــره ثمربخشــی مذاکــره بــه موقعيــت و 
دارد.  بســتگی  مذاکره‌کننــدگان  رفتارهــای 

چهــار مــورد از عوامــل موقعيتــی 
از: عبارت‌انــد  مهــم 

1. مکان
قلمــرو  در  کــه  اســت  آســان‌تر 
بــا  زيــرا  کنيــد،  مذاکــره  خودتــان 
محيــط مذاکــره آشــناتر هســتيد و 
می‌توانيــد راحتــی و آرامــش خــود 
را حفــظ کنيــد. همچنيــن فشــار 
مســافرت  از  ناشــی  دشــواری  و 
بــه منابــع ديگــران  يــا وابســتگی 
نــدارد.  وجــود  مذاکــره  زمــان  در 
بــا توجــه بــه اهميــت اســتراتژيک 
از  بســياري  مذاکــره،  مــکان 
قلمــرو  بــا  مذاکره‌کننــدگان 

میکننــد. موافقــت  بی‌طــرف 

۲. شرايط فيزيکی
بخش‌هــا  بيــن  فيزيکــی  فاصلــه 
فيزيکــی  شــرايط  رســميت  و 

بــه  نســبت  تمايــل بخش‌هــا  روی  می‎توانــد 
يکديگــر و موضوعــات مذاکــره تأثيــر گــذارد. 
افــرادی کــه رودرروی هــم می‌نشــينند، احتمال 
دارد تمايــل بــرد- باخــت نســبت بــه موقعيــت 
مقابــل،  در  دهنــد.  توســعه  را  تعــارض 
بعضــی گروه‌هــای مذاکــره بــه صــورت عمــدی 
شــرکت‌کنندگان را دور يــک ميــز جمع میکنند 
دهنــد. انتقــال  را  بــرد  بــرد-  تمايــل  يــک  تــا 

۳. گذر زمان
مذاکــره  در  افــراد  کــه  بيشــتری  زمــان 
ســرمايه‌گذاری می‌کننــد، تعهــد قوی‌تــر آن‌هــا 
بــرای دســت‌يابی بــه يــک توافق را در پی دارد. 
گــذر زمــان، انگيــزه حــل تعــارض را افزايــش 
می‌دهــد و همچنيــن تشــديد مســائل تعهــد 
بيشــتر  زمــان  مثــال،  بــرای  دارد.  پــی  در  را 
توافق‌هــای  بــراي  تمايــل قوی‌تــر  در مذاکــره 
تضمين‌نشــده را ايجــاد می‌کنــد، تــا مذاکــره 
شکســت نخــورده باشــد. ممکــن اســت تعيين 
موعد مقرر در مذاکره تا اندازه‌ای که بخشــها 
برانگيزانــد،  مذاکــرات  کــردن  کامــل  بــرای  را 
مفيــد باشــد. به‌هرحــال، در موعدهــای مقــرر 
نتايــج  بــه  مذاکره‌هــا  اســت  ممکــن  زمانــی، 
منجــر نشــود. امــا در مــواردی ممکــن اســت 

مذاکره‌کننــدگان بــه صــورت ســريع‌تر همــراه 
بــا راهکارهــای مناســب در موعــد مقــرر توافــق 

کــرده و تقاضاهایشــان را تعديــل کننــد.

۴. ويژگی‌های مخاطب
دارنــد.  مخاطبانــی  مذاکره‌کننــدگان  بيشــتر 
هــر کــس بــرای حفــظ يــا کســب منفعتــی در 
مذاکره‌کننــدگان  می‌کنــد.  شــرکت  مذاکــره 

