
 بررسی بازارهای نوظهور برای صادرات

ها و کشورهایی که به دنبال گسترش بازار خود هستند، توجه  در دنیای پرشتاب و رقابتی امروز، شرکت 
 ای به بازارهای نوظهور دارند. ویژه

های نیافته به اقتصادهای در حال توسعه هستند، فرصت  ر از اقتصادهای توسعهاین بازارها که در حال گذ
 کنند. گذاری خارجی فراهم می بسیار مناسبی برای صادرات و سرمایه 

ویژگی  از  خدمات  و  کالاها  برای  فزاینده  تقاضای  و  بالا،  اقتصادی  رشد  زیاد،  این  جمعیت  کلیدی  های 
 .کشورهاست

 تعریف بازارهای نوظهور 

اقتصاد آن   :شودبه کشورهایی گفته می  (Emerging Markets) نوظهوربازارهای   ها در حال رشد  که 
 ها در حال تکامل است. سریع بوده و ساختارهای اقتصادی و مالی آن 

 توان به هند، اندونزی، برزیل، ویتنام، ترکیه، نیجریه و مکزیک اشاره کرد.از جمله این کشورها می
 .این کشورها اغلب دارای جمعیتی جوان و رو به رشد، نرخ مصرف بالا، و نیازهای متنوع وارداتی هستند



 مزایای صادرات به بازارهای نوظهور 

کشورهای نوظهور به دلیل رشد اقتصادی سریع و افزایش درآمد سرانه، به کالاها و خدمات : رشد تقاضا
 .خارجی نیاز دارند

 .المللی وجود ندارددر بسیاری از این بازارها، هنوز رقابت شدید میان برندهای بین : ررقابت کمت 
ایران نزدیک: مزیت جغرافیایی و فرهنگی به  یا مذهبی  زبانی  از نظر فرهنگی،  بازارها  این  از  اند و برخی 

 .تر استها آسان گیری با آن ارتباط
تواند باعث تثبیت جایگاه برند پیش  هنگام به این بازارها می   ورود زود: رگیری در مراحل ابتدایی بازاسهم

 .از اشباع بازار شود
 

 های صادرات به بازارهای نوظهور چالش 

ها یا تغییرات ناگهانی قوانین  برخی از این کشورها دچار نوسانات ارزی، تحریم : ثباتی سیاسی و اقتصادیبی 
 .گمرکی هستند

 .های بانکی ممکن است دچار ضعف باشندونقل، ارتباطات، و سیستم حمل: های ناکافیزیرساخت 
در برخی موارد، دریافت پول صادراتی به دلیل مشکلات بانکی : ریسک اعتباری و دشواری در دریافت پول

 .المللی پرداخت، دشوار استهای بین و نبود سیستم
های قیمت چینی حضور قوی در این بازارها دارند و باید با استراتژی   کالاهای ارزان: رقابت با محصولات چین

 .ها رقابت کردقیمتی مناسب با آن 



 ترند؟ کدام کشورها برای صادرات مناسب 

 .ساز و تکنولوژی و  قتصاد باز، جمعیت جوان، تقاضای بالا برای محصولات مصرفی، ساختا: مویتنا
 .آلات، مواد غذایی و محصولات کشاورزیدروازه ورود به شرق آفریقا، نیاز به ماشین : اکنیا و تانزانی 

 .مرز با ایران، تقاضای بالا برای مواد غذایی، مصالح ساختمانی، و لوازم خانگی هم: قزاقستان و ازبکستان
 .دستی، مواد غذایی، دارویی و صنعتی  بازار عظیم با سلیقه متنوع، نیاز به محصولات صنایع: دهن

 .جمعیت بالا و فرصت صادرات محصولات معدنی، کشاورزی و صنعتی با پتانسیل زیاد: برزیل
 

 های موفق برای ورود به بازارهای نوظهور استراتژی 

 .پیش از هر اقدامی باید با فرهنگ خرید، رقبا و شرایط گمرکی کشور هدف آشنا شد: قتحقیقات بازار دقی
 .کندهمکاری با نماینده یا شریک تجاری بومی، موفقیت را چند برابر می : یایجاد شریک محل

طراحی محصولات و تبلیغات با توجه به فرهنگ و زبان بومی بسیار مؤثر  : تبندی و تبلیغا سازی بسته ساده 
 .است

 .کندای، فروش را تسهیل میعطف و مرحله های پرداخت منارائه روش : انعطاف در شرایط پرداخت
حضور فیزیکی در رویدادهای تجاری این کشورها راه ورود را  : یهای تجار ها و هیئت مشارکت در نمایشگاه 

  .کندهموارتر می 

 

 ترین راهبردها برای توسعه صادرات در عصر حاضر است.   ورود به بازارهای نوظهور یکی از هوشمندانه
 کیفیت و خدمات نوین هستند.  این بازارها با رشد جمعیتی و اقتصادی بالا، تشنه محصولات با

ریزی دقیق، شناخت ثباتی سیاسی یا مشکلات بانکی وجود دارد، اما با برنامههایی مانند بیهرچند ریسک
شرکای   با  همکاری  و  فرهنگی، 

می  فرصتمحلی،  از  های توان 
 مند شد. طلایی این بازارها بهره

ایرانی، توجه   برای صادرکنندگان 
آسیای   همسایه،  کشورهای  به 

میجنوب آفریقا  و  تواند  شرقی 
درآمد   کسب  در  بزرگ  جهشی 

 .ارزی و توسعه برند باشد


