
 
)1( 

  
  
 
  
  
  

  

  شركتهاي مديريت صادرات
  
  

  معاونت كمكهاي فني تجاري وحمايت از صادرات
  
  
  

  
  

  :تهيه كنندگان
   مينا  مشايخي- نسرين فرزانه پور

   كامران زاده وكيلي- اميرمسعود دانشخو- سهراب سليمي
  
  
  
  

  1386فروردين 
 



 
)2( 

  فهرست مطالب
  

  
 

  ......................... ............................................................................................مقدمه  4
 ............................................................................ ..........................................تعاريف 5
 ...................................................................... انواع شركتهاي مديريت صادرات 6
 .......................................................ات درفعاليت شركت ها مديريت صانحوه  7
 ...................................................ات رمشخصه هاي شركت هاي مديريت صاد 8

 ...................................خدمات شركتهاي مديريت صادرات  استفاده از دلايل 10
 ........................................ صادراتمزايا ومعايب استفاده از شركت مديريت  11
 ............................................................................... ...................يبات پرداخت تتر 13
 ............................شقوق مختلف ارتباط دولت با شركتهاي مديريت صادرات 14

  
  

  
 ......................................   شركتهاي مديريت صادرات ژاپني يا سوگوشوشاها 26
 ................................ ......شركتهاي مديريت صادرات كره جنوبي يا چائبول ها 33
 ............................. ................................شركتهاي مديريت صادرات آمريكايي 42

  
  
  

 ايجاد نام ونشان تجاري بعنوان استراتژي توسعه صادرات 51
 تعريف نام ونشان تجاري 51
 ايجاد نام ونشان تجاري  53
   نام ونشان تجاري ارزش افزوده ناشي از ايجاد 57
  موفق ) برند(راز ايجاد يك نام تجاري  58

  
  

  شركتهاي مديريت صادرات:فصل اول 

   تجارب ديگر كشور در زمينه ايجاد شركتهاي مديريت:دوم فصل 

 )برند( نام ونشان تجاري: سوم فصل

 نتيجه گيري وتوصيه



 
)3( 

 
 
 

  
  

  فصل اول
 شركتهاي مديريت صادرات

 



 
)4( 

 

  مقدمه
  

پيشرفتهاي اقتصادي وصنعتي در چند دهه اخير، نياز به دستيابي به بازارهـاي             

جديد وافزايش چشمگير رقابت هاي بين المللي سبب گشته تا حضور در اين بازارهـا               

  .يدگي خاصي برخوردار گرددبا توجه به روابط  حاكم بر آنها از پيچ

حضور مداوم در بازارهاي بين المللي براي بسياري از كـشورها از جنبـه هـاي                

سياسي واقتصادي داراي اهميت حياتي بوده وبقا ويا عدم بقاي اينگونه كشورها منوط             

از اين نظر بـا توجـه بـه پيچيـدگي امـر و وجـود رقابتهـاي                  . به اين امر مهم مي باشد     

وتصميم گيري مطلوب واتخاذ سياستهاي مناسب در سـطوح مختلـف      فزاينده، دقت   

يكي از ابزارهايي كه در بسياري از كشورها از آن بـراي توسـعه              . ضروري گشته است  

صادرات بنگاههاي كوچك ومتوسـط اسـتفاده مـي شـود اسـتفاده از واسـطه هـاي                  

  .صادراتي ميباشد

داخلـي  واسطه هاي صـادراتي شـركتهاي تخصـصي هـستند كـه محـصولات          

وخدمات را به نمايندگي از توليد كنندگان صـنعتي، گـروه هـاي كـشاورزي وتوزيـع                 

چنين واسطه هايي عموماً به منظور      . كنندگان در بازارهاي خارجي بازاريابي مي نمايند      

يكي . پيگيري يكي از دو الگو يا استراتژي تجاري يا تركيبي از هر دو تاسيس مي گردند               

وديگري بعنـوان شـركت    ) EMC(ان شركت مديريت صادرات  از اين استراتژيها بعنو   

  .شناخته مي شوند ) ETC(تجارت صادرات 
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  :تعاريف

شركت مديريت  صادرات يكي از انواع واسطه هـاي      شركت مديريت صادرات چيست؟   

است كه براي كمك به بنگاههـاي اقتـصادي در   )Export intermediaries(صادراتي 

  .ايفاي نقش مي كندجهت ورود به بازارهاي جهاني 

اين شركتها بسته به شرايط ونيـاز مـي تواننـد مـديريت تمـام يـا بخـشي از                    

فعاليتهاي صادراتي بنگاههاي اقتصادي مخصوص بنگاههاي كوچك ومتوسـط را بعهـده       

 در ژاپـن  trading house در اروپا به نـام  EMCاين شركتها در آمريكا با نام . بگيرند 

 يـا سوگوشوشـا   General trading Companyبا نـام  وكشورهاي جنوب شرقي آسيا 

شناخته ميشوند ولي اين واسطه ها در تمام دنيـا خـدمات تقريبـاً مـشابهي را ارائـه                   

  .ميدهند

يك شركت كاملاً مستقل مي باشـد كـه          ) EMC( شركت مديريت صادرات  

يك . مانند يك دپارتمان انحصاري فروش صادراتي براي صادركننده ها عمل مي كند           

ركت مديريت صادرات معمولاً يك قرارداد رسمي، جهت مديريت امـر صـادرات     ش

 ) EMC ( صـادرات شركتها با آنها مـي بنـدد در بعـضي مـوارد شـركت مـديريت                 

نمايندگي تمام محصولات خط توليد آنها را مي پذيرد ولي ممكن است هميشه بدين              

روش در تمامي   حق انحصاري فEMC ًصادراتمعمولا شركت مديريت . شكل نباشد

شـركتهاي  . بازارهاي خارجي را دارد ولي بـاز ممكـن اسـت هميـشه اينگونـه نباشـد                

كه معمولاً بـدنبال پيـدا   ) ETC(مديريت صادرات نبايد با شركتهاي تجارت صادرات    

كردن مشتريان خارجي هستند وهيچ تعهدي به صـادركننده خاصـي ندارنـد اشـتباه               

 مدت بـا توليـد كننـدگان ومـصرف كننـدگان            تعهد در قبال حفظ رابطه بلند     . شوند
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بـه  . ماهيت شركت مديريت صادرات را از ساير واحدهاي تجاري متمايز مي نمايـد            

عنوان بخشي از اين تعهد شركتهاي مديريت صادرات در زمينه ارتقاي ارزش افزوده             

مي كوشند كه اين خود يعني زمينه هاي غير از بازاريابي بـين المللـي را نيـز پوشـش                    

شركت مديريت صادرات خدمات را در راستاي شناسايي وانگيزش تقاضاي         . دهندمي

وهمچنـين نحـوه پـردازش     )transaction-creatnig activities( بازارهاي بين المللي

و بـه  ) physical fulfillment activities(وپاسخ صحيح به تقاضاي بازارهـاي خـارجي   

 صادراتي ارائـه ميدهـد كـه در         –يدي  عبارتي تسهيل تجارت خارجي به بنگاههاي تول      

نتيجه بنگاههاي اقتصادي از ورود بـه بازارهـاي جهـاني منتفـع مـي شـوند وشـركت            

مديريت صادرات هم از ايجاد رابطه بلند مدت بين صادركننده وخريدار سـود مـي               

برد وحاصل آن براي كشور هم نيل بـه يكـي از اهـداف مهـم توسـعه يعنـي توسـعه                      

  باشدصادرات غيرنفتي مي 

  :انواع شركتهاي مديريت صادرات

عمل مي كنند بطوريكـه     (Agent) شبيه يك نمايندگي   EMCبعضي از شركتهاي     •

در يك بازار حضور پيدا مي كنند به دنبال جذب مشتريان خارجي هستند ولـي         

فاكتورها بـه نـام خـود توليـد         . با نام خود صادركننده اصلي فعاليت مي كنند       

وليد كننـده در تمـامي مراحـل وجزئيـات انجـام             كننده صادر مي شود و به ت      

صادرات كمك مي كند ، در اين حالت صادركننده خود ريسك عدم پرداخت             

پول را مي پذيردو ممكن است قيمت را به توليد كننده پيشنهاد دهد ولي در               

  .اين حالت تصميم وقيمت نهايي توسط توليد كننده گرفته مي شود
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ت صادرات همانند يك توزيع كننده عمل مي        در ساير موارد شركتهاي مديري     •

بمثابه يـك توزيـع      ) EMC( در اغلب موارد شركت مديريت صادرات       . كنند

كننده انحصاري مي باشد بطوريكه محصول را از توليد كننده بـا يـك قيمـت                

ثابت وتوافقي مي خرد وسپس به مشتري خارجي با قيمت مورد نظر خـودش              

خـود مـسئول     ) EMC( ديريت صادرات در اين حالت شركت م    . مي فروشد 

در ايـن مـوارد توليـد       .صدور فاكتور و پذيرش ريسك عدم پرداخت ميباشد       

كننده هيچ كنترلي بر قيمت صادراتي ندارد حتي ممكن است مشتري خـارجي         

 .را نيز نشناسد

   شركتهاي مديريت صادراتفعاليتنحوه 

روش داير مي   اغلب شركتهاي مديريت صادرات در بازارهاي خارجي شبكه ف        

آنچه كه معمـولتر اسـت ايـن        . حتي بعضي از آنها شعبه و انبار فروش هم دارند         . كنند

است كه شركتهاي مديريت صادرات نماينده ها وشبكه هـاي گـسترده اي از توزيـع           

كنندگان ودلالان را در هر بازاري دارند كه براي انجام امـور صـادراتي خـود از آنهـا                   

 .استفاده مي كنند

  شركتهاي مديريت صادراتخدمات 

خدمات يك شركت مديريت صـادرات بـسياري از جنبـه هـاي مربـوط بـه                 

صادرات از جمله انجام تحقيقات بازار، ترتيب امور حمل ونقل، تعين توزيـع كننـده يـا        

نماينده خارجي، حضور در نمايشگاههاي خارجي، انجام امور مربوط به تبليغات، تنظـيم             

  .ش ميدهداسناد وصورتحسابها را پوش
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بطور كلي خدماتي را كه براي شركتهاي مديريت صادرات بر شمرده اند بدو دسـته               

  تقسيم مي شوند يك دسته خدماتي هـستند كـه بـراي ايجـاد تقاضـا در بازارهـاي                   

بين المللي مي باشد دسته ديگر خدماتي هستند كه شركتهاي مديريت صادرات بـه              

  نهـا را در پاسـخ بـه تقاضـاي مـشتريان            بنگاههاي كوچك ومتوسط ارائه ميدهند تـا آ       

  . بين المللي ياري دهند

  

SMES Export Development 

  توسعه صادرات بنگاههاي كوچك ومتوسط

 
Physical-fulfillment 

  )فروشنده محور(خدماتي در جهت پاسخ به تقاضا
  Transaction-creating 

  )خريدار محور( ايجاد تقاضادر جهتخدماتي 
  مدارك مورد نياز صادراتتهيه اسناد و-
   مارك گذاري وبسته بندي محصول صادراتي-
  ... تعيين دقيق هزينه هاي بيمه ، حمل ونقل و-
   خدمات انبارداري-
   هماهنگي امور حمل ونقل-
  ت كنترل كيفي محصولا-
   مديريت امور مالي و ريسك-
  
  

  هدف بازار  انجام تحقيقات بازاريابي براي شناسايي-  
  ژگيهاي كمي وكيفي محصول مورد نياز بازار هدف تعيين وي-
   كمك به تدوين استراتژي بازاريابي-
  كمك به تدوين استراتژي تبليغات وترفيعات-
  توزيع كنندهانتخاب  شناسايي و -
   مذاكره براي كسب مجوز-
محـصول  هـر    آموزش توزيع كنندگان در مورد نحوه بازاريـابي          -

  خاص
   ارائه خدمات پس از فروش-

  

  مشخصه هاي شركت مديريت صادرات

در نتيجه مطالعات وبحثهـايي كـه بـا توليـد كننـدگان وشـركتهاي مـديريت                 

صادرات به اين نتيجه رسيده اند كه براي ارزيابي يك شـركت مـديريت صـادرات                

وايجاد روابط كاري موفق بين طرفين، بايد ايـن مشخـصه هـا را در مـورد شـركت                   

  :شندمديريت صادرات در نظر داشته با

اينكه شركت مـديريت   )Product& technical knowledge(دانش فني ومحصولي* 

صادرات از صنعت ومحصولات توليد كنندگان اطلاعات كافي داشـته باشـد اهميـت              
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فوق العاده اي دارد بحث تخصص آنها زماني اهميـت پيـدا مـي كنـد كـه محـصول                    

  .را نياز داشته باشدپيچيدگي فني زيادي داشته باشد يا خدمات حمايتي خاصي 

يكـي از مهمتـرين     ... فرهنـگ ، بـازار، صـنعت        : داشتن اطلاعات خـاص هـر كـشور       *

تخصصهايي كه شركت مديريت صادرات بايد داشته باشند اين تخصص است وهـر             

  .كدام بايداز يك محدوده اي از جهان وچند كشور خاص اطلاعات كلان داشته باشند

توليدكنندگان بايـد از تخـصص      . اسناد واعتبارات تخصص در امور حمل ونقل ، تهيه        * 

شــركتهاي مــديريت صــادرات در تهيــه اســناد صــادراتي، اظهارنامــه هــا ، شــرايط 

واصطلاحات حمل ونقل وبسته بندي، قوانين ومقررات صـادرات واردات ومـديريت            

  .امور مالي اطمينان داشته باشند

بايد در نـشريات مختلـف      شركتهاي مديريت صادرات    : اطلاع رساني در نشريات     * 

  ...اطلاع رساني بكنند در مورد آدرس، فعاليتها و

براي انجام يك كسب وكار سودمند بجاي اينكه        : ارتباط با نهادها وموسسات دولتي      * 

به مطالب چاپ شده مراجعه شود، بهتر است كه شركت مديريت صادرات با نهادها 

  ز جملـه مهمتـرين ايـن نهادهـا         ا. وموسسه ات دولتي مرتبط، رابطـه داشـته باشـند         

  :مي توان به اين  موارد اشاره نمود

وزارت بازرگاني، صنايع ومعادن، سازمان توسـعه تجـارت ، اتـاق بازرگـاني صـندوق                

  ضمانت صادرات، گمرك، بانك توسعه صادرات
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  :دلائل استفاده از خدمات شركتهاي مديريت صادرات

