
١ 
 

 

 

 

  سازمان توسعه تجارت ايران

  رايزن بازرگاني جمهوري اسلامي ايران 

  عراق  _اربيل 

 

 

 

 

  كولر آبي  كالاييگزارش  

  اقليم كردستان بررسي ميداني : بازار 

 

 

 

 

 

 



٢ 
 

 فهرست مطالب 

  صفحه  عنوان  رديف 
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برا  شنهاداتيپ  ١٢ صادرات    ي لازم  آبي توسعه  اقل   ي رانيا  يشركتها  كولر  و  عراق    م يبه 
  كردستان 

١٩ _ ١٦  
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  مقدمه 

ويژه اقليم كردستان است كه با توجه  كولر آبي يكي از تجهيزات مهم و پرتقاضا در بازار لوازم سرمايشي عراق و به 

تقاضا هاي گرم سال با افزايش محسوس  توجهي از اين مناطق، در ماه به شرايط اقليمي گرم و خشك بخش قابل 

وساز، افزايش سطح رفاه خانوارها و گسترش واحدهاي تجاري،  شود. رشد جمعيت شهري، توسعه ساختمواجه مي 

از جمله عواملي هستند كه طي سال هاي اخير بر تقاضاي تجهيزات سرمايشي در عراق تأثير  اداري و صنعتي، 

هاي سرمايشي تراكمي،  تر نسبت به برخي سيستماند. در اين ميان، كولرهاي آبي به دليل مصرف برق پايينگذاشته

قابل  جايگاه  همچنان  سرويس،  و  تعمير  سادگي  و  مناسب  نگهداري  و  خريد  تجهيزات  هزينه  سبد  در  توجهي 

 .دارند و اقليم كردستان  سرمايشي بازار عراق  

ز بازار  توجهي از نيابازار كولر آبي عراق علاوه بر توليدات داخلي، تا حد زيادي متكي به واردات است و بخش قابل

شود. در اين ميان، اقليم كردستان عراق به دليل نزديكي جغرافيايي به ايران،  از طريق كشورهاي مختلف تأمين مي 

كنندگان،  اي از تجار و توزيع برخورداري از مرزهاي زميني متعدد، ارتباطات تجاري گسترده با ايران و حضور شبكه 

اي، چيني و ساير  برخوردار است. با اين حال، حضور برندهاي تركيه اي براي صادركنندگان ايراني  از اهميت ويژه 

كنندگان نسبت به كيفيت، طراحي، مصرف  كنندگان خارجي، تغيير الگوي مصرف، افزايش حساسيت مصرف تأمين 

 .انرژي و خدمات پس از فروش و همچنين تحولات مقرراتي و گمركي، رقابت در اين بازار را افزايش داده است

ن اساس، گزارش حاضر با هدف بررسي بازار كولر آبي در عراق و اقليم كردستان، ضمن تحليل روند و ساختار  بر اي

هاي موجود، موانع و  ترين كشورهاي رقيب، جايگاه ايران در بازار، ظرفيتواردات اين محصول، به شناسايي مهم

صادراتي چالش شركت  هاي  ايرانبراي  مي هاي  سهم  ي  و  حضور  افزايش  براي  پيشنهادهايي  نهايت،  در  و  پردازد 

  .محصولات ايراني در اين بازار ارائه خواهد كرد 
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  : ٢٠٢٥توسط عراق و اقليم كردستان در سال  كولر آبيميزان واردات انواع  

وارد نموده    كولر آبيميليون دلار انواع    ١١٠عراق    ٢٠٢٥در سال  ،  Trade Map (ITC)براساس آمار اخذ شده از  

،  ميليون دلار  ٧٣٧/٠  تركيه   ، ميليون دلار  ١٠٧  چين از كشورها به ترتيب،  عراق  ميزان واردات    است. در اين ميان 

دلار،    ٢٠٦/٠  آلمان ميليون دلار،    ٥٦٣/٠  استرالياميليون دلار،    ٠/ ٦٠٦   هند    ١٤٦/٠  عربستان سعودي ميليون 

  ، بوده است.     ٠٩١/٠  برزيلميليون دلار   ... و  به ذكر است  ميليون دلار  در    ٢٠٢٥آمار ج.ا.ايران در سال  لازم 

Trade Map (ITC)    جمهوري اسلامي ايران در همين سال به    براساس آمار گمرك با اين حال  درج نشده است ،

