
外贸公司国际市场开拓策略及方法

The title "Outbound Company International Market Development 

Strategies and Methods" is commonly used in the context of global business 

and trade. It refers to the strategies and techniques employed by 

companies to expand their market reach beyond their domestic borders and 

tap into international markets. This title is particularly relevant for 

companies that are looking to grow their business by exporting goods or 

services, as well as for those seeking to establish a presence in foreign 

markets. It encompasses various aspects such as market research, cultural 

adaptation, pricing strategies, and distribution channels.

The application of this title is widespread across industries, 

including manufacturing, retail, technology, and services. Companies at 

different stages of internationalization, from startups to established 

firms, can benefit from the insights provided by such strategies and 

methods. By understanding the nuances of different international markets, 

businesses can develop tailored approaches to enter and succeed in these 

markets. This involves analyzing competitors, understanding local 

regulations, and adapting marketing strategies to align with cultural 

preferences.

In order to effectively utilize the strategies and methods outlined 

in this title, companies need to conduct thorough market research to 

identify potential opportunities and challenges. They must also be 

prepared to invest in resources such as translation services, cultural 

training, and logistics. Additionally, companies should be adaptable and 

willing to learn from their experiences in international markets, as this 

will enable them to refine their strategies over time and achieve 

sustainable growth.

