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1  引言
随着全球经济化的逐步发展以及贸易全球化趋势的驱动，

跨境电子商务已成为一种新型的国际贸易模式，慢慢成为众多
中小企业实现外贸转型升级以及开拓国际市场的新途径。在此
过程中产生的跨文化影响对双方未来的贸易发展都会有一定的作
用。如何做到在不同文化背景下实现良好的商品交易，既要跨
越文化屏障，又要尽力去消除一些文化障碍，这也成为跨境电
商营销策略成功的关键。跨境电子商务模式大致可以分为三
种：B2B (Business to Business)、B2C (Business to
Customer)和 C2C (Customer to Customer)。这三类模式让各
类卖家可以直接面对各类买家，使传统国际贸易供应链变得更
加扁平。本文以以B2C 形式为主的亚马逊平台为例，根据不同
营销策略的表现形式具体分析不同网店的营销策略。文化差异
背景下，营销策略不能正确实施可能会把已有的品牌优势和商
业关系消耗殆尽。因此，研究跨境电商网店的跨文化营销策略
选择对于提高跨境电商质量，打破国际市场间的文化壁垒，促
进跨境电子商务业务发展具有重要意义。

2  跨境电商网店跨文化营销策略选择
跨境电商网店已成为许多企业宣传及企业形象，企业要实

现营销概念，必须具备合适的产品，良好的渠道，公道的价格，
以及刺激性的促销等，因此，本文以产品、价格、促销三方面来
进一步分析跨境电商网店的营销策略。

2.1产品策略
（1）文字表达。对于亚马逊平电商台来说，产品标题是非常

重要的。由于标题字符会受到限制，所以需要在规定的字符内将
自己要表达且想让买家获取的信息简化而精确。亚马逊平台的产
品标题十分有讲究，一般的逻辑顺序为：品牌、产品名字、功能
属性、颜色型号等。其余的附加信息可以添加在页面下的详细描
述中。相对来说，国内的电商平台习惯于将产品的标题写得夸张
一些，以此来吸引买家点击进入到产品页面中。亚马逊平台则不
会在产品标题上过多作文章，只保留了核心词，避免“爆款”、“高
质量”等自夸式口碑词。换言之，买家在平台上搜索目标产品时
往往也会仅仅输入核心词，而不会连带输入“销量好”、“好看”、

“好用”等无效词，这等类词语若出现在亚马逊平台的搜索框中，
平台专有的算法系统会对买家输入的关键词有所误解，导致可能
不会准确地算出买家的真正需求。

（2）图片。不同文化背景下的买家对于同一商品的理解是有
所不同的。一家商户发布了一款大型户外沙滩铲，适用于北美多
有峡谷的地方，因其海岸多分布于东西两侧而不是四周环海，因
此这种沙滩铲则较适用于此类地方。因为澳洲多海岛，四面环
海，多沙，因此在澳洲更适用小型塑料沙滩铲。这样一来，商家
则须在上架商品前确认自身所面向的用户，其文化背景、生活习
惯等都需要充分了解后再进行相关产品的图片设计及制作等。

不同文化背景下的买家对于同一商品的风格偏好也会有所不
同。受政治历史文化影响，美国青年热衷于很酷的元素，甚至是
一些恐怖元素，而中国青年则偏向于对一些可爱温情的元素有相
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对于多的喜爱。因此，商户在上图片时要注意到这一点，针对青
年人的产品，其包装设计等要注意到风格的定位。

针对“实物与图片是否相符”这一问题，在日本，实物与图
片基本上是百分百的还原，看到包装上的图片是什么样子，则实
物基本上就是什么样子，这种设计大大优化了日本买家的购物体
验，也提升了其购买后的幸福感。而在中国，实物与图片的还原
度则大不相同。

2.2价格策略
不同国家的风俗文化不同，其对商品的定价也会有不同的讲

究。例如，中国人在定价时会偏向于设定一些x.88、x.99等的
价格，中国人认为8为“发”之意，而9有“久”之意；而在日
本，日元一般为100日元、1000日元以及10000日元等，因此面
向日本买家则会多以奇数结尾，例如数字7。所以，在确定好面
向哪国群体的买家后，要了解对方可以接受的定价风格，以此来
引起他们的购物欲望。

2.3促销策略
在临近一些节日或重要日子时，中国的一些电商平台往往会

提前进行广告预热、宣传以及不定期提醒大家届时的店铺折扣优
惠活动，各店铺最醒目的标题页、主页以及商品标题等都会提前
修改好有关活动的图片或文字以吸引消费者的目光。而在亚马逊
平台，这些行为都是被明令禁止的，一旦在活动前修改了主页图
片等，会被平台判定为有不良竞争行为的企图，从而会遭到相应
的惩罚。一般来说，亚马逊平台的优惠策略有两种：折扣优惠和
金额优惠。折扣优惠，顾名思义，就是在原价的基础上进行一定
的打折，适用于金额面值较小的国家，例如美国，100美元打八
折即80美元，是很直观的一种优惠方式，消费者领取优惠券后
即可消费。然而，如若是金额面值较大的国家例如日本，10000
日元的商品打了八折后是8000日元，在视觉上是变化很小的，不
会给予消费者很大的冲击度，也就是说折扣优惠对日本消费者起
不到太大的刺激作用，因此就有了金额优惠，即直接优惠金额
数，这种在效果上就会优于折扣优惠，也会有很多消费者买单。

3  结语
跨境电商是联系多个国家地区的交易，在营销过程前一定要

做好充分的营销策略准备，认同各国不同文化背景，尊重文化差
异，同时与消费者建立更好的文化联系，促进跨境电商更好地发
展。本文从产品、价格和促销三个方面论述跨境电商网店跨文化
营销策略的选择问题，希望对从事跨境电子商务的企业有所帮助。
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