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حقوقی و بازاریابی ورود به بازار محصولات کشاورزی   ،شناسایی الزامات فنی

 اوراسیا

 (  خرمامحصول  :موردمطالعه) 
 

 3اسماعیل کهنمویی .2 ملیحه سیاوشی ، 1 ملیحه تقی زاده شول

 ایران  ،هرمزگان ،هرمزگاندانشگاه  ،بازرگانیارشد مدیریت کارشناسی 1

 ایران  ،هرمزگان  ،هرمزگاننشگاه اد ، دانشکده مدیریت و حسابداری ، یبازرگان   گروه مدیریت استادیار 2

 ایران   ،هرمزگان، دانشگاه هرمزگان ،دانشکده علوم انسانی گروه حقوق ،استادیارگروه حقوق3

 

 چکیده 

زیادی از    اقتصادی اوراسیا که منجر به حذف تعرفه یا برخورداری از تعرفه های ترجیحی برای تعداد پیوستن ایران به اتحادیه  

فرصت تجاری خوبی را پیش روی تولیدکنندگان و صادرکنندگان ایرانی برای   ، به ویژه محصولات کشاورزی شده است  ، کالاها

حال حضور موفق در هر بازار مستلزم شناخت الزامات آن بازار و   با این  . میلیون نفری اوراسیا قرار داده است 180حضور در بازار 

آمادگی   و  ریزی  استبرنامه  و صادرکنندگان  تولیدکنندگان  از سوی  الزامات  آن  برآوردن  مناطق  از سوی دیگر    .برای  داشتن 

  ، کرمان  ،خوزستان  ی مختلف مانند استان ها  گستردگی تنوع گونه و پراکنش جغرافیایی آن در  و   مستعد کشت و پرورش خرما 

و صادرات خرما قرار داده    د یتول  ی  بالقوه  یاز قطب ها  یکیعنوان  را به   رانیا  ،و بوشهر  ،و بلوچستان  ستانیس  ،فارس  ،هرمزگان

ایران    است تول ی    دکنندهیتول  نیسومبه طوری که  لحاظ  به  ز  دیخرما  پنجمین کشت    ریو سطح  است در حالی که  دنیا  در 

سبی برای  این اختلاف بیانگر این است که تلاش منا  .رودیم  ار محصول در جهان به شم  نیش صادرات اصادرکننده از لحاظ ارز

تولید خرمای  فروش  و  این  بازاریابی  صادرات  از  زیادی  بخش  و  است  نگرفته  صورت  جهانی  بازارهای  به  مناسب  قیمت  با  ی 

ارزش افزوده ی زیادی را عاید کشور  ،د یا فرآوری آنمحصول به صورت فله به بازارهایی صورت می گیرد که با بسته بندی مجد

  ، ی الزامات فنیو بررسپژوهش حاضر به شناسایی    ،به اتحادیه اوراسیا  فه صفر واردات خرمابا توجه به نرخ تعر  . خود می کنند

انطباق با این الزمات  تمایل و آمادگی صادرکنندگان خرما برای    ،حقوقی و رقابتی لازم برای حضور در این بازار و سنجش نگرش

است پژوهش    .پرداخته  روش    ازنظر نوع  و  بوده  کاربردی  اکتشافی    هاداده  یآورجمعهدف  دارد  –ماهیت  ی  هاداده  .توصیفی 
 

 ت اس شده انجام ایران صنعتی  های شهرک و کوچک صنایع سازمان مالی حمایت با مقاله این 
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ی شده آورجمع ی اسناد و گفتگو با صادرکنندگان کنونی خرما به کشورهای عضو اوراسیا    مطالعه  با  ،مربوط به شناسایی الزامات

درکنندگان خرمای  از تولیدکنندگان و صا  ،با استفاده از پرسشنامه  ،تمایل و آمادگی   ،وط به سنجش سطح نگرشی مربهادادهو  

الزام   10الزام حقوقی و    4  ،الزام فنی   4  ،در بخش شناسایی الزامات  .است  شده   یآورجمع و بوشهر    کرمان   ، ستان هرمزگانسه ا

  42  ی خرما نیز نشان دادبندبستهی فعال در صنعت  هاشرکتی و تمایل  آمادگ  ،نتایج سنجش نگرش  . بازاریابی شناسایی شدند

درصد تمایل به صادرات خرما به بازار   33سبت به ورود به بازار اوراسیا دارند و  رد بررسی نگرش مثبتی ندرصد از شرکتهای مو

ی برآورده کردن الزامات ورود به این بازار درصد اعلام نموده اند که آمادگ   21این اتحادیه را دارند و این در حالی است که تنها  

ی شدند و با توجه به یافته ها پیشنهاداتی مطرح  ه حضور در این بازار نیز شناسایبرخی از مهمترین مشکلات مربوط ب  .را دارند

 .  شده است

 

 صادرات محصولات کشاورزی  ،خرما ،محصولات کشاورزی بازاریابی  ، ایاوراساتحادیه های کلیدی:  واژه
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 مقدمه   -1

  توسعه درحال یک کشور    عنوانبه ایران    .است  ی در کشورهای پیشرفتهافتگ یتوسعهی مهم  هاشاخصاز  امروزه صادرات کالا یکی  

 نفت در اقتصاد و تجارت جهانی نقش مهمی را ایفا نماید   ریپذبیآسی و محصولتکاقتصاد  برهیتکبا  تواندینم

برا  و است  آس  یلازم  کشور  یریپذبیکاهش  غ   ،اقتصاد  صادرات  ا  یرنفتیتوسعه  بازارها  جاد یو  در  مدنظر    ی صادرات  یتنوع 

ایران و همسایه های شمالی  .ردیگ  رارق  یاسیو س  یاقتصاد  زانیربرنامه از گزینهکی  ،با توجه به روابط خوب میان  های مهم  ی 

 ، منستانکشور ار  ۵یک بلوک اقتصادی متشکل از    ،1اتحادیه اقتصادی اوراسیا  .استتجارت با اتحادیه اوراسیا    ،تجارت خارجی

با برخوردار و بلاروس است    زستانیقرق  ،قزاقستان  ،روسیه از  که  بازار جذاب   ،نفر جمعیت فعال  ونیلیصد و هشتاد و سه می 

و   تجارت  برای  استگذارهیسرمابزرگی  غذایی    (1394  ،میرفخرایی)  .ی  امنیت  تامین  راستای  در  اتحادیه  این  های  سیاست 

اولویت مهم  ،را به عنوان یک بخش استراتژیک  توجه به بخش کشت و صنعت  ،کشورهای عضو به    .تبدیل کرده است  به یک 

بازار مشترک کشاورزی سرمایه گذاری مشترک و سرمایه گذاری   ،طوری که با فراهم نمودن مزایایی مانند دسترسی برابر به 

ط به بخش کشاورزی حجم تجارت مربو  ،ضمن ایجاد مشاغل جدید در بخش های مختلف کشاورزی  ،متقابل کشورهای عضو

.  3۵میلیارد دلار گزارش شده است که یک افزایش   6. 9 ،2019ی داشته است و در سال بین کشورهای عضو افزایش چشم گیر

  2۵این اتحادیه با تراز منفی تجاری بیش از    2012و در حالی که در سال    ،نشان می دهد   201۵درصدی را نسبت به سال    2

این کسری    2019در سال    ،بوده است  یکی از بزرگترین واردکنندگان محصولات کشاورزی  ،یمیلیارد دلاری در بخش کشاورز