外贸公司国际市场开拓策略及方法详细内容如下：



第一章：国际市场开拓战略规划

1.1

1.1.1 市场分析

在国际市场开拓过程中，首先需要进行市场分析，深入了解国际市场的现状、

趋势、竞争格局以及市场需求。具体分析内容包括：

（1） 国际市场现状：分析国际市场的总体规模、发展速度、行业分布以及

市场容量等。

（2） 市场趋势：研究国际市场的消费趋势、技术发展、政策法规变化等因

素，以预测未来市场发展方向。

（3） 竞争格局：分析国际市场上主要竞争对手的市场份额、产品特点、竞

争优势等方面，了解竞争对手的情况。

（4） 市场需求：研究国际市场的消费需求、消费者行为、产品需求特征等，

为制定目标市场提供依据。

1.1.2 目标市场选择

在市场分析的基础上，企业需要根据自身资源和能力，选择合适的目标市场。

目标市场选择应遵循以下原则：

（1） 市场规模：选择具有较大市场规模、增长潜力较大的市场作为目标市

场。

（2） 市场需求：选择市场需求与公司产品特点相匹配的市场，有利于提高

市场占有率。

（3） 竞争态势：选择竞争程度适中、公司具备竞争优势的市场。

（4） 法律法规：选择法律法规健全、市场秩序良好的市场。

第二节：市场开拓战略制定

1.1.3 市场定位

根据目标市场的特点和公司自身优势，制定市场定位策略。市场定位包括以

下方面：

（1） 产品定位：明确产品在目标市场中的地位，突出产品特点。

（2） 价格定位：根据产品成本、竞争对手价格、市场需求等因素，制定合

理的价格策略。



（3） 渠道定位：选择合适的销售渠道，提高产品覆盖率。

（4） 品牌定位：树立公司品牌形象，提高品牌知名度。

1.1.4 市场推广策略

（1） 广告宣传：通过广告、公关活动等方式，提高产品知名度。

（2） 促销活动：开展各类促销活动，刺激消费者购买。

（3） 渠道拓展：积极拓展销售渠道，增加产品销售点。

（4） 人员推销：加强销售团队建设，提高销售能力。

第三节：资源配置与风险管理

1.1.5 资源配置

（1） 人力配置：根据公司业务需求，合理配置人力资源。

（2） 资金配置：保证市场开拓所需资金充足，合理使用资金。

（3） 技术配置：提高产品技术水平，满足市场需求。

（4） 市场服务配置：提升市场服务水平，提高客户满意度。

1.1.6 风险管理

（1） 市场风险：关注市场动态，及时调整市场策略。

（2） 政策风险：密切关注政策法规变化，保证公司业务合规。

（3） 竞争风险：加强竞争分析，制定应对策略。

（4） 财务风险：合理控制成本，保证公司财务稳健。

第四节：战略实施与监控

1.1.7 战略实施

（1） 制定详细的实施计划，明确各部门职责。

（2） 加强内部沟通，保证各部门协同作战。

（3） 优化流程，提高工作效率。

（4） 定期评估战略实施情况，调整战略方向。

1.1.8 战略监控

（1） 设立监控指标，对战略实施效果进行评估。

（2） 建立反馈机制，及时发觉问题，采取措施解决。

（3） 加强内部审计，保证战略实施合规。

（4） 定期汇报战略实施情况，向上级领导汇报。



第二章：产品策略与市场定位

第一节：产品组合与优化

1.1.9 产品组合策略

在国际市场开拓过程中，外贸公司应首先关注产品组合策略，以满足不同市

场和客户的需求。产品组合策略主要包括以下几种：

（1） 宽产品线策略：提供多种产品，以满足不同客户的需求。这种策略有

助于提高市场份额，降低市场风险。

（2） 窄产品线策略：专注于某一细分市场，提供具有特色的产品。这种策

略有助于提高产品专业度，增强竞争力。

（3） 相关产品组合策略：将不同产品相互关联，形成互补，提高整体竞争

力。

1.1.10 产品优化策略

（1） 产品质量优化：提高产品品质，满足国际市场对高品质产品的需求。

（2） 产品成本优化：降低生产成本，提高产品竞争力。

（3） 产品差异化优化：通过外观、功能、功能等方面的差异化设计，提高

产品吸引力。

第二节：产品创新与升级

1.1.11 产品创新

（1） 技术创新：紧跟国际技术发展趋势，研发具有前瞻性的新产品。

（2） 设计创新：注重产品外观、结构等方面的设计，提高产品审美价值。

（3） 服务创新：提供优质服务，提升客户满意度。

1.1.12 产品升级

（1） 产品功能升级：增加产品功能，满足客户日益增长的需求。

（2） 产品功能升级：提高产品功能，提升产品竞争力。

（3） 产品质量升级：持续提高产品品质，保证产品稳定可靠。

第三节：市场定位与差异化

1.1.13 市场定位