انجام دهد بايد منابع لازم جهـت       اگر يك شركت بخواهد خود مستقيماً صادرات        

  :انجام امور اوليه زير را داشته باشد

  انتخاب يك بازار مناسب خارجي  -

 داشتن يك نمايندگي در بازار هدف -

 انجام كليه امور مربوط به تحقيقات بازار -

 تعيين استراتژي قيمت گذاري و ارتقاء فروش محصولات -

 پذيرش ريسك نرخ تبديل ارز خارجي -

نده هاي جديد از خدمات واسطه ها از جمله شـركتهاي مـديريت             اغلب صادر كن  

در اين مورد استفاده مي كنند ودليل آن نيز اين اسـت كـه تعـداد                ) EMC(صادرات

كمي از شركتها بخصوص شركتهاي كوچك داراي منابع وكارشناسان متخـصص جهـت             

موارد حتي  در بسياري از    . رسيدگي وانجام كليه امور مربوط به امر صادرات ميباشند        

شركتهاي بزرگ نيز اغلب ترجيح مي دهند كه نيروي انساني و منابع مالي خـود را در                 

ــن شــركتهاي مــديريت    ــابر اي ــد بن ــازار محلــي متمركــز كنن توســعه محــصول وب

بوسيله افراد متخصص در جهت توسعه اثـر بخـش تجـارت بـدون              ) EMC(ادراتص

  .كتها كمك مي كندافزايش مخارج كلي وهزينه هاي  بالا سري به اين شر

بطور كلي براي بسياري از كساني كه صادرات را تازه آغاز كرده اند واسطه ها از                

جمله شركتهاي مديريت صادرات، ويا توزيع كننده هاي خارجي مـي تواننـد بهتـرين               

  .گزينه براي شروع باشند
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در بسياري موارد  حتي بنگاههاي بزرگ هم بخاطر اينكـه بتواننـد منـابع انـساني                 

خود بنمايند براي انجام ) Core activities(ومالي محدود خود را صرف فعاليتهاي اصلي

بنـابر ايـن واسـطه هـاي        . فعاليتهاي صادراتي خود از يك واسطه كمـك مـي گيرنـد           

صادراتي مي توانند همكاري اثر بخشي با بنگاههاي اقتصادي داشته باشـند، موفقيـت              

ههاي كوچك ومتوسـط براسـاس اعتمـاد        همكاري شركتهاي مديريت صادرات با بنگا     

بدين ترتيب اضافه شـدن تجهيـزات       . متقابل وخاصيت تكميل كنندگي بناشده است     

توليد وتكنولوژي واحدهاي  كوچـك ومتوسـط بـه دانـش فنـي بازاريـابي شـركتهاي                  

  .مديريت صادرات زمينه لازم براي رقابت بين المللي را فراهم مي آورد

 منابع مالي مورد نياز ونيروي متخـصص در ايـن           اگر شركتي زمان وتخصص كافي    

زمينه را ندارد انتخاب شركت مـديريت صـادرات در ايـن مـسير مـي توانـد يـك                    

  .استراتژي مناسب براي ورود به بازارهاي خارجي باشد

  مزايا ومعايب استفاده از شركت مديريت صادرات

I - مزايا:  

 صادرات بخـاطر داشـتن      در شركت مديريت  .  صادرات سريعتر انجام خواهد شد     -

شبكه اي از نماينده ها وتوزيع كنندگان در بازارهاي هدف خيلي سريعتر از خود شما،                

وبدون درگيري مستقيم پرسنل وساير منابع سازماني فعاليتهاي صادراتي شما را انجام            

  .خواهند داد

فاده اسـت .  هزينه هايي كه مستقيماً از جيب خود پرداخت مي كنيد كمتر خواهد بود             -

از يك واسطه صادراتي هزينه هاي اوليه شروع فعاليتهاي صادراتي را كاهش داده ويا              
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ي را هم كـم مـي كنـد وشـما تـا قبـل از دريافـت                  صادراتحتي حذف كرده وريسك     

  .هزينه اي پرداخت نمي كنيد  سفارش

.  شركت مديريت صادرات زمان كافي براي اختصاص به امـور صـادراتي را دارنـد               -

جود داشتن منابع مالي كافي، ممكن است كه بخاطر ساير فرصتها وترجيحات،            حتي با و  

  .زمان لازم براي اختصاص به اين امور را نداشته باشيد

به نظر نمي رسد كه گزينه اي بهتر از         .  شما مي توانيد از تخصص آنها درس بگيريد        -

هاي صادراتي  شركت مديريت صادرات براي استفاده از تجربيات آنها در مورد فعاليت          

تي مـستقل هـستيد مـي       ااگر كه بدنبال تاسيس دپارتمان صـادر      . وجود داشته باشد  

  .توانيد براي مدتي با يكي از اين  شركتها مقرر همكاري تجاري داشته باشيد

I I-معايب :  

 توليد كننده بسته به نوع همكاري ممكن است كه نتواند كنترل دقيقي از نظر نحوه                -

از اين رو اغلب تمايل دارند كه از نزديك         . ير موارد، داشته باشد   بازاريي محصول وسا  

  .در جريان فعاليتهاي شركت مديريت صادرات قرار بگيرند

 بخاطر پرداخت مبالغي تخفيف و حق العمل، حاشيه سود توليد كننده كمتر مي شود               -

  .كه البته ممكن است از طرفي هم از مزيت صرفه مقياس بهره مند شوند

ده از واسطه صادراتي ممكن است باعث افـزايش قيمـت نهـايي محـصولات                استفا -

  .شود كه اين، موقعيت رقابتي محصول را به خطر مي اندازد

  :اترنقاط قوت شركتها مديريت صاد

ت دانـش فنـي     اشركتهاي مديريت صادر  :  توان اداره تمام امور مربوط به صادرات       -

 اسناد صادراتي ، دريافـت سفارشـات        لازم براي پاسخ به مسائل ومشكلاتي مثل تهيه       
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بازارخارج، اداره امور حمل ونقل ودريافت مطالبات از خريداران را دارنـد شـاهرگ              

حياتي يك شركت مديريت صادرات در واقع همان تماس و ارتباط فعالانه ودائـم بـا                

  .شركتهاي خارجي است

ات در شناسايي    توان ايجاد واداره يك سيستم توزيع قوي، شركتهاي مديريت صادر          -

  .وگزينش نماينده فروش وتوزيع كننده ومديريت آنها در بازار وخارج تخصص دارند

 شركتهاي مديريت صادرات از شرايط كسب وكار وچگونگي موفقيت آميـز آن در               -

اين شركتها معمولاً در ابتداي كاربراي ورود به يك بـازار خـاص             . بازار خارجي آگاهند  

ك مي بيند تا از نزديك با شرايط بازار وفرصتها وچالـشهاي          يك سفري را به آنجا تدار     

  .موجود آشنا شوند و آنرا ارزيابي نمايند

 ميزان سودي كه عايد شركتهاي مديريت صادرات ميشود بسته به ميزان موفقيت             -

آنها متغير است بنابر اين آنها هميشه علاقمند به انجام دقيـق واثـر بخـش  وظـايف                   

  .اشندوفعاليتهاي خود مي ب

  ترتيبات پرداخت 

دستمزد وحقوق شركتهاي مديريت صادرات بسته به نوع محصول ميزان ترفيـع            

آندسته از شركتها كـه بـه       . مورد نياز وشيوه اي دارد كه فعاليتهاي صادراتي مي كنند         

عنوان نماينده فروش هستند در قبال فروش صادراتي حق العملي دريافت مي كننـد              

 تقريباً برابر با كمي بيش از حق العملي اسـت كـه بـه توزيـع                 كه ميزان اين حق العمل    

بـراي  % 15بـراي محـصولات مـصرفي تـا         % 10كنندگان داخـل داده ميـشود كـه از          

 -آن شركتهايي كه به صورت دلالي وبر مبنـاي خريـد          .محصولات صنعتي متغيير است   

ه گرفته فروش عمل مي كنند سعي مي كنند كه بهترين تخفيف ممكن را از توليد كنند
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واز طرفي هم قيمتي كه محصول را به مشتري خارجي مي فروشند را طـوري تنظـيم                 

علاوه بـر حـق العمـل وتخفيـف انـواع           . مي كنند كه هزينه هاي خود را پوشش دهند        

ديگري از همكاريها هم ممكن است توليد كنندگان داشته باشند مثلاً براي شركت در              

 ياانجام امور ترفيع بعضي از صادركنندگان ادعا نمايشگاههاي تجاري در بازارهاي خارج

مي كنند كه خدمات شركت مديريت صادرات ارزش پرداخت حق العمل وتخصيصي            

اضافه تر از توزيع كننده داخل را ندارند ولي بخـاطر داشـته باشـند كـه شـركتهاي                   

  .مديريت صادراتي هزينه هايي دارند كه توزيع كنندگان داخل از آنها معاف هستند

  حق العمل ويا تخفيف ويژه اي كه به نماينده خود در بازار خارج مي دهند-

  هزينه اداره فعاليتهاي صادراتي پرسنل متخصص ارتباطات-

   هزينه هاي مربوط به معرفي وترفيع محصول در بازار هدف-

   هزينه سفرهاي خارجي وعبور از موانع بروكراسي اداري-

  ي مديريت صادراتشقوق مختلف ارتباط دولت با شركتها

قبل از اتخاذ هر تصميمي در مورد ايجاد شركتهاي مديريت صادرات ارجح است كـه               

بررسي لازم در مورد اينكه آيا وضعيت آماده اجراي چنين برنامه اي هـست يـا خيـر                  

دراين زمينه سياستگزاران بايد از وجود شرايط ذيل اطمينـان حاصـل            . صورت پذيرد 

  :نمايند

  ل صدور با كيفيت وقيمت قابل رقابتوجود كالاهاي قاب -

صادرات را ايجاد وبنحو مناسب     مديريت  وجود مديراني كه بتوانند يك شركت        -

 .وبا كفايت اداره نمايند
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وجود موسسات حمايتي كه در زمينه هاي مالي، بيمـه اي وخـدمات كـشتيراني                -

 .كمكهاي لازم را ارائه دهند

نقـل زمينـي هـوايي ودريـايي در     وجود زير ساختهاي مادي نظير امكانات حمل و    -

 سطح قابل قبول 

اگر هر يك از شرايط مورد نظر فوق فراهم نباشد دولت بايد برنامه حمايت از ايجاد                

شركت مديريت صادرات به بعد موكول نموده،شيوه هاي ديگر توسعه صـادرات از             

 .جمله فعاليتهاي ذيل را مورد نظر قرار دهد

 وسط در زمينه امور صادراتيآموزش مديران واحدهاي كوچك ومت -

 ايجاد مراكز مشاوره اي در زمينه بازاريابي صادراتي  -

 اعطاي كمكهاي مالي براي برخي از فعاليتهاي معطوف به صادرات -

 گردآوري وانتشار اطلاعات بازرگاني  -

 تامين مالي هياتهاي بازاريابي ويا مشاركت در نمايشگاهها -

 راتي بعهده گرفتن خطرات نهفته در امور صاد -

 فراهم نمودن خدمات حمايتي نظير بازرسي، واخذ گواهيهاي كيفي -

  ايجاد زير بناهاي لازم براي تسهيل صادرات -

برنامه هاي مختلف توسعه صـادرات موجـب تقويـت واحـدهاي كوچـك ومتوسـط                

  گرديده ،

  .در ايجاد فضاي مناسب براي تشكيل شركتهاي مديريت صادرات موثر خواهد بود
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نند از شركتهاي مديريت صادرات بعنوان ابزاري براي گسترش نفوذ در           دولتها مي توا  

بدين منظور بنابر ميزان تعهـدي كـه مايلنـد بعهـده            . بازارهاي خارجي استفاده كنند   

  :بگيرند شقوق مختلفي را در پيش رو دارند

  :رويكردهايي كه دولت نسبت به شركتهاي مديريت صادرات مي تواند اتخاذ نمايد

ه كمترين تعهد را بدنبال دارد عبارتست از بالا بردن آگـاهي عمـومي در                ك اولين شق 

زمينه ماهيت واهداف شركت مديريت صادرات ونقشي كه آنها در زمينـه توسـعه              

اين شيوه مي تواند به تشويق مشاركت بين واحدهاي كوچك       . صادرات بازي مي كنند   

  .ومتوسط ، وشركتهاي  صادراتي منجر شود

است كه در آن تمايل ويا لياقت كافي براي ايجاد شركتهاي مديريت  ، وضعيتي شق دوم

جموعـه اي از    مدولت مي تواند بـا اعطـاي        . صادرات در بخش خصوصي وجود ندارد     

، مبـادرت   صادراتانگيزه ها ، به  فراهم آوردن مقدمات تشكيل شركتهاي مديريت            

  .ورزد

 صـادرات بمنظـور      آنست كه دولت خود اقدام به ايجاد شـركت مـديريت           شق سوم 

  .گسترش صادرات واحدهاي كوچك ومتوسط نمايد

  بالا بردن آگاهي در مورد شركتهاي مديريت صادرات : شق اول

واحدهاي كوچك معمولاً بدليل پيچيدگي امر صادرات، از ورود بـه ايـن حـوزه عمـل                 

لذا ضروري است كه آگاهي لازم در مورد اينكه شـركتهاي مـديريت             . وحشت دارند 

.  به چه نحو مي توانند از طرف آنان وارد عمل شـوند، بـدانها ارائـه گـردد                  صادرات

بعلاوه بسياري از واحدهاي كوچك ومتوسط از اينكه فروش را بدسـت يـك واسـطه                

در اين زمينه دولت بايد به گونـه اي مـنظم ومـستمر             . تجاري بسپارند، واهمه دارند   
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ر اينجا عبارتست از انتشار ليست      يك شيوه موثر د   . مانع از بروز چنين روحيه اي گردد      

