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استراتژی ها و تلاش های انجمن 
بازرگانی ایران و کانادا در 

جهت رشد و ارتقاء تجارت بین 
ایران و آمریکای شمالی

در سال ۱۷۸۵، پادشاه فرانسه متوجه شد که ارزان ترین راه برای سیر کردن روستایی ها، 
استفاده از سیب زمینی است. اما مشکل این بود که روستایی ها از سیب زمینی متنفر بودند. 

بنابراین، شاه از خدمتکاران خواست که یک دیوار آجری بزرگ احداث کنند و در 
پشت آن، در باغ مخفی خودش، سیب زمینی بکارند. مردم کنجکاو شدند و بعد از روی 
دیوار بالا رفتند و هرچه که آنجا کاشته شده بود را دزدیدند. بدین ترتیب، سیب زمینی 

برای مردم فرانسوی به غذای اصلی تبدیل شد.
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* ممنوع، همیشه مطلوب است
داســتان پادشــاه فرانسه و ســیب زمینی، نمایانگر 
اهمیــت اســتراتژی های هوشــمندانه و اســتفاده 
از فرصت هــا بــرای رســیدن بــه موفقیت اســت. 
همان طــور کــه ممنوعیــت، باعــث جلــب توجــه 
و مطلوبیــت شــد، همــکاری و تلاش هــای 
مســتمر ما نیــز به ایجــاد دســتاوردهای بــزرگ و 
موفقیت هــای قابــل توجــه منجــر شــده اســت.
ــان  ــادا از آن زم ــران و کان ــی ای ــن بازرگان انجم
ــاری و  ــط تج ــود رواب ــدف بهب ــا ه ــون ب تاکن
اقتصــادی بیــن ایــران و کانــادا فعالیــت می کند. 
ایــن انجمــن بــا تکیــه بــر تیمــی از متخصصــان 
و کارشناســان حوزه هــای مختلــف، توانســته 
ــژه ای در  ــگاه وی ــی جای ــدت کوتاه ــت در م اس

ــد. ــان نهادهــای تجــاری کســب کن می

*استراتژی های کلان انجمن
اســتراتژی های انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا 
ــد بخــش اصلــی تقســیم می شــود کــه  ــه چن ب
هــر کــدام نقش مهمــی در دســتیابی بــه اهداف 

بلندمــدت انجمــن دارند:
1.آموزشوتوسعهمهارتها

انجمــن بــا برگــزاری دوره های آموزشــی متنوع در 
حوزه هــای مختلــف بازرگانــی، از جملــه صــادرات 
مدیریــت  بین المللــی،  بازاریابــی  واردات،  و 
ــا و  ــا اعض ــد ت ــلاش می کن ــی، ت ــی و حقوق مال
ــات و  ــن اطلاع ــا جدیدتری ــرکت کنندگان را ب ش
ــای  ــت در بازاره ــرای موفقی ــای لازم ب مهارت ه

ــد. ــنا کن ــی آش بین الملل
2.ایجادشبکههایارتباطی

ایجــاد شــبکه های ارتباطــی قــوی و موثر بیــن اعضا 
ــتراتژی های  ــر از اس ــی دیگ ــاری، یک ــرکای تج و ش
ــق  ــبکه ها از طری ــن ش ــت. ای ــن اس ــدی انجم کلی
برگــزاری همایش هــا، نشســت ها و کارگاه هــای 
ــات  ــادل اطلاع ــط و تب ــت رواب ــه تقوی ــی ب آموزش

ــد. ــن اعضــا کمــک می کنن بی
3.حمایتازکسبوکارهاینوپا

انجمــن بــا ارائــه مشــاوره های تخصصــی و حمایت 
نوپــا و اســتارتاپ ها،  از کســب وکارهای  مالــی 
نقــش مهمــی در توســعه و رشــد این کســب وکارها 
ایفــا می کنــد. ایــن حمایت هــا شــامل ارائــه 
و  بازاریابــی،  و  مالــی  حقوقــی،  مشــاوره های 
ــاری و  ــرکای تج ــن ش ــه یافت ــک ب ــن کم همچنی

ســرمایه گذاران اســت.
4.تسهیلفرآیندهایتجاری

ــش  ــق کاه ــاری از طری ــای تج ــهیل فرآینده تس
موانــع و مشــکلات قانونــی و اداری، یکــی دیگــر از 
اهــداف انجمــن اســت. CIBA بــا همــکاری نزدیک 
ــی،  ــازمان های بین الملل ــی و س ــای دولت ــا نهاده ب
تــلاش می کنــد تــا محیطــی مناســب بــرای تجارت 
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فراهــم کنــد.
نمونه های موفقیت

ــت  ــارز موفقی ــای ب ــی از نمونه ه یک
انجمــن، همــکاری بــا وزارت صنعــت، 
ــران در تأســیس  معــدن و تجــارت ای
مرکــز آمــوزش بازرگانــی آمریــکای 
ــز  ــن مرک ــران اســت. ای شــمالی در ای
بــا هــدف آمــوزش و تربیــت نیروهای 
بازرگانــی  حــوزه  در  متخصــص 
بین المللــی تأســیس شــده و مــدارک 
صــادره از آن دارای اعتبــار بین المللــی 

ــت. اس

چشماندازآینده
انجمــن بازرگانی ایران و کانــادا در نظر 
ــای  ــترش فعالیت ه ــا گس ــا ب دارد ت
ــعه  ــتری در توس ــش بیش ــود، نق خ
روابــط تجــاری بیــن ایــران و آمریکای 
شــمالی ایفــا کنــد. افتتاح شــعبه های 
جدیــد در شــهرهای مختلــف کانــادا و 
ــی  ــای آموزش ــزاری دوره ه ــران، برگ ای
پیشــرفته تر و افزایــش تعــداد اعضــا، 
از جملــه اهــداف بلندمــدت ایــن 

انجمــن اســت.

ــا  ــادا ب ــران و کان ــی ای ــن بازرگان انجم
تکیــه بــر اســتراتژی های هوشــمندانه 
توانســته  بی وقفــه،  تلاش هــای  و 
اســت نقــش مهمــی در توســعه و 
ارتقــاء تجــارت بیــن ایــران و آمریکای 

ــد.  ــا کن شــمالی ایف
ــترهای  ــاد بس ــا ایج ــن ب ــن انجم ای
مناســب برای تبــادل دانــش و تجربه، 
حمایــت از کســب وکارهای نوپــا و 
تســهیل فرآیندهــای تجــاری، به یکی 
ــوزه  ــن ح ــرو در ای ــای پیش از نهاده
تبدیــل شــده اســت. امیــد اســت کــه 
بــا ادامــه ایــن رونــد، شــاهد رشــد و 
توســعه بیشــتر تجــارت بیــن ایــران و 

آمریــکای شــمالی باشــیم.

با احترام،
محمد وحیدی راد

مدیر انجمن بازرگانی ایران و کانادا
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همایش بزرگ ستارگان بیزینس ایران
با حضور بزرگان و افتخارآفرینان حوزه کسب و کار و 
تجارت داخلی و خارجی

و سخنرانی جناب آقای محمد وحیدی راد، مدیر انجمن 
بازرگانی ایران و کانادا

۱۶ تیر ۱۴۰۳ 

در مرکز همایش های صدا و سیما تهران برگزار شد...



محمد 
وحیدی راد، مدیر انجمن 

بازرگانی ایران و کانادا، در اولین 
همایش ستارگان بیزینس ایران به این 

نکته اشاره کرد که :

خیلی ها تصور می کنند تجارت با  “
آمریکای شمالی به سرمایه زیادی نیاز 

دارد، اما اینطور نیست...”

محمــد وحیــدی راد، مدیــر 
انجمــن بازرگانــی ایــران و 
ــش  ــن همای ــادا، در اولی کان
ســتارگان بیزینــس ایــران به 
ــه  ــرد ک ــه اشــاره ک ــن نکت ای
»خیلی هــا تصــور می کننــد 

ــکای شــمالی  ــا آمری تجــارت ب
ــاز دارد،  ــادی نی ــرمایه زی ــه س ب

ــت.« ــور نیس ــا اینط ام

ــادا،  ــد کان ــانه هده ــزارش رس ــه گ ب
وحیــدی راد کــه به طــور آنلایــن در مرکز 
ــران  ــیما ته ــدا و س ــای ص همایش ه
ــه  ــح داد ک ــرد، توضی ــخنرانی می ک س
تجــارت بــا آمریــکای شــمالی بیشــتر 
از آنکــه بــه ســرمایه گذاری زیــاد نیــاز 
داشــته باشــد، بــه تدبیــر و برنامه ریزی 
دقیــق نیــاز دارد. وی افزود: »کشــور ما 
ــراوان و  ــیل های ف ــران دارای پتانس ای
توانمندی هــای بســیاری در حوزه هــای 
ــه  مختلــف اســت. شــما می توانیــد ب
خوبــی در ایــن حوزه هــا فعالیــت 

کنیــد.«

انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا: پــل 
ارتباطــی بیــن ایــران، کانــادا و آمریــکا

وحیــدی راد در بخــش دیگــری از ســخنان خــود، بــه معرفی 
انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا پرداخــت و اظهــار داشــت 
ــیس  ــادا تأس ــت کان ــنهاد دول ــه پیش ــن ب ــن انجم ــه ای ک
شــده اســت و در حــال حاضــر در شــهرهای تورنتــو، ونکوور، 
مونتــرال و تهــران دفتــر دارد. وی توضیــح داد: »انجمــن ما 
امســال وارد ســال نهــم فعالیــت خــود شــده اســت و دفتــر 
تهــران مــا تحــت نظــارت وزارت امــور خارجه ایــران فعالیت 

رســمی دارد.«
مدیــر انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا همچنین به انتشــار 
ــکای  ــا آمری ــط ب ــاری مرتب ــای تج ــاب در زمینه ه ــج کت پن
شــمالی اشــاره کــرد. وی گفــت: »مــن نویســنده پنــج کتاب 
هســتم کــه شــامل عناوینــی چــون تجــارت بــا،از،در کانــادا، 
آخریــن آمارهــای اقتصادی و تجــاری کانادا، اســتراتژی های 
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فــروش در آمریکای شــمالی، راهنمــای کامل لیبلینگ 
محصــولات در کانــادا، و تجــارت از کانــادا بــه ایالات 
متحــده اســت. آنچــه در ایــن پنــج کتاب نوشــته ام، 
حاصــل تجربیــات ســال ها فعالیــت در ایــن زمینــه 
اســت. همچنیــن مــن همیشــه در خدمــت شــما و 

آمــاده پاســخگویی به ســوالات شــما هســتم.«

* صادرات خدمات: فراتر از کالاهای فیزیکی
وحیــدی راد بــا تأکیــد بــر اینکــه تجــارت بــا آمریکای 
شــمالی نبایــد محــدود بــه کالاهــای فیزیکی باشــد، 
افــزود: »بســیاری از افــراد فکــر می کننــد کــه تجارت 
ــود،  ــدود می ش ــی مح ــای فیزیک ــه کالاه ــا ب تنه
امــا بــه اعتقــاد مــا، تجــارت بــه کالاهــای فیزیکــی 
محــدود نمی شــود. در حــال حاضــر در ایــران 
کســب وکارهایی وجــود دارنــد کــه خدمــات خــود را 

ــد.« ــادر می کنن ص

ــران و  ــی ای ــن بازرگان ــت: »انجم ــه گف وی در ادام
کانــادا بــرای تولیدکننــدگان ایرانــی امکانــات ویژه ای 
فراهــم کــرده اســت. بــه عنــوان مثــال، دولــت کانادا 
ــد فراســرزمینی ایجــاد  ــرای تولی ــن خاصــی ب قوانی
کــرده اســت. مــا می توانیــم در ایــران تولیــد کنیــم 
و لایســنس کانادایــی بگیریــم، بــه طــوری کــه حتی 
ــاخت  ــول س ــه محص ــود ک ــول درج ش روی محص

کانــادا اســت.«

9

ماهنامه انجمن بازرگانی ایران و کانادا-اوت )آگوست( 2024 - شماره چهل و چهار



مدیــر انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا 
ــترده  ــای گس ــه همکاری ه ــن ب همچنی
ــا شــرکت های مختلــف  ایــن انجمــن ب
اشــاره کــرد و گفــت: »در حــال حاضــر، 
ــادلات شــرکت های  میانگیــن حجــم مب
عضــو انجمــن کــه بین ایــران و کانــادا و 
ایــالات متحــده فعالیــت دارنــد، حــدود 
۷ میلیــون دلار بــه ارزش مبــدا )تبدیــل 
ریــال بــه دلار( در هــر دو مــاه اســت.«

* برگــزاری کلاس هــای مشــترک ایرانی-
کانادایی

برگــزاری  بــه  پایــان  در  وحیــدی راد 
کلاس هــای آموزشــی مشــترک ایرانــی-
ــا در  ــت: »م ــت و گف ــی پرداخ کانادای
ــا  ــادا ب ــران و کان ــی ای ــن بازرگان انجم
ــک  ــروپ ی ــی گ ــرکت آت ــکاری ش هم
دپارتمــان آموزشــی راه انــدازی کرده ایــم 
کــه مــدرک آن در ایــران از ســوی وزارت 
صمــت و در کانــادا مــورد تأیید اســکول 
ــن  ــت. همچنی ــک اس ــت کب ــورد ایال ب
قــرار اســت یــک دوره آموزشــی بــا 
حضــور اســاتید برجســته ایــران و کانادا 
ــز  ــاری نی ــور تج ــک ت ــود و ی ــزار ش برگ
بــرای علاقمنــدان فراهــم خواهــد بود.«

10

راهنمای عملی برای راه اندازی استارت آپ موفق



تشریح پروفرما و اسناد بازرگانی بین الملل
این دوره با عنوان »تشریح پروفرما و اسناد بازرگانی 

بین الملل« توسط دکتر کریم رسولی تدریس شد و 
در روز پنج شنبه، بیست و یکم تیرماه هزار و چهارصد 
و سه برابر با یازدهم جولای دو هزار و بیست و چهار 

برگزار گردید.