 به كشور عراق صادرات نموده است.   كولر آبي ميليون دلار انواع    ٧/٨٨ميزان  

اين گروه كالايي در سال   از  واردات عراق  ايران و ساير كشورها،    ٢٠٢٥بنابراين، مجموع  از  احتساب واردات  با   ،

  .مي باشد ميليون دلار  ٧/١٩٨

  و گمرك  Trade Map (ITC) منبع :  _٢٠٢٥به عراق و اقليم كردستان در سال  كولر آبيمهمترين كشورهاي صادركننده 

  در عراقدرصد سهم بازار    ارزش ( ميليون دلار)   كشور صادركننده   رديف 

  ٨/٥٣  ١٠٧  چين  ١

  ٦/٤٤  ٧/٨٨  جمهوري اسلامي ايران   ٢

  ٣٧/٠    ٧٣٧/٠  تركيه   ٣

  ٣٠٤/٠  ٦٠٦/٠  هند   ٤

  ٢٨/٠  ٥٦٣/٠  استراليا  ٥



٥ 
 

  در عراقدرصد سهم بازار    ارزش ( ميليون دلار)   كشور صادركننده   رديف 

  ١/٠  ٢٠٦/٠  آلمان  ٦

  ٠٧/٠  ١٤٦/٠  عربستان سعودي   ٧

  ٠٤٥/٠  ٠٩١/٠  برزيل  ٨

  ٠٤١/٠  ٠٨٣/٠    آمريكا  ٩

 ٠٤١/٠    ٠٨٢/٠  ايتاليا  ١٠

  

  ١٤٠٣تا سال  ١٣٩٠از جمهوري اسلامي ايران به عراق و اقليم كردستان از سال  كولر آبيانواع روند صادرات  
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  : ١٤٠٤ماهه سال   ١٠جمهوري اسلامي ايران به عراق و اقليم كردستان در   كولر آبي ميزان صادرات  

تن  به عراق و    ٢٢٨٢١با وزن    كولر آبي ميليون دلار انواع    ٦/٥٩جمهوري اسلامي ايران    ١٤٠٤ماهه سال   ١٠در  

درصد  و از    ٣/٨از لحاظ ارزش    ١٤٠٣اقليم كردستان صادرات نموده است كه در مقايسه با مدت مشابه در سال  

  است. داشته  كاهشدرصد   ٧/٢٠لحاظ وزن  

ماهه ( ميليون دلار)  ١٠ارزش  درصد تغييرات ارزشي  گروه  

١٤٠٣ ١٤٠٤ 

٦/٥٩  - %  ٣/٨  كولر آبي  ٦٥ 

  

  

و مقايسه با مدت مشابه در سال   ١٤٠٤ماهه سال  ١٠صادراتي جمهوري اسلامي ايران به عراق و اقليم در   كولر آبي  مختلف رديف هاي

١٤٠٣  

زير گروه  

٢ 

 درصد تغييرات ارزشي ماهه (ميليون دلار)  ١٠ارزش   عنوان 

١٤٠٤ ١٤٠٣ 

كولرهاي آبي خانگي با هوا دهي حدا كثر    كولر آبي 
  ) M.F.Cدر دقيقه (فوت مكعب   ٨٠٠٠

٣/١٢ ٥/٥٤  ٢/٦٢   - 

از    ساير كولر آبي  هوا  كردن  خنك  هاي  دستگاه 
رديف   جز  به  تبخيري  طريق 

٨٤٧٩٦٠١٠  

٧/٧٨ ٥  ٨/٢ 
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با مدت    ١٤٠٤ماهه سال  ١٠به عراق و اقليم كردستان در    كولر آبيعملكرد  گمركات در صادرات انواع   و مقايسه 