خدمات عرضه شده توسط شركت مديريت  صادرات كه در آن اطلاعات مربوط به              

بصورت درصدي نسبت بـه ارزش      (چگونگي محاسبه هزينه مربوط به عرضه خدمات      

  .ذكر شده باشد) كل صادرات

ر ي محلي قبل گـردآوري وانتـشار د       صادراتاين اطلاعات از طريق همكاري شركتهاي       

  .نشريات عادي ويا از ساير طرق خواهد بود

دولت بايد ليست شركتهاي صادراتي مجاز را كه مي توانند بـه گـسترش صـادرات                

دولت همچنين بايد زمينه ارتباط    .  واحدهاي كوچك ومتوسط كمك كنند منتشر نمايد      

بين واحدهاي كوچك ومتوسط وشركتهاي صـادراتي معتبـر را از طريـق نمايـشگاهها               

  .ت كاري متعدد فراهم آوردوجلسا

صـادرات يكـي از     مـديريت   تسهيل ارتباط بين واحدهاي كوچك ومتوسط وشركتهاي        

اين شـيوه بنحـو     . اجزاي حياتي برنامه هاي دولتي در زمينه توسعه صادرات مي باشد          

موفقيت آميزي   توسط دولت كانادا در مورد اتحاديه ها وسـازمانهاي تجـاري بكـار                 

  .گرفته شده است

  اتخاذ سياستهاي كارا وايجاد انگيزه:  دومشق

صـادرات ، متـضمن پـذيرش ريـسك زيـاد           مـديريت   با وجود آنكه اداره شركتهاي      

وترديد در حصول به سود سرمايه گذاري هاي عظيم انجام شـده ميباشـد، لـيكن از                 

آنجائيكه معمولا فعاليت اينگونه شركتها، منافع قابل توجهي را بـراي كـشورها در بـر                

 لذا در مراحل اوليه كار اعطاي برخي انگيزه هـا توسـط دولتهـا ضـروري بنظـر                    دارد

  .ميرسد
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  :بررسي اهداف

ت اعم از ايجاد اشتغال يا تمركز زدايي صنايع         ا صادر هدف از ايجاد شركتهاي مديريت    

بعلاوه مـسائلي نظيـر اينكـه شـركت         . ويا گسترش صادرات بايد كاملاً روشن گردد      

 بايد در زمينه كالا يا بازار خاصي وارد عمـل شـود، ويـا               صادرات مورد نظر  مديريت  

اينكه حوزه وسيعتري از محصولات وبازارها را مد نظر قرار دهد، بايـد مـورد بحـث                 

بديهي است كه پاسخ اين سوالات را شرايط اقتصادي واجتمـاعي           . وبررسي قرار گيرد  

  .جاري وسياستهاي موردنظر دولت تعيين مي نمايند

  :اليبررسي مسائل م

، بايـد از ديـدگاه برنامـه هـاي فعلـي            صادراتط به شركتهاي مديريت     هزينه  مربو  

كوچك ومتوسط مـورد بررسـي قـرار گيرنـد          بنگاههاي  دولت براي توسعه صادرات     

وسازمانهاي دولتي، در كشورهاي در حال توسعه ، معمولاً هزينه هاي فراواني را بـراي               

نه هاي مزبور شامل مخارج مربوط بـه        هزي. عرضه خدمات صادراتي متقبل مي شوند     

، مخارج دفاتر بازرگاني خارج از كشور، هيات هاي بازاريابي          صادراتشوراهاي توسعه   

  .مشاركت در نمايشگاهها ومراكز اعطاي تسهيلات صادراتي مي باشد

 مقايسه منابع مزبور با نتايج حاصل از انجام اين مخارج بر روي توسعه صادرات كشور               

  .د خواهد بودمسلماً مفي

.  صـادرات بگيـرد     مـديريت  اگر دولتي تصميم به اجراي برنامه گـسترش شـركتهاي         

بسياري از فعاليتهاي فوق الذكر از طريق شركتهاي مزبور به اجرا درخواهد آمد ولـذا               

دولت تنها بخشي از مخارج ارائه خدمات صادراتي را بعهده خواهـد گرفـت ومـابقي                
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، تـامين خواهـد     صـادرات  ليات شركتهاي مديريت  سود حاصل از عم   مخارج از طريق    

  .شد

 صادرات، يكي از راههاي موثر تشويق صادرات        بدين ترتيب ايجاد شركتهاي مديريت    

  .واحدهاي كوچك ومتوسط، با هزينه كمتر خواهد بود

ميزان كمكهاي اعطايي به شركتهاي توسعه صادرات، در كشورهاي مختلـف متفـاوت             

كشورهاي مختلف بر اين اعتقادنـد كـه كمكهـاي مزبـور            است  ليكن اقتصاددانان در      

ايـن هزينـه يعنـي      .  درصد از ارزش اسمي فوب صادراتي باشـد        5/2 تا   1ميتواند بين   

صادرات بمنظور افزايش در    مديريت  هزينه مربوط به استفاده از خدمات شركتهاي        

 مقايسه كوچك ومتوسط، بايد با هزينه برنامه هاي  موجود دولت موردبنگاههاي آمد 

قرار گيرد، تا پايه اي منطقي بـراي فوايـد اقتـصادي يـك برنامـه ايجـاد شـركتهاي                    

  .صادرات بدست دهدمديريت 

پس از معين كردن اهـداف وارزيـابي مـالي سياسـتگزاران بايـد از دانـش وتجـارب          

 صـادرات  ع شـوراهاي مـديريت   سازمانهاي  مختلف از جمله اتاقهاي بازرگاني وصـناي        

 صـادرات  ، موسسات دانـشگاهي، شـركتهاي مـديريت     ش اقتصادي سازمانهاي پژوه 

اين كار از طريق تـشكيل جلـسات بحـث،          . بالقوه واتحاديه هاي سياسي استفاده كنند     

. ايجاد گروههاي بررسي وكار جمعي محققين وصاحبنظران، قابـل انجـام خواهـد بـود              

 بررسـي   منظور از تشكيل جلسات وگروههاي كاري مزبور آنـستكه سياسـتگزاران بـا            

  .پيشنهادها ، نظرات وراه حلهاي ارائه شده تصميمات سنجيده تري را اتخاذ نمايند

 بايد دو جـزء عمـده را در بـر           صادرات ور كلي سياست ايجاد شركتهاي مديريت     بط

  .گيرد
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   صادرات يك واحد تجاري بعنوان شركت مديريتتعيين معيار شناخت )1

ينـي در اختيـار شـركت    مشخص نمودن تسهيلات كه براي انجـام وظـايف مع          )2

 .توسعه صادرات قرار داده خواهد شد

  :در ارتباط با معيار شناخت ضابطه هاي ذيل بايد مورد توجه قرار گيرند

  حداقل اندازه شركت -

 نرخ رشد فعاليتهاي شركت -

 تنوع محصولات -

 وجود زير بناهاي لازم در كشورهاي خارجي  -

 عملكرد قبلي شركت در مورد معرفي كالاهاي جديد -

 وفقيت در تبليغ موثر در مورد محصولات بنام محليم -

 كوچك ومتوسط بنگاههاي كمك به صادرات  -

 مديريت اينكه چه سطحي از مراتب فوق در شناخت يك واحد تجاري بعنوان شركت              

  .صادرات مورد نظر است بستگي دارد به اهداف دولت و وضعيت جاري اقتصاد ملي

 صادرات قرارداده ميشود معمـولاً مـوارد        يت  مديرتسهيلاتي كه در اختيار شركتهاي      

  :ذيل را در بر مي گيرند

  اعطاي تخفيفهاي مالياتي -

 اعطاي مجوزهاي وارداتي -

  صادراتمديريت اعطاي كمكهاي نقدي براي پروژه هاي  -

 اعطاي ترجيحاتي در زمينه هاي مالي -

 تعيين جوائز صادراتي  -
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 ـ مديريتالبته بايد توجه داشت كه ايجاد شركتهاي         ادرات، دواي همـه دردهـاي       ص

 صادرات، در فواصـل زمـاني معـين، بنحـو           مديريتبايد شركتهاي   . صادراتي نيست 

 صـادرات  مـديريت يـك شـركت     .  صحيح تغذيه شوند، تا بنحو موثر عمـل نماينـد         

سازمان پيچيده ايست كه با دارائيها، مهارتها ور وابط تجاري، در عرصه واهمه برنگيـز               

البتـه بهنگـام هـدايت ونظـارت بـر پيـشرفت ايـن              . ه است رقابت بين المللي مواج   

شايان  ذكر است كه شركتهاي موفق ژاپنـي در ايـن زمينـه           . سازمانها، بايد صبور بود   

 يافته اند كه در فـصل بعـدي بـه           پس از صد سال فعاليت به سطوح امروزي دست          

  .تفضيل بدان پرداخته خواهد شد

 نمايند كه قابليت انطباق لازم را بـا اوضـاع           سياستگزاران، بايد خط مشيهايي را تدوين     

 را در   صـادرات مـديريت   واحوال متغير جهاني داشته باشد وموجبات رشد شركتهاي         

  .بلند مدت فراهم آورد

تنها در آنصورت است كه مجموعه انگيزه هاي اعطايي به شركتها، آنها را به فكر قبول                

 صـادرات   مـديريت  ، منظور    تعهد دراز مدت ، وحمايت از واحدهاي كوچك ومتوسط        

  .خواهد انداخت 

   صادرات در بخش دولتي مديريتايجاد شركت : شق سوم

 صادرات در بخش دولتـي      مديريتبرخي از سياستگزاران معتقدند كه ايجاد شركت        

آنهـا معتقدنـد كـه در       . برايجاد شركتهاي مشابه، در بخش خصوصي ارجحيـت دارد        

يل سود طراحي مي شـوند در حاليكـه در          بخش خصوصي كليه فعاليتها در جهت تحص      

  .بخش دولتي، هدف ارائه خدمات مورد نظر مي باشد
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 صادرات ذكـر شـده وجـود     مديريتنمونه هاي موفقي از هر يك از دو نوع شركت           

 صادرات دولتي كه با مشاركت فعال تجار ايجاد واداره          مديريتليكن شركتهاي   . دارد

سبت به آنهايي كه تنها از طريق دولتمردان اداره         گرديده اند معمولاً نتايج بهتري را ن      

  .شده بدست داده است

 صادرات دولتي، نيز با مشكلات ناشي از        مديريتنظير تمامي شركتهاي بخش دولتي      

نبود انگيزه هاي مادي كه در بخـش خـصوصي بنـا بـه              . عدم كارايي مواجه مي باشد    

ي موسـسات دولتـي مـي       كيفيت عملكرد افراد ، اعطا مي شود، موجب كاهش كـاراي          

  .گردد

البته حل . بعلاوه تغيير دائمي مسئولين، حالت بهم ريختگي وگيجي در كار ايجاد مي كند            

 مـديريت اين  مشكل چندان ساده نيست لـيكن دولتهـا بهنگـام تاسـيس شـركتهاي                 

  .صادرات، بايد به نكات فوق توجه لازم را مبذول دارند

ات دولتي در سازگاري آن با برنامه هاي         صادر مديريتاز طرف ديگر امتياز شركت      

  .دولت است

با وجود اين بدليل از بين رفتن عنصر انگيزش سود هر يك از طـرفين ، در رابطـه دو             

جانبه مشاركتي بين واحدهاي كوچك ومتوسط وشركت دولتي، در برخـي از شـرايط              

  .، به بخش خصوصي واگذار گرددصادرات مديريتبهتر است ايجاد شركتهاي 

   صادراتمديريتلت وشركتهاي دو

 صادرات، دولت در انتظـار روابـط پـر          مديريتپس از اجراي برنامه ايجاد شركتهاي       

مثالهـاي مختلفـي از ارتبـاط ويـژه بـين           . ثمري از سوي شركتهاي مزبور خواهد بـود       

مـديران  .  صادرات در تمامي دنيـا وجـود دارد        مديريتمسئولين دولتي وشركتهاي    
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رات، در تقابل نزديك با دولتهاي خود، مشكلات وبرنامه هاي           صاد مديريتشركتهاي  

دولتها نيـز آنهـا را از خـود دانـسته از            . خود را با مسئولين دولتي در ميان مي گذارند        

خدمات آنها براي پيشبرد طرحهاي توسـعه، بـويژه در ارتبـاط بـا واحـدهاي كوچـك              

  .ومتوسط بهره مي گيرند

 صـادرات بـر حـسب ضـوابط لازم          مـديريت اي  در شرايط ايده آل ، انتخاب شركته      

صورت مي گيرد واين امر به مراكز تصميم گيري ، امكان آنرا ميدهد كه به شركتهاي                

مزبور اعتماد كرده از آنها بـراي اهـداف توسـعه صـادرات، بهـره بـرداري نماينـد                   

 صادرات معمولاً برنامه هاي توسعه اي خاصي را در مورد بازارهاي مديريتشركتهاي 

خصوص ويا محصول معين دنبال مي كنند در مواردي ، محرك اصلي اين برنامه هـا ،                 ب

بعنوان مثال شركت توسعه صادرات كه درصدد تبليـغ يـك محـصول             . دولتها هستند 

بنام داخلي در بازارهاي خارجي، است مي بايستي همكاري تنگاتنگي را در اين زمينه با               

صوص ممكنست بصورت ديدار يك وزير      حمايت دولتي در اين خ    . دولت داشته باشد  

ويا مسئول دولتي از بازارهدف برگزاري يك جشنواره فرهنگي ، اعطاي خط ويژه اي از     

  .اعتبارات ويا برگزاري نمايشگاه تجاري صورت پذيرد

 صادرات براي كار توسعه بويژه مديريتدولت نيز متقابلاً ميتواند از خدمات شركت 

بعنوان مثال دولت مي تواند     . چك ومتوسط بهره گيرد   در زمينه صادرات شركتهاي كو    

 مـديريت وظيفه سنگين وپر هزينه استرداد حقوق وعوارض گمركـي را بـه شـركت               

صادرات واگذار نمايد، چرا كه شركت مزبور ، كادر وابزار لازم را براي انجام اينكار در                

 دولـت    صادرات نيز خـود زيـر نظـارت دقيـق          مديريتبعلاوه شركت   . اختيار دارد 

ريسك زيادي در زمينه اعطاي اينگونه مـسئوليتها از طـرف دولـت وجـود               . قراردارد
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اينگونه توافقات به استحكام روابط بين واحدهاي كوچك ومتوسط وشـركتهاي           . ندارد

  . صادرات مي انجامدمديريت

را در شـركتهاي    شـركتهاي مـديريت صـادرات       مثال بارز رابطه نزديك بين دولت و      

بسياري از جاه طلبانه ترين طرحهاي      . ژاپن مي توان ديد   ) سوگوشوشا(نتجاري عام ژاپ  

شركت هاي مذكور از طريق مشورت با دولت ژاپن وبا همكاري وحمايت ضـمني آن               

  .بمرحله اجرا در آمده اند

  مثال ديگر در اين زمينه رابطه مشهور به تيم كانادا، مابين شـركت تجـاري كانـادايي                 

CANADIAN COMMERCIAL CORPORATIONودولت كاناداست   .  