مذاکــره  کــه  )کســانی  مخاطبــان  کــه  زمانــی 
بــرای منفعــت آنهــا انجــام می‌شــود( مذاکــره 
را نــگاه می‌کننــد، يــا اطلاعــات جزئــی در مــورد 
فراينــد دارنــد، در مقايســه بــا موقعيت‌هايــی 
کــه مخاطــب فقــط نتايــج نهايــی را می‌بينــد، 
متفــاوت عمــل می‌کننــد. زمانــی کــه مخاطــب 
دارد،  مذاکــرات  بــر  مســتقيم  نظــارت 
مذاکره‌کننــدگان مايــل هســتند بيشــتر رقابتــی 
کننــد.  توافــق  می‌خواهنــد  کمتــر  و  باشــند 
مخاطــب  بــه  ســختگيرانه  رفتارهــای  ايــن 
بــرای  مذاکره‌کننــده  کــه  می‌دهــد  نشــان 
منافعــش کار می‌کنــد. بــا تماشــای مخاطبــان، 
بيشــتری  علاقــه  همچنيــن  مذاکره‌کننــدگان 
در حفــظ وجهــه خــود دارنــد. دربــاره اهميــت 
شــود،  گفتــه  چــه  هــر  مذاکــره  برنامه‌ريــزی 
بهره‌گيــری  بــا  اســت.  کــم 
ايــن  برنامه‌ريــزی  نظــام  از 
بــه  مذاکره‌کننــده  مقالــه، 
ممکــن  آمادگــی  بهتريــن 
نائــل می‌شــود. ولــی توجــه 
داشــته باشــيد کــه برنامــه 
سنگ‌نبشــته‌ای  داده‌شــده 
تغييــر  قابــل  کــه  نيســت 
از  منظــور  بلکــه  نباشــد، 
آن يــک راهنمايــی مفيــد و 
انعطاف‌پذيــر اســت. يکــی 
آن  اســرار  مهمتريــن  از 
اســت کــه هدفــی محکــم و 
ابــزاری نــرم داشــته باشــيد. 

آمــاده  بايــد  مذاکره‌کننــده 
و  نــو  راه‌هــای  تــا  باشــد 
نيــل  پيش‌بيني‌نشــده 
بيازمايــد و  را  بــه هدف‌هــا 
تــا  باشــد  آمــاده  بايــد  نيــز 
روش‌هــای بی‌اثــر و بی‌نتيجــه را بــاز شناســد 
و بــه دور افکنــد. بــه کار گرفتــن ســختگيرانه، 
ولــی انعطاف‌پذيــر برنامــه بــه مذاکره‌کننــده 
دســت  از  فرصت‌هايــی  می‌دهــد  اجــازه 
می‌رونــد، دريابــد. کــه معمــولاً بــا ايــن رويکــرد، 
نتايــج  بــه  دســت‌يابی  شــانس  و  احتمــال 

می‌شــود. افــزوده  موفــق 
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آشنایی گام‌به‌گام با بازاریابی صادرات

گسترش  اندیشه  در  که  بنگاه‌هایی  و  شرکت‌ها 
بازارهای بین‌المللی برای محصول یا خدمات خود 
هستند، باید ابتدا در مورد ورود به بازار صادرات 
انتخاب  مورد  در  سپس  و  برسند  قطعیت  به 
مقاصد صادراتی و روش‌های صادرات به مقاصد 
دهند.  انجام  را  لازم  جمع‌بندی  شده،  تعیین 
اجرای  با  مترادف  حقیقت  در  صادرات  بازاریابی 
دقیق فرایند تدوین شده در قالب یک استراتژی 
بازارهای  در  موفقیت  کسب  هدف  با  بازاریابی 
بین‌المللی است. سوالی که مطرح می‌شود، این 
است که برنامه اجرایی برای پیاده‌سازی استراتژی 
دربرگیرنده  برنامه  این  چیست؟  بازاریابی 
مجموعه‌ای از اقدامات در حوزه بازاریابی صادرات 
منجر  آنها  دقیق  و  گام  به  گام  اجرای  که  است 
باید  می‌شود.  حوزه  آن  در  موفقیت  کسب  به 
توجه داشت که بازاریابی صادرات، تنها به معنی 
شناسایی خریداران یا واردکنندگان کشور مقصد 
نیست.  خرید  سفارش  ارائه  به  آنها  ترغیب  و 
اجرای  با  مترادف  حقیقت  در  صادرات  بازاریابی 
دقیق فرایند تدوین‌شده در قالب یک استراتژی 
بازارهای  در  موفقیت  کسب  هدف  با  بازاریابی 
و  بنیانگذار  موتیوالا،  عزاز  است.  بین‌المللی 
IKON هندوستان،  مدیرعامل مشاوران بازاریابی 
از  بسیاری  ناکامی  دلیل  که  است  باور  این  بر 
بنگاه‌های اقتصادی در ورود به عرصه صادرات یا 
عدم موفقیت آنها در حفظ و گسترش بازارهای 
فقدان  خدمات،  یا  محصولات  برای  بین‌المللی 
برنامه اجرایی برای پیاده‌سازی استراتژی بازاریابی 
بنگاه یا شرکت است. از این رو شاید بتوان گفت 
کلید حل معما، یافتن پاسخی برای این پرسش 
است که برنامه اجرایی برای پیاده‌سازی استراتژی 

بازاریابی چیست. 