  ١٤٠٣ سال مشابه

  ماهه ( ميليون دلار)  ١٠ارزش    ٢زير گروه   گمرك
 

١٤٠٣  ١٤٠٤  

 ٩/١٨  ١٣  كولر آبي  پرويز خان 

 ٨/٥  ٤/٩  كولر آبي  اروميه 

 ١٠  ٧/٧ كولر آبي  تمرچين پيرانشهر

 ٦/٥  ٢/٦  كولر آبي  تبريز 

 ٢/٦  ٤/٥  كولر آبي  شهركرد 

 ٧/١  ٤/٤  كولر آبي  اقتصادي سهلان منطقه ويژه 

 ٠   ٣/٤  كولر آبي  سومار

 ٠   ٣/٣  كولر آبي  خسروي 

 ٩/٥  ٢  كولر آبي  منطقه ويژه اقتصادي پيام 

 ٤/١  ٣/١  كولر آبي  سمنان

 ٦/١  ٧٨/٠  كولر آبي  مهران

 ٠   ٤٤/٠  كولر آبي  مرزبستان -چذابه 

 ٣٦/٠  ٣٢/٠  كولر آبي  منطقه ويژه اقتصادي كاوه 

 ٣٤/٠  ٢٧/٠  كولر آبي  قزوين 

 ٩/٣  ١٥/٠  كولر آبي  كرمانشاه

 ٣/١  ١٥/٠  كولر آبي  غرب تهران 

 ١/٠  ١/٠  كولر آبي  مشهد

 ١/٠  ٠٩/٠  كولر آبي  باشماق 

 ٠٩/٠  ٠٤/٠  كولر آبي  بازارچه كيله سردشت

 ٠   ٠٠٤/٠  كولر آبي  سنندج

 ١٥/٠  ٠   كولر آبي  اصفهان

 ٢٥/٠  ٠   كولر آبي  كاشان
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 در اقليم كردستان كولر آبي وليدت و ظرفيت    وضعيت

مي  نشان  كردستان  اقليم  در  سرمايشي  تجهيزات  بازار  وضعيت  همچنان  بررسي  آبي  كولر  بازار  اگرچه  كه  دهد 

هايي براي توليد داخلي و مونتاژ كولرهاي آبي  هاي اخير ظرفيت توجهي به واردات دارد، اما در سال وابستگي قابل 

ن زمينه، شركت سيتا براي توليد و ساخت وسايل   ترين واحدهاي فعال در ايدر اقليم ايجاد شده است. يكي از مهم 

هزار دستگاه    ١٢٠سرمايشي در اربيل است كه در حوزه توليد كولر آبي فعاليت دارد و از ظرفيت اسمي توليد حدود  

توليد تجهيزات  دهنده شكلدر سال برخوردار است. وجود چنين واحدي نشان  گيري ظرفيت صنعتي در حوزه 

ت، هرچند اين ظرفيت در مقايسه با نياز كل بازار اقليم و عراق همچنان محدود ارزيابي  سرمايشي در اقليم اس 

 .شودمي 

  شركت سيتا و ساختار توليد 

توجهي به  دهد كه توليد اين كارخانه تا حد قابل بررسي ساختار تأمين مواد اوليه و قطعات شركت سيتا نشان مي 

تور كولر و بخش عمده پدهاي سلولزي مورد استفاده در توليد  زنجيره تأمين خارجي وابسته است. اين شركت مو 

همچنين بخش ديگري از قطعات و اجزاي مورد نياز  .  كند كولرهاي آبي را از واحدهاي توليدي ايران تأمين مي 

كي  پروپيلن مورد استفاده براي تزريق و توليد بدنه پلاستيشود. در بخش مواد اوليه نيز پلي از چين وارد مي  ، توليد 

 .شودكولر از عربستان سعودي تأمين مي 

اين ساختار تأمين بيانگر آن است كه توليد كولر آبي در اقليم كردستان، حداقل در شرايط فعلي، مبتني بر تركيبي  

از توليد و مونتاژ داخلي و تأمين مواد اوليه و قطعات از خارج است و زنجيره كامل توليد در داخل اقليم شكل  

در نتيجه، بخش مهمي از ارزش افزوده محصول از طريق تأمين قطعات، مواد اوليه و تجهيزات توليد  نگرفته است. 

  .شوداز كشورهاي ديگر ايجاد مي 
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  ظرفيت توليد و ميزان وابستگي به واردات 

برداري كامل از خطوط توليد، ظرفيت  هزار دستگاه در سال براي كارخانه سيتا، در صورت بهره  ١٢٠ظرفيت اسمي  

هاي توليد داخلي كولر آبي  ترين ظرفيت شود و اين شركت را در زمره مهم توجهي براي بازار اقليم محسوب مي قابل

 دهد. در اقليم قرار مي 

هايي در برابر نوسانات عات و مواد اوليه، ضمن ايجاد محدوديتاز سوي ديگر، وابستگي كارخانه به واردات برخي قط

توجهي براي توسعه صادرات قطعات و مواد اوليه از ايران به  ونقل، فرصت قابل هاي حملقيمت، نرخ ارز و هزينه 

