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Các giai đo n phát tri n kinh t  ạ ể ế
và Marketing qu c tố ế

• Giai đo n phát tri n kinh t  có tác đ ng ạ ể ế ộ
l nớ

• Tác đ ng đ n ho t đ ng, c  h i marketingộ ế ạ ộ ơ ộ
• Các giai đo n phát tri n cao (n c phát ạ ể ướ

tri n) có nhi u c  h i h nể ề ơ ộ ơ
• Quan h  Ng i mua – Ng i bán ngày ệ ườ ườ

càng tinh t  và ph c t pế ứ ạ



   

Phân lo i các n cạ ướ

• More Developed Countries (MDC’s)
• Less Developed Countries (LDC’s)
• Least Developed Countries LLDC’s)
• Dynamism between the categories eg 

NIC’s, the net



   

Các ch  tiêu đánh giá m c đ  ỉ ứ ộ
phát tri n kinh tể ế

• C  s  h  t ng c n thi t cho s n xu t, ơ ở ạ ầ ầ ế ả ấ
marketing   gi i h n c  h i, ho t đ ng ớ ạ ơ ộ ạ ộ
marketing

• C  c u, ch c năng c a th  tr ng, ng i ơ ấ ứ ủ ị ườ ườ
mua, ng i bán ườ  xác đ nh lo i c  h i và ị ạ ơ ộ
ph ng th c ti n hành ho t đ ng ươ ứ ế ạ ộ
marketing



   

Nên thâm nh p th  tr ng đang ậ ị ườ
phát tri n vào th i gian nào?ể ờ

• Ph  thu c vào chi n l c marketing qu c ụ ộ ế ượ ố
tế

• Nhi u công ty ch  đ n khi có s  t ng ề ờ ế ự ươ
đ ng (kinh t  th  tr ng)ồ ế ị ườ

• Có nhi u y u t  thu n l i (khách hàng, ề ế ố ậ ợ
chính sách khuy n khích c a nhà n c)ế ủ ướ

• Thâm nh p s m có nhi u kh  năng dành ậ ớ ề ả
đ c th  ph n cao h nượ ị ầ ơ



   

Các ch  tiêu đánh giá Th  tr ng ỉ ị ườ
qu c tố ế

• Có ti m năng là “th  tr ng l n” không?ề ị ườ ớ
• M c tăng tr ng có cao và rõ ràng,  n ứ ưở ổ

đ nh không?ị
• H  th ng th  tr ng đã phát tri n ch a? ệ ố ị ườ ể ư

(qu ng cáo, phân ph i, s n xu t, nghiên ả ố ả ấ
c u th  tr ng)ứ ị ườ

• Có nhi u đ i th  c nh tranh trong n c và ề ố ủ ạ ướ
qu c t  t i th  tr ng đó không?ố ế ạ ị ườ



   

Các cam k t th ng m i ế ươ ạ

• Hi p đ nh h p tác qu c t  v  các ngành, ệ ị ợ ố ế ề
lĩnh v c chínhự

• Các khu v c t  do th ng m iự ự ươ ạ
• Các hi p đ nh v  thu , h i quan (thu n l i ệ ị ề ế ả ậ ợ

hóa th ng m i)ươ ạ
• Các th  tr ng chung v  v n, lao đ ng, ị ườ ề ố ộ

th ng m iươ ạ



   

Các đ ng l c thúc đ y Khu v c hóaộ ự ẩ ự

• Tìm ki m các th  tr ng m iế ị ườ ớ
• Đ y m nh h p tác gi a các n c láng ẩ ạ ợ ữ ướ

gi ngề
• Ch m d t chi n tranh l nh, m  c a các ấ ứ ế ạ ở ử

n n kinh t  “phith  tr ng” tr c đâyề ế ị ườ ướ
• T n d ng v n, lao đ ng, công ngh  và các ậ ụ ố ộ ệ

t  li u s n xu t khácư ệ ả ấ



   

Các v n đ  do Khu v c hóaấ ề ự

• L i ích kinh t , l i ích xã h i, văn hóa...ợ ế ợ ộ
• T p trung vào khu v c hóa có th  ng c ậ ự ể ượ

v i toàn c u hóaớ ầ
• Toàn c u hóa ch  l i cho các thành viên ầ ỉ ợ

trong khu v c, khó khăn cho các n c bên ự ướ
ngoài

• Gi m đ c l p ch  quy n c a các n cả ộ ậ ủ ề ủ ướ



   

C  h i đ i v i Marketing qu c ơ ộ ố ớ ố
tế

• Nhi u th  tr ng r ng l n, ti m năngề ị ườ ộ ớ ề
• Ti t ki m chi phí nh  l i ích kinh t  c a ế ệ ờ ợ ế ủ

quy mô
• Ti n t i gi m ho c b  nh ng th  tr ng ế ớ ả ặ ỏ ữ ị ườ

“đ c b o h ”ượ ả ộ
• Ti n t i toàn c u hóaế ớ ầ
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