 (  2020، سایت اتحادیه اقتصادی اوراسیا) .استمیلیارد دلار کاهش یافته  ۵. ۵به 

این اتحادیه   نامهموافقتو پیوستن به    مذاکره آمادگی خود را برای    ،1398از آبان ماه سال    ،ایران  با  علام کرده  ا  تجارت آزاد 

ابعاد این توافقنامه انجام شده استاست و تاکنون مذاکرات متعددی در خ ایران و این   .صوص  طبق توافق صورت گرفته بین 

ایران و کشورهای عضو  ،اتحادیه از تعرفه ترجیحی برخوردار است و در    ،در حال حاضر صادرات و واردات برخی ازکالاها بین 

صفر خواهد    گر یکدیدو طرف به    ی صادراتدرصد اقلام    90تعرفه    ، آن توسط مجالس طرفین  صورت نهایی شدن توافق و تصویب

 (  Iran Chmber Of Commerce, 2022)  هزار و پانصد قلم کالا می شود7که این شامل بیش از  شد

  ، فیایی وسیعبخش کشاورزی در ایران علی رغم مزیت های مهمی مانند تنوع آب و هوایی و گستردگی کشت در پهنه ی جغرا

تعداد زیادی نیروی تحصیل کرده در بخش کشاورزی که می توانند برای جهت دهی و    جودو و   ،نیروی کار ارزان در روستاها

همواره با ناکارآمدی هایی همراه    ،هدایت و همراهی کشاورزان برای بهبود محصول و افزایش راندمان کشت به کار گرفته شوند

نارضایتی   هم  که  است  دنبوده  به  را  کننده  مصرف  نارضایتی  هم  و  استتولیدکننده  داشته  در    .بال  قیمت  بالای  نوسانات 

آنقدر   گاهی  است  باعث شده  سال  یک  در  برداشت محصول  دوره ی  و حتی طی  متوالی  سالهای  تولید شده طی  محصولات 

برای کشاورز که  باشد  پایین  ن  ،قیمت  به صرفه  بازار  به  آن  عرضه ی  و  آوری محصول  برای جمع  قیمت  آنقدر  گاهی  و  باشد 

تعرفه های سنگینی را بر صادرات محصول ببندد و   ،ر داخلی برود که دولت به ناچار برای بهبود قیمت بازا مصرف کنندگان بالا

های مناسب است و   اتخاذ سیاست  ،گیری یک بخش توانمند کشاورزی  ی شکل  لازمه  .یا کلا صادرات محصول را ممنوع کند

سیاست نمی   ها   این  مهم  و  مؤثر  عوامل  تشخیص  و  شناسایی  گردندوت  بدون  اتخاذ   Hoseini and)   .انند 

Homauonpor,2011).  خرما جزو محصولات خاص کشور ایران به    ،درمیان محصولات مختلف تولیدی در بخش کشاورزی

ای آید و نقش مهمی در صادرات غیرنفتی و کشاورزی  فا  . فا می کندشمار می  از سوی  آمار منتشر شده  اساس  ئو در سال  بر 

 
1 Eurasian Economic Union (EAEU) 
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سومین تولیدکننده خرما در جهان محسوب می شود اما از نظر    ، میلیون تن خرما  2.  1لیانه بیش از  ایران با تولید سا  2020

تونس کشورهای  از  بعد  صادراتی  عربی  ، ارزش  متحده  گرفته    ، امارات  قرار  پنجم  ی  رتبه  در  عراق  و  و  )  استپاکستان  رادفر 

ا (  1401،  همکاران از  ایران  از سال    ،صول خرما درجهانرزش صادراتی محسهم    6/14حدودا    ،2020تا2001به طور متوسط 

ارزآور در بخش کشاورزی   درصد بوده که نشان دهنده اهمیت توجه به صادرات خرما به عنوان یک محصول صادراتی مهم و 

پایین بودن متوسط قیمت خ  ، این حالبا    (1401،  رفیعی و همکاران)  .ایران است ایران در مقایسه با به دلیل    رمای صادراتی 

 (  1394 ،رادفرو همکاران) هلند و آمریکا ارزآوری کمتری دارد ،فرانسه  ،عربستان ،قیمت صادراتی کشورهایی مانند تونس

از سایت  طبق داده ات  ،Trademap  های گردآوری شده  ایران به کشورهای عضو  اقتصادی اوراسیا رشد  حجم صادرات  حادیه 

  201۵ر سال  لامیلیون در د  439به رقم    2001ر در سال  دلایون  میل  16۵داشته و از رقم    2001-2018زمانی    مثبتی در دوره

بتواند از تمام    کشور ماچنانچه  ( 1400 ،رسولی نژاد و صابری) رسیده است 2018ر در سال لامیلیون د  607و سپس به بیش از 

نقش   تواند یم ، استفاده کند ستهیبه نحو شا ما در جنوب کشورلیدی خود در تجارت محصولات خود بخصوص خرهای توظرفیت

ی و درآمدی که در  اهیتغذعلاوه بر نقش  خرما  . داشته باشد ه یاتحاد نیا ارائه محصولات کلیدی کشور ازجمله خرما در در یمهم

مهدوی و  )  .ولانی داردی کشور است که قدمت طرنفتیغ ه در صادرات  یک محصول عمد  عنوانبهی جنوبی ایران دارد  هااستان 

در بازار   یخوبتاکنون راه خود را به  ،محصول وجود دارد  نیا  یکه برا  یی هاتیبالا و قابل  یی ارزش غذا  رغم یعل   (1392،  همکاران

بهاگر    .است  افتهین استفاده  معاف  نهیباهدف  واردات کالاها  یبرا  (تعرفه صفر صادرات خرما)  جادشدهیا  یهاتیاز  و    یصادرات 

زمینه ی اشتغال و درآمد بخش زیادی    ،علاوه بر ارزآوری  توانیم  ،نگریسته شود  طیشرا  نیبه ا  ژهیبا نگاه و  ایبازار اوراس  ازیموردن

   . از کشاورزان را در استان های مختلف خرماخیز فراهم کرد

لازم    بازار  یک  در  آمیز  موفقیت  برای حضور  حال  این  شناسبا  را  بازار  آن  در  الزامات حضور  ریزی  است  برنامه  با  و  کرد  ایی 

نمود  ،درست مهیا  الزامات  این  کردن  برآورده  برای  را  فنی  .زمینه  الزامات  شناسایی  دنبال  به  حاضر  پژوهش  دلیل  همین    ، به 

است اوراسیا  اتحادیه  در  خرما  محصول  بازار  به  ورود  بازاریابی  و  از   .حقوقی  زیادی  بخش  تمامی    اگرچه  برای  الزامات  این 

آنهامحصولات کشاو از  اما برخی  الزامات محصول  ، رزی صادق هستند  بازاریابی که در چهار دسته  به  الزامات مربوط   ،به ویژه 

اگرچه در این متن از واژه الزامات استفاده شده    .مربوط به صادرات خرما هستند  ،و قیمت دسته بندی شده اند  ،پیشبرد  ،توزیع

شرایط و بایدهایی است که صادرکنندگان لازم    ،منظور از الزامات  ،بیش بازاریااما در بخ  ، وعی مفهوم اجبار را می دهدکه به ن

   .است رعایت کنند تا بتوانند با رقبای موجود در بازار رقابت کنند و بهتر به نیاز مشتریان پاسخ دهند 