ره  دهد كه بخشي از زنجي كند. تأمين موتور كولر و بخش عمده پدهاي سلولزي از ايران نشان مي اقليم ايجاد مي 

 .هاي صنعتي ايران ارتباط دارداكنون نيز با ظرفيت توليد اين محصول هم 

  ساختار بازار و رقابت 

شود.  در كنار توليد داخلي، بخش مهمي از نياز بازار كولر آبي اقليم از طريق واردات محصولات آماده تأمين مي 

از كشورهاي داراي سابقه و ظرفيت توليد تجه ويژه چين، تركيه و  يزات سرمايشي، به محصولات وارداتي عمدتاً 

ونقل و  شوند. نزديكي جغرافيايي ايران و اقليم، وجود مرزهاي زميني، هزينه نسبتاً پايين حملايران، وارد بازار مي 

 .شودهاي مهم ايران در اين بازار محسوب مي سابقه روابط تجاري ميان دو طرف، از مزيت 

ويژه  به  ، مدت موجب تغيير بخشي از الگوي واردات شودتواند در ميان اقليم مي با اين حال، توسعه توليد داخلي در 

اگر توليدكنندگان داخلي بتوانند با افزايش ظرفيت، تنوع محصولات و توسعه شبكه توزيع، بخشي از بازار داخلي  

رندهاي خارجي نخواهد  هاي ايراني صرفاً با واردكنندگان و برا در اختيار بگيرند. در چنين شرايطي، رقابت شركت 

  .تدريج به بخشي از ساختار رقابتي بازار تبديل خواهند شد بود، بلكه توليدكنندگان داخلي اقليم نيز به 

  

 



١٠ 
 

  ارزيابي ظرفيت توسعه توليد 

توجهي وهواي گرم در بخش قابل اقليم كردستان از نظر تقاضاي بالقوه براي كولرهاي آبي شرايط مناسبي دارد. آب 

كنندگان به تجهيزات سرمايشي با  وساز مسكوني و تجاري و نياز مصرف سعه شهرنشيني، افزايش ساختاز سال، تو

 .قيمت و هزينه مصرف برق مناسب، زمينه مناسبي براي توسعه اين صنعت فراهم كرده است

  گيري توليد در مقياس دهد كه امكان شكلهزار دستگاهي شركت سيتا نشان مي   ١٢٠همچنين ظرفيت توليد  

برداري از ظرفيت موجود، علاوه بر تأمين  صنعتي در اقليم وجود دارد. در صورت توسعه خطوط توليد و افزايش بهره 

عنوان پايگاه توليد و توزيع كولر آبي براي ساير مناطق  بخشي از نياز بازار اقليم، امكان استفاده از اقليم كردستان به 

 .عراق نيز وجود خواهد داشت

 

  آنها و سهم بازار  جمهوري اسلامي ايران در اقليم كردستان  كولر آبي رقباي اصلي 

بازار كولر آبي در اقليم كردستان از نظر عرضه، بازاري رقابتي است و علاوه بر محصولات ايراني، توليدات چين،  

ه از ساختار بازار، محصولات  شد تركيه و توليدكنندگان داخلي اقليم نيز در آن حضور دارند. بر اساس برآورد انجام 

قيمت رقابتي،   .ترين سهم بازار كولر آبي اقليم كردستان را در اختيار دارند درصد، بزرگ   ٥٠چيني با سهم حدود  

شبكه  واردكنندگان و  فعال  و حضور  مهم تنوع محصولات، دسترسي گسترده  از  توزيع،  تقويت  هاي  عوامل  ترين 

  .شودمحسوب مي جايگاه محصولات چيني در بازار 

صورت كامل و مونتاژشده وارد  ونقل، محصولات چيني غالباً به هاي حمل با توجه به حجم كولرهاي آبي و هزينه 

به اقليم كردستان ارسال و پس از ورود،    شده و بازشدهصورت تفكيكشوند، بلكه قطعات و اجزاي كولر به اقليم نمي 

با  هاي حمل، ضمن كاهش حجم محموله و هزينه شوند. اين شيوهدر داخل اقليم مونتاژ مي  ونقل، امكان عرضه 

 .كند پذيري بيشتر در فرآيند توزيع و فروش را براي واردكنندگان فراهم مي تر و انعطاف قيمت رقابتي 



١١ 
 

بازار قرار دارند و از حضور قابل  ٣٠محصولات ايراني با سهم حدود   بازار اقليم  درصد در جايگاه دوم  توجهي در 

