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中西方文化差异下跨境电商 B2C 营销策略探讨
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【摘　要】中西方消费者的消费行为能够反映所处文化环境的差异，尊重、理解、认同这些中西方文化
差异能够帮助跨境电商从业者跨越沟通障碍、消除文化隔阂、更好地开展跨境电商 B2C 营销。本文从审美
偏好、购物习惯和消费观念三个角度讨论中西方文化差异对跨境消费行为的影响，并提出相应的跨境电商
B2C 营销策略。
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2022 年中国跨境电商 B2C 交易占比 24.4%，随着

网络渗透率不断提升、跨境电商平台影响力进一步扩

大，面向终端消费者的跨境电商 B2C 出口模式成为跨

境电商贸易的重要内容。

跨境电商交易的买卖双方常面临文化环境差异，

其中以中西方为代表的文化差异往往成为达成交易

的一大障碍，沟通受阻和品牌出海水土不服等问题时

常产生。

一、文化差异理论

跨境电商 B2C交易中的文化差异是导致跨境电商

与国内电商差异性的主要原因之一，在此需明确文化

差异的概念和常用的文化维度理论。

（一）文化差异的定义

文化是具有相同社会经验、受过相同教育的许多

人所共有的心理程序。不同环境中这种程序存在区

别，形成了文化差异。

每个国家拥有自己的官方语言、法律系统和历

史习惯，同一国居民群体之间的文化差异往往较小。

另外，部分国家由于拥有相近的语言、种族和历史，

形成了特殊的地缘文化群，如东亚文化、拉美文化等。

在全球众多文化集体中，与中国文化差异较为

显著的一种文化就是以北美、西欧国家为代表的“西

方文化”。中西方文化碰撞能给双方带来互补和共同

进步，但也常常由于文化差异的认知缺位，造成不必

要的沟通障碍。

（二）文化维度理论

常用文化维度对文化进行分类和比较，许多社会

人文学家提出了相关理论，其中 Hofstede 的文化维

度理论应用范围最广、接受度最高。

在 Hofstede 的文化维度体系中，文化分为六个

维度，包括（power distance），即在一个组织中

权力的集中程度和民众对此的态度；不确定性规避

（uncertainty avoidance index），即人们对风险

的好恶；个人主义与集体主义（individualism vs 

collectivism），即在组织中，人们更愿意强调个人

发展，或更追求集体利益；成就导向，得分偏高的文

化群体更有好胜心，偏低的文化群体会更关注社会

福利、环境保护等人文因素；长期取向与短期取向

（long vs short term orientation），这一指标反

映人们对当下及未来的看法；享乐主义和克己主义

（Indulgence vs Restraint），即人们更愿意娱乐

放纵、满足私欲，还是克制欲望、注重礼节。

这些文化维度与人们的生活息息相关，同时也能

够体现在跨境电商 B2C 营销的各个方面。

以美、英为代表的西方国家与中国的文化维度数

值对比

二、中西方文化差异给跨境电商带来的影响

文化差异对消费者的购物行为产生的影响体现

在许多方面，本文主要从审美偏好、购物习惯、消费

观念三个方面进行探讨。

（一）审美偏好差异

在不同的文化环境中，人们的审美偏好往往存在

差异，这些差异常导致同样的商品在不同市场受到截

然相反的待遇。

中国是典型的集体主义国家，人们在消费过程中

也会被集体影响，经典款、大众化的设计更受到中

国消费者的欢迎。此外，儒家文化“中庸”“含蓄”

等思想长久以来影响着中国人的审美意识，中国产品
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设计上注重细节与工艺，体现秩序与和谐。而西方国