همزمــان بــا اعطــای نمایندگــی مرکــز آمــوزش بازرگانــی وزارت صنعــت، معــدن و تجــارت 
بخــش ویــژه آمریــکای شــمالی بــه انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا، تصاویــری از اولیــن 
دوره برگــزار شــده در موسســه مطالعــات و پژوهشــهای بازرگانــی وزارت صمــت بــه همــراه 

مــدرک وزارت صنعــت، معــدن و تجــارت و مــدرک کانادایــی منتشــر شــد.

11

ماهنامه انجمن بازرگانی ایران و کانادا-اوت )آگوست( 2024 - شماره چهل و چهار



تشریح پروفرما و اسناد بازرگانی بین الملل

یک  قدر 
را خوب  مشاور 

دونست!  باید   

 گسترش کسب و کار و 
راه اندازی کسب و کار شما 
در آمریکای شمالی به ویژه 

کانادا در تخصص ماست 
  ویژه تازه مهاجرین به 
کشور کانادا با بیش از ده 

سال تجربه کاری 12
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در  »مولتی کافــه«  گــروه  نــگاه 
ــوهٔ  ــر صــادرات قه ــز ب ــاز متمرک آغ
فــوری بــود امــا کم کــم طرفــداران 
قهــوهٔ فــوری در داخــل ایــران 
»مولتی کافــه«  مخاطــب  نیــز 
شــدند تــا جایــی کــه امــروز، تنهــا 
و  ایــران  در  قهــوه   تولید کننــدهٔ 
ــت. ــه اس ــن در خاورمیان بزرگ تری

ــن  ــن متخصصی ــی برتری  همراه
دنیــای قهــوه، آمــوزش نیروهــای 
داخلــی، تجهیــزات بــه روز، بخــش 
تحقیــق و توســعه ی پویــا و مجهز 
و شــناخت ســلیقه و نیاز مخاطب 
جدیــد، مولتــی کافــه را بــه دومین 
بازیگــر اصلــی دنیــای قهــوه و 

کاکائــو در ایــران تبدیــل کــرد.
به عنــوان تولید کننــدهٔ محصولاتی 
برپایهٔ قهوه و شــکلات، چشــم انداز 
مــا تبدیل شــدن بــه انتخــاب اول 
ــلیقه  و  ــر س ــا ه ــراد ب ــی اف تمام

ــت.  نیازی اس

ــان ــریتوام ــابهکارگی ــاب ــتم ماموری
و تحقیقــات واحــد در متخصصیــن
توســعهوشــناختمــداوموبــهروز
مصرفکننــدهاســتتــابرپایــهیدانــش
ودرکاجتماعــیازمخاطــب،محصولاتی
بــابالاتریــنکیفیــت،اســتانداردومتنوع
ــاهــر ــرادب ــههمــهیاف ــمک ــدکنی تولی

ــد. ــنودکن ــلیقهایراخوش س

www.multicafe.info

رضا حسینی
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بازتاب گسترده خبر 
»تاسیس مرکز آموزش بازرگانی

 آمریکای شمالی در ایران« 
بــا همــکاری مشــترک انجمــن بازرگانــی ایــران 
و کانــادا و وزارت صنعــت، معــدن و تجــارت در 

ــران ــری و اقتصــادی ای رســانه های خب

بــا لطــف خداونــد متعــال و همکاری دوســتان 
و همــکاران گرامــی، انجمــن بازرگانــی ایــران و 
کانــادا بــه عنــوان تنهــا مرکــز رســمی آمــوزش 
صــادرات بــه آمریــکای شــمالی، توســط وزارت 
صنعــت، معــدن و تجــارت ایــران بــه رســمیت 

شــناخته شــده اســت. 

مــدارک صــادر شــده بــرای دوره هــای آموزشــی 
توســط وزارت صمــت ایــران صــادر می شــود و 
قابلیــت ترجمــه رســمی دارد. همچنیــن، مدرک 
ــرد  ــکول ب ــن در اس ــط انجم ــده توس ــادر ش ص

ایالــت کبــک نیــز ثبــت شــده اســت.

انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا اکنــون در ســال 
ــا ســه شــعبه  ــرار دارد و ب ــت خــود ق ــم فعالی نه
ــرال  ــو و مونت ــران، تورنت ــهرهای ته ــمی در ش رس
ــاه  ــک م ــر از ی ــه زودی، کمت ــد. ب ــت می کن فعالی
دیگــر، شــعبه چهــارم نیــز در شــهر ونکــوور افتتاح 
ــش از ۶۰۰  ــا بی ــن ب ــن انجم ــد. ای ــد ش خواه
عضــو مشــغول بــه فعالیــت اســت و تمامــی این 
موفقیت هــا را مدیــون دوســتان و همــکاران 
عزیــز می دانــد. امیدواریــم در آینــده نیــز بتوانیــم 
ارائــه دهیــم و بخشــی از  خدمــات بهتــری 
مســئولیت اجتماعــی خــود را در جهــت خدمــت 
ــه  ــش و تجرب ــطح دان ــاء س ــان و ارتق ــه ایرانی ب

ــه انجــام برســانیم. آن هــا ب
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ورک پرمیت به پی آر تنها یک اتفاق نیست، 
بلکه حاصل یک برایند دراز مدت خواهد بود...

انجمــن آمادگــی کامــل خــود را در حــوزه راه انــدازی، اســتارت آپ و دیگــر راه حــل هــای موجــود بــرای 
کمــک بــه شــما در جهــت تبدیــل وضعیــت اقامتــی خــود را دارد، مســئولیت تبدیــل ورک پرمیــت بــه 

پــی آر شــما بــا ماســت. 
 برای دریافت این سرویس، لطفاً با ایمیل contact@canirn.com تماس بگیرید.

تبلیغات، فروش آنلاین و راه اندازی 
فروشگاه در آمریکای شمالی به همراه 
مدیریت شبکه های اجتماعی را به 
شرکت های عضو انجمن بسپارید و 
موفقیت را تجربه کنید. با خدمات 
جامع ما، کسب و کار شما در بازارهای 
جدید شکوفا خواهد شد.

تبلیغات و فروش 
آنلاین خود را به ما 

بسپارید...

به نام آن که در جان و روان است           توانایی ده هر ناتوان است

با انجمن در ارتباط باشید ...
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فرایند تجاری سازی و استانداردسازی برای بازار کانادا

فرایند تجاری سازی و استانداردسازی برای بازار کانادا: 
نقش انجمن بازرگانی ایران و کانادا در توسعه صادرات و 

بهره برداری از فرصت های بازار آمریکای شمالی
در دنیــای تجــارت بین المللــی، موفقیــت در ورود بــه بازارهــای جدیــد بــه طــور مســتقیم بــه کیفیت 
ــد تجاری ســازی و  ــد تجاری ســازی آن هــا بســتگی دارد. فراین و اســتانداردهای محصــولات و فراین
اخــذ اســتانداردهای کشــور مبــدا بــه عنــوان دو مؤلفــه کلیــدی در ایــن زمینــه مطــرح هســتند کــه 
می تواننــد بــه بهبــود کیفیــت محصــولات و تســهیل ورود بــه بازارهــای جدیــد کمــک کننــد. در ایــن 
میــان، انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا )CIBA( نقشــی حیاتــی در حمایــت از کســب وکارها در این 
فرآیندهــا ایفــا می کنــد. ایــن مقالــه بــه بررســی جامــع فراینــد تجاری ســازی و استانداردســازی، بــه 
ویــژه بــرای بــازار کانــادا، و نقــش CIBA در ایــن زمینه هــا می پــردازد. همچنیــن، بــه تحلیــل دلایــل 
جذابیــت بــازار آمریــکای شــمالی، بــه ویــژه کانــادا، بــرای کالاهــای ایرانــی و مزایــای حاشــیه ســود 

بــالا خواهــد پرداخــت.

۱. فرایند تجاری سازی
۱.۱.تعریفومراحلفرایندتجاریسازی

ــه ای از  ــامل مجموع ــازی ش ــد تجاری س فراین
مراحــل اســت کــه هــدف آن تبدیــل یــک ایده 
یــا محصــول بــه یــک تجــارت موفــق اســت. 

ایــن مراحــل بــه شــرح زیــر هســتند:
ایده پــردازی: در ایــن مرحلــه، ایده هــای جدیــد 
ــوان  ــه عن ــوند. ب ــی می ش ــایی و ارزیاب شناس
مثــال، یــک شــرکت فنــاوری در ایــران ممکــن 

اســت ایــده ای بــرای تولیــد یــک نرم افــزار جدیــد 
داشــته باشــد کــه بتوانــد نیازهــای خاصــی از بازار 

را برطــرف کنــد.
ــری  ــی امکان پذی ــرا: بررس ــت اج ــل قابلی تحلی
تجــاری و مالــی ایــده. ایــن شــامل ارزیابــی بــازار، 
تحلیــل رقبــا و بــرآورد هزینه هــا و درآمدهــا 
اســت. مثــلاً، شــرکت نرم افــزار بایــد تحلیــل کنــد 
کــه آیــا بــازار کانــادا بــرای نرم افــزار آن مناســب 
ــازار  ــن ب ــه ای ــای ورود ب ــا هزینه ه ــت و آی اس

منطقــی اســت.
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توســعه محصول: ایجــاد نمونه اولیه محصــول و بهبود 
آن بــر اســاس بازخوردهــا. ایــن مرحله شــامل طراحی، 
ــه و انجــام آزمایش هــای لازم  ــد نمونه هــای اولی تولی
اســت. بــرای مثــال، یــک تولیدکننــده لــوازم خانگــی 
ایرانــی ممکــن اســت نمونه هــای اولیــه ی یــک 
ــد  ــود تولی ــگاه های خ ــد را در آزمایش ــول جدی محص

کــرده و تســت های کیفیــت را انجــام دهــد.
آزمایــش بــازار: آزمایــش محصــول در بازارهــای 
کوچک تــر بــرای شناســایی نیازهــا و مشــکلات. ایــن 
مرحلــه بــه شناســایی مشــکلات بالقــوه و جمــع آوری 
ــوان  ــه عن ــد. ب ــک می کن ــتریان کم ــورد از مش بازخ
مثــال، ممکــن اســت محصــول در یک منطقــه کوچک 
کانــادا آزمایــش، تــا تأثیــر آن بــر روی مصرف کننــدگان 

بررســی شــود.
راه انــدازی و ارزیابــی پــس از راه انــدازی: معرفــی 
محصــول بــه بــازار و ارزیابــی عملکــرد آن بــرای انجــام 
اصلاحــات لازم. پــس از راه انــدازی، شــرکت بایــد 
ــاس  ــر اس ــرده و ب ــی ک ــول را ارزیاب ــرد محص عملک

انجــام  را  لازم  بهینه ســازی های  بازخوردهــا، 
دهــد. بــرای مثــال، اگــر مصرف کننــدگان 

ــرد  ــاره عملک ــی درب ــی نظــرات منف کانادای
محصــول داشــته باشــند، شــرکت بایــد 

ــد. ــال کن ــرات لازم را اعم تغیی

۱.۲.چالشهایتجاریسازی
چالشهــای بــا تجاریســازی
زیــادیمواجــهاســتکهشــامل:

محدودیت های مالی:
بــرای  لازم  بودجــه  تأمیــن 
ــف تجاری ســازی  مراحــل مختل
ــن  ــی از بزرگ تری ــد یک می توان
ــک  ــلاً، ی ــد. مث ــا باش چالش ه
اســتارتاپ ایرانــی ممکــن اســت 
بــرای تأمیــن منابــع مالــی جهت 

تحقیــق و توســعه یــا تبلیغــات و 
بازاریابــی بــا مشــکل مواجه شــود.

