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南美市场分析

一、 南美市场特征

1、 南美洲地广人稀，资源丰富。人口约7.8亿。

2、 南美大陆语言主要为西班牙语、葡萄牙语

3、 南美洲目前区域性组织南方共同市场发挥作用，成员国之间互免关税。

4、 南美洲整体经济水平相当于80年代中后期的中国。

5、 南美洲主要经济大国为巴西、阿根廷。

6、 南美和中国之间经贸关系远远落后于亚洲北美欧洲和澳洲

7、 南美标准采用欧美标准

8、 南美贫富悬殊，近一半的财富集中于10%人的手中。

9、 人均国民生产总值 阿根廷10000美元 巴西4630美元 巴拉圭3650美元
智利2077美元

10、 中国南美尚无直航客机，海运需45天。

二、双边贸易现状和原因

目前，中国和南美的经贸往来很不如人意，中国和整个拉丁美洲的贸易额也不过和
中国与非
洲的贸易额相仿。
南美洲的资源人均收入等状况远远好
于非洲，巴西和中国并列为世界最佳投资国
，但中国海外企业超过5000家中只有1%即50家落户巴西，远远低于美日等其他国
家和地区，双边贸易仍处于不成熟阶段，我们认为：造成这种状况主要是由以下几
个因素造成的：

（一）历史因素
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建国后，中国和南美洲的交往并不频繁，在巴西军政府时期和稍后，中国在南美洲
的影响无法突破美国的影响，外交关系和经贸关系也处于平淡关系。目前状况只是
历史的一种延续。

（二）地缘因素

由于中国和南美洲远隔重洋，在地缘上造成了双边经贸往来的实际障碍和隔膜。这
种障碍目前随着现代科技的发展有所缓解和弱化。

（三）资源因素

南美洲总体上属于地大物博的区域，在国际政治上的影响力较弱，但在人均资源占
有方面具有优势。缺少和中国交往的政治和经济的需求和愿望。

（四）战略因素

中国的经贸发展一直是根据政治而不是市场需要调整的。这决定了中国在国际经贸
中的被动地位。中国对外贸易的发展过程中的过于依赖地缘和发达国家的特征体现
了中国对外战略的特征。被动的请进来吸引外资是八九十年代的外贸主旋律。南美
洲对于中国既非投资国（发达国家）亦非被投资国（非洲）更无地缘关系（周边国
家），所以南美洲自然一直属于目标外对象，只有在竞争剧烈、市场意识加强和资
源日益匮乏的当前，南美洲市场的开发拓展才成为目标并成为国家走出去战略的重
点。如何拓展南美洲市场？

鉴于上述因素，中国企业对南美洲的拓展是缺乏经验的。因此，在市场拓展中遇到
很多障碍。失败的范例比比皆是。国情、惯例和介入方式、基本程序甚至语言均成
为失败的原因。

三、 拓展南美市场的最佳切入点

★巴拉圭东方市（因与巴西一桥之隔又称为桥头）

主要原因：

1、 税务：

巴西阿根廷繁重的税务和相关执法的严格使市场开拓成本倍增，巴拉圭则简便实惠
，以关税为例，巴西7-8万美金/货柜，巴拉圭只要1-2万美金即可。
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2、 外汇制度

巴西阿根廷属于管制外汇国家，帐户外汇投资均需兑换为当地货币。巴拉圭则属于
自由经济，东方市可以以美金、瓜拉尼（巴拉圭）、雷亚尔（巴西）、阿根廷比索
（阿根廷）交易，甚至智利、秘鲁等国货币也可自由流通。外汇进出方便快捷。

3、 注册及相关手续费用

巴西、阿根廷等国公司的注册和一些特殊产品的检验等手续极其复杂。且外资企业
一般要求当地合伙人。相关费用也很多。巴拉圭的注册时间一般一周至二周，费用
低于巴西10倍左右。检验也比较快捷。

4、 市场

巴西、阿根廷是南美最大的两个国家，然而最大的贸易集散地却在巴西、阿根廷边
境处的巴拉圭东方市，东方市的贸易数量曾使之名列香港、迈阿密之后第三（美国
权威财经杂志统计）。

5、 地理位置

东方市地处巴西、阿根廷边境
，充分利用了南美各国之间往来便捷的地理优势，使一个十万人口的内陆小城名扬
海外。

6、 经营费用

自由经济下的东方市，各种费用成本十分低廉。东方市是南美投资著名的避税地。

综述：东方市是南美外来投资的避税地、桥头堡。

四、方式：如何切入南美市场

1、 当地市场构成

2、 同类产品比较

3、 当地消费习惯和模式认知

4、 市场容量和张力分析
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5、 消费对象的选择和确定

6、 价格定位

7、 产品适应性调整

8、 销售方式

9、 分销渠道和办法

五、进入南美市场的基本程序

1、 基本调研

对当地市场上的同类产品相关情况进行了解和预测市场的趋势

2、 样品进入

样品和同类产品的比较以及当地经销商和消费者对样品的评价。

3、 信息反馈

根据当地市场情况和反馈提出产品规格和包装等要求。

4、 产品调整

根据市场反馈进行产品的相关调整。

5、 更新包装

根据当地包装语言的要求进行设计制作外包装。

6、 小量试销

大规模改制前的市场实验并获取最终决策。

7、 代理

8、 企业注册
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当地法人企业和商标注册。

9、 市场辐射

根据所在国地理位置建立分销渠道和分销制度。

10、加工基地

建立必要的生产基地完成本地化。

西班牙及南美地区（西班牙语语系）

 主 要 的 国 家

巴西（南美洲面积第一大的国家，仅次于俄罗斯、加拿大、中国与美国，为世界第
五大国；被葡萄牙国殖民统治长达300年）、阿根廷（南美洲的第二大国，曾经是
西班牙的殖民地）、巴拉圭（曾是西班牙总督的驻地，殖民地）、智利（是世界是
地形最狭长的国家，殖民地）、秘鲁（矿产资源非常丰富，殖民地）

 主要的
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