حمل  هزينه  جغرافيايي،  نزديكي  شناخت  برخوردارند.  اقليم،  و  ايران  ميان  تجارت  طولاني  سابقه  مناسب،  ونقل 

هاي محصولات  ت ترين مزيپذيري قيمت و كيفيت، از مهم برندهاي ايراني و همچنين رقابت   برخي  كنندگان ازمصرف 

دهد كه محصولات ايراني همچنان ظرفيت  ايراني در اين بازار است. با اين حال، فاصله سهم ايران با چين نشان مي 

 .توجهي براي افزايش سهم بازار دارند قابل

ي  اند و در مقايسه با محصولات چيني و ايراندرصد از بازار را به خود اختصاص داده   ٥اي حدود  محصولات تركيه 

كنند. وجود  درصد از بازار كولر آبي را تأمين مي   ١٥سهم محدودتري دارند. در مقابل، توليدات داخلي اقليم حدود  

گيري ظرفيت  دهنده شكلهزار دستگاه در سال، نشان   ١٢٠واحدهايي نظير شركت سيتا و ظرفيت اسمي توليد  

ا به تأمين بخشي از قطعات و مواد اوليه از خارج،  توليد داخلي در اين حوزه است. با توجه به وابستگي اين واحده

 .توليد داخلي اقليم همچنان در زنجيره تأمين خود با وابستگي خارجي مواجه است

درصدي ايران بيانگر جايگاه مناسب محصولات ايراني در بازار اقليم است، اما همزمان   ٣٠از منظر صادراتي، سهم  

براي افزايش سهم ايران،   .توجه بر صادركنندگان ايراني است قابتي قابلدهنده فشار ر درصدي چين نشان   ٥٠سهم  

استفاده از  بلكه عواملي نظير ارتقاي كيفيت و طراحي،    ، صرفاً رقابت قيمتي با محصولات چيني كافي نخواهد بود

روز،   و تقويت شبكتكنولوژي  يدكي  تأمين مستمر قطعات  فروش،  از  ارائه خدمات پس  انرژي،  ه  كاهش مصرف 

 .اي داردنمايندگي و توزيع در اقليم اهميت ويژه 

كشورهاي  همچنين با توجه به اينكه بخشي از مواد اوليه و قطعات مورد استفاده توليدكنندگان داخلي اقليم، از  

تواند شامل حضور در زنجيره  شود، فرصت ايران صرفاً به صادرات كولر كامل محدود نيست و مي تأمين مي   ديگر

اين موضوع در شرايطي كه توليد داخلي اقليم در حال توسعه است،   .يدكنندگان داخلي اقليم نيز باشد تأمين تول

 تواند به حفظ و افزايش سهم ايران در بازار كولر آبي كمك كند مي 
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  اقليم كردستان عراقدر  كولر آبي راههاي نفوذ ، ورود  و يا توسعه بازار  

   حضور در نمايشگاههاي تخصصي  

   استفاده از بازاريابان محلي  

  داشتن شريك تجاري محلي  

 و حضور و فروش مستقيم    ثبت شركت و برند در اقليم كردستان عراق  

  استفاده از EMCها  

   : برندهايي كه نماينده رسمي دارند فروش   اعطاي نمايندگي به تجار خوشنام در اقليم كردستان

 .پايدارتر دارند 

  استفاده از خدمات مراكز تجاري سليمانيه و موصل 

 اعتماد   جاد يبرند و ا ر يتصو تيمحصولات، تقو  م يمستق يمعرف  ي برا يشوروم اختصاص ايفروشگاه  جاديا

 ان يمشتر ان يدر م

 معتبر   د يها و مراكز خربا فروشگاه يهمكار 

 هوايي اقليمشرايط آب و محصولات متناسب با  يسازي بوم 

 يمحل  ندگانيمشترك با نما  يغاتيو تبل ي معرف يهابرنامه  ي برگزار   
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 در اقليم كردستان  كولر آبي  ميزان تعرفه و ماليات واردات  

  

  تعرفه و ماليات واردات براي هر تن   كالاي وارداتي به اقليم كردستان   رديف 

  دلارماليات  ١٤دلار تعرفه و   ٩٠  پلاستيكي  با بدنه  كولر آبي   ١

  دلارماليات  ١٧دلار تعرفه و   ١١٣  انواع ديگر كولر آبي   ٢

  

  شركتهاي ايراني  كولر آبي چالش هاي پيش روي  صادرات 

  ضعف در تبليغات و معرفي برندهاي ايراني   _ ١

ندارند و معرفي محصولات عمدتاً  هاي ايراني حضور تبليغاتي مستمر و هدفمندي در بازار اقليم  بسياري از شركت 

نمايشگاه زمان  مي به  منحصر  تجاري  نمايندگان  محدود  فعاليت  يا  شناخت  ها  كاهش  موجب  موضوع  اين  شود. 