استراتژی  پیاده‌سازی  برای  اجرایی  برنامه 
در  اقدامات  از  مجموعه‌ای  دربرگیرنده  بازاریابی، 
به  گام  اجرای  که  است  صادرات  بازاریابی  حوزه 
گام و دقیق آنها منجر به کسب موفقیت در آن 
حوزه می‌گردد. با کمی تساهل و تسامح، می‌توان 
این اقدامات را در پنج گام کلی به شرح آنچه در 
ادامه خواهد آمد، بیان کرد. شاید اغراق نباشد اگر 
گفته شود اجرای دقیق مراحل زیر میتواند منجر 
به افزایش سود و رشد بازار فروش محصولات یا 
خدمات شرکت در بازارهای بین‌المللی هدف شود

• گام نخست: شناسایی بازار هدف
• گام دوم: تدوین استراتژی‌های بازاریابی صادرات

ارتباطات  ابزارهای  آماده‌سازی  سوم:  گام   •
بازاریابی

• گام چهارم: ترویج
• گام پنجم: ایجاد درخواست

و  است  مرتبط  یکدیگر  با  پنجگانه  مراحل  این 
که  می‌شود  مطلوب  نتیجه  به  منجر  در صورتی 
هر یک به درستی انجام گیرد. بازاریابی صادرات 
نظر  در  با  که  است  دائمی  و  پیوسته  فرایندی 
گرفتن الزامات زمانی و شرایط کلی حاکم بر بازار 
مراحل  می‌توان  بین‌المللی  عرصه  در  اقتصاد  و 
نوین  شیوه‌های  کرد.  بازنگری  را  آن  گوناگون 
استراتژی  آنکه  از  پس  صادرات‌محور  بازاریابی 
نیز  اولیه  هدف‌گذاری‌های  و  مشخص  بازاریابی 
بازاریابی در سطح بین‌الملل  تعیین شد، مرحله 
آغاز می‌گردد. تجربه اینجانب در زمینه بازاریابی 
زمینه  این  می‌دهد  نشان  بین‌المللی  و  فرامرزی 
روش‌های  از  و  نیست  گزاف  هزینه‌های  نیازمند 
در  و  خوب  نتایج  به  می‌توان  نیز  ارزان‌قیمت‌تر 
بازاریابی‌های  طرح  هوشمندانه  طراحی  صورت 

کلاسیک  شیوه‌های  از  بهتر  نتایجی  حتی  نوین 
بازاریابی  به  شروع  از  قبل  اما  یافت.  دست 
می‌بایست اهداف عملکرد و مهم‌تر از آن بازار و 
کشور  که  صورتی  در  گردد.  تعیین  هدف  کشور 
اینکه  بر  علاوه  شود،  انتخاب  به‌درستی  هدف 
پیدا  به حداقل ممکن کاهش  هزینه‌های جانبی 
و  می‌شود  حداقل  نیز  تجاری  خطرهای  می‌کند، 
سود حاصل افزایش خواهد یافت. برای شناخت 
کشور هدف مناسب عواملی را می‌بایست در نظر 

گرفت که برخی از آنها معرفی میگردد:
۱.تراز تجاری کشور مقصد ۲.تاریخچه واردات از 
کشور مبدا ۳.روابط سیاسی و اقتصادی دو کشور 
۵.فاصله  واردات  و  گمرکی  قوانین  و  ۴.هزینه‌ها 
بین دو کشور و راه‌های حمل‌ونقل تجاری ۶.میزان 
جمعیت و جغرافیای انسانی ۷.فرهنگ و رسوم 
شیوه‌های  و  ۸.امکانات  اجتماعی  رفتارهای  و 
برنامه‌های  و  واردات  ۹.حجم  ممکن  بازاریابی 
۱۰.محصولات  اقتصادی  بلندمدت  و  کوتاه‌مدت 
۱۱.محصولات  بازار  در  موجود  رقیب  وارداتی 
و  پولی  ۱۲.ارزش  بازار  در  موجود  رقیب  تولیدی 
برابری ارزی ۱۳.حجم مصرف داخلی کشوری که 
انتخاب  و  کرده  عبور  عوامل  این  بررسی  بوته  از 
شده است، آماده تعیین استراتژی حضور است 
و پس از آن برای بازاریابی مهیاست که در ادامه 

به آن پرداخته میشود.
هنگامی که کشور هدف مشخص شد، روش ورود 
به بازار می‌بایست تعیین گردد و پس از آن سایر 
استراتژی‌ها و راهکارهای عملیاتی تعیین خواهد 
شد که از روش برندینگ تا نحوه قیمت‌گذاری و 