بازاریابی  مفاهیم  در  این  بر  یک  ،علاوه  به  تمایل  و  خاص  نگرش  کننده    ،رفتار  بینی  پیش  عنوان  رفتار به  آن  از  مناسبی  ی 

شونددرن می  همکاران  )  ظرگرفته  و  نظام   (1399کرباسی  عقا  ی نگرش  از  تما   د یبادوام  پد  لاتیو  به  فرد   رامونیپ   یهادهی هر 

تأث  یو  یاست که در طول زندگ  شیخو به  است  گرفتهو تجاربش شکل  طیاز مح  یریرپذیبا  اصل  ی نوع و    ، رفتار  رییتغ  یعامل 

  ل ینگرش به رفتار با تما طهراب  . خواهد کرد رییتغ  زیرفتار ن ،متعاقب آن ، شود جادیدر نگرش ا یر ییتغ که اگر یطور .نگرش است

  رندیگیم  یاعمال  ا یبه انجام رفتارها  م یدهنده آن است که مردم تصمنشان ، شدهارائه شدهی زیررفتار برنامه یبه رفتار که در تئور

  ل یتما  راداف ، دهدیبه رفتار با رفتار نشان م لیرابطه تما (1399 ،کرباسی و همکاران) . داشته باشد یمثبت راتیها تأثجام آنکه ان

اراده فرد  تیشدت ن  انگریبه رفتار ب  لی تما  .ها رادارندشوند که قصد انجام آن  ریدرگ  ییدارند در رفتارها انجام رفتار   یبرا  یو 

 ( 1392 ،همکاران خدادادحسینی و) هدف است
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دانشا  مطالعاتهمچنین   با    یالمللنیب  یبازاها  به  صادرات  یبراها  شرکت  شودیم  باعث  که  یمهم  ل یدلا  از  یکی  کهاند  دهن 

  ی ابیارز  (1398،  کریمی علویچه و همکاران)  صادرات به آن بازارها را ندارند   یبرا  لازم  یآمادگ   که  است  نیمشکل مواجه شوند ا

  نیهمچنـ  ، در پرداختن به امر صـادرات باشـد  آن تیال موفقر احتمنشانگ  تواند یم  نکهیشرکت علاوه بر ا  ک ی  ی آمادگ  زانیم

و  تواندیم زودهنگام  اقدام  امر صادرات جلوگ  عیسر  شکست از  نقاط ضع  یریدر  و  برا  فکند  از   یو قـدرت شرکت   صادرات 

منظور اقدام به  شرکت به  یزیرو برنامه  هایاستراتژ  نییتع  یبرام  لاز  یهاداده  تواندیسازد که م   انی نما  زیرا ن  مختلف  یهاجنبه

با تهیه یک پرسشنامه که این الزامات    ،به همین دلیل در این پژوهش بعد از شناسایی الزامات ذکر شده   .سازد صادرات را فراهم

صادرات خرما برای حضور در این    تمایل و آمادگی شرکت های فعال در حوزه بسته بندی و  ،نگرش  ،در آن گنجانده شده بودند

   .ر سنجیده شده اند بازا

  ، گوجه فرنگی  ،ای و پیش از آن هندوانهاز جمله فلفل دلمهتجربه ی منفی تجار ایرانی در زمینه برگشت خوردن محصولاتی  

امارات چون  کشورهایی  از  کیوی  و  زمینی  و    ،ازبکستان  ، روسیه  ،عراق   ،سیب  علت  ترکمنستان  به  مهند  و  تغییر  قررات 

تطبیق نداشتن شرایط تولیدات کشاورزی داخل با استانداردها و قواعد کشورهای هدف صادرات   و  های کشورهای مقصد پروتکل

برای حوزه صادرات کشاورزی خطری جدی   ، متناسب با این تغییر قوانین از دیدگاه کارشناسان امر  ،و نبود ارتقای محصولات

می که  کشاوراست  اقتصاد  به  بزندتواند  لطمه  و  ا   (islamic republic news agency,2022) .زی  تحقیق  این  نجام 

برای   صادرکنندگان  و  تولیدکنندگان  توان  تقویت  برای  بلندمدت  ریزی  برنامه  و  الزامات  این  شناسایی  برای  مشابه  تحقیقات 

 . برآوردن آنها ارزشمند است

 

 تحقیق های  وروش    مواد  -2

ابتدا با انجام   .توصیفی است  -یک تحقیق ترکیبی اکتشافی  ،داده  یآورازلحاظ جمع ت و  کاربردی اس  ،فهدازنظر    حاضر  قیتحق

با  تلفنی  انجام مصاحبه  همچنین    ،اتحادیه اوراسیا  نامهتوافق   متون و اسناد  مطالعه ی  ،با جستجوی ادبیات  یک تحقیق اکتشافی

داده ها در بخش کیفی پژوهش جمع آوری شدند و    ،ا به اتحادیه اوراسیا در کل کشورفعال در حوزه صادرات خرم  شرکت  8

با انجام    دوم  یمرحلهسپس در    . اوراسیا شناسایی شدند  هیاتحاد حقوقی و بازاریابی مربوط به حضور در بازارهای    ،الزامات فنی

رمای سه  زطریق واتس آپ در گروه انجمن ملی خی با استفاده از پرسشنامه آنلاین که لینک آن اشیمایپ   یفیتوصیک تحقیق  

بوشهر توزیع شد،  استان  هرمزگان  و  بسته   صادرکنندگان  ی آمادگ  و   لیتما  ،نگرش  به  مربوط  ی هاداده  ،کرمان  و شرکت های 

  ههردو مرحل  در  .جمع آوری شدند  ایاوراس  یاقتصاد  هیدر اتحاد  حضور  یبرا  ،این سه استانبندی خرما و فراورده های خرما در  

  ، ولی به دلیل عدم همکاری شرکتها ،های موجود مصاحبه شودشد و تلاش شد با تمامی شرکت  استراتژی تمام شماری استفادهاز 

 .  این هدف محقق نشد

ی مرحله ی دوم با  هاداده  لیوتحلهیتجزو    شد استفادهی مرحله اول که کیفی بودند از روش تحلیل تماتیک  هادادهی تحلیل  برا

 .  است شدهاستفادهی ادوجملهدرصد فراوانی وآزمون   ،یاطی نظیر توزیع فراوانی آمار توصیفی و استنبهاروشرخی استفاده از ب
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 تحلیل یافته ها   -3

 اکتشافی در مرحله    مصاحبه  موردنمونه   یفیتوص  یهایژگی و  . 1جدول شماره  

 فعالیت  شهر محل نام شرکت  سمت جنسیت 

 ر بوشه بازرگانی یازیاری مدیرعامل  آقا 

 جیرفت  کامادای در روسیه  -ایران در داخل آرکوتجارت از اعضای شرکت آقا 

 تهران  انجمن ملی خرما ایران از طرف شده یمعرف از اعضای شرکت آقا 

 کهکیلویه و بویر احمر  تجارت گستر  مدیرعامل  خانم 

 بندرعباس از طرف انجمن ملی خرما هرمزگان شده یمعرف مدیرعامل  آقا 

 سن پترزبورگ  بانام تجاری روسیار ایبوت ریکو رانیسف یالمللنیشرکت مشاوران ب مدیرعامل  آقا 

 جیرفت  جنوب استان کرمان یشرکت بازرس - بازرس آقا 

 شهرستان بم اداره گمرک کارص یترخ آقا 

 