مسئولين آن كشور از نفوذ خود ، وجامعه صادراتي آن كشور از قـدرت تجـاري خـود               

  .بمنظور نيل به اهداف تجاري در بازارهاي جهاني كمك مي گيرند

 يك شيوه كـارا، بـراي تـشويق صـادرات           صادرات مديريتبا اين تفاصيل، شركتهاي     

  .نيل به اهداف ملي به شمار مي رودواحدهاي كوچك ومتوسط، ودر نتيجه 

باظهور تجارت الكترونيكي، تجارت بين المللي شكل تخصصي تري بخود گرفته اسـت             

لذا نياز به سازمانهاي متمركزي كه در زمينه فراهم آوردن نرم افزار وسـخت افـزار                

وتجهيزات كامپيوتري مورد نياز توان سرمايه گذاري لازم را داشته باشد، محـسوس             

 صادرات  قادر به انجام چنين سـرمايه گـذاريهايي بـوده ،              مديريت شركتهاي   .است

امكان ايجاد تسهيلات لازم را براي واحدهاي كوچك ومتوسطي كه خود معمولاً اقـدام              

  .به چنين سرمايه گذاريهايي نميكنند، فراهم مي آورند
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  دومفصل 
  ربه سايركشورها در زمينه ايجادـتج

 شركتهاي مديريت صادرات
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  شوشاسوگوشركت هاي مديريت  صادرات ژاپني يا 

   سازمان صنعتي وشركت تجاري همگرا به شكل عمـومي          نوعي»سوگوشوشاي«

ايـن  . است» شركت تجاري عمومي«مي باشد كه ريشه در كشور ژاپن دارد وبه معني      

اصطلاح عموماً به شركت غول آسايي كه در بردارنده شركتهاي مختلف مـي باشـد،               

  .اطلاق مي شود

ن وبـالغ    درصد صادرات جهـا    10 اين شركت ها در حدود       1990در اواخر دهه    

علاوه بـر تجـارت در سـطح بـين          .  درصد كل تجارت ژاپن را در اختيار داشتند        50بر  

المللي كه بعضاً شامل طيفي از ده تا بيست هزار محصول مـي شـود آنهـا در اعطـاي             

حجم بالايي از اعتبار وكمك به توليد كنندگان كوچك جهت ارائه كالاهايشان در بـازار               

در ايـن   . ركت هاي خارجي فعالانـه مـشاركت دارنـد        جهاني وامر توزيع محصولات ش    

سطح فعاليت كردن، سوگوشوشاها را مبدل به عناصر لايتجـزاي عرصـه تجـارت در               

سطح بين الملل نموده بطوريكه تضمين سطوح ثابتي از عرضه وتقاضـا در طـي دوره        

از نكات قبل توجـه درخـصوص       . هاي طولاني به عملكرد آنها نسبت داده شده است        

ركت ها قعاليت آنها با حاشيه هاي سود بسيار اندكي است كه در برخي موارد               اين ش 

اين امر آنها را ملزم ساخته تا براي بقـاء تـلاش خـود را    .  درصد مي باشد  5/1كمتر از   

جهت حفظ حجم فروش بسيار بالا دو چندان نموده وبر توسعه تجاري در بلند مـدت                

ــد ــستي سوگوشوشــاهاي عمــده شــامل شــر . متمركــز گردن كت هــاي ميتوسوبي

Mitsubishi    ميتسويي ، Mitsui    سي ايتو، C.Itoh     سومي تومـو ،Sumitomo  مـاروبيني،
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Marubeni نيچيمن،Nichimen  كنماتسوگوشو Kanematsu-Gosho   ونيـسهو ايـوايي 

Nissho Iwai مي باشند.  
  

  ساختار سوگوشوشا

ه يك  بطور اعم، يك سوگوشوشا در راس شركت هاي مختلف كه در برگيرند           

گروه مي باشند قرار مي گيرد كه در عين حال سـهامدار شـركتهاي فعـال در داخـل                   

با انتصاب مقامات ارشد شركتهاي بزرگ داخل در گـروه در   . گروه خود نيز مي باشد    

هيات مديره سوگوشوشا عملاً سيستم منطقي از مديريت هاي به هم پيوسته ايجـاد              

  .مي گردد

وشـا در ديگـر شـركت هـاي داخـل در گـروه              كليه شركت ها در يك نـوع سوگوش       

سهامدار مي باشند كه اين بنوبه خود سيستم پيچيده اي از مالكيت ممزوج را بوجـود                

در نتيجه، شركتها نمي توانند در عمل ودر حالت كلاسيك آن تابعه شركت             . مي آورد 

 شركتهاي تابعه تنها همكار سوگوشوشا در نظر گرفته شـده، زيـرا           . مادر تلقي كردند  

آنها بطور مستقلي تاسيس وعمده سـهام آنهـا بوسـيله سـرمايه گـذاراني خـارج از                  

 .سوگوشوشا تامين شده است

اين شكل از مالكيت ممزوج وهيات مديره در ايالات متحده مجاز نمي باشد ؛ جائيكـه                

بطور مثال شركت   . قوانين ضد تراست شديد مانع از اجراي اين نوع سيستم مي شود           

 ممكن است سهامي را در شركت تـابع خـودش در   General Motorsجنرال موتورز 

. دست داشته باشد اما مجاز نيست بطور همزمان سهام خود شركت را تحصيل كنـد              

بطور مشابه هيچيك از اين دو شركت نمي توانند بيش از يك يا دو مدير از شـركت                  
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ينفـك يـك    اما در ژاپن اين مـوارد جـزء لا        . ديگر در هيات مديره خود داشته باشند      

  .سوگوشوشا مي باشد

  :اين شكل از سازمان به دلايلي چند درژاپن مجاز مي باشد

اين نوع سيستم شركت هاي تجاري بيشتر از يكصد سال وجود داشته وتبديل              )1

  .به عرف محلي گرديده است

دولت ژاپن سوگوشوشاها را مكمل شركت هـاي تجـاري كـوچكتر شـناخته و                )2

 .هداف آن شركت ها ضروري مي داندوجودشان را در راستاي تحقق ا

سوگوشوشاها عموماً عواملي ضد رقابتي در بازار تلقي نمي گردند زيـرا حتـي      )3

اگر اين دست شركتها توانـايي كنتـرل تمـام بـازار وانحـصاري نمـودن آن را                  

 .داشتند، از انجام آن اجتناب مي ورزند

  

  وخريـد  لازم بذكر اسـت چنانچـه يـك سوگوشوشـا از طريـق توسـعه فعاليـت                  

شركت هاي كوچكتر سهم بزرگي را در بازار، از صـنعت مـشخص بدسـت آورد                

ودرنتيجه اين عمل، رقابت در آن صنعت مختل شود بلافاصله مقامات دولتي بـه              

اين امر رسيدگي كرده وخواستار اين  مي شوند كه شركت حضور خود را در بازار                

 ـ       . كاهش دهد    اعي كـشور ژاپـن جايگـاه       از نكات قابل توجه اينكه چون رسوم اجتم

ويژه اي براي رقيبان در نظر گرفته است سوگوشوشاها با تمام وجود تـلاش مـي            

  .كنند تا وارد اين حريم نگردند

دولت نيز اهرم قدرتمندي جهت تنظيم وهماهنگي فعاليتهاي اين شركتهاي تجاري           

ميده مي  نا» وزارت صنعت وتجارت بين المللي ژاپن     « غول آسا در اختيار دارد كه       
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 Keidanrenاز سويي ديگر خود اين شركتهاي غول آسا شوراي اجرايي بنـام             . شود

را ايجاد نموده كه بطور اخص در راستاي جلوگيري از چنين اعمالي وحفظ هماهنگي 

در ميـان توليـد كننـدگان       »همـاهنگي «اينگونه  . لازم در صنعت فعاليت مي نمايد     

  . تباني نمي تواند تلقي گرددعمده در ايالات متحده در واقع چيزي جز

در بعد نيروهاي شاغل، سوگوشوشاها از مجموعه ي يكدستي برخوردار مي باشند 

بدين صورت كه سازمان هاي آنها جملگي مردسالارند كه كاركنانشان از بهتـرين             

دانشگاهها انتخاب وآموزش هاي لازم را جهت فراگيـري علـوم اجتمـاعي بـويژه               

بواسطه اين فرآيند ، طرز تفكـر گروهـي بـسيار           . كنندمهارتهاي فرهنگي طي مي     

  .بارزي بين اعضاي گروه بوجود مي آيد كه در نوع خود بي نظير است
  

  توسعه سوگوشوشا

اسـتفاده نمـي شـد ولـي بـا          » سوگوشوشا« پيش از جنگ جهاني دوم ، از اصطلاح       

دولـت جديـد طـي      .  سيستم سوگوشوشا در ژاپن نضج گرفت      1868انقلاب سال   

ي خود شركتهاي دولتي بزرگـي تاسـيس         مه ي نوين سازي صنعتي جاه طلبانه      برنا

كرد كه در طي آن از شركت هايي چون كمپاني انگليسي هنـد شـرقي وشـركت                 

  . الگو برداري شدJardine Mathesonجاردين متسون 

در حركت بعدي بواسطه اينكه مقامات دولتي فاقد تخصص لازم جهت مـديريت             

 دولت مجبور شد شركت ها را بـه شـركت هـاي موجـود               اين شركت ها بودند،   

  واگذار نمايد كه با وجود كـوچكي مهارتهـاي مـديريتي قابـل تـوجهي از خـود بـه                    

  شـــامل (ايـــن تجـــارت خانـــه هـــاي خـــانوار محـــور . نمـــايش گذاشـــتند
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 Ono، اونــوMitsubishi،ميتسوبيــشي Mitsui،ميتــسوييSumitomo  ســوميتومو

 امر صادرات و واردات فعال بوده و وظيفه اصـلي           در ابتدا در  ) Shimadaوشيمادا  

  .آنها بازاريابي محصولات ساخته شده توسط ديگر شركت ها بود

 بسياري از اين شركت ها بطرز شگفت انگيزي رشـد يافتنـد             1870در خلال دهه    

 تبـديل بـه شـركت تجـاري پيـشرو در ژاپـن شـد؛                Mitsuiبطوريكه ميتـسويي    

خـود صـنايع كـشتي سـازي در اختيـار گرفـت              با رشد    Mitsubishiميتسوبيشي  

از سـويي ديگـر     .  بر صنايع استخراج معدن مسلط گرديد      Sumitomoوسوميتومو  

 Yasuda سرانجام منحل وشركت ياسـودا       Shimada وشيمادا Onoشركتهاي اونو   

  .جانشين آنها شد كه در ادامه فعاليت به بزرگترين بانك ژاپن تبديل گشت

  بط قـوي خـود بـا مقامـات داخلـي وشخـصيت هـاي               اين شركت ها در سايه روا     

بين المللي آنقدر در تجـارت وصـنعت كـشور ژاپـن پيـشرفت كردنـد كـه بـه                    

 بطـور   Zaibatsuزايباتـسو   . شهرت يافتنـد  » چك پول «يعن   » Zaibatsu«زايباتسو

وشماري شركتهاي تابعـه    ) معمولاً يك سوگوشوشا  ( عادي شامل يك شركت اوليه    

، بيمه،كـشتيراني، معـدن داري، خريـد وفـروش امـلاك،            بود كه در امـور بـانكي      

بدليل سرمايه ي نيـروي انـساني       . فرآوري غذا وتوليد صنعتي فعاليت مي نمودند      

ودارايي هاي ثابت خود بعلاوه تخصص فني وقدرت سياسي قابل ملاحظـه خـود،              

  .اين شركت ها به نيروي بلامنازع در نوسازي اقتصادي ژاپن بدل شدند

 همچنين به ايجاد محيطي كه در آن شركت هاي مستقل قادر بـه              سوگوشوشا ها 

ــد  ــدا  . رشــد باشــند كمــك شــاياني نمودن ــر هون ، Hondaشــركت هــاي نظي

  ، Canon، كانن Ricoh، ريكو Sony ، سوني Toyota ، تويوتاHitachiهيتاچي
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بازاريابي شان    شبكه هاي  Hino وهينو   Minebea، مينه بي    Matsushitaماتسوشيتا  

  .تقل از سوگوشوشاها ساختندرا مس

 سوگوشوشـا عمـده بـود كـه بوسـيله ميتسوبيـشي             90 ژاپن داراي    1978تا سال 

Mitsubishi   وميتسوي Mitsui       گروههـاي كـوچكتر شـامل      .  رهبـري  مـي شـدند

 Toshoki وتوشــوكي Okura اوكــورا Itoman، ايتــومن Choriشــركتهاي چــوري 

  .بودند

  سوگوشوشا هاي معاصر

هـيچ شـركت    .  بشكل بسيار منعطفي سازماندهي شده اند      سوگوشوشاهاي نوين 

مادر قدرتمندي وجود نداشته وتماس بين روساي شركت هـاي بـشكل رسـمي              

ايـن  .  شـهره اسـت      Clubبطور هفتگي يا ماهانه انجام مي شـود كـه بـه كـلاب               

  :فعاليت اساسي متمركز مي باشند) 3(سوگوشوشاها بر سه

  يت هاي وارداتي وصادراتيبعنوان واسطه براي بازاريابي وفعال )1

 ارائه خدمات تامين مالي واسطه گري )2

 جمع آوري اطلاعات اقتصادي ، حقوقي، سياسي واجتماعي از طريق شبكه )3

عليرغم ظهور مجدد مالكيت افقي محدود ومديريت هاي شبكه اي شكل سازمان            

اين سوگوشوشاهاي نوين به هيچ وجه يكپارچه نبوده ، گروههـا در سـطح، حـوزه                

  .جه مالكيت افقي متنوع مي باشندودر

دولت درجه بالايي از كنترل را بر سوگوشوشاها از طريق وزارت صنعت وتجـارت              

 اعمال مي كند، هرچند رابطـه اش بـا شـركتها            MITIبين المللي ژاپن موسوم به      
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 و سوگوشوشـاها بـصورت متنـاوبي        MITIميتي  . منحصراً بصورت همكاري است   

