
صادرات محصولات ایرانی 

هــر یک از تــاجــران در کشورهــای مــختلف ســبک و شیوه ای بــرای 

صادرات محصولات خود به کشورهای دیگر دارند. 

بـرخی از آنـها بـا افـتتاح دفـتر و هـزینه کردن این کار را می کنند که 

هزینه ای بیش از ۱۰۰ میلیارد تومان در یک سال برایشان دارد. 

بـــرخی بـــا حـــضور در نـــمایشگاه هـــای بین المللی که هـــزینه ای در 

حدود ۵ تا ۱۰ میلیارد تومان سالیانه دارد این کار را می کنند. 

بــرخی بــا گــرفــتن نیروهــای مــتخصص و بــازاریابی آنــلاین این کار را 

انـــجام می دهـــند که هـــزینه ای در حـــدود ۲ تـــا ۵ میلیارد تـــومـــان 

سالیانه برایشان دارد. 

اما نکته مشترک تمام روش ها سه چیز است. 

۱. هزینه بالا 

۲. محدود بودن در محصول و کشور 

۳. اعتبار و اعتماد بسیار پایین در روش تجارت 



یعنی شــما بــاید در هــمه روش هــا هــزینه هــای میلیاردی کنید و از 

طـرفی نـهایتا یک مـحصول را بـه یک کشور صـادرات نـمایید و سـطح 

اعتماد و اعتبار در این روش ها بسیار پایین است. 

بـه طـور مـثال شـما در یک نـمایشگاه بین المللی شـرکت می کنید 

که هیچ اعـتمادی بین شـما و طـرف مـقابـل نیست و بـاید کلی زمـان 

بگذارید و هزینه کنید تازه بتوانید کمی اعتماد سازی کنید. 

در این میان آراد بــرنــدینگ بــا شیوه ای مــنحصر بــه فــرد بــه میدان 

صــــادرات آمــــده اســــت که شــــما در هیچ کشوری چنین ایده ای را 

مشاهده نمی کنید. 

شیوه مـنحصر بـه فـرد آراد بـرنـدینگ بـرای خـودش بسیار پـر هـزینه 

در آمــده اســت و هیچ محــدودیت مــحصولی و لــوکیشنی نــدارد و 

سطح اعتماد در آنها بسیار بالاست. 

آراد بــا اســتخدام بیش از ۲۰۰ مــذاکره کننده تــجاری بین المللی و 

آمــوزش هــر روزه بــه آنــها و مــعرفی ظــرفیت تــامین تــاجــران آرادی، 

خارجی ها را مجاب به دریافت نمایندگی خود می نماید. 



این طــرح بــرای آراد بسیار پــرهــزینه اســت چــرا که فــقط حــقوق و 

هـــزینه هـــای جـــاریه کارمـــندان فـــعال در این واحـــدهـــا بـــه صـــورت 

مــاهیانــه بیش از ۱۰ میلیارد تــومــان اســت که وقتی آن را در ســال 

حساب می کنید به عددی بیش از ۱۲۰ میلیارد تومان می رسید. 

کارمـندان بـا آمـوزش هـای هـر روزه بـه نـمایندگـان عـلاوه بـر اینکه آنـها 

را قـوی می نـمایند سـطح اعـتماد و اعـتبار آراد و تـاجـران آرادی را هـم 

نزدشان افزایش می دهند. 

این نـــمایندگـــان در تـــمام کشورهـــای جـــهان پـــراکنده هســـتند و در 

حــال حــاضــر که این مــتن را می خــوانید آراد بــرنــدینگ در بیش از 

۱۸۰ کشور جهان نمایندگی فعال دارد. 

تـعدادی از نـمایندگـان پـس از اعـتماد بـه آراد و یقین بـه تـجارت در 

همکاری بـا تـاجـران آرادی، اقـدام بـه تـاسیس دفـتر نـمایندگی نـموده 

و آراد هــم در تــامین بخشی از هــزینه راه انــدازی، تجهیز و مــخارج 

جـاریه بـه آنـها کمک می نـماید و بـا این طـرح پـوشـش هـمه جـانـبه 

محصولات تجاری را در سراسر جهان داریم. 