رکت مشاوران بین المللی حقوقی و بازاریابی در بازار اتحادیه اوراسیا از مصاحبه با ش   ،بیشترین اطلاعات مرتبط با الزامات فنی

تقر در شهر سن پترزبورگ روسیه وشرکت آرکو تجارت با داشتن نمایندگی فعال در  ویربوتیا با نام تجاری روسیار مسسفیران ک

 ,Phillips)  روسیه با نام کامادای در کنار گزارش مرتبط با الزامات و استانداردهای موادغذایی و محصولات کشاورزی فیلیپس

 . استفاده قرارگرفته است مورد (2021

ازپرسشنامه های توزیع شدهحله ت در مر کرمان و هرمزگان پرسشنامه را  ،  شرکت دراستان های بوشهر  33درمجموع    ،وصیفی 

  8) شرکت در زمینه صادرات فعالیت دارند که کشورهای هدف صادراتی آن ها شامل هندوستان 16 ،از این تعداد  . تکمیل کردند

امارروسیه    ،(شرکت  7)  ه خلیج فارسکشورهای حوز  ،(شرکت پاکستان  ،(شرکت  6)  اتو    ، آسیای میانه   ،(شرکت  3)  ترکیه و 

اروپایی   (شرکت  2)  اکراین و قزاقستان انگلستان  ، ایتالیا  ،آلمان)  و کشورهای   ، ازبکستان  ، چین)  کشورهای آسیایی  ، (لهستان و 

-زاهدی -مضافتی  :مل انواع خرمامحصولات صادراتی این شرکت ها شا   .و استرالیا و کانادا هستند  (افغانستان  ، ،سنگاپور  ،مالزی

و –خاصویی  –پیارم   برای  ....کبکاب  صادرات  نوع  بیشترین  از    که  مضافتی  خرما  های    ،شرکت  13محصول  فرآورده  کنار  در 

که بیشترین فرآورده   .....قهوه خرماو-خرما مغزدار–آرد خرما  -خمیر خرما–قندخرما    -سرکه خرما-شیره خرما:  خرمایی شامل 

 .  متغیر می باشد %70تا %10سهم فروش صادراتی این شرکت ها ازکل فروش بین . کت ها شیره خرما می باشدصادراتی این شر

 حقوقی و بازاریابی جمع اوری شده درمرحله اکتشافی ، الزامات فنی .2جدول شماره  

انطدهندهنشانکه   EACمحصول    نامهیگواهاخذ   ❖ فنی  الزامات مقررای  و  استانداردها  با  محصول  فنی  باق  ت 

 (  .الزامی است شوندیماتحادیه اوراسیا  وارد بازاربرای تمام محصولاتی که )  .باشدیماتحادیه اوراسیا 

گیاهی  ❖ قرنطینه  و  بهداشت  گواهی  باید  خرما  صادرات  عدم   برای  ازنظر  محموله  سلامت  بر  دال  که 

 .  کشور مقصد صادر گردد  یاهیگ نهیقرنط  طیمطابق با شرا  اشدب یم  یاهیگ ی هایماریبه آفات و ب یآلودگ

مکانیکی و شیمیایی  –بهداشتی    ازلحاظی محصول برای ارسال بار به بازار اتحادیه اوراسیا باید  بندبسته  ❖

 . نفوذ باشد رقابل یغ   بوده و خطریب
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محصولبندبسته روی   ❖ نام  به  مربوط  اطلاعات  است  لازم  محصولات  ان-ی  و  تولید  شرایط   -قضاتاریخ 

و به زبان کشور مقصد در    به زبان روسی  ،غذایی و هرگونه اطلاعات هشداردهنده   زشار –وزن  -ذخیره سازی

 . اتحادیه نوشته شود

الزامات 

 حقوقی

بازرگانی ❖ نام مدیرعامل شرکت)   اخذ کارت  به  یا  تاجر  نام شخص  در    شده ثبتشرکت    1داشتن    ،(به 

 ، ایران

 (  پرو فرما) ارزت صدور پیش فاکتور برای بازگش ❖

 ( تعرفه صادرات خرما به اتحادیه اوراسیا صفر است)  ،ه گمرکیات و هزینپرداخت مال ❖

 مبدأ و اخذ گواهی ونقل حملی بار و مه یب ❖

الزامات 

 بازاریابی

برای مصرف خوراکی ❖ زاهدی مشتری  و  پسندتر هستند  ، خرمای مضافتی  انواع به طور کلی    . مشتری 

قرار مصرف کننده  مورد استقبال    شتریب   ایاوراسدر بازار    (رهیبدون ش)  براق سبک و    ،صورت خشکخرما به

متقاض  رهیش  ی و خرما  ردیگیم زیادی دار  بودند    .ندارد  ی  نیمه خشک  علت  به  نیز  و کبکاب  پیارم  خرمای 

کاربرد  سایر ارقام خرما نیز برای مصارف صنعتی    . شرایط مورد قبول در بازار اتحادیه اوراسیا را دارا می باشند

 .  دارند

  .باشدیم   یگرم  200-100و در وزن    تیفیباک  لیشک  یهابسته   هیبازار اتحاد  موردپسند دروزن و ظاهر   ❖

در حالی  )  شودیاستفاده م  ی لوگرمیک  10-7-۵با وزن خالص    یافله  یهایبند از بسته  ، یمصارف صنعت  یبرا

ایرانهایبندبسته که   از سوی  ارسالی    700و    600-۵00-400  یهابا وزن  ییات   12  یهاصورت جعبه به   ی 

   .( شودیانجام م (مادر کارتن)  یگرم

 .  باشد یم یالزام ایاوراس هیصادرات به بازار اتحاد یبرا یبند بسته یبر رو یداشتن نام تجار ❖

هستند که   لیمراکش و اسرائ  ،تونس  ،عربستان  ،عراق   ،ری الجزا  یکشورها  ایدر بازار اوراس   یخارج  یرقبا ❖

  ، بازار حضور دارند  نیکننده در امصرف  قهیلوکس و مطابق سل  ،یبنده ازلحاظ بست  تیفیولات باکبا ارائه محص

 .  برای حضور موفق در بازار باید بتوان با این رقبا رقابت کرد

  ردیگیخرما ابتدا پرداخت صورت م  د یخرشیدر صورت پ  ، شودیم نییتع داریمحصول توسط خر متیق ❖

در  نیرایدرغ  از  بعد  م  افتیصورت  انجام  پرداخت  خود   ، دوشیبار  های  قیمت  در  باید  ها  شرکت  بنابراین 

 انعطاف پذیر بوده و توانایی فروش اعتباری داشته باشند

در حال   ه یو اتحاد  رانیااگرچه    ردیگ  ی انجام م  ( روبل)  هیو به واحد پول روس  یصراف  قیپرداخت از طر ❖

به  ستمیس  یبرا  یزنیرا متصل  بتوا  در   ، شتاب هستندپرداخت  باید  تجار  از طریق  حال حاضر  و  روبل  با  نند 

  . رافی های داخل ایران کار کنندص

ا  یعمده ❖ از  بار  طر  رانیحمل  انزل  ،ییایدر  قی از  ام   لانیگ  یبندر  از   رآبادیو  و  استاراخان  به  مازندران 

 .  ردیگیم  از مرز ماکو و سرخس انجام (تیترانز) دار خچالی نریبا استفاده از کانت  یلیو ر ینیزم قیطر

