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 بسمه تعالی

 در بازار ایتالیا محصولات ایرانی روش های تبلیغات

تبلیغات کالا و خدمات امروزه بسیار گوناگون است. اما این گوناگونی به سرعت راه خود را  یروش ها

تفاوت چندانی با  در سراسر جهان به همه کشور های جهان می گشاید و از این رو روش های تبلیغات

هم ندارند. البته گزینش راهبرد ورود به بازار و راهبرد تبلیغات یک کار تخصصی است که شرکت 

 های مشاوره و شرکت های خدمات تبلیغاتی آن را انجام می دهند. 

پیش از وری شود تبلیغ کالا تنها بخشی از راهبرد ورود به یک بازار است و آشایسته است یاد

تبلیغ  .ه روش تبلیغات نیاز هست راهبرد کلی ورود یک شرکت به بازار مشخص شوداندیشیدن ب

می یابد که کالای مورد اشاره در قفسه فروشگاه ها  یمعن موارد زمانی ی ازهمگانی یک کالا در بسیار

و یا دیگر کانال های فروش موجود و در دسترس همگان باشد و بخواهیم با تبلیغات همگانی توجه 

 صرفاً باصادرات کالاها موفقیت در بنابراین منوط دانستن خریداران را به آن کالا جلب نماییم. 

تبلیغاتی که چه بسا همه با  یکلی از روش ها فهرسته یک نادرست است و ارائ برداشتیتبلیغات 

 دوا نخواهد کرد.  جهت ورود به بازارهای اروپایی شرکت های ایرانی دردی از ،دارند آشناییآنها 

 : می توان به موارد زیر اشاره نمود روش های تبلیغات کالا و خدمات در ایتالیااز رایج ترین 
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 رایزنی برای شرکت های ایرانی:این پیشنهاد 

برای تبلیغات کالاها و خدمات شرکت های ایرانی بسته به نوع کالا و خدمات  اینجانبپیشنهاد 

 شرکت به دو دسته زیر تقسیم می شود: 

 

تولید می کنند که مصرف  واسطه ای کالاهایمواد خام و یا شرکت هایی که  -1

کننده آنها عموم جامعه نیستند و تولید کنندگان و صنایع پایین دستی زنجیره 

. از جمله این شرکت ها می توان به شرکت های نده آنها هستندتامین مصرف کن

مواد  فولاد، محصولات فلزی از آهن و فولاد، محصولات معدنی نظیر سنگ، تولید کننده

 و  پوست ،یمیایی و صنعتیتروشهای شیمیایی و خوراک های پاولیه پتروشیمی، انواع کود

 ... اشاره کرد. 

در  آنها رکت و حضور دائماشاین دسته از شرکتهای ایرانی ،م وش برای تبلیغ تولیداتبهترین ر

. همچنین می باشداصلی مرتبط با زمینه کاری این شرکت ها  تخصصی و بین المللی نمایشگاه های

تولیدی خود را شناسایی نمایند و به طور مستقیم با محصولات این شرکت ها باید مصرف کنندگان 

با توجه به اینکه عمده اقلام صادراتی را معرفی نمایند.  محصولاتشانآنها تماس بگیرند و خود و 

تمام می باشند، این روش برای تبلیغات محصولات  مواد خام و یا محصولات نیمه ،کشورمان به ایتالیا

 ایرانی در ایتالیا بیشترین کاربرد را دارد.
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 گان مواد غذایی،تولیدکنند نظیرتولید می نمایند:  مصرفی یشرکت هایی که کالاها -2

 پوشاک و ... خشکبار،

نخست این شرکت ها باید در زمینه حضور مستقیم یا حضور غیر مستقیم در بازار ایتالیا  مدر گا

 .تصمیم بگیرند

اگر تصمیم این شرکت ها بر حضور مستقیم است باید نسبت به ثبت شرکت  الف( حضور مستقیم: 

در ایتالیا اقدام نمایند و سپس نسبت به تاسیس فروشگاه مرکزی و شعبات فروش خود اقدام نمایند. 

استفاده  ت در بازار ایتالیاپس از این کار می توانند از هر یک از روش های یاد شده در بالا برای تبلیغا

شرکت هایی که در بازار حضور دارند خود به طور  آوری است که عموماً د. باز هم لازم به یادنماین

 می سپارند.  تبلیغاتی مستقیم درگیر فرآیند تبلیغات نمی شوند و آن را به شرکت های تخصصی

 قرارداد با یک امضای حضور غیر مستقیم در بازار ممکن است از راهحضور غیر مستقیم:  ب(

صورت گیرد. در این صورت شرکت ایرانی  ایتالیایی یا چند عامل فروش یا توزیع )نماینده انحصاری(

، مقابلتبلیغات نشود و آن را به عوامل فروش خود واگذار نماید. در  پر هزینه می تواند وارد بحث

ی را در میزان از پیش تعیین شده ا سالیانه رشد در ایتالیا باید از عوامل فروش خودشرکت ایرانی 

 نماید. طلبفروش در بازار 

 