  .شودكنندگان و فروشندگان محلي از برندهاي ايراني در مقايسه با برندهاي رقيب ميمصرف 

  عدم ماندگاري و حضور مستمر در بازار  _ ٢

هاي ايراني به بازار و عدم تداوم فعاليت آنهاست. قطع همكاري  هاي مهم، ورود مقطعي برخي شركت يكي از چالش

كنندگان را  كنندگان و مصرف با نماينده، توقف عرضه محصول يا كاهش فعاليت پس از مدت كوتاه، اعتماد توزيع 

  .كند كاهش داده و زمينه را براي تثبيت برندهاي رقيب فراهم مي



١٤ 
 

  ر ايجاد و حفظ شبكه نمايندگي ضعف د  _ ٣

ها پس از ورود اوليه به بازار، برنامه مشخصي براي ايجاد شبكه منسجم نمايندگان فروش، خدمات و  برخي شركت 

توزيع ندارند. در نتيجه پوشش جغرافيايي محصولات محدود باقي مانده و امكان رقابت با برندهايي كه شبكه توزيع  

  .بد يا شده دارند كاهش مي تثبيت 

  فقدان برنامه بازاريابي متناسب با بازار اقليم   _ ٤

كننده  هاي بازار اقليم، زبان، سليقه مصرف هاي تبليغاتي و بازاريابي داخل ايران بدون توجه به ويژگي استفاده از روش 

  .دهد هاي تبليغاتي را كاهش مي گيري خريداران، اثربخشي فعاليتو شيوه تصميم 

  همكاري با نمايندگان محليعدم ثبات در   _ ٥

تغيير مكرر نمايندگان يا مشخص نبودن محدوده فعاليت، انحصار، اهداف فروش و تعهدات طرفين، موجب كاهش  

  .شودگذاري بلندمدت بر روي برند ايراني مي انگيزه نماينده محلي براي سرمايه 

  رقابت شديد قيمتي با محصولات چيني   _ ٦

هاي ايراني را  ويژه در بخش محصولات اقتصادي، رقابت براي شركت لات چيني، به تر و تنوع محصو قيمت پايين

هاي مشخص در زمينه كيفيت، مصرف انرژي، خدمات و دوام محصول را افزايش  دشوار كرده و ضرورت ارائه مزيت

   .دهد مي 
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  فقدان تمايز مشخص محصول   _ ٧

در زمينه كيفيت، راندمان، مصرف برق، طول عمر و خدمات  هاي خود را  در بخشي از بازار، محصولات ايراني مزيت

كننده ممكن است  بنابراين انتخاب محصول براي مصرف   ،اند صورت مؤثر به مشتري معرفي نكرده پس از فروش به 

  .عمدتاً بر مبناي قيمت صورت گيرد

  ها بدون پيگيري تجاري حضور مقطعي در نمايشگاه   _ ٨

آوري اطلاعات مشتريان،  هاي اقليم در صورتي كه با برنامه مشخص براي شناسايي نماينده، جمعنمايشگاهشركت در  

  .و پيگيري پس از نمايشگاه همراه نباشد، الزاماً به قرارداد و افزايش صادرات منجر نخواهد شد  B٢B مذاكرات

  عدم توجه كافي به بازار پس از فروش   _ ٩

خود را بر فروش اوليه محصول قرار داده و برنامه مشخصي براي حفظ مشتري، تأمين    ها تمركز اصليبرخي شركت 

در حالي كه اين عوامل در ماندگاري برند مؤثر    ،كننده ندارند قطعات، تعميرات، گارانتي و ارتباط مستمر با مصرف 

  .است

  هزينه بالاي حمل و نگهداري محصول   _ ١٠

ونقل و انبارداري را افزايش داده و در صورت  كولرهاي آبي در مقايسه با ارزش آنها، هزينه حمل  بزرگ حجم نسبتاً 