موانــع ورود بــه بــازار: مشــکلات 
ــه  ــادی ک ــی و اقتص ــی، فرهنگ قانون

ممکــن اســت مانــع ورود به بــازار جدید 
شــود. به عنوان مثــال، ورود به بــازار کانادا 

ممکــن اســت بــا موانــع قانونــی و فرهنگــی 
خاصــی روبــرو شــود کــه نیــاز بــه بررســی دقیق 

دارد.
رعایــت مقــررات: تطابــق بــا قوانیــن و مقــررات 
ــه چالش هــای دیگــر  ــازار هــدف از جمل مختلــف در ب
ــال، ممکــن اســت محصولاتــی کــه  ــرای مث اســت. ب
بــرای بــازار کانــادا طراحــی شــده اند نیــاز بــه دریافــت 

ــی  ــازمان های نظارت ــاص از س ــای خ تأییدیه ه
کانادایــی داشــته باشــند.

۱.۳.نقشCIBAدرحمایتازتجاریسازی
ــا  ــادا )CIBA( ب ــران و کان ــی ای ــن بازرگان انجم
ــی و  ــاوره، راهنمای ــد مش ــی مانن ــه خدمات ارائ
فرصت هــای شبکه ســازی بــه کســب وکارها 
را  چالش هــا  ایــن  تــا  می کنــد  کمــک 
مدیریــت کننــد و موفقیــت بیشــتری در فراینــد 
ــوان  ــه عن ــد. ب ــت آورن ــه دس ــازی ب تجاری س
مثــال، CIBA ممکــن اســت دوره هــای آموزشــی 
در زمینــه قوانیــن و مقــررات بــازار کانــادا برگــزار 
کنــد و مشــاوره های تخصصــی در مــورد نحــوه 

ورود بــه بــازار کانــادا ارائه 
دهــد.



استانـــــــداردها نقش 
مهمــی در تضمین کیفیت 
ــا  ــی محصــولات ایف و ایمن
می کننــد و بــرای ورود بــه 
ــی ضــروری  بازارهــای بین الملل
اســتانداردها  ایــن  هســتند. 

شــامل:
اســتانداردها  کیفیــت:  تضمیــن 
تضمیــن می کننــد کــه محصــولات 
مطابــق بــا معیارهــای کیفــی مشــخص 
شــده تولیــد شــوند. بــه عنــوان مثــال، یک 
تولیدکننــده دارو ایرانــی بایــد اســتانداردهای 
ــت  ــی را رعای ــی بین الملل ــتی و کیفیت بهداش
ــازار  ــه ب ــود را ب ــولات خ ــد محص ــا بتوان ــد ت کن

ــد. ــادا صــادر کن کان
ــظ  ــه حف ــتانداردها ب ــده: اس ــی مصرف کنن ایمن
کمــک  مصرف کننــدگان  ســلامت  و  ایمنــی 
غذایــی،  صنایــع  در  مثــال،  بــرای  می کننــد. 
ــد  ــی غذایــی می توان رعایــت اســتانداردهای ایمن
ــرای  ــرات ب ــتی و خط ــکلات بهداش ــروز مش از ب

کنــد. جلوگیــری  مصرف کننــدگان 
رعایــت  بین المللــی:  مقــررات  بــا  تطابــق 
اســتانداردها بــرای تطابــق بــا قوانیــن و مقــررات 
ــال،  ــرای مث ــت. ب ــی لازم اس ــای بین الملل بازاره
تجهیــزات  بــرای  بین المللــی  اســتانداردهای 
ــازار  ــه ب ــرای ورود ب ــت ب ــن اس ــی ممک الکترونیک

ــد. ــی باش ــادا الزام کان

۲.۲.فرآینداخذاستانداردها
اســتانداردها اخــذ فرآینــد
ــت: ــراس ــلزی ــاملمراح ش
آشــناییبــااســتانداردهای
محلــیوبینالمللی:شــناخت 
ــورد  ــتانداردهای م ــق اس دقی
نیــاز در بــازار هــدف. بــه عنوان 
مثــال، یــک تولیدکننــده لباس 
ایرانــی باید بــا اســتانداردهای 
کیفیــت و ایمنــی مربــوط بــه 
پوشــاک در کانادا آشــنا باشــد.

۲. اخذ 
استانداردهای 
کشور مبدا

۲.۱.اهمیت
استانداردهادر
تجارتبینالملل

ارائــه  و  تهیــه  گواهی نامــه:  الزامــات 
ــت  ــرای دریاف ــتندات لازم ب ــدارک و مس م
بــرای  نیــاز.  مــورد  گواهی نامه هــای 
ــادا، یــک  ــازار کان ــه ب ــرای ورود ب ــال، ب مث
ــه دریافــت  ــاز ب شــرکت ممکــن اســت نی
ــازمان های  ــی از س ــای خاص گواهی نامه ه

ــد. ــته باش ــی داش ــی کانادای نظارت
ــل  ــت مراح ــی: مدیری ــری بوروکراس راهب
اداری و بوروکراتیــک مربــوط بــه اخــذ 
اســتانداردها. ایــن شــامل تعامــل بــا 
ســازمان های  و  دولتــی  نهادهــای 

اســت. اســتانداردها  تأییدکننــده 

۲.۳.نقشCIBAدراستانداردسازی
انجمــن با همــکاری بــا نهادهــای محلی و 
بین المللــی و ارائــه دوره هــای آموزشــی، به 
کســب وکارها در فرآینــد اخــذ اســتانداردها 
کمــک می کنــد و مراحــل بوروکراتیــک 
ــال،  ــوان مث ــه عن ــازد. ب ــهیل می س را تس
CIBA ممکــن اســت کارگاه هایــی در زمینه 
ــرای  ــی ب ــای بین الملل ــذ گواهی نامه ه اخ
کســب وکارهای ایرانــی برگــزار کنــد و 
مشــاوره هایی در مــورد مراحــل اداری و 

بوروکراتیــک ارائــه دهــد.

۳. توسعه صادرات از ایران
۳.۱.زمینهتاریخیوروندهایکنونی

صــادرات ایــران در طــول تاریــخ تغییــرات 
ــال  ــت. در ح ــرده اس ــه ک ــادی را تجرب زی
حاضــر، برخــی از بخش هــای کلیــدی کــه 

بــر صــادرات تاثیرگذارنــد عبارتنــد از:
بخش های کلیدی: نفت و گاز، پتروشــیمی، 
ــاورزی.  ــولات کش ــی و محص ــواد معدن م
ــن  ــی از بزرگ تری ــران یک ــال، ای ــرای مث ب
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صادرکننــدگان نفــت در جهــان اســت و بخش نفت 
و گاز نقــش مهمــی در صــادرات کشــور دارد.

تنــوع صــادرات،  افزایــش  کنونــی:  روندهــای 
ــرمایه گذاری  ــاری و س ــاخت های تج ــعه زیرس توس
ــران در  ــال، ای ــوان مث ــه عن ــد. ب ــای جدی در بازاره
ــد  ــدی مانن ــای جدی ــه بازاره ــا ب ــت ت ــلاش اس ت
بازارهــای آســیای شــرقی و آمریــکای شــمالی وارد 
شــود و محصــولات جدیــدی را به بازارهــای جهانی 

معرفــی کنــد.
۳.۲.تأثیراقتصادیصادراتبرایران

صادرات نقش کلیدی در اقتصاد ایران دارد:
درآمدهــای ارزی: صــادرات منابــع درآمــدی خارجی 
را بــرای کشــور فراهــم می کنــد. بــه عنــوان مثــال، 
صــادرات نفــت و گاز بــه کشــورهای مختلــف باعث 
تأمیــن درآمدهــای ارزی قابــل توجهــی بــرای ایران 

می شــود.
ایجــاد شــغل: صــادرات به توســعه صنایــع مختلف 
و ایجــاد فرصت هــای شــغلی کمــک می کنــد. 
ــعه و  ــا توس ــیمی ب ــت پتروش ــال، صنع ــرای مث ب
صــادرات محصــولات خــود بــه بازارهــای جهانــی، 
ــاد  ــران ایج ــادی را در ای ــغلی زی ــای ش فرصت ه

ــرده اســت. ک
ــد  ــه رش ــد ب ــادرات می توان ــادی: ص ــد اقتص رش
اقتصــادی و افزایــش تولیــد ناخالــص داخلی کمک 
کنــد. بــرای مثــال، افزایــش صــادرات محصــولات 
ــه  ــد ب ــف می توان ــه کشــورهای مختل کشــاورزی ب
افزایــش تولیــد ناخالــص داخلــی و رشــد اقتصادی 

کشــور کمــک کنــد.

۳.۳.استراتژیهایتقویتصادرات
ــتراتژی های  ــه اس ــد ب ــادرات، بای ــت ص ــرای تقوی ب

زیــر توجــه شــود:
تحقیــق و تحلیــل بــازار: شناســایی نیازهــا و 
ترجیحــات بــازار هــدف بــرای تطابــق بهتــر 
محصــولات. بــه عنــوان مثــال، انجــام تحقیقــات 
بــازار بــرای شناســایی تقاضــای محصــولات ایرانــی 
در بــازار کانــادا می توانــد بــه بهبــود اســتراتژی های 

ــد. ــک کن ــادرات کم ص
تقویــت زنجیــره تأمین: بهبــود فرآیندهــای تولید و 
توزیــع بــرای افزایــش کارایــی و کاهــش هزینه هــا. 
بــرای مثــال، بهینه ســازی زنجیــره تأمیــن می تواند 
افزایــش  و  تولیــد  هزینه هــای  کاهــش  بــه 
رقابت پذیــری محصــولات ایرانــی در بــازار جهانــی 

کمــک کنــد.
از  اســتفاده  تجــاری:  توافقــات  از  بهره بــرداری 
توافقــات تجــاری و اقتصــادی برای تســهیل تجارت 
و کاهــش تعرفه هــا. بــه عنــوان مثــال، اســتفاده از 
توافقــات تجــاری بــا کشــورهای مختلــف می تواند 
بــه کاهــش هزینه هــای واردات و صــادرات کمــک 
کنــد و بازارهــای جدیــدی را بــرای کالاهــای ایرانــی 

بــاز کنــد.

۴. اهمیت صادرات برای درآمدهای ارزی
۴.۱.مزایایاقتصادیصادرات

ــادی  ــای زی ــور کمک ه ــاد کش ــه اقتص ــادرات ب ص
می کنــد:

ــراز  ــه بهبــود ت ــد ب ــراز تجــاری: صــادرات می توان ت
تجــاری و کاهــش کســری بودجــه کمــک کنــد. بــه 
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عنــوان مثــال، صــادرات نفــت و گاز بــه کشــورهای 
ــه کاهــش کســری بودجــه و  ــد ب ــف می توان مختل

بهبــود تــراز تجــاری ایــران کمــک کنــد.

از  حاصــل  ارزی  درآمدهــای  اقتصــادی:  رشــد
ــه رشــد اقتصــادی و توســعه  ــد ب صــادرات می توان
زیرســاخت ها کمــک کنــد. بــرای مثــال، درآمدهــای 
ارزی حاصــل از صــادرات محصــولات کشــاورزی 
می توانــد بــه ســرمایه گذاری در زیرســاخت های 

ــد. ــک کن ــور کم ــی کش ــادی و اجتماع اقتص
۴.۲.نقــشصــادراتدرکاهشوابســتگیبــهمنابع

داخلی
صــادرات بــه کشــور کمــک می کنــد تــا از وابســتگی 
بــه منابــع داخلــی کاســته و درآمدهــای متنوع تــری 
ــرای مثــال، صــادرات محصــولات  کســب نمایــد. ب
ــه  ــتگی ب ــش وابس ــه کاه ــد ب ــی می توان غیرنفت
ــع  ــه مناب ــیدن ب ــوع بخش ــی و تن ــای نفت درآمده

درآمــدی کشــور کمــک کنــد.
۵. بازار آمریکای شمالی: مقصدی مطلوب برای 

کالاهای ایرانی
۵.۱.ویژگیهایبازارآمریکایشمالی

ــژه  ــر به وی ــل زی ــه دلای ــمالی ب ــکای ش ــازار آمری ب
ــت: ــذاب اس ج

ــدرت  ــزرگ و ق ــای ب ــد: بازاره ــدرت خری ــدازه و ق ان
ــال،  ــوان مث ــه عن ــدگان. ب ــالای مصرف کنن ــد ب خری
ایــالات متحــده و کانــادا بــا جمعیــت بــالا و قــدرت 
ــای  ــرای کالاه ــی ب ــای جذاب ــوی، بازاره ــد ق خری

ــی هســتند. ایران
ــه  ــاز ب ــوع: نی ــولات متن ــرای محص ــالا ب ــای ب تقاض
محصــولات مختلــف و کیفیــت بــالا. بــرای مثــال، 
ــازار آمریــکای شــمالی بــه دلیــل تقاضــای بــالای  ب
ــت  ــا کیفی ــولات ب محص

و متنــوع، فرصت هــای زیــادی بــرای ورود 
ــد. ــم می کن ــی فراه ــای ایران کالاه

۵.۲.مزایایصادراتبهبازارآمریکایشمالی
صادرات به این بازار مزایای زیادی دارد:

فرصت هــای تجــاری: فرصت هــای زیــاد بــرای 
معرفــی و فــروش محصــولات. بــه عنــوان مثال، 
بــازار کانــادا می توانــد فرصت هــای زیــادی 
بــرای معرفــی محصــولات جدیــد ایرانــی فراهم 

. کند
شــرایط اقتصــادی مناســب: وضعیــت اقتصادی 
ــال،  ــرای مث ــالا. ب ــت ب ــدرت پرداخ ــدار و ق پای
قــدرت خریــد بــالای مصرف کننــدگان در ایــالات 
متحــده و کانــادا می توانــد بــه افزایــش فــروش 

محصــولات ایرانــی کمــک کنــد.