（1） 目标市场定位：根据企业优势和市场需求，明确目标市场。

（2） 产品定位：根据目标市场，确定产品在市场中的地位和角色。



（3） 价格定位：合理制定产品价格，提高产品竞争力。

1.1.14 差异化策略

（1） 产品差异化：通过独特的设计、功能、功能等方面，使产品在市场中

具有竞争优势。

（2） 服务差异化：提供个性化、增值服务，提升客户满意度。

（3） 营销差异化：采用独特的营销策略，提高产品知名度。

第四节：品牌建设与推广

1.1.15 品牌建设

（1） 品牌定位：明确品牌在市场中的地位和角色。

（2） 品牌形象塑造：通过视觉识别系统、企业文化、公益活动等手段，提

升品牌形象。

（3） 品牌传播：运用多种渠道，扩大品牌知名度。

1.1.16 品牌推广

（1） 线上推广：利用互联网平台，进行品牌宣传和推广。

（2） 线下推广：通过展会、论坛、行业活动等渠道，加强与客户的沟通交

流。

（3） 合作推广：与其他企业、行业组织合作，共同推广品牌。

（4） 跨界推广：结合其他行业，进行品牌拓展和传播。

第三章：价格策略与成本控制

第一节：价格制定与调整

1.1.17 价格制定原则

（1） 市场调研：深入了解目标市场的价格水平、消费者需求和竞争对手定

价策略，为制定合理价格提供依据。

（2） 成本加成：根据产品成本、预期利润及市场状况，合理制定产品价格。

（3） 差异化定价：针对不同市场、消费者群体和产品特性，采取差异化定

价策略。

1.1.18 价格调整策略

（1） 促销策略：通过限时折扣、赠品、捆绑销售等手段，吸引消费者购买，

提高市场占有率。



（2） 阶梯定价：根据购买数量或金额，设置不同价格梯度，激励消费者增

加购买。

（3） 价格调整周期：定期评估市场状况，适时调整产品价格，以适应市场

变化。

第二节：成本分析与控制

1.1.19 成本分析方法

（1） 直接成本分析：对原材料、人工、制造费用等直接成本进行详细分析，

找出降低成本的关键环节。

（2） 间接成本分析：对研发、营销、管理等间接成本进行梳理，优化资源

配置。

（3） 成本效益分析：对比不同成本方案下的收益，选择性价比最高的方案。

1.1.20 成本控制措施

（1） 采购成本控制：通过谈判、集中采购、优化供应链等手段，降低采购

成本。

（2） 生产成本控制：提高生产效率、优化生产流程、降低不良品率，降低

生产成本。

（3） 管理成本控制：精简机构、优化管理流程、提高员工素质，降低管理

成本。

第三节：价格竞争与应对策略

1.1.21 价格竞争策略

（1） 价格战：在市场占有率较低的情况下，采取低价策略，迅速扩大市场

份额。

（2） 产品差异化：通过技术创新、品牌建设等手段，提高产品附加值，实

现价格竞争。

（3） 服务竞争：提供优质服务，提升客户满意度，实现价格竞争。

1.1.22 应对策略

（1） 提高产品竞争力：通过优化产品设计、提高产品质量、降低成本等手

段，提高产品竞争力。

（2） 调整价格策略：根据市场状况，适时调整价格策略，保持价格竞争力。



（3） 增强品牌影响力：加大品牌宣传力度，提高品牌知名度，降低价格敏

感度。

第四节：价格监控与调整

1.1.23 价格监控

（1） 市场价格监控：密切关注市场动态，了解竞争对手价格变化，为调整

价格提供依据。

（2） 销售价格监控：跟踪销售数据，分析价格变动对销售的影响。

（3） 成本价格监控：关注原材料、人工等成本变化，及时调整价格。

1.1.24 价格调整

（1） 预警机制：建立价格预警机制，对可能影响价格变动的因素进行预警。

（2） 调整方案：根据市场状况、成本变化等因素，制定合理的价格调整方

案。

（3） 调整实施：保证价格调整的及时性和有效性，降低价格风险。

第四章：渠道策略与管理

第一节：渠道选择与评估

1.1.25 渠道选择原则

在国际市场开拓过程中，外贸公司应遵循以下原则进行渠道选择：

（1） 目标市场原则：根据公司产品特性和市场需求，选择具有较高市场潜

力、消费能力和消费意愿的目标市场。

（2） 合规性原则：保证所选渠道符合当地法律法规和国际惯例，避免产生

法律风险。

（3） 互补性原则：选择与公司业务相辅相成的渠道，实现资源共享，提高

市场竞争力。

（4） 可控性原则：渠道选择应具备一定的可控性，以便公司对渠道进行有

效管理和调整。

1.1.26 渠道评估指标

（1） 市场规模：评估渠道所在市场的容量、增长速度和潜力。

（2） 渠道能力：评估渠道的营销能力、配送能力和售后服务能力。