  .شده و قدرت رقابتي محصول اثرگذار باشد تواند بر قيمت تمامهاي كوچك، ميارسال محموله 

  ها در بازار هاي فروش شركتعدم حضور مستمر مديران و تيم   _ ١١

در    ،فروشان و فعالان بازار براي شناسايي تغييرات تقاضا و رقبا ضروري استن، عمدهارتباط مستمر با نمايندگا

  .دهند ها پس از ايجاد ارتباط اوليه، پيگيري منظم بازار را انجام نمي حالي كه برخي شركت 
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  كننده اقليمضعف در شناخت دقيق رفتار مصرف   _ ١٢

نيازهاي مصرف  تفاوت قدرت خريد و  كنندگان در شهرهايي  تفاوت  اربيل، سليمانيه و دهوك و همچنين  مانند 

  .كند اي در بازاريابي و عرضه محصول را ايجاد مي شرايط اقليمي مناطق مختلف، ضرورت اتخاذ رويكرد منطقه 

  شركتهاي ايراني  به عراق و اقليم كردستان  كولر آبي ات پيشنهادات لازم براي توسعه صادر

اي، تغيير سليقه  المللي و تركيه با توجه به رشد رقابت در بازار عراق و اقليم كردستان، حضور گسترده برندهاي بين 

ايران مستلزم تغيير رويكرد از صادرات    كولر آبيكنندگان و اهميت برندسازي و شبكه توزيع، توسعه صادرات  مصرف 

 :شودتا، پيشنهادهاي زير ارائه مي صرف به حضور پايدار در بازار هدف است. در اين راس 

 توسعه محصولات متناسب با بازار هدف _ ١

 متنوع، مصرف    يهات يبا ظرف  يي عرضه كولرها  اي  د يموجود، نسبت به تول  يها ها ضمن حفظ مدل شركت

 اقدام كنند.   يمياقل ط يمتناسب با شرا يمناسب و طراح يشيراندمان سرما ن،ييبرق پا

   در ميان رده توليد محصولات  اقتصادي،  نيمه هاي  و  گروه قيمت  به  پاسخگويي  براي  هاي مختلف  لوكس 

 درآمدي 

  هاي جديد متناسب با روندهاي روز بازار افزايش تنوع محصولات و عرضه مدل 

  تدوين برنامه بازاريابي و حضور بلندمدت در بازار عراق و اقليم كردستان _ ٢

سال، برنامه مشخصي براي فروش،    ٥تا  ل  بازار اجتناب كرده و براي حداقهاي ايراني از ورود مقطعي به  شركت

   .تبليغات، توسعه نمايندگي و خدمات پس از فروش تدوين كنند 
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  تقويت تبليغات و برندسازي محلي_ ٣

هاي تخصصي و بيلبوردهاي شهري  هاي اجتماعي، فروشگاههاي كردي و عربي، شبكه تبليغات محصولات در رسانه 

يابد و مزيت  به افزايش  به قطعات  به  هايي نظير كيفيت، دوام، مصرف برق، خدمات و دسترسي  صورت هدفمند 

  .مشتري معرفي شود

  ايجاد شبكه نمايندگي رسمي و پايدار _ ٤

دهوك نمايندگان توانمند شناسايي و قراردادهاي بلندمدت    و  براي هر يك از بازارهاي اصلي مانند اربيل، سليمانيه

  .اي ارزيابي شودصورت دوره اهداف فروش مشخص منعقد شود. عملكرد نمايندگان نيز به با 

  اندازي مراكز خدمات پس از فروش و تأمين قطعاتراه _ ٥

هاي ايراني نسبت به ايجاد انبار قطعات يدكي و مراكز خدمات فني در شهرهاي اصلي اقدام كنند تا نگراني  شركت

  .فروشندگان درباره تعمير و نگهداري محصول كاهش يابد كنندگان و  مصرف 

  استفاده از زبان و محتواي بومي در تبليغات _ ٦

هاي كردي، عربي و در صورت  هاي اجتماعي، دفترچه راهنما و محتواي تبليغاتي به زبان سايت، شبكه كاتالوگ، وب 

   .بازار هدف تطبيق داده شودهاي فرهنگي و تجاري نياز انگليسي تهيه شود و تبليغات با ويژگي 

  تقويت مزيت رقابتي در برابر محصولات چيني _ ٧

بلكه كيفيت، طول عمر، مصرف انرژي، خدمات پس از    ،رقابت با چين صرفاً از طريق كاهش قيمت دنبال نشود

