
 های ورود به بازارهای جدید با بودجه کم استراتژی
بازارهای ویژه در عرصه    وکار، به ، ورود به بازارهای جدید برای رشد و بقای هر کسب رقابتی تجارت در دنیای  

 .ناپذیر است الملل، امری اجتناببین 

  ، با محدودیت منابع مالی  (SMEs)های کوچک و متوسطخصوص شرکت وکارها، بهاما بسیاری از کسب 
 .هستندبرای ورود به بازارهای جهانی مواجه 

 

 هزینه تحقیق بازار هدف با ابزارهای کم

 .، شناخت دقیق بازار هدف استبرای ورود به بازارهای بین المللی  ترین گاماولین و مهم

 برای این کار عبارتند از: هزینه استفاده از منابع رایگان یا کم 
• Google Trends   کننده برای تحلیل رفتار مصرف  
• Linkdin   های توزیع های اجتماعی برای شناسایی رقبا و کانال و شبکه 
 ها و رایزنان بازرگانی برای دریافت اطلاعات محلی خانهالمللی، سفارت های بازرگانی بین اتاق  •

توان بدون صرف هزینه سنگین، به درک خوبی از نیازها، فرهنگ خرید، فضای با صرف زمان و دقت، می
 .پیدا کرد رقابتی و الزامات قانونی بازار هدف دست 

از  بازار است که  آن تحقیقات  به  ورود  از  بازار هدف قبل  انجام فعالیت های تحقیقاتی و بررسی شرایط 
 شکست های احتمالی در بازار جلوگیری می کند و کمک می کند با شناخت و آگاهی وارد بازار شوید. 

 

 

 

 



 (Niche Market)  انتخاب یک بازار محدود و تمرکز بر نیچ مارکت

که    رقیب )نیچ(  ، تخصصی و کم بازار  های خاصجای ورود به یک بازار وسیع و پرهزینه، تمرکز بر بخشبه
 .تواند بسیار مؤثرتر باشدمی اصطلاحا گوشه بازار نامیده می شوند، 

 ی بخش های خاص بازار:هانمونه
 ساز در بازارهای هنری یا فرهنگی خاصکالاهای دست  •
 محورمحصولات ارگانیک برای بازارهای سلامت •
 خدمات دیجیتال یا آموزشی در مناطق در حال توسعه  •

تر است، اما وفاداری مشتری و حاشیه ها پایین ها معمولاً رقابت کمتری دارند و هزینه ورود به آن نیچ مارکت 
 .دهندسود بالاتری ارائه می 

 



 های دیجیتال و بازاریابی محتوایی ستفاده از کانالا

 .هزینه و قدرتمند برای ورود به بازارهای جدید است دیجیتال مارکتینگ ابزاری کم 

 بسیار کاربردی خواهد بود.  wordpress))   حتی با ابزارهای رایگان مانند زبانه سایت چند ایجاد وب 

پلتفرم  در  بین حضور  مثلهای    المللی 
Amazon  ،Alibaba  ،Etsy  یا ebay 

محصول نوع  به  شناساندن    بسته  برای 
 محصول و جذب مشتریان. 

ویدیو،   )مقالات،  هدفمند  محتوای  تولید 
شبکه  ایجاد  پست  برای  اجتماعی(  های 

در   خارجی بین  اعتماد  بازاریابی  .مشتریان 
می اعتماد  جذب  محتوایی  باعث  و  سازد 
 .شودارگانیک مشتریان می

 

 های تجاری و نمایندگان فروش محلی همکاری با واسطه

 :بودجه کافی برای تأسیس دفتر در کشور هدف وجود ندارد، همکاری با زمانی که

 نمایندگان فروش بومی 

 ایهای بازرگانی منطقه شرکت 

 کنندگان محلی یا آنلاین توزیع 

سرمایه یم بدون  ریسک  گذاری سنگین،  تواند  ورود  هوشمندانه  راهی  داشتن  باشد. برای  هدف  بازار   به 
 .نکته کلیدی در این روش، انتخاب شفاف، مستند و قابل ارزیابی شریک تجاری است

 



   (Virtual Trade Shows)  ها و رویدادهای مجازیاستفاده از نمایشگاه

بسیاری به دلیل پیشرفت تکنولوژی و همچنین به دلایلی پاندمی و بیماری های فراگیر  های اخیر،  در سال 
 .شوندصورت مجازی برگزار می  المللی به های بین از نمایشگاه

رویدادها این  در  فیزیکی  هزینه  شرکت  حضور  از  کمتر  بسیار  ای 
 .دارد

توزیع  و  خارجی  خریداران  با  ارتباط  فراهم  فرصت  را  کنندگان 
 .کند می

 .شودالمللی می باعث شناخت برند در سطح بین 

 .آنلاین استفاده کرد B2B برای شرکت در جلسات B2Match هایی مانندتوان از پلتفرم همچنین می 

 

   (Smart Outsourcing)  سپاری هوشمندانهبرون

، که این کار سپاری انجام دادصورت برون ها را بهتوان بسیاری از فعالیت در مرحله ورود به بازار جدید، می
 و کیفیت بالای کارها خواهد بود. باعث کاهش هزینه ها 

سایت به فریلنسرهای  طراحی گرافیکی و ترجمه وب،  های محلی در کشور هدفبازاریابی دیجیتال به آژانس
از  ،  بومی مشترک استفاده   ایچندمرحله  ونقلحمل  یا (Shared Warehousing) انبارهای 

(Multimodal Logistics) 

 .شودپذیری میعطاف های ثابت و افزایش اناین کار باعث کاهش هزینه

 

 

 



 قبل از ورود رسمی  (Market Testing) تست بازار

 :هایی مثلتوان با استفاده از روش ، میبه بازار هدف پیش از ورود گسترده

 ارسال نمونه محصول 

 های محدودفروش در پلتفرم 

 .ت بازار را آزمایش کرد و بازخورد گرف با یک نماینده محلی و کوتاه مدت همکاری آزمایشی

 .کندهای اضافی جلوگیری میاین روش ریسک را کاهش داده و از صرف هزینه 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .گذاری کلان نیستورود به بازارهای جدید لزوماً نیازمند سرمایه 

توان میتحقیقات بازار  های دقیق،  گیری هوشمند از ابزارهای دیجیتال و انتخاببا تفکر استراتژیک، بهره
 .حتی با بودجه محدود نیز حضور مؤثری در بازارهای جهانی داشت

گذاری  جای تمرکز بر منابع مالی، روی دانش بازار، نوآوری و مشارکت هدفمند سرمایهمهم آن است که به
 .شود