اي سـرمايه گـذاري شـركت هـا بعنـوان بخـشي از              هياتي را جهت مطالعه طرحه    

  .كوشش خود به منظور هماهنگي توليد ، تشكيل مي دهند 

در حاليكه سوگوشوشاها، متناوباً در حوزه هاي خاصي با هم همكـاري مـي نماينـد                

ولي از الگوهاي چند قطبي بشدت احتراز مي ورزند زيرا با افزايش يافتن رقابـت               

ايه گذاري هاي بالا در صنايع جديد مي شود آنها تنها موفق            كه منتج به انجام سرم    

  .به توليد محصولاتي با  هزينه پايين در چرخه هاي كوتاه ثمر مي گردند

 سوگوشوشاها با موقعيت حساسي مواجه شدند؛ شـرايطي         1990و1980در دهه هاي    

كه وفق وسازگاري با شرايط جديد بازار وفرصت هاي بدست آمـده را ايجـاب مـي                 

اين شرايط جديد شامل بيوتكنولـوژي ، فنـاوري كـامپيوتر،تكنولوژي اطلاعـات             . نمود

بعلاوه آنها مجبور شدند براي جهاني شدن ، خود را براي بازار جهـاني              . وارتباطات بود 

در اين مقطع زمـاني آنهـا از طريـق متنـوع سـازي وسـرمايه گـذاري ،               . آماده كنند   

در واقع  .  جهاني شدن خود را هماهنگ ساختند      فرصتهاي جديد را شناسايي وبا پديده     

  .آنها از تهديدها يك فرصت ساختند
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  شركت هاي مديريت صادرات كره جنوبي يا چائبولها

چائبول ها، شركت هاي غول آساي خانوادگي در كره جنوبي مـي باشـند كـه                

اگر چه ايـن گونـه      . علامت مشخصه آنها داشتن روابط  قوي با  نهادهاي دولتي است           

 در كره وجود داشتند ولي اولين شركت دولتي از اين نوع با             1961ركتها قبل از سال     ش

 1961-1979 در طي سـالهاي  Park Chung Hee  پارك چونگ هيسركار آمدن رژيم

 ژاپـن الگـو بـرداري نمـوده         Zaibatsu  زايباتسو دولت مذكور از سيستم   . بوجود آمد 

ت هاي قابل ملاحظه اي بـين دو سيـستم          البته تفاو . ونخستين مدل آن را بنيان گذارد     

   بـا   Zaibatsu زايباتـسو هـا   .وجود داشت كه مهمترين آن منبع تـامين سـرمايه بـود           

كمك هاي مالي بانك مشخصي تاسيس مي شدند در حاليكـه چـائبول هـا از داشـتن                  

  .بانك تخصصي منع گرديده بودند

م كـرد وفقـط      بانكهاي كره جنوبي را ملـي اعـلا        Park  پارك در آغاز كار رژيم   

سرمايه ي كمي جهت صنايع وشركت هايي كه در راستاي اهداف ملـي گـام بـر مـي                

داشتند تخصيص مي داد، با اين وجود شركت هاي خانوادگي كه روابط خوبي با سران               

رژيم داشتند، مورد حمايت دولت واقع شده وضمن بهره مندي از مزايـاي ويـژه اي                

 اين رشد وتوسـعه شـركتهاي مـذكور هميـشه           البته. توانستند بسرعت توسعه يابند   

در برخي موارد چائبول ها نه بخاطر كسب سودهاي         . قرين با موفقيت اقتصادي نبود    

سرشار بلكه بدليل امكان اخذ وام هاي كلان واستفاده از آن به رشد وتوسعه دسـت                

آمد در حقيقت زمانيكه اقتصاد بين الملل وارد ركود شد اين شركتها آنقدر در. يافتند

 ميلادي يك چهـارم از   1999نداشتند كه بتوانند بدهي هاي خود را بپردازند ودر سال           

  .توليد كنندگان كره اي از گردونه ي فعاليت هاي اقتصادي خارج شدند
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با اين وجود ، در زمره ده شركت عمده تجاري قرار گرفتن، دليل بر اهميـت                

 مـي باشـد كـه در ذيـل بـه            چنين شركت هايي با مالكيت خانوادگي در كره جنـوبي         

  .بررسي تعدادي از آنها مي پردازيم

  Samsungسامسونگ )1

 پسر يك مالك ثروتمند Lee Byung Chullلي بيونگ چول شركت سامسونگ توسط 

 به تجارت در زمينه حمل ونقل كالا وخريد وفروش          Lee لي   در آغاز راه    . تاسيس شد 

ي دوم تجارت داخلي وبين المللي  وپايان جنگ جهان1945ملك مشغول گشت ودر سال 

با رونق دو چنـدان كـار شـركت سامـسونگ           . را هم به فعاليتهاي قبليش اضافه نمود      

ولي با آغاز جنگ كـره     . بزودي در فهرست ده شركت عمده تجاري كره قرار گرفت         

 از شهر سئول فرار كرد ومركز فعاليتهـاي تجـاري خـود را در شـهر                 Leeشمالي آقاي   

 وي موفق شد اولين شركت تـصفيه شـكر در           1953در سال   . ار داد  قر Pusanپوسان  

در ادامه مـسير وبـدليل رويكـرد    .  راه اندازي نمايدCheil Sugarكره جنوبي  را بنام 

سامـسونگ  دولت به سياست جايگزيني واردات واستفاده از توليدات داخلي شركت           

Samsung           ميلادي چندين بانـك     1950 رشد بي سابقه اي نمود بطوريكه تا پايان دهه

   1961پـس از كودتـاي نظـامي سـال     .تجاري وشـركت بيمـه ضـميمه شـركت شـد         

بـا وي شـد    وارد معامله اي Lee  لي ،آقايPark Chung Hee پارك چونگ هي دولت

طبـق توافقـات    . درنهايت به الگويي براي چائبول هاي كره جنوبي تبـديل گـشت              كه

شد در تجارت كره فعال بـاقي بمانـد         بعمل آمده به شركت سامسونگ اجازه داده        

مشروط بر اينكه او پروژه هاي مورد نظر رييس جديد كـشور را در راسـتاي توسـعه                  
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 از اين توافق كمال استفاده را برد وبـه          Samsungشركت  . كشور به موقع اجرا گذارد    

  .رشد خود همچنان ادامه داد

يـت  لازم به ذكـر اسـت كـه ادعـاي شـركت هـاي بـزرگ تجـاري بـا مالك                    

مبني بر موفقيت در فروش محصولات در اقصي نقاط دنيـا بـه            ) چائبول ها (خانوادگي

در واقـع آن را مـي تـوان نتيجـه           . منزله كاميابي آنان در كسب سود ومنفعت نبـود        

  .مستقيم پرداخت سوبسيد به فعاليت هاي ضرر ده تلقي نمود

ودر  از زمره شركت هايي بود كه بخوبي مـديريت           Samsungمعهذا شركت   

 رييس شركت در جهـت گيـري        1960در اواخر دهه    . عرصه تجارت بسيار موفق بود    

بـه  . جديد خود عرصه الكترونيك را بعنوان مركز ثقل توليدات شركت انتخاب نمـود            

 شركت با كپي برداري از دستگاههاي تلويزيون رنگي كه از آمريكـا واروپـا               1977سال  

ونهاي رنگي گذاشت ودر ادامـه در سـال         وارد شده بودند پا در عرصه توليد تلويزي       

 بترتيب ساخت دستگاههاي ويدئويي ومـايكروويو را وجهـه همـت خـود              1980و1979

  .ساخت

 Hyundaiهيوندايي )2

   اين شركت كه بزرگترين شركت با مالكيت خانوادگي در كره مي باشد توسط آقاي 

ي كـه در دوره  وي پس از مشاغل گوناگون.  پايه گذاري شد Chung Ju Yungيونگ 

 زمانيكه برنده ي مناقصه باز سازي يك پل بـر روي            1960جواني اختيار نمود در دهه      

 قرار Park Chung Hee  هي گشت مورد توجه رييس كشور آقايHan  هانرودخانه

 وموفقيـت وي جهـت      Chung  چونـگ  رهبر كره تحت تاثير وطن پرستي آقاي      . گفت

شـركت   حمايت هاي همه جانبـه اي از وي و           تكميل پروژه مذكور قبل از موعد مقرر،      
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 شـركت قـرارداد     1960 بعمـل آورد بطوريكـه در اواخـر دهـه            Hyundaiهيوندايي  

 مايل بزرگراه بين شهر سئول ودومين شـهر بـزرگ كـره جنـوبي يعنـي                 260ساخت  

شـركت سـپس در سـاخت بزرگراههـايي در تايلنـد            .  را منعقد نمود   Pusanپوسان

  .نال ها در ويتنام فعال شدولايروبي درياچه ها وكا

زمانيكه رييس كشور لزوم ساخت كشتي در كره را شناسايي نمـود، شـركت              

  كـه هـيچ سـر        Chung  چونگ آقاي. هيوندايي را براي تحقق اين هدف انتخاب نمود       

رشته اي از كشتي سازي نداشت پـس از فـراز ونـشيب هـاي فـراوان واخـذ وام از                     

 هـزار تنـي از سـوي شـركت      000/260 تانكر   2 بانكداران انگليسي ودريافت سفارش   

 1973شكت هيوندايي سرانجام به سال      . حمل ونقل دريايي يونان به اين مهم پرداخت       

موفق به ساخت كشتي هاي مذكور گشت اما افزايش قيمت نفت  واثرات سـوء آن                

بر صنعت حمل ونقل باعث گشت تا شركت يوناني از دريافت سفارش خـود امتنـاع                

اين هنگام با تلاش دولت از يك سو وخود شركت از سويي ديگر ، خريداران    در  . ورزد

  .جانشيني براي كشتي ها پيدا شدند

در . هيوندايي همچنين در پروژه هاي ساختماني برون مرزي بسيار فعـال بـود          

 توانست فعاليتهاي ساختماني خود را به       Chung  چونگ مدت زماني بسيار كوتاه آقاي    

 ميليـارد   4/1 شركت موفق شد     1975رش دهد بطوريكه در سال      خاورميانه نيز گست  

  .دلار از قراردادهاي ساخت وساز در آن منطقه را بدست آورد

  Daewooدوو ) 3

   كـيم وو چـوگ  شركت دوو توسط يكي از جوانترين روساي چـائبول هـا يعنـي           

Kim Woo Choogشـركت  1967در اولين سال تاسيس خود يعني سال .  تاسيس شد 
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 اولين كارخانـه نـساجي      1968 دلار منسوجات شد و به سال        58000ه صادرات   موفق ب 

 ارزش صـادرات پارچـه      1970تـا سـال     .  افتتـاح نمـود    Pusanخود را در شهر پوسان      

 كـه دريافتـه بـود،       Kim  كـيم  در اين زمان آقـاي    .  ميليون دلار شد   8شركت بالغ بر    

 و واردات لباس از كـره       دولت آمريكا ممكن است سهميه بندي هايي را بر منسوجات         

در زمان  . جنوبي اعمال كند فروش خود به ايالات متحده را تا جاي ممكن افزايش داد             

ــال    اعمــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 موفق شد يـك سـوم از  سـهميه           Daewooدوو   ، شركت    1972سهميه بندي در سال     

  .صادرات به آمريكا را بدست آورد

ري بـه    درصدد اضافه كردن شركت هاي ديگ      Daewoo  دوو در ادامه شركت  

 هـزار  35000 شـركت بـا   23 مجموعـه دوو شـامل   1975مجموعه خود شد وتا سـال       

  . ميليون دلار در سال گشت250كارمند وفروش ساليانه اي بالغ بر 

   توجـه رهبـر كـشور       Kim  كـيم  موفقيت تجارت قابـل توجـه شـخص آقـاي         

 بـه   Daewoo  دوو  را به خـود معطـوف داشـت بطوريكـه وي ورود            Parkپاركآقاي  

 شركت دوو بـا خريـد كمپـاني ماشـين سـازي           .  صنايع سنگين را تشويق نمود     عرصه

 كه در اصل شركتي ژاپني جهت ساخت زير دريايي بـود پـا درايـن                Hankuk هنكوك

دوو همچنــين ســرمايه گــذاري مــشتركي را بــا شــركت جنــرال . عرصــه گذاشــت

 شـركت  در ادامـه .  در راستاي توليد اتوموبيل آغـاز نمـود  General Motorsموتورز

 گرديـد وبعلـت موفقيـت در        Okpoعهده دار پروژه شكست خورده كشتي سـازي         

تمامي اين عرصه ها، شركت جايگاه ممتازي در زمينه صنايع سنگين كسب نمـود كـه                

  .نقطه مقابل فعاليت اوليه شركت يعني صنايع سبك بود
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 ال  بزودي تبديل به يك سمبل ، يك كارفرماي ايده     Kim  كيم عليرغم اينكه آقاي  

ويك الگو كامل در تجارت كره شد، عدم درك صحيح بين توسـعه شـركت وكـسب                

سود از نقاط ضعف عمده او بشمار مي رفت بهمين علـت وي درمواقعيكـه شـركت                 

سودي كسب نمي كرد، براي پوشش ضرر وزيان به سرمايه هاي قرض گرفته شـده               

  .جهت استمرار توسعه اتكاء مي نمود

 مورد تاكيد قرار مي گرفت ابتكار، Daewoo كت دووشراز جمله مفاهيمي كه در

 بيـشتر از آنكـه      Kim  كـيم  آقـاي .مبارزه در تحقق اهـداف واز خـود گذشـتگي بـود           

درخصوص سود دهي ومنفعت حاصله صحبت كند درباره شركتي سخن مي راند كه             

، در برداشته باشد وآنگاه كه روزگار سـخت شـد وشـركت     »سعادتمندي مشتركي «

اج كاركنان گشت وي موضوع را غير قابل درك پنداشت زيرا براسـاس             مجبور به اخر  

مقرر گرديده بود كه ديگر اعضاي ذينفـع در مواقـع           » سعادتمندي مشترك «اصطلاح

رخداد بحران و سختي به كمك يكديگر بشتابند واين امر شامل حمايـت همـه جانبـه                 

  .دولت نيز مي شد

  Ssangyongسانگ يونگ ) 4

 بعنـوان يـك شـركت توليـد كننـده           1939 يونـگ در سـال       شركت خانوادگي سانگ  

