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[摘  要] 本文旨在研究新兴市场跨国零售企业在国际市场推广方面的策略。通过分析部分案例,探讨了

这些企业在国际市场扩张过程中采取的策略,以及这些策略的效果。研究发现,新兴市场跨国零售企业在

国际市场推广中面临独特的挑战和机遇,需要制定灵活而有效的策略来适应不同的市场环境。 
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[Abstract] This paper aims to study the strategies of multinational retail enterprises from emerging markets in 

international market promotion. Through analyzing cases and data, it explores the strategies adopted by these 

enterprises in their international market expansion and the effectiveness of these strategies. The research finds 

that multinational retail enterprises from emerging markets face unique challenges and opportunities in 

international market promotion, requiring the formulation of flexible and effective strategies to adapt to different 

market environments. 
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引言 

全球化推动了新兴市场跨国零售企业积极拓展国际市场。

面对国际市场的不同挑战和机遇,制定有效的国际市场推广策

略对这些企业而言至关重要。本文旨在分析这些企业的国际市

场推广策略及其效果。 

1 新兴市场跨国零售企业的国际市场选择策略 

1.1目标市场选择 

在国际市场扩张过程中,新兴市场跨国零售企业必须仔细

考虑目标市场的选择。不同市场拥有不同的文化、消费习惯、

竞争格局以及法规环境。企业需要进行深入的市场研究,以确定

最有潜力的目标市场。“作为进入一个市场的新的零售企业,为

了使其可以早期在市场上站稳脚跟,必须采取降低成本的各项

策略来吸引消费者,因为相对于其他指标,价格对于消费者来说

是最直接能感受到的”。[1] 

企业需要评估各个潜在市场的市场规模和增长潜力。这包

括分析市场的人口规模、消费者收入水平、消费趋势以及市场

增长率等因素。例如,一些亚洲国家如中国和印度拥有庞大的人

口,可能具有巨大的市场潜力。市场规模并不是唯一的考虑因素,

因为一些小型市场可能具有高度的盈利潜力,尤其是在特定的

高端产品领域。企业需要进行竞争分析,了解主要竞争对手的实

力、市场份额以及其市场策略。 

“本土的零售企业规模太小,效益又比较低,面对这种情况

本土零售企业需要对自身进行必要调整,学习跨国零售企业的

经验,努力提升自身水平,不断扩大自身规模,提高经济效益,抢

占国内市场。”[1] 

法规环境也是目标市场选择的一个重要考虑因素。不同国

家和地区有不同的法规和政策,涉及进口、税收、劳动力法律等

方面,企业需要了解并评估这些法规对其业务的影响,以确保在

市场选择后能够合法运营。 

1.2进入模式选择 

一旦确定了目标市场,新兴市场跨国零售企业需要考虑

如何进入该市场。选择适当的进入模式对企业的国际扩张成

功至关重要。直接投资是一种较为决断和高风险的进入模式,

其中企业在目标市场建立自己的子公司或分支机构。这种模

式通常需要较大的资本投入和资源,但也提供了更大的控制

权和灵活性。 

特许经营是一种将品牌和经验授权给当地经营者的模式,

通常用于零售和餐饮业。这种模式允许企业在国际市场扩张时
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减少自身的投资和风险,但也需要确保特许经营者能够正确执

行品牌标准和运营要求。 

出口是一种相对较简单的进入模式,企业将产品直接出

口到目标市场。企业需要考虑货物运输、关税和市场营销等

方面的问题。目标市场选择和进入模式选择是新兴市场跨国

零售企业在国际市场推广中的关键决策。这些决策需要根据

市场情况、企业资源和战略目标来制定,以确保企业在国际市

场取得成功。 

“零售业属于服务业,零售商到本国以外的国家或地区开

设商店,在1995年生效的《服务贸易总协定》服务定义中属于“一

成员的服务提供者,在任何其他成员境内通过商业存在提供服

务”。”[2] 