家受到个人主义影响，消费者注重情绪表达与个性外

放，追求标新立异，在消费审美上与中国消费者存在

一定差异。

以服装为例，中国消费者偏好白、灰、米色等低

饱和色的服装以及大气、修饰身材的裁剪风格，因此

在国内电商网站上“简约”“纯色”“显瘦”等关键

词往往列于榜首。西方人更偏爱色彩鲜艳、设计新颖

的服装，用色更多考虑的是着装人的喜好、心情、穿

着场合等因素。由于人们对不同体型的包容度更高，

消费者不那么关注服装是否显瘦，所以在亚马逊美国

站等平台，热销榜上常出现亮眼的彩色 T恤和紧身连

衣裙。

（二）购物习惯差异

根据文化维度理论，中国是一个长期取向的国

家，人们会提前为自己和后代的未来做规划，理财

观念较强。尽管当下中国年轻人逐渐习惯于超前消

费，但大多数消费人口仍常用“保守消费”，即使

用存款进行购物。而西方国家有发达的社会福利政

策和更高的经济发展水平，更注重当下的享受，人

们常通过贷款、信用卡等方式提前享受商品带来的

附加服务属性。

消费者的购物习惯也能够体现在购物时间上。中

国消费者常在春节、国庆等节假日前置办衣物，也会

选择在“双 11”“618”等电商平台购物节采购。西

方人常在圣诞节、感恩节等传统节日消费，也会有“黑

五”等购物节。部分国家会庆祝一些特殊节日，如各

国的国庆日、爱尔兰的圣帕特里克节等。商家需要对

不同的节日进行深入了解，做好前期选品、活动预热、

营销推广等工作。

（三）消费观念差异

中西方消费者在消费观念上的差异主要体现在

对商品的价值认知方面，即人们给商品赋予了怎样的

意义。

中国消费者愿意购买“物美价廉”的商品，因此

国内电商平台常用促销手段吸引消费者。另外，“礼

尚往来”“人情世故”是中国传统文化中的重要内容，

消费者常挑选包装精美的产品用于人情往来。在西方

国家，礼物的包装并不是必需，人们更注重商品的实

用性。出于环保，西方人也愿意用更高的价格购买环

保材质的产品。

中西方消费观念的另一大差异体现在营销手段

中。在中国，名人代言是产品营销的重要途径，无

论是大街小巷的广告灯箱还是社交网站的开屏海报，

人们总能找到名人的身影。然而在西方国家，这种现

象却十分少见。根据笔者对中国和欧美大学生消费群

体的消费行为调查，中国学生购买名人代言的产品意

愿平均值为 5.94（满分 10 分），而欧美学生对名人

代言商品的平均消费意愿仅为 2.88（满分 10 分），

调查结果详见下表。

中国和欧美大学生对明星代言的产品消费意愿

调查（意愿值取 0-10）

背后的原因显而易见：在中国人眼中，名人一旦

选择推广某个品牌，则担负着产品背调的责任，需要

为产品负责，相应地，消费者也就会选择信任该名人

及其代言的产品；而欧美消费者极少有追星的行为，

人们对名人缺少信任感，这导致名人代言相对少见。

三、中西方文化差异下我国跨境电商 B2C 营销

对策

中西方文化在种种方面都存在各种差异，这并不

意味着跨境电商出口就注定困难重重。提前了解文化

差异、增强理解能力、针对海外消费者制定合理有效

的营销机制，也能够顺利跨越文化障碍，给品牌出海

助力。

（一）对接审美偏好，彰显个性需要

西方文化赋予了人们追求个性、自由的性格，针

对西方消费者追求差异化的审美特点，跨境电商从业

者需要根据供货渠道和能力，做好前期调研，对潜在

消费者进行过往消费行为的数据分析、当下消费偏好

的深度挖掘、未来消费需求的大胆预判，注重特色产

品的研发和营销，找出产品创新点和突破口，满足消

费者的个性化需要。

近年来，跨境私人定制服务层出不穷，如根据买

家需求定制的服装、按照出行需求和预算灵活安排行

程的私人出境旅行团，这些定制服务不仅契合海外消