۵.۳.تحلیلحاشیهسودکالابهنسبتحجمکالا
حاشــیه ســود در بــازار آمریکای شــمالی نســبت 

بــه حجــم کالا معمــولاً بالاتــر اســت بــه دلیل:
کیفیــت و قیمــت: قیمت هــای بالاتــر و تقاضای 
ــرای  ــت. ب ــا کیفی ــولات ب ــرای محص ــاد ب زی
مثــال، کالاهــای ایرانــی کــه کیفیــت بالایــی 
ــکای  ــازار آمری ــد در ب ــد، می توانن دارن
بالاتــری  قیمت هــای  شــمالی 
داشــته باشــند و حاشــیه ســود 

ــد. بیشــتری را فراهــم کنن

برخــی  در  کمتــر:  رقابــت 
ــر از  ــت کمت ــا، رقاب بخش ه
بازارهــای دیگــر. بــه عنــوان 
بازارهــای خــاص  مثــال، 
ــع  ــولات صنای ــد محص مانن
دســتی ایرانی ممکن اســت 
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رقابــت کمتــری در مقایســه بــا بازارهای دیگر داشــته 
ــود  ــیه س ــش حاش ــه افزای ــد ب ــه می توان ــند، ک باش

ــد. ــک کن کم
نتیجه گیری

در پایــان، می تــوان گفــت کــه فراینــد تجاری ســازی 
ــوردار  ــژه ای برخ ــت وی ــتانداردها از اهمی ــذ اس و اخ
اســت و نقــش انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا در 

مارکتینگ و فروش محصولات 
شما در سراسر کانادا

به زودی

توسط چندین استارت آپ راه اندازی شده زیر نظر 
انجمن بازرگانی ایران و کانادا آغاز میگردد. 

ــب وکارهای  ــت از کس ــا و حمای ــن فرآینده ــهیل ای تس
ایرانــی بســیار حیاتــی اســت. همچنیــن، بــازار آمریکای 
شــمالی، بــه ویــژه کانــادا، بــه دلیــل ویژگی هــای خاص 
ــرای  ــوب ب ــالا، مقصــدی مطل خــود و حاشــیه ســود ب
کالاهــای ایرانــی اســت. توجــه بــه ایــن نــکات می تواند 
بــه افزایــش موفقیت تجــاری و رشــد صــادرات از ایران 

کمــک کنــد.
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ــات ــا و خدم ــرویس ه ــام س ــون تم ــم اکن از ه
ــد... ــادر کنی ــمالی ص ــکای ش ــه آمری ــود را ب خ

بــاافتخــاربــهاطــاعمیرســانیمکــهانجمــنبازرگانــیایــرانوکانــادابــاســرویسجدیــدخــودبــرای
همــهاعضــایمحتــرم،امکاناتــیرافراهــمآوردهاســتکــهامیدواریــمبــرایشــمامفیــدباشــد.

حــالا شــما می توانیــد خــط تلفــن خــود را بــا پیــش شــماره مــورد نظرتــان بــرای شــهرهای تورنتــو، 
مونتــرال و ونکــوور در سرتاســر ایــران داشــته باشــید و بــه راحتــی شــماره تلفــن خــود را انتخــاب کنیــد.

با این سرویس، شما می توانید:
۱. تماس های دریافتی در ایران )بدون هزینه اضافی( را دریافت کنید.

۲. به رایگان از ایران با کانادا تماس بگیرید.
۳. بــا هــر تلفنــی در ایــران بــا کانــادا تمــاس بگیریــد، امــا شــماره کانادایــی شــما بــر روی تلفــن گیرنــده 

ــود. ــش داده می ش نمای
۴. قابلیت دریافت و ارسال پیامک، راه اندازی واتساپ و تلگرام را داشته باشید.

۵. تعریف تلفن گویا و سانترال، همراه با پیغام گیر و سرویس کال ریکوردینگ را داشته باشید.

همچنین، با این سرویس امکانات زیر را نیز دارید:
پشتیبانی دائم ۲۴ ساعته به زبان فارسی.

قابلیت استفاده حتی برای افرادی که هنوز به کانادا سفر نکرده اند.
کار با اینترنت، بنابراین تلفن شما در ایران باید دسترسی به اینترنت داشته باشد.

هزینــه ی ایــن ســرویس بــرای افــراد غیرعضــو ماهیانــه یــک میلیــون و هفتصــد هــزار تومان و بــرای 
ــادا ماهیانــه هفتصــد هــزار تومان می باشــد. اعضــای عزیــز انجمــن بازرگانــی ایــران و کان

برای دریافت این سرویس، لطفاً با ایمیل contact@canirn.com تماس بگیرید.
ایــن ســرویس از کانــادا بــه هیــچ وجــه بــا خــط کانادایــی شــما ارتبــاط نــدارد، حتــی اگــر شــما در ایران 

هســتید و تــا بــه حــال بــه کانــادا ســفر نکرده ایــد.
ایــن ســرویس بــا اســتفاده از اینترنــت کار می کنــد، بنابرایــن گوشــی شــما در ایــران بایــد دسترســی بــه 

اینترنت داشــته باشــد.
در صورت داشتن هرگونه سؤال یا ابهام، لطفاً با ما تماس بگیرید.

بــا ایــن ســرویس، می توانیــد حتــی بخــش کاســتمر ســرویس شــرکت کانادایــی خودتــان را در ایــران 
مســتقر نمــوده و تجــارت خــود را اداره کنیــد. تیــم بازاریابــی تلفنــی شــما می توانــد در ایــران مســتقر 
شــده و شــما می توانیــد از داخــل ایــران بــا کانــادا تمــاس بگیریــد. همچنیــن می توانیــد شــماره کانادایی 
خــود را بــر روی وب ســایت خــود قــرار دهیــد تــا تماس گیرنــده بــا یــک شــماره کانادایــی تمــاس 
گرفتــه  و حضــور شــما در کشــور دیگــری را متوجــه نشــود. بنابرایــن اکنون صــادرات انــواع خدمات 

بــه آمریــکای شــمالی نیــز بــا کمــک انجمــن میســر شــد. 



تولد یک رویا
 معرفی شرکت ساینا

در دنیــای پویــای تجــارت امــروز، رقابــت بــرای فتــح بازارهــای جهانی 
امــری حیاتــی و سرنوشت ســاز اســت. تصــور کنیــد کــه بتوانیــد بــا 
ــترش  ــرای گس ــن ب ــوار و مطمئ ــیری هم ــد، مس ــکار توانمن ــک هم ی
کســب و کار خــود بــه افق هــای جدیــد پیــدا کنیــد. شــرکت »ســاینا« 
اینجاســت تــا ایــن رویــا را بــه واقعیــت تبدیــل کنــد.

Your Business Success is Our Responsibility
ورود به دنیای تجارت بین المللی با ساینا



ــیتجــارتســاینا شــرکتاتحــادبینالملل
)SainaInternationalTradeUnion(
بــاشــمارهثبــت۶۳۳۹۳۸،بــهعنــوانیــک
شــرکتســهامیخــاصدرایــرانمشــغول
بــهفعالیــتاســتوشــعبهتورنتــو)کانادا(
آنبــانــامSainaInternationalبــهثبت

رســیدهاســت.
تکنولــوژی کننــده وارد شــرکتســاینا،
تولیــدیازآمریــکایشــمالیبــهایــران،بــا
هــدفراهانــدازیواحدهــایتولیــدینوین
ومدیریــتصــادراتمحصولاتتولیدشــده
ــرکت ــنش ــد.ای ــتمیکن ــران،فعالی درای
ــاندر ــاحضــوریهمزم ســهامیخــاصب
ــه ــاســالهاتجرب ــو،ب ــرانوشــهرتورنت ای
ــهای، ــانحرف ــیازمتخصص ــقوتیم موف
ــه ــماب ــیرورودش ــامس ــتت ــادهاس آم
بازارهــایجهانــیراهمــواروتســهیلکنــد.

خدماتشرکتساینا
ورودبهبازارهایجهانی

آیــابــهدنبــالراهــیبــرایگســترش
کســبوکارخــودبــهبازارهــایجهانــی
ــاحضــوردردو هســتید؟شــرکتســاینا،ب
ــص، ــیمتخص ــدیازتیم ــوروبهرهمن کش
بــرای بینالمللــی و روشــن آینــدهای
کســبوکارشــمافراهــممــیآورد.باســاینا،
ــهبازارهــای ــیب ــهراحت ــدب شــمامیتوانی
ــودرا ــبوکارخ ــویدوکس ــیواردش جهان

ــد. ــترشدهی گس

صادراتبهآمریکایشمالی
ــولات ــادراتمحص ــدص ــهقص ــیک درصورت
ــرکت ــد،ش ــاداراداری ــکاوکان ــهآمری ــودب خ
ســاینابــادراختیارداشــتنشــبکهگســتردهای
ایــن در خردهفروشــان و توزیعکننــدگان از
تــا میکنــد کمــک شــما بــه کشــورها،
محصــولاتخــودرابهراحتــیواردایــنبازارها
کنیــدوازفرصتهــایتجــاریبینظیــرآنهــا

ــوید. ــدش بهرهمن

وارداتازآمریکایشمالی
ــاز ــادانی ــکاوکان ــهوارداتکالاازآمری ــرب اگ
داریــد،ســاینابــادسترســیبــهمنابــعمعتبرو
ــدواردات ــاد،فرآین ــلاعتم ــدگانقاب تامینکنن
رابــهصــورتحرفــهایومطمئــنبــرایشــما
ــهو ــریازتجرب ــابهرهگی ــد.ب ــتمیکن مدیری
ــر ــعمعتب ــدازمناب تخصــصســاینا،میتوانی
آمریــکایشــمالیکالاهــایمــوردنیــازخــودرا

واردکنیــد.

مدیریتصادرات
ــه ــهاســتراتژیهایورودب ــاارائ تیــمســایناب
بــازار،هماهنگســازیفرآیندهــاومســتندات،
ــه ومدیریــتلجســتیکوزنجیــرهتامیــن،ب
شــماکمــکمیکنــدتــافرآینــدصــادراتخود
ــهبهتریــنشــکلممکــنانجــامدهیــدو راب

ــد. ــیراکاهــشدهی ریســکهایاحتمال



تحقیقاتبازار
ــایی ــاشناس ــهت ــدفگرفت ــایه ــیبازاره ــایناازبررس ــمس تی
فرصتهــاوتهدیدهــاوتدویــناســتراتژیهایورودبــه
ــکایشــمالی ــهبازارهــایآمری ــازار،درتمامــیمراحــلورودب ب
همــراهشــماخواهــدبــود.بــاتحقیقــاتدقیــقوجامــعســاینا،
ــای ــدهوازفرصته ــدواردش ــایجدی ــهبازاره ــدب میتوانی

ــد. ــرداریکنی ــاریبهرهب تج

کاهشریسکوهزینههایتجارتبینالمللی
بــاکمــکمشــاورههایتخصصــیوراهکارهــای
هزینههــای و ریســکها ســاینا، بهینــه
ــل ــهحداق ــماب ــیش ــارتبینالملل تج
ســرمایهگذاری بازدهــی و میرســد
ــید. ــدرس ــرخواه ــهحداکث ــماب ش
ــت ــارشماس ــوارهدرکن ــایناهم س
ــیرا ــارتبینالملل ــیرتج ــامس ت
برایتــانهمــوارومطمئــنســازد.