در مقطع بعدي شركت به .  تاسيس گرديد Kim Sung Kon منسوجات توسط آقاي

عرصه توليد سيمان كه يك صنعت استراتژيك در خلال رشد سـريع صـنعتي كـشور                

كره جنوبي بود، قدم گذارد و سپس مانند ديگر شركت هاي با مالكيت خانوادگي بـا                

ولي متاسفانه ايـن ميـل بـه سـمت ديگـر            .  گذاري وارد صنايع گوناگوني شد     سرمايه

صنايع بدليل كاهش ريسك كه معمولاً شركت ها با متنوع سـازي انجـام مـي دهنـد،                  
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بخش تصفيه نفت، تجارت،ساخت وساز، خدمات مالي وصنعت اتوموبيل سـازي           . نبود

  .از ديگر صنايعي كه سانگ يونگ در آن فعال مي باشد

 ميليـارد دلار بـه ثبـت رسـانيد در           25 شركت مذكور فروشي بالغ بر       1996ل  در سا 

 ميليون دلار را متحمل شد؛ ضرر وزياني كه از قبل           137حاليكه در مجموع زياني معادل      

به همين دليل .  به شركت وارد شدSsangyong Motorشركت اتوموبيل سازي خود 

شد اما در اين زمينه توفيقي       كوشيد شركت مذكور را به سامسونگ بفرو       Kimآقاي  

  .بدست نياورد

ضررها وافزايش بدهي ها منتج به افزايش فوق العاده نـسبت بـدهي هـا بـه ارزش          

در زمان رونق اقتصادي افزايش بدهي ها بـه ارزش سـهامي شـركت              . سهام گرديد 

در صـورتيكه در حالـت عكـس يعنـي          . باعث ازدياد قابل توجه سود سهام مي گردد       

ضاع واحوال اقتصادي در ركود نسبي بسر مي برد افزايش مذكور منجر            مواقعي كه او  

  به نرخ هاي پايين فاجعه باري از سود سهام كه در برخـي مـوارد حتـي منفـي اسـت                     

  .مي گردد

 رهبـري  Kim Suk Won پسرش آقـاي  1975پس از مرگ موسس شركت در سال 

ط وگـسترش   در آغاز وي از طريق ادغام عمـومي بـه بـس           . شركت را بدست گرفت   

شركت همت گذاشت ودر عرصه هاي جديدي از جمله بسته بندي، تصفيه وپالايش             

نفت وصنايع حمل ونقل وكليه فعاليتهايي كه به نوعي با توليد وتوزيـع سـيمان ارتبـاط                 

 همچنين در يك پروژه شخـصي يعنـي سـاختن يـك      Kimآقاي .داشت، وارد گرديد

در ادامـه مـسير شـركت       .  ورزيـد   مايلي شهر سئول مبـادرت     130پيست اسكي در    
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Ssanyong                صنايع تفريحي را بر پايه بازارهاي آينده ونياز طبقه متوسـط روبـه رشـد 

  .كره، هدف گرفت

 بـود  Kimتوسعه شركت هاي تابعه فعال در زمينه خدمات مالي اقدام بعـدي آقـاي             

وسپس ساخت وساز در جنوب شرقي آسيا را وجهه همت خود ساخت واز اين طريـق          

ساخت خودرو، عليـرغم چـراغ قرمـز        . نست سود قابل توجهي نصيب شركت كند      توا

خودروهـاي سـاخته شـده شـركت        . دولت در اين زمينه، حركت بعدي شركت بود       

  هرچند از لحاظ فني وكيفيت شهره بودند ولي از بعد سود دهي چيزي عايد شـركت                

  .نمي كردند

  Kim بـر شـركت، آقـاي     واثـرات وسـيع آن  1997هنگام بحران مالي آسيا به سـال  

. شركت هاي تابعه خود از قبيل كاغذ، پالايش نفـت وبخـش هـاي بيمـه را فروخـت                  

شركت همچنين نيمي از پيست اسكي خود را بهمراه نيمي ديگر از شركت سـيمان را                

  .واگذار نمود

 Businessعليرغم موفقيت هاي بدست آمده وتوانايي وقابليت هاي شركت، مجلـه  

Week    ميلادي از شركت سـيمان       2001سال   در ژانويه Ssangyong     بعنـوان شـركتي 

  بعنوان بدترين چائبول كره جنوبي به        Ssangyongضررده واز خود شركت خانوادگي      

از آن زمان تاكنون شركت به منظور به تعويق انداختن          . لحاظ مديريتي واداره نام برد    

  .ان را از سر بگذراندورشكستگي وفروپاشي به كمك هاي دولت اتكاء نموده تا بحر

  LG يا همان Lucky-Goldstarلاكي گلداستار)5

 راه Koo In Hwoi توسط شخص آقاي 1947در سال ) ال جي(شركت لاكي گلداستار 

محصولات اوليه آن شركت شامل خمير داندان، كـرم صـورت وصـابون             . اندازي شد 
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 بالاترين رده    اين شركت از لحاظ حجم فروش      1970براي مدت كوتاهي در دهه      . بود

را در بين ديگر چائبول ها كسب نمود واين درست مصادف با زماني بود كه شـركت             

در حال حاضر ايـن شـركت در        . اقدام به توليد دستگاههاي الكترونيكي مصرفي نمود      

زمينه صنعت الكترونيك در رده سوم وبعد از دو شركت هيوندايي وسامسونگ قرار             

 60اه سوم قرار گرفتن بـه منزلـه ي فروشـي بـالغ بـر                دارد؛ ولي با اين حال در جايگ      

  .ميليارد دلار در سال مي باشد

، يكـي از توليـد كننـدگان        Zenith سـهام عمـده شـركت        LG شركت   1995در سال   

در همان سـال شـركت تـصميم گرفـت نـام            . تلويزيون در آمريكا را خريداري نمود     

Lucky Goldstarه اين نام كـه بـا جـنس ارزان     را تغيير دهد زيرا از آن بيم داشت ك

. ونام كشور كره جنوبي عجين شده بود اثرات سويي براي شركت در بر داشته باشد              

 كه بنظر كمتر كره اي مي آمد مديريت شركت در صدد برآمد تا              LGبا انتخاب نام    

   بالاتي را براي خود تسهيل نمايدورود به بازارهاي رده
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  ات درآمريكارشركتهاي مديريت صاد

  21شركتهاي تجاري آمريكايي در قرن : گوشوشاي آمريكاييسو

شركتهاي تجاري از زمان سلطه استعماريعني هنگاميكه آنها تجارت را بين ملتها توسعه             

غالب اين شركتها تمايل به انجام سـه وظيفـه          . ميدادند ،به فعاليت مشغول بوده اند     

 ـ         : اصلي دارند  ه معـاملات صـادراتي،     نقش اول آنها ايفاي نقش يك واسطه بـراي كلي

وارداتي وبازاريابي است وظيفه دوم عبارتست  از انجام فعاليتهاي واسطه گري مالي يا            

شبه بانكي است ، سومين مسئوليت اجرايي شركتهاي تجاري، جمع آوري اطلاعـات در   

از ديگر فعاليتهاي   . زمينه هاي اقتصادي، اجتماعي، سياسي، قانوني،فرهنگي وفني است       

  :مي توان موارد ذيل را نام برد) ت هاي ژاپني شرك(آنها 

تجارت وتوزيع، مديريت مشاوره اي، توليـد، داد وسـتد، پوشـش ريـسك در قبـال                 

نوسانات قيمت ونرخ مبادله، ورود وصدور تكنولـوژي و سـرمايه گـذاري مـشترك               

  .جهت توسعه بازارهاي صنعتي درخارج

   از معجـزه اقتـصادي      سوگوشوشا يا شركت تجـارت عمـومي ژاپنـي، بخـش جـامعي            

  ژاپن بـوده اسـت، آنهـا بعنـوان واسـطه گـر تجـاري  نيمـي از صـادرات ودو سـوم                  

ــن    ــاري ژاپ ــزرگ تج ــركت ب ــه ش ــدو ن ــي دهن ــام م ــن را انج ــشور ژاپ  واردات ك

بـيش از نيمـي كـل       ) ايتو،سوميتومو،ماروبني،ميتسويي،نيچي من وكـن ماتـسوگوشو     (

علاوه بـر آن    . شور را در اختيار دارند     درصد از توليد ناخالص آن ك      5/8تجارت ژاپن و    

شركت هاي تجاري عمومي ژاپن در حال حاضر حدود ده درصد از تجـارت جهـاني را                 

  آنهـا موانـع سـخت ورود بـه تجـارت خـارجي را بـراي                .به خود اختصاص مي دهنـد     

شركت هاي صنعتي كوچك كه هم به لحاظ تامين مالي و هم از بعد مـديريتي جهـت                  
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  ش برون مرزي شـان يـا انجـام صـادرات بطـور مـستقل، ضـعيف                 افتتاح دفاتر فرو  

براي سوگوشوشا بودن يـك شـركت تجـاري مـي           .مي باشند از پيش پا بر مي دارند       

بايست داراي شبكه جهاني گسترده باشد، كالاهاي گوناگوني را معامله و سهم عمـده              

ر امـر   عـلاوه بـر آن د     . اي از تجارت خارجي وداخلي كشور را در دست داشته باشـد           

صادرات و واردات درگير بوده و ازقدرت قابل ملاحظه اي در حوزه بازاريابي وتامين              

  .مالي برخوردار باشد

  1982 صادرات تقانون شركت تجار

 را به منظور تسهيل تـشكيل واسـطه گـران           1982كنگره قانون تجارت صادرات سال      

انون الحاق شـركتهاي    اين ق .  صادراتي و ارتقاء وتشويق صادرات آمريكا تصويب نمود       

را مقدور ساخته و يك بانـك        ) ETC(كوچك ومتوسط  به يك شركت تجاري صادراتي       

  را عهده دار فراهم ساختن تامين مالي منابع مورد نياز مي كرد

  كمك دولت براي شركتهاي تجاري

دولت آمريكا نقش خود را در حمايت از تلاشهاي تجاري بين المللي انجام مي دهد 

. ر كمك به صادرات، دپارتمان تجاري آماده هرگونه مساعدت مـي باشـد            و به منظو  

 پرسـنل حرفـه اي در زمينـه تجـارت را            1300 دپارتمان تجاري بيش از      1990در سال   

هدف آنها كمك به فروش كالاهاي شركتهاي آمريكايي در بازارهـاي           . استخدام نمود 

 ـ         . خارجي بود  اري اسـتخدام  شـده      مشاوران صادراتي هم كه بوسـيله دپارتمـان  تج

بودند، نحوه تنظيم مدارك واسناد تجاري، روشهاي پرداخـت ، بـسته بنـدي صـحيح                

وچگونگي حمل ونقل كالا و گـذر از تـشريفات اداري جـاري  را بـه شـركتهاي تجـاري          
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آنها همچنين دريافتن مترجم هاي همزان زبانهاي خارجي گوناگون         .آموزش مي دادند  

  .كمك شاياني عرضه نمودند

  مين مالي صادرات تا

 يـك بانـك صـادرات و        1982قانون شركت هاي تجاري صـادراتي مـصوب سـال         

تاسيس نمودكه يك نهادمستقل دولتـي آمريكـايي اسـت كـه            ) Eximbank(واردات

ايـن بانـك    . هدف آن تضمين وامهاي پرداختي به شركتهاي تجـاري صـادراتي اسـت            

ركتهاي تجاري بيمـه هـاي      همچنين از طريق شركت مديريت اعتباري خارجي براي ش        

  .لازم را فراهم مي نمايد

  شكستهاي گذشته شركت تجاري آمريكا

 شركت تجاري تشكيل شدند اما در انجام مقاصدشان ناكام          45 تقريباً   1984تا سال   

از دلايل عملكرد ضعيف شركت تجاري صادراتي را مـي تـوان دربـي تجربگـي                . بودند

درات دانست وايـن حقيقـت كـه بانكـداران          نسبي صنعت بانكداري آمريكا در امر صا      

آمريكايي بطور اعـم مخـالف ريـسك پـذيري بـوده و ايـن امـر بـا طبيعـت فعاليـت            

در ضـمن موانـع   . صادركنندگان هم خواني نداشته وآنها محكوم به شكست مي نمايـد  

   داراي تـشريفات بـسيار، وقـت گيـر وسـليقه اي             ETCاداري اخذ گواهي بعنوان يـك       

  .بوده است 

بسيار موفق تر از شركتهاي     » سوگوشوشاها  « دلايل گوناگون شركتهاي تجاري ژاپني،    به  

گذشته از اندازه وسيع وتجربه زياد، همراه باحمايـت هـاي           . تجاري آمريكايي بوده اند   

برخي ازتوليدكنندگان ژاپني صـرفاً     . مالي، دلايلي ديگري براي اين موفقيت وجود دارد       

ي صادرات تـشكيل شـده انـد در حاليكـه شـركتهاي             به منظور ساختن محصولاتي برا    



 
)45(

در مقـام   .توليدي آمريكا نوعاً جهت برآوردن تقاضاي داخلي به  تجارت اشتغال دارنـد            

مقايسه، شركت هاي آمريكايي فعال بسيار كوچكتر از همتاهاي غول آساي ژاپني  خـود               

نند بر بازارها   مي باشند كه به همين واسطه يعني اندازه وقدرت مالي شان آنها مي توا             

  تسلط داشته باشند

سوگوشوشاهاي ژاپني داراي يـك قـرن زمينـه ي تـاريخي، سياسـي، اجتمـاعي         

اگرچنين سيستمي  . وفرهنگي مي باشند كه مي تواند مورد مطالعه واستفاده قرار گيرد          

قرار بود در آمريكا توسعه يابد احتمالاً چيـزي مـي شـد كـه جهـت تطـابق خـود  بـا                        

ررات گمركي آمريكا و انجام تجارت به روش آمريكـايي تجهيـز مـي              استانداردها ومق 

به همين دليل ايالات متحده نبايد شركتهاي تجاري خود را از سوگوشوشـاهاي             . گشت

زيرا دو فرهنگ بسيار متفاوت در دو محـيط تجـاري بـسيار             .ژاپني نسخه برداري كند   

ر كمتر ازآنچه كه آمريكايي     براي مثال ژاپني ها با حاشيه سود بسيا       . مجزا عمل مي كنند   