شیوه توزیع را در برمی‌گیرد. 
موضوعات  بررسی  به  بعدی  یادداشت‌های  در 

متنوع حوزه بازاریابی خواهیم پرداخت.
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و  است  تغییر  حال  در  روزبه‌روز  بازاریابی  علم 
این حوزه در پی کشف روش‌های جدید  فعالان 
مشتریان  دادن  قرار  تأثیر  تحت  برای  و خلاقانه 
و  کشفیات  بازاریابی  عرصه  فعالان  هستند. 
تغییرات ایجادشده را از طریق نوشتن و انتشار 
در  علاقه‌مندان  اختیار  در  مختلف  کتاب‌های 
به  کتاب‌ها  انتشار  می‌دهند.  قرار  دنیا  سراسر 
را  خود  اطلاعات  میکند  کمک  بازاریابی  فعالان 
به‌روز کنند. در ادامه به معرفی کتابی با موضوع 
که  می‌پردازیم  کسب‌وکار  مدیریت  و  بازاریابی 
مطالعه‌اش میتواند برای فعالان کسب‌وکار مفید 

باشد.
رهبران آخر غذا می‌خورند هیچ سازمانی در خلال 
همیشه  نمی‌شود.  مدیریت  خودبه‌خود  بحران، 
کرده  برطرف  سازمان  رهبری  را  موجود  بحران 
کمالات  به  سازمان  شکست  یا  موفقیت  است. 
به  نه  دارد،  بستگی  آن  رهبری  فضیلت‌های  و 

فراست و تیزهوشی مدیریت. این جملات بخشی 
نوشته  میخورند«  غذا  آخر  »رهبران  کتاب  از 
نورانی‌پور است. الهام  سایمون سینک و ترجمه 
و  زبانی ساده  به  و  انسانی  نگاهی  با  کتاب،  این 
اثر  و همچنین  موفق  رهبران  ویژگی‌های  امروزی 
می‌کند.  بیان  جامعه  و  سازمان  بر  را  آنها  رفتار 
به  کتاب‌ها  و  آموزه‌ها  بیشتر  که  دنیایی  در 
نقش مدیریت مربوط می‌شود، سینک به دنبال 
او  است.  سازمان  در  رهبران  پرورش  و  آموزش 
طی بررسی‌هایی که انجام داد، نکاتی در مدیریت 
از  ملموس  و  عینی  مثال‌های  با  همراه  رهبری  و 
شرکت‌های بنام دنیا و رهبران آنها بیان می‌کند، که 
ممکن است در عصر حاضر به فراموشی سپرده 
شده باشد، یا کمتر به آنها توجه شود. سینک در 
تجربه‌های  و  داستان‌ها  بیان  با  نظر  مورد  کتاب 
شرکت‌های مختلف نشان می‌دهد داشتن حس 
چه  تا  افرادش  و  رهبر  میان  همکاری  و  اعتماد 

و  دارد  اثر  سازمان  بلندمدت  موفقیت  در  اندازه 
آن  مدیران  که  سازمانی  در  کردن  کار  طرفی،  از 
با اعضای سازمان صادق نیستند، به منافع گروه 
آن سازمان احساس  افراد در  و  نمیشود  توجهی 
رضایت و امنیت نمی‌کنند، چه عواقب خطرناک 
جسمی و روحی‌ای برای افراد سازمان و به دنبال 
آن برای جامعه به وجود می‌آید. در مجموع کتاب 
الهام  تجرمه  و  سینک  سایمون  اثر  نظر  مورد 
انتشارات  همت  به  صفحه،   398 در  نورانی‌پور، 
آریانا قلم در اختیار علاقه‌مندان قرار گرفته است.

رهبران آخر غذا می‌خورند

معر فی‌کتاب

کتـاب  ایـن  خوانـدن  بـه  علاقمنـد  اگـر 
را  خـود  درخواسـت  می‌‌‌‌توانیـد  هسـتید 
از طریـق ایمیـل بـرای مـا ارسـال کنیـد تـا 
نسخه چاپی این کتاب را در سریعترین 
زمـان ممکـن در اختیـار شـما قـرار دهیم.

همکاران متولد دی
فریبرز مرادی
جواد رجبی 
بابک کریمی

پونه پارسا
سعید رحمانی‌فر 

علیرضا کاظمی
محمدرضا باقری

مصطفی عروجی
ابوالقاسم اشتری

راضیه جدیدی
رضا نیکجوی

فرشید باشنگ
امیرمحمد قدمی‌نیا

محمدامین سهیلی‌زاده

امیدواریم  دی،  ماه‌  عزیز  متولدین  و  گرامی  همکاران 
زندگی برای شما مفهوم سلامتی و زیبایی و موفقیت 
باشد. تبریک صمیمانه ما را برای زادروزتان پذیرا باشید.