انجــامامــورگمرکــیوترخیــص
کالا

ســاینابــادراختیــارداشــتن
تیمــیمجــربوآگاهبــهقوانیــن
ومقــرراتگمرکــی،امــورگمرکــیو
ترخیــصکالارابــرایشــماتســهیل
ــات ــریازخدم ــابهرهگی ــد.ب میکن
گمرکــیســاینا،محصــولاتشــمابدون

ــندو ــدمیرس ــهمقص ــریب ــچتاخی هی
تجــارتشــمابــدونمشــکلپیــشمــیرود.

نتیجهگیری
دردنیــایپررقابــتامروز،همکاریبایکشــریک
ــی ــاوتبزرگ ــدتف ــهمیتوان ــدوباتجرب توانمن
درموفقیــتتجــاریشــماایجــادکنــد.شــرکت
ــوعوتخصصــی، ــاتمتن ــهخدم ــاارائ ســاینا،ب
آمــادهاســتتــامســیرموفقیــتشــماراهمــوار
ســازد.بــرایکســباطاعــاتبیشــترواســتفاده
ــاینا ــمیس ــایترس ــهوبس ــا،ب ــاتم ازخدم
www.saina.internationalبــهنشــانی
مراجعــهنماییــد.مســئولیتموفقیــتتجــاری
خــودرابــهســاینابســپاریدوازخدمــاتحرفهای

ــوید. ــدش ــابهرهمن م
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نوآورانــه  ایــده   ۲۰
بــرای فــروش و مارکتینگ 
آمریــکای  در  کالاهــا 

ــمالی: ش
اســتراتژی های برتــر 
در  موفقیــت  بــرای 

بازارهــای پیچیــده

بــازار آمریــکای شــمالی بــا داشــتن اقتصــاد پیشــرفته، قــدرت خرید 
بــالا و رقابــت شــدید، فرصتــی بــزرگ و در عیــن حــال چالش برانگیز 
بــرای فــروش و مارکتینــگ کالاهــا به شــمار مــی رود. بــرای موفقیت 
ــه و  ــای نوآوران ــال ایده ه ــه دنب ــد ب ــرکت ها بای ــازار، ش ــن ب در ای
ــتریان  ــه مش ــد توج ــه بتوانن ــند ک ــه باش ــتراتژی های خلاقان اس
را جلــب کــرده و ســهم بــازار خــود را افزایــش دهنــد. ایــن مقالــه 
بــه معرفــی ۲۰ ایــده نوآورانــه بــرای فــروش و مارکتینــگ کالاهــا در 
آمریــکای شــمالی می پــردازد و بــرای هــر ایــده دو مثــال عملــی و 

ــد. ــه می ده ــل ارائ ــات کام توضیح
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ــزوده )AR( و  ــت اف ــای واقعی ــتفاده از فناوری ه 1. اس
)VR( ــازی ــت مج واقعی

مثــال۱: یــک برنــد مبلمــان می توانــد از فنــاوری 
ــرای ایجــاد اپلیکیشــنی اســتفاده  ــزوده ب ــت اف واقعی
کنــد کــه بــه مشــتریان امــکان می دهــد تــا مبلمــان 
را بــه صــورت مجــازی در فضــای خانــه خــود مشــاهده 
کننــد. ایــن کار بــه مشــتریان کمــک می کنــد تــا بهتــر 
ــد کــه کــدام مبلمــان مناســب فضــای  ــم بگیرن تصمی

ــت. آن هاس
مثــال۲: یــک برنــد مــد و لبــاس می توانــد از واقعیــت 
ــازی  ــد مج ــای خری ــاد تجربه ه ــرای ایج ــازی ب مج
ــه  ــا را ب ــد لباس ه ــتریان می توانن ــد. مش ــتفاده کن اس
ــف را  ــرات مختل ــد و تغیی ــان کنن ــورت ۳D امتح ص

ــد قبــل از خریــد. مشــاهده کنن

ــا  ــده ب ــازی ش ــای شخصی س ــدازی کمپین ه ۲. راه ان
ــتری ــای مش ــتفاده از داده ه اس

ــی  ــولات زیبای ــن محص ــگاه آنلای ــک فروش ــال۱: ی مث
ــد و مرورگرهــای  ــر اســاس تاریخچــه خری ــد ب می توان
ــرای  ــده ب ــازی ش ــنهادات شخصی س ــتریان، پیش مش

ــه دهــد. محصــولات زیبایــی ارائ
ــر اســاس  مثــال۲:یــک فروشــگاه لبــاس می توانــد ب
اندازه و ســلیقه مشــتریان، لیســت خرید شخصی شــده 
ــا و  ــا طرح ه ــی ب ــامل لباس های ــه ش ــد ک ــال کن ارس

رنگ هــای مطابــق بــا ترجیحــات آن هــا باشــد.

۳. بهره بــرداری از اســتراتژی های بازاریابــی تأثیرگــذاران 
مارکتینگ( )اینفلوئنسر 

مثــال۱: برندهــای لــوازم آرایشــی می تواننــد بــا 
تأثیرگــذاران معــروف در شــبکه های اجتماعــی همکاری 
کننــد تــا محصــولات خــود را معرفــی نمــوده  و نظرات 

واقعــی و مثبــت آن هــا را بــه اشــتراک بگذارنــد.
مثــال۲:برندهــای پوشــاک می توانند با اینفلوئنســرها 
و بلاگرهــای مــد همــکاری کننــد تــا لباس هــای جدیــد 

خــود را در قالــب اســتایل های مختلــف بــه 
نمایــش بگذارنــد.

و  محلــی  تبلیغــات  از  اســتفاده   .۴
آنلایــن هدفمنــد 

محلــی  رســتوران  یــک  :۱ مثــال
ــات  ــتفاده از تبلیغ ــا اس ــد ب می توان
ــی و  ــد در شــبکه های اجتماع هدفمن
ــوی  ــژه و من ــوگل، تخفیف هــای وی گ
ــی  ــاکنان محل ــه س ــود را ب ــه خ روزان

ــد. ــی کن معرف
مثــال۲: یــک فروشــگاه محصــولات 

ــران  ــه کارب ــود را ب ــات خ ــد تبلیغ ــی می توان ورزش
نزدیــک بــه مــکان فروشــگاه هدف گــذاری نمایــد 

تــا مشــتریان بیشــتری را جــذب کنــد.

۵. راه اندازی برنامه های وفاداری دیجیتال
ــه ای  ــد برنام ــوه می توان ــد قه ــک برن ــال۱:ی مث
ــد  ــرای هــر خری ــه مشــتریان ب ــد کــه ب ایجــاد کن
امتیازاتــی بدهــد کــه بتواننــد در خریدهــای بعدی 

ــد. از آن هــا اســتفاده کنن
مثــال۲:یــک فروشــگاه آنلایــن لبــاس می توانــد 
ــه  ــد ک ــدازی کن ــال راه ان ــاداری دیجیت ــه وف برنام
ــی  ــرر و بررس ــای مک ــرای خریده ــتریان ب ــه مش ب
ــژه  ــای وی ــد و تخفیف ه ــاز بده ــولات امتی محص

ــه دهــد. ارائ

۶. خلق محتوای ویدیویی جذاب و تعاملی
مثــال۱:یــک برنــد لــوازم خانگــی می توانــد 
ویدیوهــای آموزشــی تعاملــی تولیــد کنــد کــه بــه 
مشــتریان نحوه اســتفاده و نگهــداری از محصولات 
را نشــان داده و بــه ســوالات متــداول پاســخ دهد.
مثــال۲:یــک برنــد مــد و زیبایــی می توانــد 
ــا نمایــش مراحــل  ــی ب ــده و تعامل ویدیوهــای زن
مختلــف آرایــش و مــد ارائــه داده و بــه ســوالات 

ــد. ــخ ده ــدگان پاس بینن
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۷. اجــرای کمپین هــای بازاریابــی تجربــی و رویدادهــای 
ه ند ز

ــد رویدادهــای  ــد نوشــیدنی می توان ــال۱: یــک برن مث
زنــده در فروشــگاه ها برگــزار کنــد کــه مشــتریان بتوانند 
ــا  ــد و ب ــان کنن ــول را امتح ــگان محص ــای رای نمونه ه

برنــد تعامــل داشــته باشــند.
مثــال۲: یــک برنــد الکترونیک می تواند نمایشــگاه های 
زنــده و تجربــی در فروشــگاه ها ترتیــب دهــد تــا 
مشــتریان جدیدتریــن محصــولات و تکنولوژی هــا را از 

نزدیــک مشــاهده کننــد.

۸. استفاده از بازاریابی با هدف جوایز و مسابقات
مثــال۱:یــک برنــد لــوازم التحریــر می تواند مســابقاتی 
برگــزار کنــد کــه در آن مشــتریان بــا ارســال عکس هــای 
خلاقانــه از محصولات خــود، جوایــزی مانند محصولات 

جدیــد برنــد را برنده شــوند.
مثــال۲: یــک برنــد لــوازم خانگــی می تواند مســابقاتی 
ترتیــب دهــد کــه مشــتریان بــا ارســال داســتان های 

ــز  ــولات، جوای ــتفاده از محص ــه اس ــوط ب مرب
نقــدی یــا محصــولات رایــگان دریافــت کننــد.

ــبز  ــی س ــتراتژی های بازاریاب ــازی اس ۹. پیاده س
و پایــدار

مثــال۱:یــک برنــد محصــولات آرایشــی 
اطلاع رســانی  مشــتریان  بــه  می توانــد 
ــد کــه محصــولات آن هــا از مــواد طبیعــی  کن
محیــط  بــا  ســازگار  بســته بندی های  و 
زیســت تولیــد شــده اند و گواهینامه هــای 

دارنــد. زیســت محیطی 
ــه  ــد ب ــاک می توان ــد پوش ــک برن ــال۲:ی مث
تبلیــغ محصــولات تولیــد شــده بــا پارچه هــای 
بپــردازد و  پایــدار  فرآیندهــای  ارگانیــک و 
مشــتریان را به خرید محصولات ســبز تشــویق 

کنــد.

۱۰. اســتفاده از تحلیل هــای پیشــرفته بــرای 
پیش بینــی روندهــای بــازار

مثــال۱: یــک برنــد تکنولــوژی می توانــد 
ــرفته،  ــای داده پیش ــتفاده از تحلیل ه ــا اس ب
پیش بینــی  را  مصرف کننــدگان  روندهــای 
کــرده و محصــولات جدیــد را بــر اســاس ایــن 

پیش بینی هــا طراحــی و عرضــه کنــد.

مثــال۲: یــک برنــد مــد می توانــد بــا تحلیــل 
داده هــای خریــد و روندهای مــد، مجموعه های 
جدیــدی طراحــی کنــد کــه مطابــق بــا ســلیقه 

و تقاضــای مصرف کننــدگان باشــد.

۱۱. طراحی تجربه خرید چندکاناله و یکپارچه
مثــال۱:یــک فروشــگاه آنلایــن 
می توانــد تجربــه خریــد 
یکپارچــه ای ایجــاد کنــد که 
شــامل امــکان خریــد آنلایــن 
و دریافــت کالا از فروشــگاه های 

فیزیکــی باشــد.
مثــال۲:یــک برنــد لــوازم الکترونیکــی 
ــد  ــی کن ــتم هایی طراح ــد سیس می توان
کــه مشــتریان بتواننــد محصــولات را بــه 
صــورت آنلایــن بررســی کننــد و ســپس برای 
ــه  ــی مراجع ــگاه های فیزیک ــه فروش ــد ب خری

کننــد.

ــی  ــای آموزش ــا و دوره ه ــزاری کارگاه ه ۱۲. برگ
ــن آنلای

مثــال۱: یــک برنــد لــوازم آشــپزخانه می توانــد 
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دوره هــای آنلاین آشــپزی بــا اســتفاده از محصولات 
خــود برگــزار کنــد و بــه مشــتریان نحــوه اســتفاده 

بهینــه از محصــولات را آمــوزش دهــد.
مثــال۲: یــک برنــد آموزشــی می توانــد وبینارهــا و 
کارگاه هــای آموزشــی آنلایــن در زمینه هــای مختلف 
ــوای آموزشــی و  ــه مشــتریان محت ــه دهــد و ب ارائ

تخصصــی ارائــه کنــد.