  . ها فعاليت مي كنند، عمل مي نمايند

از طرف ديگر آمريكائيها تمايل به كسب سودهاي بالاتري در يك دوره زمـاني              

  .  معين نسبت به افزايش سهم خود از بازار را دارند

   تجاري امروزيهايخدمات مهم انجام شده بوسيله شركت

  : شده توسط يك شركت تجاري عبارتند ازسه مورد از مهمترين خدمات ارائه

  توانايي مكان يابي بازارهاي خارجي جديد)1

  ايجاد تماسهاي شخصي با خريداران بالقوه خارجي) 2

  آگاهي از شرايط رقابتي بازارهاي خارجي )3

  شركتهاي تجاري آمريكا
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يك شركت تجاري واقعي نهاد قانوني مجزايي است كه مي توانـد مـذاكره كـرده                 

جستجوي راههايي جهت آزاد : برخي وظايف آنها شامل. رت متقابل را انجام دهدوتجا

سازي وجوه مسدود شده، معامله با بانكهاي مركـزي كـشورهاي خـارجي، تاسـيس               

واستخدام نيرو در دفاتر خود دركشور خارجي، تامين كالا وخدمات در سطح جهاني،             

اليتهاي شـركت در اجـراي      نظارت بر عملكرد مقاطع كاران جزء وهماهنگ سازي فع        

  . تعهدات ايجاد شده مي باشد 

شركت تجاري جهاني كاترپيلار است كه وظيفـه    ) caterpillar( نهاد تجاري كاترپيلار    

 از طريــق خريــد تهــاتري مــواد CATاصــليش تــامين مــالي صــادرات  تجهيــزات 

شركت نه تنها بـه صـدور مـدارك         . معدني،كالاهاي كشاورزي ومواد خام مي باشد     

وانتقال تكنولوژي اقدام مي نمايد بلكه تامين كالا وخـدمات در سـطح جهـاني وآزاد                

ازطريـق تجـارت متقابـل، آن شـركت         . سازي وجوه بلوكه شده را نيز بعهـده دارد        

را بعنوان تامين كننده عمده تجهيـزات كنـد         ) Komatsu(توانست شركت كوماتسو  

ق مي تواند  ساليانه يكصد ميليون وكاو زمين به چين معرفي نمايد واكنون از اين طري        

  .دلار فروش داشته باشد

  21نگاهي بر شركتهاي تجاري قرن 

امروزه، ايالات متحده داراي چند شركت بزرگ تجاري منحصر بفردي است كـه نـه               

تنها در زمينه ي  غلات چه در داخل وچه در خارج فعاليـت مـي كننـد بلكـه خـدمات         

يابي بازار ، فروش، حمل ونقـل، بيمـه وتـامين           ديگري در سطح  جهاني همچون اطلاع        

البته آنها عمـدتاً بـا كـشاورزان        . مالي را مشابه شركتهاي تجاري ژاپني ارائه مي دهند        

  .كوچك و يا با تعاوني ها در داخل ويا با عمده فروشان اصلي خارجي معامله مي كنند
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كشورها سـازمانهايي   كره جنوبي، برزيل،مكزيك، تايوان،تايلند،فيليپين ومالزي وديگر       

شركتهاي تجاري كره اي نيز در سـالهاي اخيـر          . مانند سوگوشوشاها بوجود آورده اند    

در ابعاد كاري گسترده اي وپيكرهاي غول آسايي ظاهر شده اند ويه توسعه اقتصادي              

برزيل وهنگ كنگ نيز به همين شـكل امـا بـا گـستره              . كره كمك شاياني نموده اند      

  .اندمحدودتري عمل نموده 

  : ها ايفاي نقش مي نمايندGTCاينطور بنظر ميرسد كه پنج عامل عمده در تشكيل

اتكاء پايه هاي صنعتي كـشور بـه شـركتهاي كوچـك            ) 2زير ساختهاي توسعه نيافته     )1

) 4محصولات استاندارد كه عمده توليـدات صـنعتي كـشور مـي باشـند             ) 3ومتوسط

ي كه حمايت مـالي واسـتراتژيك بـراي         نهادهاي دولت ) 5كانالهاي توزيع بسيار پراكنده   

  بــديهي اســت كــه.  هــا را فــراهم مــي نماينــدGTCتــشكيل ســازمانهايي همچــون 

 هاي موفق در آمريكا در هاله اي از ابهام قرار گرفته اند آنهم بعلت اينكه                 GTCايجاد  

عوامل مذكور در بالا خصوصيات مشتركي نيستند كه در آمريكا ويا در واقع در بيشتر               

  .هاي صنعتي يافت مي شوندكشور

مرحله اول زماني است كه هدف      .  فرايندي چند مرحله اي مي باشد      GTCتكامل يك   

مرحله بعدي متضمن متنـوع  . شركت تحت تاثير عوامل خريد و فروش قرار مي گيرد    

سپس در اقدام بعدي بر محصولات      . سازي وتامين خدمات واسطه اي مالي مي باشد       

. وده يا اقدام به تجارت كالاهايي با تكنولوژي بالا مي نمايند          استاندارد شده تمركز نم   

چنانچه هدف محصولات استاندارد شده اي باشند سپس مسئله دسترسي به تـامين         

كنندگان ارزان قيمت رخ مي نمايد ويا امكان فروش به يك سري مشتريان دائمي تـا                
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امر در بلند مدت غير     البته اين   . شركت بتواند سود آوري خود را همچنان حفظ نمايد        

  . محتمل مي نمايد

 كليه موانع غير تعرفه اي موانع لاينحلي را براي بسياري از شركتهاي كوچك ومتوسـط               

بوجود مي آورند كه بدون راهنمايي طرف سومي گذر از اين موانـع امكانپـذير نمـي                 

  . باشد

 مـي نماينـد     شركتهاي صنعتي بزرگ كه بعضاً بعنوان شركتهاي چند مليتي نيز فعاليت          

شركت هاي بزرگتر با توان خود در       . در واقع محل تشكيل شركتهاي تجاري مي باشند       

دريافت حمايت هاي مالي، توانايي لازم براي اجراي وظايف يك شركت تجـاري را در               

 -هيولـت )Dow(دوو)IBM(خود دارند كه از جمله اين شركتها مي تـوان بـه آي ب ام         

 ويـا تجـارت كننـدگان       .)Dupont(دوپان)Boeing(بوئيلك)Hewllet-Packard(پاكارد

  .  اشاره كردCargillكالا نظيركارگيل 

  :نتيجه
. شرايط جهاني در تغييراست وسيستم تجاري آمريكا بايـد همـسو بـا آن تغييـر كنـد                 

. ضروري است تا شركت هاي  تجاري آمريكايي توجه خاصي به آينده داشـته باشـند               

 حمايت همه جانبه اي از آنها بنمايـد تـا بتواننـد             براي تحقق اين امر لازم است دولت      

برخي از تشريفات زائـد اداري در  . بگونه موثري در عرصه جهاني به فعاليت بپردازند      

هـر برنامـه    . راستاي فعال نمودن هر چه بيشتر صادر كنندگان بايـد حـذف گردنـد             

هـت اطـلاع   حمايتي دولت هم از بعد وجودي آنها وهم از بعد ارائه كمكهـاي متنـوع، ج   
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 برخـي   1983 در سال    Asaoآقاي  .جامعه تجاري بايد در سطحي گسترده تبليغ گردند       

  :نكات مهم درخصوص موفقيت كمپاني هاي تجاري جهاني را چنين برشمرد

. ابتداً، آنها نبايد فقط معطوف به صادرات شوند زيرا موفقيتشان بعيد به نظر ميرسد             

ريق واردات مواد خـام بـراي تجـارت داخلـي           بطور مثال ژاپني ها تجارت خود را از ط        

 ها بايد كـاملاً نـسبت بـه         GTCدوم  .وصادرات كالاهاي ساخته شده رونق بخشيدند     

ابداعات جديد يا طرحهاي توسعه واكنش مناسـب نـشان داده آنهـا را بـه خـدمت                  

ثالثاً شركت ها بايد بگونه اي حركت كنند كه بتوانند به بازارهاي روستايي يـا               .بگيرند

رابعـاً سـرمايه گـذاري      .. امعي كه بشكل سنتي اداره مي شوند دسترسي پيدا كنند         جو

هاي عمده در راستاي گسترش اينگونه شركت ها بمنظور بسط صنايع توليدي كشور             

خامساً اين شركت ها لازم است از طريق ايجاد شعبه هاي برون مرزي             .صورت پذيرد 

آنها نيازمند حمايـت دولتـي وتعريـف        وبالاخره اينكه   .جهت جهاني شدن  اقدام نمايند     

  .آشكاري از تقسيم نقش ها بين بخشهاي دولتي وخصوصي هستند
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  فصل سوم
 )برند(نام ونشان تجاري
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 ايجاد نام ونشان تجاري بعنوان استراتژي توسعه صادرات
  

بنگاههاي كوچك  همچنانكه ذكر شد هر يك از جوامع مي توانند از رابطه نزديكتر بين              

ند ونقش سياستگزاران برقراري اين    صادرات منتفع شو  ومتوسط وشركتهاي مديريت    

تعهد در قبال حفظ روابط دراز مدت با توليد كنندگان ومصرف           . ارتباط نزديك است    

  صـادرات را از سـاير واحـدهاي تجـاي متمـايز           مديريت  كنندگان، ماهيت شركتهاي    

صـادرات در زمينـه ارتقـاي       مديريت  بعنوان بخشي از اين تعهد شركتهاي       . مي نمايد 

ه، مي كوشند كه اين خود زمينه هايي غيراز بازاريابي بين المللـي را نيـز                ارزش افزود 

فعاليتهاي مزبور همچنين ارائه كمكهاي مالي وفني، تامين عوامل توليد          . شامل مي شود  

مورد نياز، كنترل كيفي توليـدات، تاسـيس انبـار، طراحـي وايجـاد تغييـرات لازم در                  

  .را نيز در بر مي گيردنشان تجاري خاص  وايجاد نام ومحصولان حسب تقاضاي بازار

  تعريف نام ونشان تجاري 

 كـالا يـا     يـك علامت تجاري عبارتست از هر علامتي كه مـشخص نمايـد كـه              

خدمات توسط شخص يا موسسه اي معين ارايه مي شود و بدين ترتيـب آن كـالا يـا                   

بيل مرسدس  به عنوان مثال نشان اتوم    . خدمت را از نوع مشابه آن خود متمايز نمايد          

بنز كه بهصورت ستاره اي در داخل يك دايره است يك علامت تجاري است يا نشان                

نوشابه كوكاكولاكه در حقيقت نگارش همين نام با رسم الخطي خاص در يـك زمينـه                

بر خلاف حق اختراع حمايت قانون از علامت تجارتي ابدي اسـت و             . است   قرمز رنگ 

نام تجاري بدون وجود يك سناريوي كـاربردي         . محدود به دوره زماني خاصي نيست     

گرچه ممكن است در ظاهر امر، نام تجاري به نظـر           . جاري نيست تمتقاعد كننده، نام    
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شايد داراي نام، لوگو و هويت تصويري و سبك تبليغـات باشـد امـا مـصرف                 . برسد

 كليه روشهاي نوين و موفق در     .كنندگان خواهان آن نخواهند بود زيرا بي فايده است        

.  نيز صدق مي كند    "نام تجاري "زمينه توليد محصولات و ارائه خدمات در مورد خلق          

پيش شرط موفقيت، فراهم آوردن چيزي است كه مشتريان بدان نياز دارد اما امروز              

نمي تواند خيلي سريع به آن دسترسي داشته باشد زيرا دستيابي به آن مشكل، بسيار    

  .بسيار گران مي باشدپيچيده، خسته كننده و آزاردهنده و 

 داراي هويت انـساني نيـستند و خـارج از فكـر             "نامهاي تجاري "براساس اين نظريه،    

مصرف كننده ها وجود ندارند و فقط ابزار هستند، وسيله اي براي نيل به هدف، بـه                 

 تزريق كرد، هنگامي باعـث      "نامهاي تجاري " احساسات را نمي توان به       .همين سادگي 

احساسات . شوند كه به عنوان منبع چيزي سودمند تلقي شوند        تحريك احساسات مي    

نام، لوگو،  (استفاده از سمبل هاي گوناگون      . مثبت نتايج مستقيم اين پيش بيني هاست      

به خودي خود داراي تاثير كمي هستنداهميت آنهـا عمـدتا در            ) نوع خط، نماد و غيره    

 مورد  "نشان"ش بيني شده    نقش آنها به عنوان شناسايي كننده هاي مزاياي از قبل پي          

  .توجه قرار مي گيرد 
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  ايجاد نام ونشان تجاري

 روش متفاوت وجود دارد كه براي خلق سـودمندي و يـا            10 "نام تجاري "براي ايجاد   

  ناكارآمدي محصول يا خدمات به كار مي ايد

اساسـي تـرين مرحلـه      . ايجاد يك ارتباط پيش بيني شده با يك سود قابل حـصول           ) 1

 تجاري، خلق نقطه اتصال بين نام تجاري و ديگر مشخـصات آن و يـك سـود        ايجاد نام 

اين سود يا توسط خود محصول بدست مي آيد يا يا هر يـك از اجـزاي                 . منطقي است 

ــابي   . بازاريـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 "نامهــاي تجـاري موفــق، نظيــر شــامپو  : داداز دســت نبايـد  ايـن اصــل اساســي را  

Pantene")        در ايـن   ) اسالم را مـي دهـد     كه قول درمان شش نشانه بيماري موي ن

  در اينجا ارزش افزوده ناچيز است اما داراي اهميت است . سطح كار مي كنند

 يك مفهوم يا يك اصل سازمان دهنده        "زمينه ذهني ".شكل دهي يك زمينه ذهني    ) 2

است كه به مصرف كننده اجازه مي دهد از طريق هدايت قصد قبلي يا برخي حقايق                

را بـه   ) نظير فعاليتهاي گوناگون بازاريابي يـك شـركت       (ربوط  رايج ديگر، حقايق غير م    

يكديگر متصل نمايد در اين گونه موارد ، سود اصلي نام تجـاري بـراي مـشتريان، در                  

  .زمينه ذهني ايجاد مي شود

اگر در قلب منطقه منهتن نيويورك بطـور اتفـاقي وارد هتلـي ماننـد               : به عنوان مثال  

قول تفريح در تمامي سطوح داده مي شود، اما اگـر           هاديسن يا روياتن شويد به شما       

