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章节摘录

版权页：   插图：   二、主要国家或地区特点 （一）北关区域市场的构成和简介 北美区域市场是指包
括美国、加拿大以及墨西哥的自由贸易区市场。
1992年美国、加拿大、墨西哥三国签署《北美自由贸易协定》，1994年正式生效，北美自由贸易区正
式成立，并成为世界上最大的区域经济集团之一。
北美区域市场的特点如下： （1）市场容量大，消费力强，需求范围广，潜力巨大。
美国是世界最大的消费市场。
加拿大则是全球七大工业国之一，墨西哥是未来世界十大潜在消费市场。
 （2）需求多样化。
强大的制造业和消费力，基本上使任何商品在北美地区都能找到相应的市场。
同时，因为资本主义的充分发展，美国的贫富差别较大，高、中、低不同的消费群体和不同层面的消
费市场，而且有相当可观的消费群，对不同档次的产品均有极大的需求，随着美国中等收入人数的增
加，美国中等收入阶层如今成为消费者市场的主要群体，是企业主要的关注对象，由于来自世界各种
档次的产品在美国都有需求，美国消费者市场有很强的吸纳性。
 （3）市场成熟，竞争激烈。
从制造到消费，消费者对自己在市场中的角色、权利、义务、责任都有比较明确和清楚的认识。
在许多领域，来自欧美国家和日本的老牌跨国公司的产品还是消费者市场的主打产品。
 （4）客户关系管理和商业信用程度高。
成熟的市场和激烈的竞争，要求企业有较高的商业信用和比较完善的售后服务。
完善高效的客户售后服务已经成为打人当今北美区域市场的重要措施。
 （5）该地区对产品的质量要求高、季节性非常强，价格的竞争非常激烈，由于市场竞争激烈以及对
产品质量的严格管理，因此，进入北美市场的产品质量必须注意，顾客在商店对所购的商品不满意，
在规定时间内可以到商店自由退还，也许这种退还制度和美国消费者市场的激烈竞争是密切相关的，
商家特别重视产品的质量。
 （6）2008年金融危机之前，北美地区超前消费意识比较普遍，曾被西方媒体形容为“只要太阳一升
起，消费者就开始购物”，居民消费讲究享受，要买就会买最好的东西。
次贷危机之后，因为经历了这次金融危机的洗礼，居民的消费意识有所改观，为此CNN和《时代》合
作做过一项调查，结果表明当地居民开始谨慎理财，增加了积蓄。
 （二）西欧共同市场的特点 西欧市场又称“欧洲经济共同体”（以下简称“欧共体”）。
1958年成立，由法国、西德、意大利、荷兰、比利时和卢森堡共同发起。
1973年1月，丹麦、爱尔兰、英国加入。
1979年5月28日希腊成为第10个成员国。
1986年后葡萄牙、西班牙、瑞典、芬兰、奥地利先后加入，发展到15个成员国。
该组织在经济一体化方面作出许多决策，取得众多效果，对外统一关税，实行农产品自由流通，建立
货币联盟和共同体内部工业品自由贸易。
1991年12月，第46届欧共体首脑会议后，欧共体在朝着全面经济联盟和政治联盟的方向发展，成为当
今世界经济中一支强大的力量。
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编辑推荐

《高等教育"十二五"应用型人才培养规划教材:国际市场营销理论与实务》适合应用型本科市场营销、
工商管理、国际贸易类专业选作教材，同时也适合相关营销人员参考之用。
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