۱۳. بهره بــرداری از تکنیک هــای بازاریابــی مبتنــی 
ــتان گویی ــر داس ب

ــتان های  ــد داس ــوه می توان ــد قه ــک برن ــال۱:ی مث
مربــوط بــه مــزارع قهــوه اش و نحــوه تولیــد قهــوه را 
در کمپین هــای تبلیغاتــی خــود بــه اشــتراک بگــذارد 

و بــه ارتبــاط احساســی بــا مشــتریان بپــردازد.
مثــال۲: یــک برنــد لــوازم خانگــی می توانــد 
ــر  ــوه تغیی ــتریان و نح ــت مش ــتان های موفقی داس
زندگــی آن هــا بــا اســتفاده از محصــولات برنــد را به 

ــذارد. ــتراک بگ اش

۱۴. ارائه خدمات مشتریان برجسته و شخصی سازی 
شده

ــد  ــگری می توان ــفر و گردش ــد س ــک برن ــال۱: ی مث
خدمــات مشــاوره ســفر شخصی ســازی شــده ارائــه 
دهــد و بــه مشــتریان برنامه هــای ســفری ویــژه و 

متناســب بــا علایــق آن هــا پیشــنهاد دهــد.
ــات  ــد خدم ــی می توان ــد آرایش ــک برن ــال۲:ی مث
مشــاوره زیبایــی آنلایــن بــا متخصصــان حرفــه ای 
ارائــه دهــد که بــه مشــتریان در انتخــاب محصولات 

مناســب کمــک کننــد.

۱۵. اســتفاده از فناوری هــای نویــن بــرای بهبــود 
خدمــات پــس از فــروش

تکنولــوژی می توانــد  برنــد  یــک  مثــال۱:
و  آنلایــن  پشــتیبانی  سیســتم های 
بــرای  مصنوعــی  هــوش  چت بات هــای 
ــل  ــتریان و ح ــوالات مش ــه س ــخگویی ب پاس

دهــد. ارائــه  فنــی  مشــکلات 
ــد  ــی می توان ــوازم خانگ ــد ل ــک برن ــال۲: ی مث
اپلیکیشــن های موبایــل بــرای ثبــت مشــکلات 
و درخواســت خدمــات پــس از فــروش توســعه 
دهــد و بــه مشــتریان کمــک کنــد تــا بــه راحتی 

خدمــات مــورد نیــاز خــود را دریافــت کننــد.

۱۶. بهره بــرداری از قــدرت شــبکه های اجتماعــی 
و رســانه های اجتماعــی

مثــال۱: یــک برنــد مــد می تواند بــا اســتفاده از 
شــبکه های اجتماعــی، مســابقات و چالش هــای 
مــد برگــزار کنــد و بــه مشــتریان امــکان دهد تا 
بــا اشــتراک گذاری اســتایل های خــود جوایــزی 

ــوند. برنده ش
ــد  ــی می توان ــوازم خانگ ــد ل ــک برن ــال۲: ی مث
رســانه های  تأثیرگــذاران  بــا  همــکاری  بــا 
اجتماعــی، نقــد و بررســی های واقعــی و مثبــت 
از محصــولات خــود دریافــت کنــد و آن هــا را به 

اشــتراک بگــذارد.

۱۷. پیاده سازی استراتژی های بازاریابی مبتنی بر 
تعاملات شخصی

33مثــال۱: یــک برنــد محصــولات آرایشــی 
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ــرای مشــتریان  ــد برنامه هــای ویــژه ای ب می توان
وفــادار خــود ایجــاد کند که شــامل مشــاوره های 

ــد. ــژه باش ــای وی ــخصی و تخفیف ه ش
مثــال۲: یــک برنــد لــوازم الکترونیکــی می توانــد 
ــا مشــتریان خــود ایجــاد  تعامــلات شــخصی ب
کنــد و بــر اســاس خریدهای قبلــی، پیشــنهادات 

ــه دهــد. و تخفیف هــای خــاص ارائ

۱۸. استفاده از تحلیل های پیشرفته برای 
بهینه سازی قیمت گذاری

مثــال۱: یــک برنــد خرده فروشــی می توانــد 
ــای  ــای داده، قیمت ه ــتفاده از تحلیل ه ــا اس ب
محصــولات را بــر اســاس تقاضــا و رقابــت 
ــا  ــب ب ــای متناس ــد و تخفیف ه ــازی کن بهینه س

۲۰ ایده نوآورانه برای فروش و مارکتینگ کالاها در آمریکای شمالی: 
استراتژی های برتر برای موفقیت در بازارهای پیچیده

ــد. ــه ده ــتریان ارائ ــای مش نیازه
مثــال۲:یــک برنــد مــواد غذایــی می توانــد بــا تحلیل 
داده هــای فــروش و قیمت گــذاری، پیشــنهادات ویــژه 

و تخفیف هــای فصلــی را به طــور بهینــه ارائــه دهــد.

۱۹. توسعه برنامه های همکاری با دیگر برندها و 
شرکت ها

مثــال۱:یــک برنــد لــوازم خانگــی می توانــد بــا 
برندهــای مرتبــط بــا طراحــی داخلــی همــکاری کنــد و 
محصــولات خــود را بــه صــورت مجموعه های مشــترک 

بــه مشــتریان ارائــه دهــد.
ــا برندهــای  مثــال۲:یــک برنــد پوشــاک می توانــد ب
مختلــف مــد همــکاری کنــد و مجموعه هــای ویــژه ای 
ــه  ــرای مشــتریان ارائ از لباس هــا و اکسســوری ها را ب

دهــد.
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۲۰. پیاده سازی استراتژی های بازاریابی مبتنی بر تجربه
مثــال۱: یــک برنــد فنــاوری می توانــد تجربه هــای تعاملــی 
و نمایشــگاه های مجــازی بــرای معرفــی محصــولات جدیــد 
خــود برگــزار کنــد و بــه مشــتریان امــکان دهــد تــا از نزدیک 

بــا تکنولوژی هــای جدیــد آشــنا شــوند.
مثــال۲:یــک برنــد ســفر و گردشــگری می توانــد تورهــای 
مجــازی و تجربیــات آنلایــن از مقاصــد مختلــف گردشــگری 
ــزی  ــا برنامه ری ــد ت ــک کن ــتریان کم ــه مش ــد و ب ــه ده ارائ

بهتــری بــرای ســفرهای خــود داشــته باشــند.

نتیجه گیری
در دنیــای تجــارت امــروز، موفقیــت در بازارهــای پیچیــده و 
رقابتــی ماننــد آمریــکای شــمالی نیازمنــد ایده هــای نوآورانه 
ــه  ــده نوآوران ــن ۲۰ ای ــت. ای ــه اس ــتراتژی های خلاقان و اس
بــرای فــروش و مارکتینــگ کالاهــا می توانــد بــه شــرکت ها 
کمــک کنــد تــا در بازارهــای آمریــکای شــمالی بــه موفقیــت 
ــا  ــد. ب ــش دهن ــود را افزای ــازار خ ــهم ب ــد و س ــت یابن دس
ــه  ــی ارائ ــای عمل ــتراتژی ها و نمونه ه ــن اس ــتفاده از ای اس
شــده، شــرکت ها می تواننــد بــه بهره بــرداری بهینــه از 
فرصت هــای موجــود بپردازنــد و بــه رشــد و توســعه پایــدار 

دســت یابنــد.
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کتاب دوم
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taxation team
اگر صاحب کسب و کار و یا ایده تجاری هستید ...

ــع  ــن مناب ــه تامی ــا برنام ــن و ب ــان ممک ــن زم ــاه تری در کوت
مالــی و سیســتم بازاریابــی انجمن توســط نیروهــای متخصص 

کســب و کار خــود را رونقــی دوبــاره ببخشــید...

 taxation دارای تیم مالی حرفه ای با تخصص
CPA عضو

E-commerce تیم تخصصی
تیم حقوقی عضو کانون وکلای کبک و فدرال
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taxation team
اگر صاحب کسب و کار و یا ایده تجاری هستید ...
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آیا شما برای راه اندازی کسب وکار 
فرد مناسبی هستید؟

شــروع یــک کســب وکار فقــط بــه جنبــه ی حرفــه ای 
زندگــی مربــوط نیســت و تمام زندگــی شــما را در بر 
می گیــرد. »شــلاق کامینــز«، متخصــص کســب وکار، 

در ایــن بــاره بیشــتر می گویــد.

ــه ی  ــه جنب ــط ب ــب وکار فق ــک کس ــروع ی ش
حرفــه ای زندگــی مربوط نیســت و تمــام زندگی 
شــما را در بــر می گیــرد. »شــلاق کامینــز«، 
ــتر  ــاره بیش ــن ب ــب وکار، در ای ــص کس متخص

می گویــد.
»شــلاق کامینــز«، متخصــص کســب وکار و 
 The Road بنیان گــذار مدرســه کســب وکار
ــد  ــی می توان ــر کس ــد: »ه to Seven، می گوی
ــا  ــروزه ب ــر ام ــن ام ــد. ای ــته باش ــد داش درآم
ــاد  ــب وکار و اقتص ــع کس ــش موان ــود کاه وج
ــورد.«  ــم می خ ــه چش ــتر ب ــیار بیش ــگ بس گی
ــک  ــگ ی ــاد گی ــه اقتص ــم ک ــه کنی ــد اضاف بای
ــای  ــه موقعیت ه ــت ک ــازار آزاد اس ــتم ب سیس
ســازمان ها  و  اســت  رایــج  آن  در  موقــت 
افــراد مســتقلی را بــرای تعهــدات کوتــاه 
ــد  ــر می خواهی ــد. اگ ــتخدام می کنن ــدت اس م
کســب وکار خودتــان را راه انــدازی کنیــد، مــا در 
ایــن مقالــه 6 ســوال را مطــرح کردیــم کــه لازم 

ــید. ــان بپرس ــل از آن از خودت ــت قب اس

آیا من نسبت به ایده ام شور و اشتیاق کافی   .1
دارم؟

شــما بــرای راه انــدازی کســب وکار خــود پیــش از 
هــر چیــزی نیــاز بــه شــور و علاقــه کافــی داریــد. 
کامینــز در ایــن بــاره می گوید که شــما با داشــتن 
مهــارت و بــاور بــه خودتــان می توانیــد هــر کاری 
را شــروع کنیــد. ایــن مســئله بســیار مهــم اســت 
ــه می شــود. واضــح  ــده گرفت ــب هــم نادی و اغل
اســت کــه شــروع کســب وکاری کــه اشــتیاق یــا 
ــه  هدفــی نســبت بــه آن نداریــد بــه ســرعت ب
یــک رونــد نزولــی تبدیــل می شــود کــه در بلنــد 
مــدت بــار بــه شــدت ســنگینی را روی شــانه های 

شــما خواهــد گذاشــت.

تعریف من از موفقیت چیست؟  .2
جالــب اســت بدانیــد که افراد نســبت بــه مفهوم  38
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موفقیــت تعاریــف متفاوتــی دارند و به همیــن دلیل، 
تعریــف ایــن کلمــه بــه شــدت حائــز اهمیــت اســت. 
موفقیــت بــرای بعضــی از افــراد صرفــا بــه درآمــد بــر 
می گــردد و برخــی هــم آن را بــه ســاعات کاری خــود 
مربــوط می داننــد. البتــه بایــد اضافــه کنیــم کــه هــر 
ــای  ــکال و اندازه ه ــام اش ــد تم ــب وکاری می توان کس
ــد توجــه کنیــد  ــرد؛ امــا بای موفقیــت را در نظــر بگی
کــه مدیریــت یــک بیزینــس بــا خوداشــتغالی کامــلا 
تفــاوت دارد. هیــچ یــک از ایــن دو مفهــوم بهتــر از 
ــد  ــاب می کنی ــه انتخ ــیری ک ــت و مس ــری نیس دیگ

کامــلا بــه خودتــان بســتگی دارد.
افــراد برای راه اندازی کســب وکار خــود دلایل مختلفی 
دارنــد. داشــتن و حفــظ دیــدگاه شــما در ایــن بیــن 
بســیار حائــز اهمیــت اســت. اغلــب افــراد در مواجهه 
بــا چالش هــای روزانــه ایــن فاکتــور را نادیــده 
می گیرنــد. کامینــز در ایــن بــاره می گویــد کــه حفــظ 
ــب وکار  ــیر کس ــت در مس ــای موفقی ــداوم معیاره م
بــه شــدت مهــم اســت. او همچنیــن افــرادی کــه بــه 
ــویق  ــد تش ــروع کرده ان ــود را ش ــس خ ــی بیزین تازگ
ــه  ــد. ب ــم کنن ــان را تجس ــود آینده ش ــا خ ــد ت می کن
گفتــه ی او، ایــن ســریع ترین راه ممکــن بــرای تعییــن 

کــردن هــدف کســب وکار اســت.