بدانيد كه در يك بوتيك هتل هستيد، اقامت شما بطور كلي تجربه اي متفاوت خواهد 

اما بوتيك هتل مفهومي است كه تفاوتهاي بين هتلي مختلف متعلق به يك زنجيره . بود
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 يـك هتـل واحـد نيـز         از هتلها را به تصوير مي كشد و يا گاهي اين تفاوتها بين اتاقهاي             

  وجود دارد اين زمينه ذهني شما را به سوي پيدا كردن تفاوتها هدايت مي كند

اين امر ذاتا يك اثر هيپنوتيزمي است كه در برخي موارد بـه             .  هدايت يك تجربه   – 3

تسكين و القاء روحي، مربوط مي شود در اينجا ايجاد نام تجاري بوجودآوردن انتظاري              

مكان تجربه اي غني تر و ماوراء آنچـه محـصول بـه تنهـايي در                در مشتري است كه ا    

 عـلاوه   "ردبول"به عنوان مثال نام نوشيدني       .اختيار قرار مي دهد را فراهم مي سازد       

بر تاثير فيزيكي، باعث مي شود كه مصرف كننده درخود موجي از انرژي را احـساس                

  كند 

، سمبل يا فضايي ايجـاد      "تجارينام  "در اينجا   .خلق نشانهايي كه معرف خود باشند     . 4

ميكند كه براي تمامي افراد بخوبي شناخته شده است و مصرف كننـده را قـادر مـي         

جهـت  (سازد تا به شناخت جديدي از خود برسد و توسط وي براي ارتباطات درونـي                

، براي ارتباطات بـين     )ايجاد انگيزه براي يك تلاش يا قدرتمند ساختن تصوير شخصي         

) بروز موفقيت يا وابـستگي    (و ارتباطات عمومي    )  يك تاثير مشخص   جهت خلق (فردي  

  بكار مي رود 

 در اين رويكرد، از سمبلي متفاوت و در عـين           ."نام تجاري " خلاقيت درانتقال پيام   – 5

 مصرف كننده را قادر مي سازد در        "نشاني"چنين  . حال شناخته شده، بهره مي گيرد     

  . حساس بسيار ويژه از خود بروز دهدبين نظرات، جالب توجه كرده و يا يك ا
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غول بزرگ تجارت الماس، شركت د بيرز با سود بردن از اين حقيقـت فيزيكـي كـه                  

الماس، نماد ماندگاري براي يك رابطه است، از آن به عنوان وسـيله اي بـراي ابـراز                  

 اين شركت از معني جديدي براي انتقـال پيـام      2003در سپتامبر . تعهد استفاده نمود  

 كرد، زني با حلقه ي ازدواج در دست راست و به معني استقلال و عـدم                  استفادهخود  

در ). برخلاف حلقه در دست چپ كه اغلب سمبل تعهد اسـت          . (نياز به جنس مخالف   

 اين شركت ايجاد ابزاري جديد براي انتقال يك پيام را آغاز نمود،             2003ماه سپتامبر   

حلقه در دست راست زنان بـه عنـوان سـمبل           : اينبار اين پيام زنان را هدف قرار داد       

  ) در مقابل حلقه در دست چپ كه اغلب سمبل تعهد است(استقلال 

، ايجاد موقعيتي است كـه     "نام تجاري "گام بعدي ايجاد    . ايجاد يك جايگاه اجتماعي    – 6

اين راهنمـا بـه آنـان       . مصرف كنندگان بتوانند به عنوان راهنما از آن استفاده نمايند         

ند بفهمند در اطرافشان چه مي گـذرد و بـه آنهـا اطـلاع مـي دهـد كـه         كمك مي ك  

كداميك از روشهاي رفتاري هنجار هستند و چه چيز باعث خوشحالتر شدن آنهـا مـي                

  . شود

هنگامي كه شركت اپل كامپيوترهاي شخصي خود را نه تنها به عنوان ابزار كاري بلكـه                

ه بازار ارائه نمود، خـود را بـه عنـوان    به عنوان وسيله اي براي خود ابرازي و خلاقيت ب  

  ايـن نـام تجـاري رويكـردي فرهنگـي در ارائـه طيـف               . (چنين مرجعي مطـرح كـرد     

  .)گسترده اي از وسايل براي مردم عادي به منظور خلاقيت هايشان را آغاز نمود

   ابـزاري بـراي مـصرف كننـده ايجـاد           "نام تجـاري  ". در نظرداشتن اهداف بلند    – 7

ا قادر مي سازد در زمينه اهداف متعالي و نيات والايي كـه خـود بـه                 مي كند كه وي ر    
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فروشگاه بادي شـاپ خريـد را       . تنهايي قادر به نيل به آنها نيست به فعاليت بپردازد         

  راهي براي كمك به حفظ محيط زيست و افراد نيازمند در سرتاسر جهان تبديل كرد 

تري بواسطه آن به گونه اي      نام تجاري راهي است تا مش      . خلق يك دوست شفيق    – 8

كه خود يا جسارت آنـرا نـدارد يـا حاضـر بـه              ) حداقل در سطحي خيالي   (رفتار نمايد   

  .پرداخت بهاي آن نيست

با انتخاب سبك زندگي متمدن و امن، به عنوان انسان از  . ايجاد يك باشگاه عاطفي– 9

  ال فيزيكـي   بـراي جلـوگيري از زو     . بسياري از امكانات خود چشم پوشـي مـي نمـاييم          

بدن هايمان به باشگاه ورزشي رفته و ورزش مي كنيم كه بدليل روشهاي زندگي، ما با 

بـه همـين   . چالشهايي كه بدنهايمان قادر به مواجهه با آنها هستند روبرو نمـي شـويم        

ترتيب براي تمرين مهارتهاي عاطفي خود در اموري كه در سبك زندگي ما، پذيرفتـه            

   مي پردازيم نيستند به تماشاي فيلم

 بـه مـصرف     "نام تجـاري  "مانند مورد پيشين، اين نظريه خلق        . امكان خيالبافي  – 10

مـصرف  . كنندگان كمك مي كند واقعيات بيرون را به موضوعات تخيلي تبديل كننـد            

كنندگان در باره موضوعات مختلفي چون جاذبه جنـسي، قـدرت و سـلطه، اهميـت،                

نام تجاري تيمبرلنـد بـه   .  خيالبافي مي پردازند  موفقيت، عشق فاني، خباثت و غيره به      

گونه اي براي مصرف كنندگان طراحي شده است كه آنها در باره ماجراهاي متهورانه              

  .در مقابل نيروهاي طبيعت خيالبافي نمايند
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  ارزش افزوده ناشي از ايجاد نام ونشان تجاري

.  هـستند  " تجـاري  نام" براي   "ارزش افزوده "مواردمطرح شده فوق انواع گوناگون      

  آنها روشهايي هستند كه به خلق ارزشهاي سـودمند و مـوثر بـراي مـشتريان منجـر                  

  .د نمي شو

امروزه شركتهاي پيـشرو تلاشـهاي مـديريتي خـود را روي داراييهـاي نامـشهودشان          

براي مثال، شركت موتور فورد داراييهـاي فيزيكـي خـود را بـه نفـع                . متمركز ميكنند 

در چند سال اخير ايـن      . راييهاي نامشهودش كاهش داده است    سرمايه گذاري روي دا   

 ميليارد دلار براي داشتن نام هاي تجاري مشهور به مانند جگـوار،             12شركت بيش از    

سامسونگ كه يك گروه الكترونيكي      . استون مارتين، ولو و لند رور صرف كرده است        

د داشته است، ايـن  پيشگام است سرمايه گذاري سنگيني روي داراييهاي نا مشهود خو 

 5 درصد از درآمدهاي سالانه خود را صرف تحقيق و توسـعه و              5/7شركت بيش از    

شركتهاي داراي اقـلام مـصرفي بـسته        . درصد نيز روي ارتباطات هزينه كرده است      

 درصد از درآمدهاي سـالانه خـود را صـرف حمايـت از بازاريـابي                10بندي شده تا    

  . ميكنند 

 مراكز علمي از دانشگاه هاروارد، دانشگاه كاليفرنيا جنوبي         مطالعات انجام شده توسط   

و اينتربرند از شركتهايي كه در فهرست بهترين نامهاي تجاري جهان قرار گرفته انـد،               

نشان ميدهد نام هاي تجاري موفق از چندين جنبـه داراي عملكـرد بهتـري در بـازار                  

  . هستند
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 تجاري براي شركتها بسيار زياد و       جدول  نشان ميدهد سهم اقتصادي ناشي از نامهاي        

 درصد از ارزش توليد شده      70نام تجاري مك دونالد عامل بيش از        . قابل توجه است  

ارزش سـهام   % 51نام تجاري كوكـاكولا بـه تنهـايي عامـل           . براي سهامداران ميباشد   

شركت كوكاكولا مي باشد، اين موضوع در شرايطي است كه ايـن شـركت صـاحب                

  . از قبيل اسپريت و فانتا مي باشد مهاي تجاري نوشيدني سبد بزرگي از نا

   سهم نام تجاري در ارزش آفريني براي سهامداران-1جدول 

 نام شركت

  ارزش نام تجاري

 2002 -ميليارد دلار

سهم نام تجاري در كل شركت 
 )درصد(

  ارزش نام تجاري

 2001ميليارد دلار 

Coca-Cola 69.6 51 69.0 
Microsoft 64.1 21 65.1 

IBM 51.2 39 52.8 
GE 41.3 14 42.4 

Intel 30.9 22 34.7 
Nokia 30.0 51 35.0 
Disney 29.3 68 32.6 

McDonald’s 26.4 71 25.3 
Marlboro 24.2 20 22.1 

Mercedes-Benz 21.0 47 21.7 

Source: Business Week, Interbred/JP League table, 2002  

اي را در     جـاري را بـسيار دوسـت دارنـد، زيـرا ارزش افـزوده             هـاي ت    كنندگان، نـام    مصرف

منظور، ارزشي علاوه بر محصول يا خدمات اصلي است كه بعضا بـه             . دهد  اختيارشان قرار مي  

  . شود كنندگان براي خريد و يا استفاده از آن محصول تبديل مي مهمترين انگيزه مصرف

  راز ايجاد يك نام تجاري موفق چيست؟

به اين سوال، سه رويكرد رايج در توسعه علامـت تجـاري كـه توسـط مـديران                  قبل از پاسخ    

رود را مورد بررسي قـرار        ها و مشاورين تبليغاتي و طراحان به كار مي          فروش با كمك آژانس   
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اند، وليكن از نظر تئوري خـوب ايجـاد           ها بصورت گسترده منتشر شده        اين نظريه . دهيممي  

  . اند ا قدرتمندي را توليد نكردهاند و هنوز نام تجاري واقع نشده

  :اين سه نظريه عبارتند از

  نشانه زيبا

  تثبيت آن

  خلق شخصيت 

  
دست اندركاران مـي    . به ظاهر، زيبايي علامت، به عاملي جهت تمايز تبديل مي شود          

 را ايجاد مي كنيم و اين بدان معناست كه يك نـام و آرم               "نام تجاري ”گويند، خودمان   

 "نشان"از آنجائيكه اين    . در وضعيتي پيشرفته آنرا توسعه مي دهيم      انتخاب ميكنيم، و    

با آنچه رقباي ما ايجاد مي كنند متفاوت است، مصرف كنندگان ما نيز تفاوت را درك         

  .مي كنند

اين نظريه ساده و خام است، براي افزايش اعتبار و باورپذيري، معمولا با عواملي از دو                

  .رويكرد ديگر تلفيق مي گردد

ريه تثبيت نشان، ارزشهاي تجاري و ساير مفاهيم دلخواه را به نام، نشان يا نظريـه                نظ

مـشتري ارزشـي را كـه       : روند منطقي جريان به اين صـورت اسـت        . اضافه مي نمايد  

 "نام"برايش عزيز است در پيام ما مي بيند و بلافاصله احساس مي كند كه اين همان 

 نـام تجـاري،   "علامتهاي احـساسي "ي شيفتگان طراح تجاري است كه مناسب اوست

. مدعي اند كه آنها به روشي تقريبا مشابه احساسات را به نام تجاري اضافه مي نمايند  

در نظريـه سـوم، خلـق       ) را بر مـي انگيزنـد      "احساسات"به عنوان مثال، در تبليغات      (
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يا نظريه گولم، بازاريابان در جستجوي خلق يـك هويـت           نشان تجاري   شخصيت براي   

هستند كه از قابليت ارتباط بـا مـشتريان         ) حتي كاريزما (ن گونه، داراي شخصيت     انسا

اين سه نظريه شركتها را از مسير خود منحرف كـرد و باعـث شـده                 برخوردار است 

  . نهفته است از دست بدهند"نامهاي تجاري"است كه پتانسيل واقعي را كه در 

 اسـت و تحقيقـات و تئـوري         اما نظريه ديگري هم وجود دارد كه بـسيار مثمرثمرتـر          

  .روانشناسانه و جامعه شناسانه فعلي نيز آنرا به اثبات رساندهاند

 به نحو شگفت انگيـزي      "ارزش افزوده " با   "نام تجاري "منطق اوليه براي توسعه يك      

در هر دو مورد براي مشتري ابزار يـا روشـهايي           . مشابه منطق توسعه محصول است    

  ارهايي را كه مي خواهند انجام دهند  تا بوسيله آن، كشودارايه مي 

اگـر مـصرف    .  بسيار حائز اهميت است    "مشتري چه مي خواهد   "درك اين نقطه كه     

كننده تصميم بگيرد خوشحال باشد، استراحت كند، تفريح كند، خودشناسـي خـود را              

تقويت كند، در بـاره يـك واقعيـت بـه خيـال پـردازي روي آورد و يـا هـر كـاربرد                        

  .ري، آن دقيقا چيزي است كه او مي خواهد انجام دهدروانشناسانه ديگ

مصرف كنندگان هنگام دستيابي به اهداف و مزاياي احساسي، تجربـي، روانـشناسانه             

فردي و اجتماعي، دقيقا به مانند زمان تلاش براي دستيابي به اهداف ملمـوس تـر و                 

  .عيني تر، هدفمند و مصمم هستند

كنندگان   ، ابزاري براي كمك به مصرف     " افزوده  ارزش" توأم با    "هاي تجاري   علامت"

ن ديگـر، عوامـل     اين ابزار، عوامل كمكي و به زبا      . يابي به اين اهداف هستند      در دست 

  كمكي اجتماعي هستن
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