2 国际市场推广策略的定制化 

2.1产品定制化 

在进军国际市场时,新兴市场的跨国零售企业必须重视产

品定制化策略,这要求根据不同国家和地区的市场需求与文化

差异来调整产品。首先,企业需要深入了解目标市场的特点,包

括消费者的购买习惯、口味偏好、文化背景及法规要求。其次,

产品定制化还必须考虑当地法规和标准,确保产品符合目标市

场的法律要求,避免法律风险和市场封锁。产品定制化是企业在

国际市场推广中不可或缺的策略,有助于获得竞争优势,提高产

品的市场接受度,满足当地消费者的需求。 

2.2宣传和营销策略的本地化 

在国际市场推广中,宣传和营销策略的本地化是确保企业

成功的关键之一。“厄尔尼诺现象可能带来的风险,投资者可能

会迅速对新兴市场债券重新定价/折价。”[4] 

本地化的宣传和营销策略对于企业进入新市场至关重要,

关键在于深入理解目标市场的文化和价值观。企业需了解当地

消费者的习惯、信仰和节庆等,以避免其宣传活动冒犯当地文

化。同时,考虑到不同地区的媒体市场发展不均,企业需要精选

适合目标市场的媒体渠道,包括社交媒体、电视节目或在线论坛,

并制定相应的广告和宣传计划。只有深入理解并适应目标市场

的文化、媒体和语言特性,企业才能有效地与当地消费者建立联

系,提升品牌知名度并增加市场份额。 

2.3案例分析：麦当劳的国际市场本地化策略 

麦当劳在其国际市场推广策略中成功实施了本地化,体现

在菜单调整、广告语言和内容、品牌形象以及社区参与等方面。

在印度,麦当劳推出无牛肉和猪肉的菜单以尊重宗教习惯；在

中东提供清真食品；在日本推出季节性产品；并在中国和法

国分别调整了品牌名称和店面设计,以适应当地文化。这些策

略的实施使麦当劳在全球范围内建立了强大的品牌形象,同时

保持对不同文化的尊重和适应性。麦当劳的案例展示了在国际

市场推广中本地化策略的重要性,通过调整产品、营销和品牌形

象以适应当地市场,全球品牌能够在不同文化背景下获得成功

和认可。 

3 应对市场竞争的策略 

3.1价格竞争策略 

在国际市场推广中,价格竞争策略是新兴市场跨国零售企

业的一个关键考虑因素。价格竞争策略的制定涉及到多方面的

因素,包括成本结构、市场需求、竞争对手定价等。这些因素在

国际市场中可能会有更大的复杂性,因此企业需要谨慎分析和

决策。 

一方面,了解成本结构对于制定价格竞争策略非常重要,这

涉及直接成本、间接成本及汇率风险等因素。另一方面,市场需

求也是关键考虑点,企业需根据目标市场的需求水平来定价,确

保价格策略与市场需求相匹配。 

此外,企业还需考虑竞争对手的定价策略,包括他们的价格

水平和市场份额。如遇竞争对手采取高价策略,企业可考虑低价

策略来争夺市场,但这可能导致价格战,因此需谨慎决策。总体

而言,综合成本、市场需求和竞争对手策略来制定价格竞争策略

是至关重要的。 

3.2品牌建设策略 

在国际市场推广中,品牌建设策略对新兴市场跨国零售企

业至关重要。这包括考虑目标市场的文化和价值观,对品牌标

志、广告语言和营销活动进行本地化。同时,品牌的知名度和声

誉与产品质量和服务水平密切相关,因此企业必须确保其产品

和服务质量不仅符合国际标准,还能满足消费者的期望。 

此外,与当地合作伙伴的合作也是提升品牌影响力的有效

途径。价格竞争策略和品牌建设策略是新兴市场跨国零售企业

在国际市场推广中的关键组成部分。企业需要根据目标市场的

特性和竞争环境制定相应策略,以确保在国际市场中的成功。 

4 面对文化差异的策略 

4.1跨文化沟通策略 