آیا من به اندازه ی کافی انعطاف پذیر هستم؟  .3
مدیریــت کســب وکار مزایــای زیــادی دارد؛ امــا همه ی 

ــرای افــراد ضعیــف  مــا می دانیــم کــه ایــن کار ب
ســاخته نشــده اســت و ادامــه یافتــن آن نیــاز به 
ــی دارد.  ــاری خاص ــی و رفت ــای احساس ظرافت ه
ایجــاد و تقویــت انعطاف پذیــری بهتریــن راه 
مقابلــه بــا چالش هــای داخلــی و خارجــی ماننــد 
عــدم ثبــات اقتصــادی، اختــلالات زنجیــره تامین، 
ــی  ــان نقدینگ ــران جری ــی، بح ــری جهان همه گی
یــا چالش هــای منابــع انســانی اســت. توانایــی 
ــه  ــد ب ــت می توان ــا تغییــرات در نهای ســازگاری ب
شــما کمــک کنــد تــا از تمــام موانــع و مشــکلات 

پیــش روی خــود عبــور کنیــد.

آیا کارآفرینی با سبک  زندگی، ارزش ها و   .4
اولویت های من هم خوانی دارد؟

ــد، در  ــت دارن ــود را دوس ــه کار خ ــی ک کارآفرینان
ــس  ــدازی بیزین ــه راه ان ــد ب ــنی می توانن ــر س ه
فکــر کننــد. نســل  هــزاره و بیبــی بومرهــا در حــال 
حاضــر بــه طــور فزاینــده ای در حــال افزایــش این 
ــد:  ــاره می گوی ــن ب ــز در ای ــتند. کامین ــار هس آم
ــدات  ــان و تعه ــد زم ــب وکار نیازمن ــتن کس »داش
بســیاری اســت و کار ســنگینی بــه شــمار مــی رود. 
اگــر در حــال حاضــر در زندگــی شــخصی تان 
دغدغه هــای خاصــی داریــد، بهتــر اســت کــم کــم 

شــروع کنیــد.«
39داشــتن کســب وکار عــلاوه بــر تمــام اینهــا مزایای 
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ــد  ــما می توانی ــم دارد. ش ــودش را ه ــاص خ خ
خودتان ســاعت کاری و اهدافتــان را تعیین کنید 
و درآمدتــان را متناســب بــا آن تنظیــم کنیــد. اما 
اگــر در زندگــی شــخصی تان دغدغــه و مشــکلات 
زمان بــری داریــد بهتــر اســت کمــی صبــر کنیــد 

تــا زمــان مناســب خــود را پیــدا کنیــد.

آیا من به اندازه ی کافی به خودم اعتماد دارم؟  .5
»هنــری فــورد« معــروف در ایــن بــاره می گفــت: 
»هــر چــه در ذهنتــان می گــذرد درســت اســت، 
ــد  ــر کنی ــه فک ــد و چ ــد می توانی ــر کنی ــه فک چ
نمی توانیــد.« صاحبــان مشــاغل همیشــه بایــد 
ــه  ــری ک ــا و تاثی ــا، ایده ه ــه توانایی ه نســبت ب
بــر جامعــه می گذارنــد مطمئــن باشــند. کامینــز 
در ایــن بــاره می گویــد: »شــما ممکــن اســت بــه 
عنــوان یــک کارآفریــن گاهی نســبت بــه خودتان 
اعتمــاد نداشــته باشــید؛ امــا باید شــجاع باشــید 
و هــر کاری کــه لازم اســت را انجــام دهیــد تــا به 
ــد برســید. مــن همیشــه  ــه می خواهی ــی ک جای
ــه نفــس  ــرای شــروع اعتمــاد ب از افــرادی کــه ب
ــر  ــه؟ اگ ــما ن ــرا ش ــم: چ ــد، می پرس ــی ندارن کاف
شــما ایــن کار را انجــام ندهیــد، قطعــا شــخص 

دیگــری انجــام خواهــد داد.«
ــب وکار  ــان کس ــی صاحب ــه تمام ــن ب او همچنی
پیشــنهاد می کنــد کــه در چنیــن مواقعــی از 
ــن و سیســتم های پشــتیبانی  گروه هــای کارآفری
شــخصی کمک بگیرنــد. وی افــزود: »پیــدا کردن 
گروهــی کــه در آن احســاس امنیــت کنیــد واقعــا 

ــز اهمیــت اســت.« حائ

آیا من توانایی حل مشکلات را دارم؟  .6
داشــتن کســب وکار بــه ایــن معناســت کــه در هــر 
شــرایطی، شــما رئیــس هســتید. بــه بیــان دیگــر، 
ــه  ــکلی ک ــر مش ــت و ه ــر موفقی ــم، ه ــر تصمی ه
پیــش بیایــد، شــما مســئولش هســتید. همــه  مــا 
می دانیــم کــه همــه چیــز همیشــه 100 درصــد 
درســت پیــش نمــی رود و شــما در چنیــن مواقعــی 
بایــد از خلاقیتتــان اســتفاده کنیــد تــا مشــکلات را 
ــی تغییــر مســیر،  ــد. دوراندیشــی، توانای حــل کنی
اســتفاده از فرصت هــا و آسیب شناســی همگــی 
ــد  ــیار مفی ــد بس ــه می توانن ــتند ک ــواردی هس م

باشــند و باعــث ادامــه ی مســیر شــما شــوند.
زمانــی کــه افــراد بــه معیارهــای شــروع کســب وکار 
فکــر می کننــد، اغلــب روی کارهایــی کــه بایــد انجام 
دهنــد تمرکــز می کننــد. کامینــز ضمــن تاییــد ایــن 
ــا و  ــردن ارزش ه ــو ک ــا همس ــما ب ــت: »ش کار گف
باورهایتــان بــا هویــت بیزینســی کــه اداره می کنید 
می توانیــد بــه هــر چــه کــه می خواهیــد برســید.«

کلام آخر
شــروع یــک کســب وکار فقــط بــه جنبــه حرفــه ای 
زندگــی مربــوط نیســت و تمام زندگــی شــما را در بر 
می گیــرد. البتــه کــه ایــن کار اصــلا آســان نیســت، 
امــا شــما می توانیــد فقــط بــا کمــی تــلاش بیشــتر 
رویــای خــود را بــه واقعیــت تبدیــل کنیــد. ایــن کار 
فقــط بــه برخــی از ویژگی هــای کلیــدی شــخصیتی 

و کمــی انگیــزه نیــاز دارد.

40
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نگاهی به شبکه اختصاصی 
انجمن بازرگانی ایران و کانادا

همانطوریکــه مطلــع هســتید تارنمــای اصلــی انجمــن بــه آدرس Canadalran.ca می باشــد. 
بــا هــدف توســعه ارتباطــات حرفــه ای میــان اعضــای محتــرم و شــکل گیــری کمیســیون های 

تخصصــی انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا پایــگاه خصوصی شــبکه
ارتباطی میان اعضای خود را ایجاد نمود.

اگــر شــما عضــو انجمــن هســتید و هنــوز پروفایــل خــود را در شــبکه اعضــای انجمــن تکمیــل 
نکــرده ایــد بــا مراجعــه بــه تارنمــای CanadaIran.info و هماهنگی بــا دفتر تهــران می توانید 

نســبت بــه تکمیــل پروفایل خــود اقــدام نمایید.



راهنمای گام به گام 
بهترین بیزینس پلن 
برای کسب وکارها

ــه تازگــی بیزینــس را شــروع کــرده باشــید و چــه  چــه ب
کســب وکارتان راه خــودش را بــه بــازار پیــدا کــرده باشــد، 
داشــتن یــک بیزینــس پلــن بــه روز می توانــد بــه شــما در 
داشــتن آینــده ای درخشــان کمــک کنــد. طراحــی اهداف، 
بــرای  می توانــد  رشــد  فرصت هــای  و  اولویت هــا 
ــب وکارتان  ــز کس ــیر موفقیت آمی ــیم مس ــما در ترس ش
مفیــد باشــد. ایجــاد و طراحــی بیزینــس پلــن بــرای هــر 
کســب وکاری مهــم اســت و شــما هــم بایــد خودتــان را با 
ایــن مســیر همــراه کنیــد تــا مهم تریــن اهــداف خــود را 

در نظــر بگیریــد و در راســتای آنهــا حرکــت کنیــد.

داشــتن یــک بیزینــس پلــن کامــل بــه شــما ایــن اطمینــان 
را می دهــد کــه بــا وجــود تمامــی شــکاف ها و خطــرات 
پیش رویتــان، موفــق خواهیــد شــد. در واقــع، مطالعــات 

ــی کــه  ــد کــه کارآفرینان ــر حاکــی از آنن اخی
بــا بیزینــس پلــن مکتــوب کار خودشــان را 
شــروع می کننــد، بــه نســبت ســایر افــراد از 
موفقیــت بیشــتری برخــوردار خواهنــد بود. 
بیزینــس پلــن در نهایــت بــه شــما کمــک 
می کنــد تــا صاحــب یــک کســب وکار جدید 
ــرمایه  ــذب س ــرای ج ــان را ب ــوید، خودت ش
یــا تعامــل بــا ســرمایه گذاران آمــاده کنیــد 
ــداف و  ــب وکار، اه ــرفت کس ــرای پیش و ب
شــرایط خــود برنامــه داشــته باشــید. البتــه 
بســیاری از صاحبــان کســب وکار ایــن کار را 
ــد  ــد و معتقدن ــته کننده می دانن ــی خس کم
ــه  ــا نکت ــدارد؛ ام ــی ن ــام آن لزوم ــه انج ک
مهــم ایــن اســت کــه شــما بایــد آن را بــه 
ــه  ــد و گام ب ــه تقســیم کنی مراحــل جداگان
گام پیــش برویــد. مــا در ادامــه  ایــن مقالــه 
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ــده  ــر هــم بســیار مهــم و تعیین کنن هزینه هــای ثابــت و متغی
اســت. فرامــوش نکنیــد کــه اشــاره بــه نقــاط قــوت کســب وکار 
و مقایســه خودتــان بــا دیگــر رقبــا شــما را متمایــز خواهــد کرد. 
پــس ســعی کنیــد بــه عواملــی مثــل پتانســیل های تیمتــان، 
حوزه هــای مــورد نظرتــان و دورنمــای شــش تــا 18 مــاه آینــده 

هــم اشــاره کنیــد.

2. محیط کسب وکار
ایــن بخــش عــلاوه بــر محیــط کســب وکار بــه عواملــی ماننــد 
ــخص  ــردازد و مش ــما می پ ــت ش ــه فعالی ــه و خلاص تاریخچ
ــه  ــید و چگون ــی را می فروش ــه محصول ــا چ ــه دقیق ــد ک می کن
مشــکلات و نیازهــای بــازار را حــل می کنیــد. اگر کســب وکارتان 
نوپــا نیســت بهتــر اســت بــه ایــن بپردازیــد کــه از کجــا شــروع 
ــر  ــیده اید. اگ ــود رس ــی خ ــت فعل ــه وضعی ــه ب ــرده و چگون ک

تمــام مراحــل مهــم طــرح بیزینــس پلــن 
را بــه شــما معرفــی خواهیــم کــرد.