  بار از گمرک  افت یدرقرارداد شرکت با خریدار لازم است و برای    ،در گمرک خروجی  ،اربرای ارسال ب ❖

توز  (کشور مقصد) با توجه به شرا  عیو  نما  ،ها متفاوت استشرکت  طیآن  و    ی ندگیدر صورت داشتن دفتر 

م گمرک انجا  کارص یسط ترختوباید    ،و دفتر  یندگیشرکت و در صورت نداشتن نما  ندهینما  قیشعبه از طر
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 . شود

مناطق   ریو سا  یارهیزنج  یهافروشگاه  ،فروشانبه خرده   هیفروشان روسعمده  یشبکه   قیباراز طر  عیتوز ❖

برای    ، شودیانجام م آنها  عمده فروشی و معیارهای مهم تصمیم خرید  اعضای شبکه ی  با  بنابراین آشنایی 

 .  ضروری است ،افزایش شانس فروش

تبلر  نیتریاصل ❖ بازار    غاتیوش  نما   ایاوراس  هیاتحاددر  در  طر  ا یو    ی المللنیب  یهاشگاهی شرکت   ق یاز 

بنابراین حضور در نمایشگاه های بین المللی سالانه برای   ،ردیپذیصورت م  هیدر بازار اتحاد  میمستق  یابیبازار

ه  به ویژه فرآورده هایی که کمتر در بازار هدف شناخت  ،و معرفی و عرضه ی محصولات  ،آشنایی با خریداران

 . ضروری است ، شده هستند

 

آزمون کولوموگروف بنابراین  دهنده نشاناسمیرنوف  -نتایج  بود  داده ها  نبودن  از   نرمال  بررسی وضعیت موجود  و  تحلیل  برای 

با طیف    با توجه به اینکه پرسشنامه  ، .است  شده ادهاستف  باشدیمی  انمونه  تک   tی که معادل آزمون  ادوجمله  کینا پارامتر  آزمون 

موفقیت و شرایط مطلوب است و    عنوانبه  ( تا حدودی موافقم)  4  بالاتر ازنمره مساوی یا    ،گزینه ای تنظیم شده بود  ۵یکرت  ل

کمتر   نظر    عنوانبه   4از  نمره  در  است  نامطلوب  وضعیت  در  شرایط  اینکه  و  جدول  .شدگرفته شکست  حاصل  نتای  (3)  در  ج 

 .  ازآزمون دوجمله ای آورده شده است

 

 برای حضور در بازار اتحادیه اوراسیا  هاشرکتی  آمادگتمایل و    ، تحلیل نگرش   . 3ماره  جدول ش

 نتایج  متغی 

 نگرش
از شرکت ها نگرش منفی به صادرات خرما به بازاراوراسیا دارند و   %۵8 ، با توجه به نسبت مشاهده شده

 .ا نگرش مثبت به صادرات به بازار اوراسیا دارند% از شرکته42تنها 

 تمایل
% از شرکت ها تمایل به صادارات خرما به بازار اتحادیه اوراسیا 33با توجه به نسبت مشاهده شده 

 .% درصد تمایل به صادرات خرما به بازار اتحادیه اوراسیا ندارند67دارند و

 آمادگی 
و  % درصد شرکت ها امادگی صادرات به بازار اوراسیا را دارند 21باتوجه به نسبت مشاهده شده تنها 

 . % از شرکت ها از امادگی مطلوب برای صادرات خرما به اتحادیه اوراسیا برخوردار نیستند79
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 یو حقوق یکرمان و هرمزگان با توجه به الزامات فن  ، سه استان بوشهر  یشرکت ها  تی وضع  لیتحل  . 4جدول شماره  

 ا ی اوراس  هیزاراتحادبا  ی ابیو بازار

 نتایج 

 سطح معنی داری  شده شاهده  نسبت م  گویه ی آزمون شده  ردیف 

 080.  % 33 آمادگی انطباق با استاندارد های حضور در بازاراتحادیه اوراسیا 1

 000 .1 48% ی فیک یو اعمال کنترل ها یالملل ن یب یاستاندارد ها تیرعا  ی آمادگ 2

 728.  % 4۵ چسب گذاری اتحادیه اوراسیاتوانمندی انطباق با الزامات بر 3

 163.  %36 قبول اتحادیه اوراسیا ندی ایمن موردآمادگی بسته ب 4

 005.  24% ا یو اسناد صادرات به اوراس هیکارکنان با روآشنایی  5

 014.  % 27 آشنایی محدودیت ها و مقررات بین المللی درباره صادرات 6

 080.  % 33 بازار اوراسیا  شناخت از کیفیت محصولات رقبا در 7

 080.  % 33 بازار اتحادیه اوراسیاآمادگی بسته بندی مناسب  8

 000.  1۵% ایکنندگان دربازار اوراس عیارتباط با توز یبرقرار ی آمادگ 9

 005.  % 24 منابع مالی برای رقابت در بازار اوراسیا 10

 000.  1۵% ایدر بازار اوراس  یمتیق یریپذ  فانعطا 11

 000.  %9 یه اوراسیاکانات حمل و نقل مناسب برای صادرات خرما به اتحادام 12

 000.  % 12 توانایی فروش اعتباری در بازار اتحادیه اوراسیا 13

 000.  % 1۵ آگاهی از تبلیغات در بازار اتحادیه اوراسیا  14

 000.  % 12 امادگی حضور در نمایشگاه های بین المللی 15

 

قا  دهندگانپاسخاز   پایان  در  در  باز  پرسش  بخشلب  خواس  هر  پرسشنامه  مواز  و  مشکلات  شد  با ته  زمینه  در  را  شرکت  انع 

بیان کنند که  حقوق  ،الزامات فنی را  بازاریابی  با هر قسمت  هاپاسخی و  اعداد  بیان شد  ۵جداگانه درجدول    صورتبهی مرتبط 

 . تلف استداخل پرانتز بیانگر تکرار دفعات ذکرشده مشکل توسط پاسخگویان مخ
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 حقوقی وبازاریابی،  ه به الزامات فنیروی شرکت ها باتوج  موانع و مشکلات پیش .5جدول شماره  

 عنوان ردیف  عنوان ردیف 

1 
محصول  ی لیتبد عیو صنا یبندبسته   یهاکمبود کارخانه

 ( 3) خرما
18 

  یالمللنیب یاز مقررات بازارها یکاف  یعدم آگاه 

(3) 

2 
محصول مناسب  د یدر جهت تول یعدم تخصص کاف 

 (2) صادرات
19 

با گواهی نامه  دارد متناسب نداشتن استان

 ( 1) بهداشتی مورد نیاز اوراسیا

3 

ی بنددرجهو  ؛مناسب جهت برداشت یعدم وجود فناّور

ی مورد نیاز  بندبسته کیفیت و  بر اساسمحصول خرما 

 (۵) مشتری

20 
مدت زمان ماندن بار درگمرک و تاخیر در 

 (1) ترخیص بار

 ( 1) محصول خرما صنبود پایانه مخصو 21 ( 4) راتصاد یو آموزش برا یلاعات کاف طنداشتن ا 4