跨文化沟通策略对新兴市场跨国零售企业在国际市场的成

功至关重要。有效的跨文化沟通关键在于理解和适应不同国家

和地区的文化差异,包括语言、价值观、习惯和社会礼仪等,这

些因素直接影响消费者的行为和态度。 

一方面,语言清晰表达至关重要,企业需确保其广告、宣传

和产品信息在目标市场的官方语言中表达清晰,避免语言上的

误解或不当使用。另一方面,企业需要了解并尊重不同文化的价

值观和习惯,根据目标市场的文化特点调整营销策略,确保其信

息和产品与当地文化相契合。因此,企业在国际市场推广中需精

通并适应目标市场的文化差异,以实现有效的跨文化沟通。 

社会礼仪也是跨文化沟通中需要考虑的因素。企业在与当

地客户、合作伙伴和员工互动时,需要了解并尊重当地的社交规

范,以建立良好的商业关系。“新兴市场投资可持续项目的理由

与发达国家不同,是将ESG视为解决社会优先事项的途径之一,

如减少贫困、加速经济发展和提供负担得起的能源供应等,而发

达国家的目标往往较窄,如实现减排目标等。”[5] 

4.2产品适应性策略 

产品适应性策略是新兴市场跨国零售企业在国际市场推广

的关键。这包括调整产品特性以满足目标市场的消费者需求和
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偏好,如修改产品的功能、尺寸、颜色等。同时,包装和标识也

需适应,确保符合当地法规及消费者审美和功能需求。 

定价策略也需根据不同市场的适应性进行调整。面对文

化差异,企业应结合跨文化沟通策略和产品适应性策略,确保

其在国际市场中能够适应不同的文化和市场需求。这些策略

的成功实施对于企业在国际市场上取得成功和增加市场份额

至关重要。 

5 国际市场推广效果的评估 

5.1销售业绩指标 

在评估新兴市场跨国零售企业的国际市场推广效果时,销

售业绩指标是一项关键的衡量标准。“新兴市场国家在金融深化

上也面临着一些风险和挑战,需要加强制度建设和政策引导,以

实现更加稳健和可持续的发展。”[3]通过仔细监测和分析销售数

据,企业可以了解他们的产品或服务在不同国际市场上的销售

情况,从而判断市场推广策略的成功程度。销售单价和金融制度

建设也是一个重要的指标。不同市场可能需要不同的销售渠道、

分销策略和金融政策,企业可以确定是否需要优化其渠道策略,

以提高销售效果。 

5.2品牌知名度和声誉 

品牌知名度和声誉是新兴市场跨国零售企业在国际市场推

广的关键评估指标。品牌知名度通过市场调研和消费者调查来

测量,帮助企业了解消费者对其品牌的熟悉程度,并与竞争对手

比较。低知名度的品牌可能需要增强品牌推广,包括广告和社交

媒体营销。 

企业需要通过提供高质量产品或服务、保持诚信沟通和快

速响应消费者反馈来积极管理声誉。提升品牌知名度和声誉有

助于企业在国际市场建立竞争优势,吸引并赢得消费者的信任。

因此,这两个指标对企业的长期成功极为重要。通过监测和分析

这些指标,企业能够优化国际市场推广策略,提高市场竞争力,

成功扩张至全球市场。 

6 结束语 

文章对新兴市场跨国零售企业在国际市场推广方面的策略

进行了研究,通过案例分析和数据收集,提供了对于这些策略效

果的初步认识。新兴市场跨国零售企业在国际市场推广中需要

灵活应对各种挑战,制定符合市场特点的策略是成功的关键。未

来需要进一步深入研究和数据分析,以完善这些策略,并为新兴

市场跨国零售企业在国际市场取得更大成功提供更多的参考和

支持。 
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