1. معرفی
محتــوای ایــن بخــش )بــه جــز صفحــه 
اول و فهرســت مطالــب( خلاصــه ای از 
اقدامــات اجرایــی اســت کــه نفــس 

کســب وکار شــما را نشــان می دهــد و 
ــت: ــر اس ــوارد زی ــامل م ش

*  صنعت و بازار هدف شما
*  اهداف شرکتتان

*  چگونگی تمایز با رقبا
انفــرادی،  )شــرکت  شــرکت  نــوع    *

یکپارچــه( یــا  مشــارکتی 
*  وضعیت کســب وکار ) در حال راه اندازی 

اولیه یا مشــغول بــه فعالیت(
*  تجربه و اعتبارات تیم شما

*  عملکرد مالی مورد هدفتان

ــه  ــه خلاص ــم ک ــه کنی ــد اضاف ــه بای البت
ــه  ــد ب ــم بای ــما ه ــی ش ــات اجرای اقدام
و  واضــح  قانع کننــده،  کافــی  انــدازه 
ــه  ــده را ب ــه خوانن ــد و توج ــق باش دقی
ــتاق تر  ــا را مش ــد و آنه ــب کن ــود جل خ
کنــد. یکــی از نــکات اصلــی ایــن بخــش 
ــک  ــتر از ی ــد بیش ــه نبای ــت ک ــن اس ای
صفحــه باشــد. جالــب اســت بدانیــد بــا 
اینکــه ایــن بخــش از لحــاظ ســاختاری 
اولیــن بخــش بیزینــس پلــن به حســاب 
می آیــد، بســیاری از صاحبــان کســب وکار 
آن را آخــر می نویســند تــا بتواننــد تمــام 
بخش هــای مــورد نظــر خــود را خلاصــه 

کننــد.
بــه عــلاوه، از آنجایــی کــه شــما صاحــب 
ــد  یــک کســب وکار جدیــد هســتید، بای
ایــن را هــم در نظــر بگیرید کــه بانکدارها 
هیــچ  احتمالــی  ســرمایه گذاران  و 
پیشــینه ای از شــما ندارند. بنابراین، طرح 
ــتگی ها و  ــتراتژی، شایس ــد اس ــما بای ش
دلایــل موفقیــت شــما را به وضــوح بیان 
کنــد. پیشــبینی مالــی دقیــق و ســنجیده 
هــم بســیار حائــز اهمیــت اســت؛ چــون 
ــا ایــن کار نشــان می دهیــد کــه  شــما ب
ــای  ــا هزینه ه ــه ب ــب وکارتان چگون کس
ــد را  ــد و درآم ــد آم ــار خواه ــی کن اضاف
ــات  ــه جزئی ــه ارائ افزایــش خواهــد. البت 44
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ــد هســتید،  ــس جدی ــک بیزین ــدازی ی در حــال راه ان
ــین  ــای پیش ــات و تحلیل ه ــام تحقیق ــه تم ــا ب حتم
خــود اشــاره کنیــد تــا جدیــت خــود را نشــان دهیــد. 
ــم انداز  ــت، چش ــد صنع ــه رون ــت ک ــر اس ــه بهت البت
ــا  ــاق کســب وکارتان ب ــن نحــوه انطب رشــد و همچنی
محیــط فعلــی را هــم در نظــر بگیریــد. شناســایی رقبا 
و نحــوه تمایــز شــما از آنهــا هــم می توانــد بــه تعیین 

جایگاهتــان در صنعــت کمــک بــه ســزایی کنــد.
ــته  ــر داش ــی در نظ ــب وکارهای قدیم ــان کس صاحب
باشــند که حتمــا باید بــه وجه تمایزشــان در مقایســه 
ــا، کارایــی  ــد و هزینه هــا، رقب ــا ســایرین اشــاره کنن ب
بیزینــس و اهــداف خــود را مشــخص کننــد. بیزینس 
پلــن ایــن افــراد همچنیــن باید شــامل مــواردی مانند 
پیش بینــی جریــان نقــدی و اهــداف تیــم مدیریتــی، 
ــی و  ــوع دارای ــعه، مجم ــای توس ــه فرصت ه از جمل
نیازهــای مالــی احتمالــی باشــد. البتــه بایــد اضافــه 
کنیــم کــه اشــاره بــه مــواردی ماننــد تیم هــای حامــی، 
ــین و  ــنهاد جانش ــتعدادها، پیش ــبرد اس ــیر پیش مس
برنامه هــای احتمالــی بــرای رقابــت در بــازار هــم بــه 

شــدت حائــز اهمیــت اســت.

بازاریابی  .3
ــه  ــه شــما چگون ــی نشــان  می دهــد ک طــرح بازاریاب
مشــتریان خــود را وادار بــه خریــد محصــولات و 

ــای  ــی از بخش ه ــرد. یک ــد ک ــان خواهی خدماتت
مهــم ایــن قســمت تعریــف شــما از بــازار هدفتــان 

اســت.

 این طرح به طور کلی شامل موارد زیر است:
* محصــولات، خدمــات و فــروش منحصــر بــه فــرد 
)USP(: ویژگی هــای محصــول یــا خدمــات شــما 
ــرد  ــه ف ــر ب ــزی آن را منحص ــه چی ــت و چ چیس
می کنــد؟ تفــاوت آن بــا محصولاتــی کــه رقبایتــان 

ــت؟ ــد چیس ــه می دهن ارائ
ــن  ــش ممک ــن بخ ــذاری: ای ــتراتژی قیمت گ * اس
اســت کمــی مشــکل بــه نظر برســد. شــما بایــد در 
بــازار رقابــت کنیــد و همچنــان ســود معقولــی هــم 
داشــته باشــید. محاســبه هزینــه، تخمیــن منافــع 
مشــتریان و مقایســه قیمــت محصــولات شــما بــا 
ــد  ــیار مفی ــد بس ــن فرآین ــد در ای ــران می توان دیگ

باشــد.
* اســتراتژی فروش و تحویــل: محصولات و خدمات 
شــما چگونــه بــه دســت مشــتریان خواهــد رســید 
و هزینــه آن چقــدر خواهد بــود؟ چگونــه موجودی 

و تراکنش هــای خــود را مدیریــت خواهیــد کــرد؟

* اســتراتژی تبلیغــات: شــما در ایــن بخــش بایــد 
45توضیــح دهیــد کــه چگونــه می خواهیــد محصــول 
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ــه  ــتریانتان ارائ ــه مش ــود را ب ــرد خ ــه ف ــر ب منحص
ــام و  ــه پی ــن کار ب ــرای ای ــت ب ــر اس ــد. بهت دهی
ــال،  ــوان مث ــه عن ــود )ب ــی خ ــای تبلیغات تاکتیک ه
ــل،  ــی، ایمی وبســایت شــرکت، رســانه های اجتماع
رادیــو و...( فکــر کنیــد و از آنهــا بــه عنــوان راهــی 
بــرای رســیدن بــه مخاطــب اســتفاده نمــوده. حتما 
و  نمــوده  اولویت بنــدی  را  خــود  فعالیت هــای 

ــد. ــر کنی ــم ذک ــان را ه ــورد نظرت ــای م بودجه ه

4. عوامل اجرایی
ــای  ــام نیازه ــه تم ــی ب ــور کل ــه ط ــش ب ــن بح ای
فیزیکــی کســب وکار شــما اشــاره می کنــد و شــامل 

ــت: ــی اس ــمت اصل دو قس
ــام  ــه تم ــد ب ــه بای ــن مرحل ــما در ای ــعه: ش توس
کارهایــی کــه تــا کنــون بــرای کســب وکارتان انجــام 
داده ایــد اشــاره کنیــد و دربــاره  مــواردی که هنــوز در 

دســت اقــدام هســتند هــم توضیــح دهیــد.
فرآینــد تولیــد: ایــن بخــش شــامل جزئیــات 
عملیــات روزانــه کســب وکار شــما از جملــه ســاعت 
کار، امکانــات، تجهیــزات، مــواد مــورد نیــاز تولیــد، 

ــت. ــر اس ــوارد دیگ ــا و م ــودی، هزینه ه موج

امور مالی و جریان نقدی  .5
برنامه ریــزی مالــی و جریــان نقــدی بــه شــما ایــن 

ــب وکار  ــی کس ــدرت مال ــا ق ــد ت ــت را می ده فرص
خــود را تعییــن کنیــد. بهتــر اســت در ایــن بخــش 
ــه هزینه هــا و درآمــد مــورد نظــر خــود  نســبت ب
واقع بیــن باشــید تــا بتوانیــد ســلامت مالــی 
کســب وکارتان را در اســرع وقــت مشــخص کنیــد. 
البتــه بایــد اضافــه کنیــم کــه ایــن قســمت بــرای 
افــرادی کــه کســب وکار خــود را بــا موفقیــت وارد 
بــازار کرده انــد، کمــی متفــاوت اســت و مــوارد زیــر 

ــرد: ــر می گی را در ب
صــورت جریــان نقــدی: شــما در ایــن بخــش بایــد 
ــع  ــتان در مقاط ــه بیزینس ــید ک ــان بپرس از خودت

ــان نقــدی دارد؟ ــی خــاص چــه مقــدار جری زمان
صــورت درآمــد: که شــامل ســود و زیان کســب وکار 

در بازه هــای زمانــی متفاوت اســت.
ترازنامــه: کــه شــامل درآمــد و هزینه هــای عملیاتی 

غیرقابــل پیش بینــی و مداوم اســت.
ــد،  ــوز کســب وکار خــود را شــروع نکرده ای ــر هن اگ
ــان  ــای پیش رویت ــه هزینه ه ــط ب ــت فق ــر اس بهت
اشــاره کنیــد و نشــان دهیــد کــه بــرای راه انــدازی 
بیزینــس مــورد نظرتــان بــه چــه میــزان ســرمایه 

اولیــه نیــاز داریــد.

اعضای تیم  .6
ایده هــای بــزرگ بــه تیم هــای بــزرگ نیــاز دارنــد. 



بنابرایــن، ایــن بخــش بایــد به تیــم فعلی شــما و 
تمــام کســانی کــه مــورد نظرتــان هســتند، اشــاره 
کنــد. بهتــر اســت حتمــا بــه پیشــینه، مهارت هــا 
و نقــاط قــوت اعضــای تیــم خــود توجــه کنیــد. 
ســعی کنیــد در ایــن قســمت مشــخصات بخــش 
ــا  مدیریــت، مشــاوران و شــرکای حرفــه ای کــه ب
آنهــا در ارتبــاط هســتید ماننــد وکلا، حســابداران، 
بانکــداران و کارشناســان خــود را ذکــر کنیــد. یــک 
ــه  ــه ب ــانی ک ــع انس ــد مناب ــر فرآین ــی ب ــرور کل م
نیــروی کار، مســاعده، آمــوزش و ســایر جنبه هــای 
ــه  ــد ب ــردازد می توان ــراد می پ ــن اف ــی ای عملیات
عنــوان مکمــل ایــن بخــش در نظــر گرفتــه شــود 

و آن را کامــل کنــد.

ریسک ها و نتایج  .7
تمــام کســب وکارها ریســک های خــاص خــود را 
دارنــد و بــه همیــن دلیــل بهتــر اســت شــما هــم 
خــود را بــرای آنهــا آمــاده کنیــد. در ایــن بخــش، 
تمــام خطــرات احتمالــی کــه کســب وکارتان 
ممکــن اســت بــا آنهــا مواجــه شــوند را در نظــر 
ــامل  ــت ش ــن اس ــرات ممک ــن خط ــد. ای بگیری
وضعیــت اقتصــادی، شــرایط رقابــت، اختــلالات 
احتمالــی زنجیــره تامیــن، از دســت دادن اعضــای 
ــا مســائل امنیتــی باشــند. البتــه  کلیــدی تیــم ی

بهتــر اســت بعــد از ذکــر ایــن خطــرات بــه نحــوه 
مقابلــه بــا آنهــا هــم بپردازیــد و جزئیــات اضافــه را 

هــم توضیــح دهیــد.
در مرحلــه ی آخــر و در بخــش نتیجه گیــری، اهداف 
خــود را مجــددا بیــان کنیــد. اگــر هدفتــان از 
راه انــدازی کســب وکار دریافــت منابــع مالی اســت، 
بایــد بــه وضــوح میــزان مــورد نظــر و مــوارد مــورد 
ــن بخــش درســت  ــد. ای ــه کنی اســتفاده را ضمیم
ماننــد خلاصــه قســمت عملیاتــی بایــد مختصــر و 

واضــح باشــد و مخاطــب را قانــع کنــد.
بــه خاطــر داشــته باشــید کــه بیزینــس پلــن ســند 
زنــده و حــی و حاضر کســب وکار شماســت کــه باید 
دائمــا مــورد بازبینــی قــرار گیرد و بــه روز شــود. بهتر 
اســت هــر چنــد وقــت یکبــار برنامه هــای خــود را 
مــرور کنیــد تــا اهــداف، اولویت هــا، محیــط رقابتی 
و مســیر عملیاتــی خــود را مشــخص کنیــد و آنهــا 
ــد.  ــرار دهی ــان ق ــد مدتت را در راســتای اهــداف بلن
ــث  ــما باع ــن ش ــس پل ــه بیزین ــد ک ــان باش یادت
ــرای تصمیم گیری هــای اســتراتژیک  ــا ب می شــود ت
ــته  ــتر داش ــی بیش ــب وکارتان آمادگ ــت کس هدای
ــا چالش هــا و  ــه ب باشــید و در نتیجــه بــرای مقابل
فرصت هــای جدیــد، اعتمــاد بــه نفــس و چابکــی 

بیشــتری کســب کنیــد.
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انجمن بازرگانی ایران و کانادا

انجمــن بازرگانــی ایــران و کانــادا موسســه ای غیــر دولتــی و غیــر انتفاعــی اســت که بــا اســتناد بــه قوانیــن بازرگانی 
ــا هــدف ایجــاد و  ــع، کشــاورزی و گردشــگری ب ــی، صنای ــژه در حوزه هــای تجــاری، بازرگان ــه وی ــران، ب ــادا و ای کان
ــادا و همچنیــن  ــران و کان ــان و شــرکت های تجــاری ای ــل بازرگان ــرای همــکاری متقاب گســترش بســتری مناســب ب

تبــادل ســرمایه گــذاری در ســال 20۱۶ تاســیس شــده اســت.
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