5 
  یهانامهیدر ارتباط با گواه ینداشتن اطلاعات کاف 

 (3) ایاوراس هیاتحاد ازیموردن
22 

فروش و   نه یمتخصص در زم یروینداشتن ن

 غیجهت تبل نانیعدم اطم -یالمللنیب  یابیبازار

 (3) محصول

6 
اطلاعات و آشنایی با بازار اوراسیا و ارتباط با   نداشتن

 (3) در خارج واردکنندگان محصول
23 

ضعف -کپارچهی  یابیبازار ستمیعدم وجود س

 (3) یخارج  یهادانش درباره بازارها و فرصت

 (1) حضور دلالان 24 (2) عدم همکاری و حمایت نهادهای زیربط 7

8 
  مسائل مالی  ی وبندهزینه روزافزون مواد اولیه و بسته 

(3) 
25 

در   ی کاف یهاقیو تشو لاتیتسه ،عدم امکانات 

 (2) امر صادرات

9 
  مشکلات بانکی و بخشنامه های آنی در ارتباط باصادرات

(1) 
 ( 1) یرونیب ی هاشگاهیعدم شرکت فعال در نما 26

 (2) بازگشت ارز 27 ( 3) یو مقررات گمرک نیقوانو اطلاع از  آشناییعدم  10

 28 ( 3) صادرات یبرا آموزش شتنندا 11
عدم شناخت و معرفی محصولات فرآوری شده  

 (1) دربازاراوراسیا

 29 (1)  مشکلات گمرکی برای ارسال بار 12
کمبود سرمایه و نقدینگی برای شروع صادرات و  

 ( ۵) ادامه فعالیت

 30 ( 1)  یاقتصاد یهامیتحر 13

 نیا نیچندجانبه ب ا ینبود روابط دوجانبه و

و   یتجار رساختیز یزیرهیپاعدم   رانیها واکشور

 ( 1) ی بازرگان

 31 ( 1) از صادرکنندگان تیحماعدم 14
زبان و نوع مصرف هر منطقه از بازار تفاوت 

 (3) ارتباط مشکل ،ایاوراس

 (1) ثابت نبودن نرخ ارز و تاخیر در پرداخت 32 (3) یو مقررات داخل نیقوان ی ثباتیب 15
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16 
  ه و واردکننده صادرکنند یهاشرکت نیعدم تشابه قوان

(1) 
33 

افزایش هزینه های حمل و نقل و کانتیر بر اثر  

 ( 1) تحریم و تورم

 34 (1)  یالمللنیب یمشکل توافقات تجار 17
بالابودن هزینه های حضور در نمایشگاه های بین  

 ( 2) المللی

 

 گیری بحث و نتیجه  -4

از مجموع   ▪ آنها   کمتر  ،شرکت مورد بررسی  33یافته های تحقیق نشان می دهد  از  نیمی  نگرش مثبتی    (درصد  42)  از 

درصد از   21درصد تمایل به صادرات به این بازار را دارند و از این میان تنها    33نسبت به صادرات به بازار اوراسیا دارند و تنها  

هم به    ،هی بر نگرشو از سویی تاثیر آگا  ،ستپایه و اساس رفتار ا  ،نگرش  .آمادگی مطلوبی برای حضور در این بازار برخوردارند

با توجه به موانع و   .طور منطقی مورد تایید است و هم در مطالعات مختلف در زمینه های متعدد مورد تایید قرار گرفته است

پایین شرکتهای مورد بررسی    ،مشکلات مطرح شده توسط پاسخگویان به نظر می رسد یکی از مهمترین دلایل نگرش مثبت 

اوراسین به  این کار است  ،اسبت به صادرات  انجام  برای  برای    ؛عدم دانش کافی  و آموزش  و مشکلات »نداشتن اطلاعات کافی 

»نداشتن اطلاعات و آشنایی با بازار   ،»نداشتن اطلاعات کافی در ارتباط با گواهینامه های مورد نیاز اتحادیه اوراسیا«  ،صادرات«

»ضعف دانش درباره ی بازارها و فرصت های خارجی« و »عدم    ،ی«از قوانین و مقررات گمرک»عدم آشنایی و اطلاع    ،اوراسیا«

 .  هر کدام حداقل سه بار به عنوان مانع ورود به این حوزه مطرح شده اند آگاهی کافی از مقررات بازارهای بین المللی«

پاسخگویان ▪ کلی  نظر  اظهار  طبق  آمادگی    21تنها    ،اگرچه  از  شرکتها  از  بازدرصد  به  ورود  برای  اوراسیا مطلوبی  ار 

نشان می دهد   فنی شرکت ها  درباره ی شرایط  آنها  اظهارنظرهای  این حال  با  آمادگ  %48برخوردارند    ت یرعا  یاز شرکت ها 

 یانطباق با الزامات برچسب گذار  یاز شرکت ها توانمند  %4۵  ،را دارند   ی فیک  یو اعمال کنترل ها  یالملل  ن یب  یاستاندارد ها

از شرکت ها    %33و    را دارند  ایاوراس  هیمورد قبول اتحاد  منیا  یبسته بند  ی از شرکت ها آمادگ  %36  ،را دارند  ایاوراس  هیداتحا

بررسی مشکلات مطرح شده توسط شرکتها نشان می    .را دارند  ایاوراس  هیحضور در بازاراتحاد  ی انطباق با استاندارد ها  ی آمادگ

درجه بندی محصول خرما بر اساس کیفیت و بسته بندی   اوری مناسب جهت برداشت ودهد پرتکرارترین مانع »عدم وجود فن

مشکلاتی مانند کمبود کارخانه های بسته بندی   .مورد نیاز بازار هدف« است که می تواند مهمترین دلیل این عدم آمادگی باشد

کلات دیگری  ارچه ی بازاریابی نیز مشعدم تخصص در زمینه تولید محصول مناسب و عدم وجود سیستم یکپ  ،و صنایع تبدیلی 

باشند  آمادگی  عدم  این  بروز  ساز  زمینه  توانند  می  که  مرکز    .هستند  زیربنایی  مطالعات  دفتر  توسط  شده  منتشر  گزارش  در 

سلایق    ، ویژگی ها  ،نیز ناتوانی شرکت های صادرکننده در پاسخگویی به الزامات  (1401،  فر و همکارانراد)  پژوهش های مجلس 

ز لحاظ بسته بندی محصول به عنوان یکی از مهمترین دلایل ضعف نظام بازاریابی محصول خرما  زهای بازار هدف به ویژه او نیا

   .ذکر شده است که توجه ویژه ای را در این حوزه می طلبد 

  نیرات بها و مقر  تیبا محدود اظهار کرده اند که  از شرکت ها    %27  تنها   ، بررسی شرایط حقوقی شرکت ها نشان می دهد ▪

ی لازم برای صدور  و اسناد صادرات  ها  هیکارکنانشان با رو  اعلام کرده اند  از شرکت ها  %24و    دارند  ییادرات آشنادرباره ص  یالملل

مشکلات بانکی و صدور بخشنامه های آنی در    ،بی ثباتی قوانین و مقررات داخلی  ،علاوه بر این  .دارند  ییآشنا  ایبه اوراس  خرما

که شرکتهای فعال در زمینه صادرات خرما از آن گله مند هستند و می تواند مانع    از جمله مشکلاتی است  ،اتارتباط با صادر

   . بزرگی در زمینه تداوم جریان صادرات محصول باشد
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محصولات رقبا در بازار   تیفیکشناخت کافی از  از شرکت ها    %33  تنها  ،بررسی شرایط بازاریابی شرکت ها نشان می دهد  ▪

از شرکت ها   %24تنها  .تغییر دهند ایاوراس هیبازار اتحادبا نیازهای ناسب تممحصول را   یسته بندبدارند  ی آمادگ و دارند ایاوراس