چگونه این طرح برای تاجر ارزان می شود؟ 

حـالا سـوال اینجاسـت که این طـرح بـا وجـود رفـع دو عیب در سـایر 

روش ها باز هم یک عیب بزرگ دارد. 

دو عیبی که رفـع شـد یکی این بـود که دیگر محـدودیت مـحصول و 

کشور نــــــداریم و دیگر اینکه ســــــطح اعــــــتماد و اعــــــتبار را در یک 

همکاری تجاری صادراتی بالا آورد. 

امـا مـهمترین و بـزرگـترین عیب که نیازمـند سـرمـایه گـذاری بـالاسـت 

هـمچنان پـابـرجـاسـت و تـازه روش آراد از سـایر روش هـا بـه مـراتـب 

گران تر هم هست. 

چگونه آراد این طرح را برای تاجران خود ارزان می کند؟ 

نکته مـهم اینجاسـت که مـا در آراد بـرنـدینگ یک تـاجـر نیستیم که 

بـخواهیم هـزینه بـالای ۱۲۰ میلیارد تـومـانی سـالانـه را پـرداخـت کنیم 

و این هـــزینه در پـــرومـــوشـــن هـــای مـــختلف تقسیم شـــده اینگونـــه 

هزینه ها سرشکن می شود. 



آراد بـرنـدینگ بـرای تـاجـران پـرومـوشـن ۵ و بـالاتـر امکان ارتـباط بـا 

نمایندگان خارجی را برقرار می نماید. 

این ارتباطات در قالب ۵ طرح کلی است. 

۱. عضویت در کانال تلگرامی نمایندگان ویژه پروموشن ۵ و بالاتر 

۲. پرزنت آنلاین با نمایندگان خارجی ویژه پروموشن ۵ و بالاتر 

۳. تبلیغات در کانال تلگرامی خارجی ویژه پروموشن ۶ و بالاتر 

۴. ارتباط حضوری با نمایندگان در ایران ویژه پروموشن ۹ و بالاتر 

۵. بـازاریابی و بـازارسـازی نـمایندگـان دارای دفـتر بـرای مـحصول تـاجـر 

آرادی ویژه پروموشن ۱۲ 

بـرای نـمونـه دربـاره قـالـب اول یا هـمان عـضویت در کانـال تـلگرامی 

نمایندگان توضیحاتی می دهیم. 

آراد بـرنـدینگ ۲۰ کانـال تـلگرامی دارد که نـمایندگـان جـذب شـده که 

آمــادگی بــازاریابی مــحصولات تــاجــران آرادی در کشورشــان را دارنــد 

معرفی می نماید. 

تاجران هر پروموشنی در تعدادی از این کانال ها عضوند. 



نمونه ای از این کانال ها را با هم می بینیم. 

کانال شماره ۱ 

 

کانال شماره ۲۰ 

این کانـال هـا بـه صـورت پـرایویت طـراحی شـده و تـاجـران پـرومـوشـن 

۵ و بالاتر به آن دسترسی دارند. 



تـاجـران هـر پـرومـوشنی بـه تـعداد مشخصی از کانـال هـا دسـترسی 

دارند و همه یکسان نیستند. 

پروموشن پنج ۱ کانال 

پروموشن شش ۲ کانال 

پروموشن هفت ۳ کانال 

پروموشن هشت ۵ کانال 

پروموشن نه ۷ کانال 

پروموشن ده ۱۰ کانال 

پروموشن یازده ۱۴ کانال 

پروموشن دوازده ۲۰ کانال 

این ظـرفیت تـنها یکی از ۵ ظـرفیت همکاری بـا نـمایندگـان خـارجی 

می بـاشـد که بـر پـایه ارتـباط از طـریق واتـساپ و تـلگرام بین تـاجـر 

آرادی و نمایندگان خارجی برقرار است. 

روش هـای دیگر مـانـند پـرزنـت آنـلاین، تبلیغات، مـذاکره حـضوری و 

دفاتر خارجی تاثیر بیشتری در صادرات نسبت به این روش دارد.