رضا جلیله‌وند
مرتضی نعمتی

سید ایوب وفائی
محمدامین واقعی

پیام خندان
سعید دارینی

کورش عباسی شیرزاد

عبداله کافی طباخی
امین حاجی‌نجف

عوض‌محمد پارسا
فرناز جهانگیری‌راد

فرزاد نظری
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 • طر احی‌گر‌افیک و اجر ا:
شرکت رسانش دیداری بیــــان

www.bayan.design
info@bayan.design

• سر دبیر:
بشُرا ناظری

حاتم طایی را گفتند: از تو بزرگ همت‌تر در جهان 
روز چهل  یک  بلی  گفت:  شنیده‌ای؟  یا  دیده‌ای 
به  خود  و  را  عرب  امرای  بودم  کرده  قربان  شتر 
را  خارکنی  رفتم.  بیرون  حاجتی  به  گوشه صحرا 
دیدم پشته فراهم آورده. گفتم: به مهمانی حاتم 
آمده‌اند؟  گرد  او  سماط  بر  خلقی  که  نروی  چرا 

گفت:
هر که نان از عمل خویش خورد

منت حاتم طایی نبرد

من او را به همت و جوانمردی از خود برتر دیدم.

فر‌هنگ‌ و هنر

پندی از سعدی

بابت سیگار کشیدن‌تان ممنونیمروستای شیخ موسی مازندران

و  بفروشـید  سـیگار  حتمـا  کـه  نیسـت  نیـازی 
امیدواریـم کـه هرگـز چنیـن کاری هـم نکنیـد، امـا بـا 
دیـدن ایـن فیلـم متوجـه میشـوید کـه اگر بـه اندازه 
کافی داده داشته باشید و توانایی قانع کردنتان هم 
بالا باشـد، شـانس موفقیت‌تان درفروش بالاست.

پیمان بشردوست در این اپیزود درباره فیلم مستند 
Free Solo که در سال 2018 برنده جایزه اسکار 
برای بهترین فیلم مستند شد، صحبت می‌کند.

MOVIE

پیشنهاد فیلم

دانلود با دوبله

PODCAST
پادکست داکس

پیشنهاد پادکست

پیشنهاد موسیقی

برف
بابک جهانبخش

سفر در روزهای سرد زمستان

سفرهای  و  تفریحات  بازار  زمستان،  فصل  آغاز  با 
مخصوص این فصل نیز داغ می‌شود. برخلاف برخی 
که زمستان را تنها با سرما و روزهای ابری و برفی 
گردشگری  جاذبه‌های  فصل  این  می‌شناسند،  آن 
جنوب  تا  شمال  از  دارد.  را  خود  به  مخصوص 
کشور، غرب و شرق آن می‌تواند مقصد گردشگری 
زمستانی شما باشد. با توجه به شرایط آب‌وهوایی 
در ایران، گردشگران همواره و در هر فصلی از سال 
می‌توانند ایده‌آل‌ترین مقاصد را با توجه به علاقه و 
سلیقه خود انتخاب کنند. در زمستان نیز مقاصد 
گردشگری با آب‌وهوای سرد و گرم ِ پیش روی شما 

قرار دارند.

شمال کشور همواره یکی از مقاصد گردشگری برای 
طبیعت  تماشای  است.  مختلف  فصول  در  سفر 

پاییز و حتی  تابستان،  بهار،  این منطقه در  زیبای 
زمستان بی‌نظیر است. روستای شیخ موسی یکی 
این  بابل است.  توابع شهرستان  ییلاقی  از مناطق 
است  بندپی  در  گردشگری  مناطق  از  یکی  روستا 
و  دارد  کوهستانی  زیبای  مناظر  هم  همزمان  که 
گرفتن  قرار  دلیل  به  همچنین  جنگلی.  مناظر  هم 
است.  گرفته  جای  ابرها  میان  در  ارتفاعات،  در 
این منطقه در فصل زمستان  زیبایی‌های  تماشای 
با توجه به زیبایی خیره‌کننده برف در آن بی‌نظیر 
است. برای سفر به ییلاق شیخ موسی بعد از خارج 
شدن از شهر بابل، پس از طی 15 کیلومتر به شهر 
یک  طی  با  آن  از  پس  می‌رسید.  گلوگاه  کوچک 
مسیر 30 کیلومتری در جاده آسفالته و با عبور از 
دل جنگل سرسبز و رودخانه‌های بی‌نراه، به ییلاق 

شیخ موسی خواهید رسید.

MUSIC
دانلود/پخش موزیک