 یریپذ   ف انعطااظهار کرده اند که  از شرکت ها    %1۵  ،را دارند  ایرقابت در بازار اوراس  یبرالازم    یمنابع مال اظهار کرده اند که  

 .را دارند  ایاوراس  هیدر بازار اتحاد  یفروش اعتبار  یی توانااظهار کرده اند که  از شرکت ها    %12و  دارند  را  ایدر بازار اوراس  یمتیق

به    ،توجه به موانع ذکر شده توسط شرکتها نشان می دهد مشکل کمبود سرمایه و نقدینگی برای شروع و ادامه فعالیت صادرات

به   ورود  راه  سر  بر  شده  ذکر  مشکل  پرتکرارترین  استعنوان  اوراسیا  ح  .بازار  سعودیدر  عربستان  مانند  کشورهایی  که    ،الی 

ارزان و با دوره بازپرداخت   ، کافی)   با اختصاص تسهیلات مناسب  ،در کنار سایر اقدامات   ، آمریکا و امارات متحده ی عربی  ،تونس

   .توانسته اند نقش موثری در توانمندسازی اعضای زنجیره عرضه ی خرما بردارند (طولانی

 ایکنندگان دربازار اوراس  عیارتباط با توز  یبرقرار  ی آمادگاظهار کرده اند که  از شرکت ها    %1۵تنها  ر خصوص کانال توزیع نیز  د

از سوی دیگر   .برخوردارهستند  ایاوراس   هیصادرات خرما به اتحاد  یاز شرکت ها از امکانات حمل و نقل مناسب برا  %9د و  را دارن

عدم تشابه قوانین شرکتهای صادرکننده و واردکننده و افزایش    ،زار اوراسیااط با واردکنندگان در بامشکلاتی مانند نداشتن ارتب

 .  از مشکلاتی هستند که در حوزه ی توزیع مطرح شده اند ،هزینه های حمل و نقل و کانتینر به دلیل تحریم و تورم

  شگاه یحضور در نما  یمادگآرکت ها  از ش  %12  و  دارند  یآگاه   ایاوراس   هیدر بازار اتحادموثر    غاتیتبلنحوه ی  از شرکت ها از    1۵%

این در حالی است که نداشتن نیروز متخصص در زمینه فروش و بازاریابی بین المللی و نااطمینانی در    . را دارند  ی الملل  نیب  یها

 .  زمینه ی تبلیغات نیز به عنوان مشکلاتی است که از جانب شرکتها مطرح شده اند

 

 اتپیشنهاد  -5

بیش از نیمی از شرکتهای فعال در حوزه ی بسته بندی و صادرات خرما در سه    ،یق نشان دادهمان طور که نتایج تحق .1

به   ، نگرش مثبتی نسبت به حضور در این بازار بسیار مهم ندارند و با توجه به مشکلات مطرح شده  ،استان مهم خرماخیز کشور

خت درست از فرصت بسیار مهم پیش آمده است لذا اشی از ناآگاهی و عدم شنان  ،نظر می رسد بخش زیادی از این عدم اقبال

برای    .اولین پیشنهاد در این زمینه اطلاع رسانی درباره ی مزایا و امتیازات فراهم شده برای حضور در این بازار گسترده است

ی خرمای ایران  مانند کانال انجمن مل  ،زیاستفاده از بستر شبکه های مجا  . این کار می توان از تشکل های صنفی استفاده کرد

نیز مسیر ارزان و مناسبی برای به اشتراک گذاری آموزش    ،که کار جمع آوری داده های تحقیق نیز از آن طریق صورت گرفت

اخت مقررات بین المللی صادرات و قوانین مرتبط با اتحادیه اوراسیا در کنار آموزش های مربوط به شن  های مرتبط با قوانین و

و فعالیت های بازاریابی و همچنین انتقال تجربیات شرکتهای موفق در این زمینه برای آموزش سایر شرکتها   سلایق بازار اوراسیا

  .است

عدم آمادگی آنها برای   ، درصد از شرکتهای مورد بررسی در پژوهش حاضر بود  80مشکل دیگری که گریبانگیر نزدیک به   .2

برچسب زنی و بسته بندی متناسب با استانداردها و سلایق بازار   ، کیفینطباق با استانداردهای  حضور مطلوب در این بازار و ا

در تمامی محصولات کشاورزی و از جمله   ، از آنجایی که بخش عمده ی از آنچه کیفیت محصول را تعیین می کند  .هدف است

ارقام مورد تقاضای    خلداران در زمینه ی کشتآموزش و کمک به ن  ،داشت و برداشت وابسته است  ،به مرحله ی کاشت  ،خرما

  . قدم اول برای اصلاح کیفیت محصول تولیدی متناسب با نیاز بازار هدف است  ،و داشت و برداشت اصولی محصول  ،بازار هدف 

راری ایجاد و توسعه اتحادیه ها و تعاونی هایی که متشکل از نخلداران و واحدهای بسته بندی هستند و زمینه سازی برای برق
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ساز و  منظم  تولیدکنندگانارتباط  بین  خرما   ،مان دهی شده  کنندگان  آوری  و    ،جمع  خرما  فرآوری  و  بندی  بسته  شرکتهای 

   .صادرکنندگان می تواند به جریان منظم اطلاعات مورد نیاز برای عملکرد درست این زنجیره کمک کند

جارت درون اتحادیه ای در زمینه ی گسترش ت  ،حادیه اوراسیایکی از اولویت های ات  ،از سوی دیگر یکی همانطور که گفته شد

با توجه به مناطق گرمسیری جنوب ایران    .مواد غذایی است و به همین دلیل مشوق ها و امتیازات ویژه ای را درنظر گرفته است

جه محصول خرما و مصرف قابل تو  ،که مستعد کشت خرما هستند و شرایط عمدتا سردسیری در سایر کشورهای عضو اوراسیا

اتحادیهبه صورت   تولید سایر محصولات غذایی در کشورهای عضو  از محصول در  استفاده  یا    ،تازه خوری و خرمای خشک و 

جذابیت قابل توجهی برای سرمایه گذاری های مشترک در زمینه ی کشت خرما و بسته بندی و فرآوری آن با سرمایه گذاران 

مشترک میان سرمایه گذاران بخش خصوصی کشورهای عضو زاری نشست های اقتصادی  برگ  .سایر کشورهای عضو وجود دارد

از طریق اتاق های بازرگانی مشترک و تبیین قابلیت های کشور در زمینه کشت این محصول می تواند زمینه را برای احداث  

اشد و  ت کشاورزی ایران مفید ب نخلستان های مدرن با مالکیت کارخانجات بزرگ فراهم کند که هم می تواند برای رشد صنع

عاید سرمایه گذاران کند را  بالاتر به سایر    .هم سود مناسبی  افزوده  ارزش  با  توان  را می  تولید شده  اینکه محصولات  به ویژه 

   . کشورها نیز صادر کرد

از   .3 بیش  داد  نشان  تحقیق  م  70نتایج  و  ها  رویه  با  شان  کارکنان  معتقدند  بررسی  مورد  از شرکتهای  بین درصد  قررات 

صادرا ندارندالمللی  اطلاعی  اوراسیا  به  محصول  برای صدور  لازم  اسناد  و  ها  رویه  از  و  ندارند  آشنایی  عدم    .ت  دیگر  سوی  از 