  .عنوان محورهاي اصلي رقابت مورد استفاده قرار گيردفروش، تأمين قطعات و ضمانت معتبر به 
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  كردستان  هاي تخصصي عراق و اقليمها در نمايشگاه تثبيت حضور شركت _ ٨

ريزي چندساله  و لوازم خانگي با برنامه هاي تخصصي تأسيسات، ساختمان  هاي ايراني در نمايشگاهحضور شركت 

تبديل سرنخ پيگيري و  براي  برنامه مشخص  با  نمايشگاهي  قرارداد دنبال  انجام شود و مذاكرات  به  هاي تجاري 

  .گردد

  اي ايجاد انبار و مركز توزيع منطقه _ ٩

قطعات در اربيل يا ساير مراكز  توانند با همكاري شركاي محلي نسبت به ايجاد انبار كالا و تر مي هاي بزرگ شركت

   .تجاري اقدام كنند تا زمان تحويل كالا كاهش يافته و امكان تأمين سريع بازار فراهم شود

  توسعه صادرات قطعات و همكاري با توليدكنندگان داخلي   _ ١٠

صادرات محصول    توانند علاوه بر هاي ايراني مي با توجه به وجود توليدكنندگان داخلي كولر آبي در اقليم، شركت

نهايي، در زمينه تأمين موتور، پمپ، پد سلولزي، قطعات پلاستيكي و ساير اجزا با توليدكنندگان و مونتاژكاران  

  .محلي همكاري كنند 

  كردستان  مونتاژ يا توليد مشترك در اقليم _ ١١

تواند  مشترك با يك شريك محلي مي هايي كه ظرفيت صادرات مستمر دارند، ايجاد خط مونتاژ يا توليد  براي شركت

  .هاي لجستيك، افزايش دسترسي به بازار و تقويت حضور بلندمدت برند ايراني شودموجب كاهش هزينه 

  ارائه شرايط فروش و پرداخت رقابتي _ ١٢

م  هاي فروش براي افزايش حجفروشان، شرايط اعتباري به نمايندگان معتبر و مشوق ارائه تخفيف پلكاني به عمده

  .البته با مديريت دقيق ريسك وصول مطالبات ، تواند به توسعه شبكه توزيع كمك كند سفارش مي 
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  استفاده از ظرفيت فروش آنلاين و بازاريابي ديجيتال_ ١٣

هاي فروش عراق و اقليم  هاي اجتماعي و پلتفرمها ضمن همكاري با نمايندگان محلي، حضور فعال در شبكه شركت

  .كنندگان فراهم شودتر به مصرف امكان مقايسه محصولات و دسترسي مستقيم را توسعه دهند تا 

  انجام مطالعات مستمر بازار و رصد رقبا   _ ١٤

صورت اي و توليدات داخلي به هاي جديد، خدمات، نحوه تبليغات و شبكه توزيع برندهاي چيني، تركيه قيمت، مدل 

  .هاي ايراني مورد استفاده قرار گيرداستراتژي صادراتي شركتمستمر رصد و نتايج آن براي اصلاح 

  ها و مشتريان عمده تمركز بر پروژه _ ١٥

ها، هاي ساختماني، تجاري، صنعتي، انبارها، كارگاه علاوه بر بازار مصرف خانوار، ظرفيت فروش كولر آبي به پروژه 

  .اري شودگذ كنندگان عمده شناسايي و هدف هاي توليد و ساير مصرفسالن

  ايجاد ضمانت و گارانتي قابل اتكا در بازار مقصد   _ ١٦

تواند اعتماد  ، همراه با تأمين قطعات و خدمات فني، مي اقليم كردستاننامه مشخص و قابل استفاده در  ارائه ضمانت

  .قيمت باشد ارزان مشتريان را افزايش داده و يكي از ابزارهاي تمايز محصولات ايراني از كالاهاي 

  تبديل صادرات مقطعي به حضور پايدار _ ١٧

توزيع،    ،هاي ايراني نبايد صرفاً فروش يك يا چند محموله باشد هدف اصلي شركت  بلكه بايد ايجاد برند، شبكه 

تواند از خروج  خدمات پس از فروش و مشتريان تكرارشونده در بازار عراق و اقليم كردستان باشد. اين رويكرد مي 

  .سريع برندهاي ايراني از بازار پس از يك دوره كوتاه جلوگيري كند 

 