（3） 渠道信誉：考察渠道的信誉度、合作意愿和合作历史。



（4） 成本效益：评估渠道的运营成本、利润空间和投资回报。

（5） 风险程度：分析渠道可能带来的法律风险、市场风险和操作风险。

第二节：渠道建设与管理

1.1.27 渠道建设

（1） 建立渠道合作关系：通过谈判、签订合同等方式，与渠道合作伙伴建

立稳定、互利的合作关系。

（2） 渠道布局：根据市场需求和公司战略，合理规划渠道布局，实现市场

覆盖。

（3） 渠道培训与支持：为渠道合作伙伴提供产品知识、营销策略、售后服

务等方面的培训和支持。

1.1.28 渠道管理

（1） 渠道监控：定期对渠道的运营状况进行监控，了解渠道的市场表现、

客户满意度等。

（2） 渠道激励：通过设立奖励机制，激发渠道合作伙伴的积极性和忠诚度。

（3） 渠道协调：协调渠道内部关系，解决渠道冲突，保持渠道稳定。

（4） 渠道评估：定期对渠道的业绩、合作状况等进行评估，为渠道优化和

调整提供依据。

第三节：渠道优化与调整

1.1.29 渠道优化

（1） 优化渠道结构：根据市场变化和公司发展需求，调整渠道类型、数量

和布局。

（2） 提升渠道效率：通过改进渠道运营流程、提高渠道能力，提升渠道整

体效率。

（3） 拓展渠道功能：发挥渠道在市场调研、产品推广、售后服务等方面的

作用，提升渠道价值。

1.1.30 渠道调整

（1） 淘汰低效渠道：对业绩不佳、合作不愉快的渠道进行淘汰，优化渠道

资源。

（2） 引入优质渠道：积极寻求与优质渠道合作，提升渠道整体实力。



（3） 渠道整合：整合渠道资源，实现渠道间的优势互补，提高渠道竞争力。

第四节：渠道风险控制

1.1.31 法律风险控制

（1） 严格遵守当地法律法规，保证渠道合规性。

（2） 建立法律风险预警机制，及时发觉和解决法律风险。

1.1.32 市场风险控制

（1） 深入了解市场动态，制定灵活的渠道策略。

（2） 建立市场风险监测体系，及时调整渠道布局。

1.1.33 操作风险控制

（1） 加强渠道管理，规范渠道操作流程。

（2） 建立渠道风险防控机制，降低操作风险。

第五章：促销策略与实施

第一节：促销活动策划与组织

1.1.34 促销活动策划

在国际市场开拓过程中，促销活动的策划是的一环。策划应遵循以下原则：

（1） 结合企业产品特点和市场定位，确定促销目标和主题；

（2） 分析目标市场的消费需求和竞争对手情况，制定具有竞争力的促销策

略；

（3） 突出创新性和独特性，提高促销活动的吸引力和影响力；

（4） 注重促销活动的实施细节，保证活动顺利进行。

1.1.35 促销活动组织

（1） 成立促销活动组织机构，明确各部门职责；

（2） 制定详细的促销活动方案，包括活动时间、地点、内容、形式等；

（3） 加强与合作伙伴的沟通协调，保证促销活动的顺利实施；

（4） 对促销活动进行全程监控，及时调整和优化活动方案。

第二节：促销效果评估与优化

1.1.36 促销效果评估

（1） 数据收集：通过销售数据、客户反馈、市场调查等渠道收集促销活动

相关信息；



（2） 指标设定：设定评估促销效果的各项指标，如销售额、客户满意度、

品牌知名度等；

（3） 效果分析：对收集到的数据进行整理和分析，评估促销活动的实际效

果。

1.1.37 促销效果优化

（1） 针对评估结果，找出促销活动的不足之处；

（2） 分析原因，制定改进措施；

（3） 调整促销策略和方案，提高促销效果。

第三节：促销策略创新

1.1.38 观念创新

（1） 跟踪国际市场动态，把握行业发展趋势；

（2） 学习先进促销理念，结合企业实际进行创新。

1.1.39 手段创新

（1） 利用互联网、移动终端等新兴媒体开展促销活动；

（2） 尝试虚拟现实、增强现实等新技术在促销中的应用。

1.1.40 内容创新

（1） 结合企业文化，打造独具特色的促销活动；

（2） 创新促销礼品和优惠方式，提高客户参与度。

第四节：促销风险管理

1.1.41 市场风险

（1） 了解目标市场的法律法规，避免促销活动触犯当地法律；

（2） 分析市场风险，制定应对措施。

1.1.42 竞争风险

（1） 分析竞争对手的促销策略，制定有针对性的应对方案；

（2） 建立良好的合作伙伴关系，共同应对竞争压力。

1.1.43 操作风险

（1） 加强促销活动的组织和管理，保证活动顺利进行；

（2） 建立应急预案，及时处理促销过程中可能出现的问题。
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