شناخت کافی از کیفیت محصولات رقبا و ناتوانی در برقراری ارتباط با واردکنندگان و توزیع کنندگان در بازار کشورهای هدف  

و عدم دسترسی به منابع کافی در    ،گستردگی بازار اوراسیا از یک سو  .هستندبر سر راه صادرات خرما  نیز از موانع ذکر شده  

راه اندازی یک واحد مختص صادرات در یک شرکت کوچک یا متوسط   اغلب شرکتهای تحت بررسی و یا عدم توجیه اقتصادی

بندی و فرآوری خرما   سط میان شرکت های بستهشکل گیری شرکتهای قوی مدیریت صادرات به عنوان پلی وا  ،از سوی دیگر

این شرکتها می توانند ضمن انجام    . در ایران و واردکنندگان و خریداران خرما در کشورهای هدف صادراتی را ضروری می سازد

انعکاس آن به شرکتها برای شناسایی ترجیحات و سلایق مشتریان بخش های مختلف و  بازار  فعالیت د  ،تحقیقات  ر  به دلیل 

به ویژه در زمینه   .گزینه های مطلوب تری برای طرفهای خارجی در زمینه ی روابط تجاری باشند  ،حوزه ی سایر محصولات

زیرا مسئولان خرید این فروشگاه ها    ؛ محصولات غذایی بسته بندی شده که عمدتا در فروشگاه های بزرگ به فروش می رسند

از فروشندگانی خرید کنند که همزمان    ،ی بیشترخفیفات مناسب و هماهنگدریافت ت  ،ترجیح می دهند برای کاهش حجم کار

 .  چندین قلم کالا را به آنها عرضه می کنند

الزامات شناسایی شده ذکر شد  .4 اوراسیا عمدتا    ،همان طور که در بخش  بازار    200تا    100وزن بسته بندی مورد پسند 

از نیم کیلو را می  ا توجه به سلیقه ی بازاگرمی است در حالی که اغلب شرکتهای بسته بندی خرما ب ایران که وزن بیشتر  ر 

طبق اذعان    ، ضمن اینکه کیفیت نامناسب بسته بندی ها و عدم توجه به برندسازی  . محصول را بسته بندی می کنند  ، پسندد

تحقیق اکتشافی  بررسی در مرحله ی  از  ،شرکتهای مورد  برندهایی  نصیب  بازار  اصلی  است سود  مانند    باعث شده  کشورهایی 

ن و تونس شود که با ارائه محصول در بسته بندی های لوکس و با قیمت بالا به خوبی جای خود را در خرده فروشی ها  عربستا

هستند محصول  فروش  اصلی  کانال  کنند  ،که  محصولات  .باز  بندی  و   ،درجه  بازار  الزامات  با  بندی  بسته  و  محصول  انطباق 

  ، در قدم اول برای برندسازی   . ستند که در این حوزه باید صورت بگیرندرندسازی اقدامات مهمی ههمچنین برنامه ریزی برای ب

  ، میزان قند  ،مثل طعم )  با تاکید بر ویژگی های خاص خرمای ایران  ، دولت می تواند با حمایت از تولیدکنندگان و صادرکنندگان
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برنا  ( ...و ایران«  از »محصول  مطلوب  ذهنی  تصویر  یک  و برای ساخت  کند  هزینه  و  ریزی  در    مه  دقیق  های  کنترل  اعمال  با 

، شرکتها نیز می توانند در بلندمدت در کنار تصویر »محصول ایران«  .از خروج محصولات بی کیفیت جلوگیری کند  ،گمرکات

 .  برندهای اختصاصی خود را ترویج کنند
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Introduction  
Iran's joining the Eurasian Economic Union, which has led to the elimination of tariffs or preferential tariffs for a 

large number of goods, especially agricultural products, has provided a good business opportunity for Iranian 

producers and exporters to participate in the 180 million Eurasian market. Is. However, a successful presence in 

any market requires knowing the requirements of that market and planning and preparing to meet those 

requirements on the part of producers and exporters. On the other hand, having areas prone to date cultivation 

and the wide variety of species and its geographical distribution in different provinces such as Khuzestan, 

Kerman, Hormozgan, Fars, Sistan and Baluchistan, and Bushehr make Iran as one of the potential poles of 

production and export. Dates have been placed so that Iran is the third producer of dates in the world in terms of 

production and cultivated area, while it is the fifth exporter in terms of export value of this product in the world. 

This difference indicates that no proper effort has been made to market and sell the produced dates at a 

reasonable price to the world markets, and a large part of this product is exported in bulk to markets that add 

value by repacking or processing it. They earn a lot for their country. Considering the zero-tariff rate of date 

import to the Eurasian Union, the present study has identified and investigated the technical, legal, and 

competitive requirements necessary to be present in this market and measured the attitude, willingness, and 

readiness of date exporters to comply with these requirements.  

Materials and Methods  
The current research is practical in terms of its purpose, and in terms of data collection, it is combined 

exploratory-descriptive research. First, by conducting exploratory research by searching the literature, studying 

the texts and documents of the Eurasian Union agreement, as well as conducting telephone interviews with 8 

companies active in the field of date export to the Eurasian Union throughout the country, data were collected in 

the qualitative part of the research and the technical requirements, legal and marketing related to the presence in 

the Eurasian Union markets were identified. Then, in the second stage, by conducting a survey descriptive 

research using an online questionnaire, the link of which was distributed through WhatsApp in the group of the 

National Date Association of the three provinces of Bushehr, Kerman and Hormozgan, data related to the 

attitude, willingness and readiness of exporters and dates and date products packaging companies in these three 

provinces were collected to participate in the Eurasian Economic Union. In both stages, the full number strategy 

was used and an attempt was made to interview all existing companies, but due to the non-cooperation of the 

companies, this goal was not achieved.  

Results and Discussion  
The most important technical requirements (obtaining a certificate of compliance of the product with the 

standards and technical regulations of the Eurasian Union, obtaining a health and plant quarantine certificate, 

safe packaging in terms of hygiene, chemical and mechanical, and impermeability of the packaging, inzerting the 

following information on the packaging: product name, production date and expiration , (or production date and 

product storage period) , product storage conditions, weight and nutritional value in Russian and the language of 

the destination country in the Union) , legal requirements (obtaining a business card, having a company 
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registered in Iran, issuing a proforma invoice for return currency, paying taxes and customs fees, cargo and 

transportation insurance, and obtaining a certificate of origin) and marketing requirements (paying attention to 

customer taste, having a brand name, luxurious and stylish packaging in light weights (100-200 grams) , 

receiving The payment of the shipment in rubles, knowledge of land and sea transit routes, and attendance at 

annual international food exhibitions) were identified. The results of measuring the attitude, readiness and 

willingness of the companies active in the date packaging industry also showed that 42% of the surveyed 

companies have a positive attitude towards entering the Eurasian market and 33% have the desire to export dates 

to the market of this union. Only 21% have declared that they are ready to meet the requirements of entering this 

market. Some of the most important problems related to the presence in this market were also identified and 

suggestions were made according to the findings.  

Conclusions 

Despite the high potential of Iran to participate in the Eurasian date market and the suitable capacity facing Iran 

in this market, the preparation of date packing and export companies to participate in this market is very low. 

Paying attention to the problems raised, holding training courses about the requirements to be present in the 

Eurasian market, carrying out market research projects by the government to identify the market tastes of 

different Eurasian member countries, and supporting producers, packaging companies and date exporters can be 

used. Help from the upcoming opportunity.  
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