费者追求自由与个性的消费偏好，同时也利于品牌形

成良好的口碑，打造品牌效应。

在制定跨境电商 B2C 营销策略时，也需要充分考

虑目标客群的审美偏好，做好选品与营销。在许多中

国人心中，女性美的代名词是白净苗条，国内各大电

商平台中的模特没有一丝赘肉、四肢纤长。但是在西

方的主流趋势中，人们喜欢健美的体型和自然的肤

色，对身材的多样性也更为包容。如果将国内电商模

特图生搬硬套到跨境电商平台，产品很难有可观的销

量。因此，在拍摄服装展示图时，可以选择不同人种

和体型的模特展示服装的上身效果，给消费者更多的

选择余地和思考空间。

（二）顺应购物习惯，立足本土市场

在跨境电商快速发展的当下，产品同质化问题

严重，为了顺应当地的购物习惯、让产品脱颖而出，
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实现跨境电商本土化发展很有必要。

在进行跨境电商营销时，需要尽可能立足于本土

市场，将目标市场的节日习俗、传统文化、生活方式

注入产品中，将目标客群的支付和购物习惯体现在售

前、售中、售后的各个环节，让营销策略能够真正落

地，提高目标客户的消费体验。

例如，考虑到西方消费者超前消费的支付习惯，

可以推出信用卡分期付款减免手续费或获得优惠的

促销手段，鼓励消费者采取信用支付，达到刺激消费

的效果；在营销方式上，根据当地消费者的社交媒

体和跨境电商平台使用习惯，选择合适的推广渠道：

将站内手机端网页端宣传与站外社媒营销相结合，尤

其针对年轻用户，在 Instagram 和 TikTok 投放广告、

邀请本土网络红人口碑宣传、将产品植入当下最热的

随机街头采访、快闪、Challenge 等社媒活动，提高

营销手段的趣味性和传播性。

出于对西方节日营销的考虑，应该对目标市场

的消费旺季作深入研究。西方国家每年 11 月到次年

3 月节日较为集中：人们在每年的感恩节或圣诞节给

亲朋好友购置礼物的同时也会添置冬装；万圣节期间

各式 cosplay 服饰和化妆工具销量飙升，另外近年

开始流行室外装饰，灯带和 led 显示屏的需求应运

而生；2 月情人节珠宝、化妆品、箱包的销量可观；

3 月天气转暖，人们恢复户外活动，露营设备和水上

运动等用品畅销。跨境电商从业者需要时刻关注节

假日的消费需求，谨慎选品、提前备货、及时发货，

确保在节假日物流运输停滞的情况下商品仍能送达

消费者手中。

（三）尊重消费观念，打造中国品牌

在当今国际市场中，竞争已由产品竞争进入品牌

竞争的时代，打造品牌效应、助力品牌出海已经成为

竞争主流。西方人的消费观念中，好的产品不仅体现

在低价上，而且在于商品的质量和创新度，尽管“中

国制造”的产品价格低廉、销量领先，但国货常被贴

上山寨货和以次充好等标签，屡屡受到部分海外消费

者的抵制。为摆脱这些标签，中国企业努力把好质检

关、提升版权意识、提高研发能力，培育自主品牌、

树立民族品牌形象。

大疆创新成立于 2006 年，其产品涵盖了从消

费级到专业级的各种无人机以及配套的软硬件。根

据有关报告，2022 年大疆占据了全球无人机市场超

过 80% 的份额。为进入北美市场，大疆在保证产品

质量的前提下，发挥了国货的传统优势——低价策

略，成功击退强劲对手，迅速占领了当地市场。同

时，大疆不断开拓创新，不仅开发了面向不同消费

层级的娱乐性质无人机，还推出了农业植保无人机，

提高农药喷洒效率，推动农业科技化发展。在品牌

塑造的过程中，大疆产品的高性能、高创新和高性

价比得到了全球消费者的认同，受到许多数码爱好

者的追随。

除了从质量和创新方面入手，还有许多方式能

够塑造品牌形象。在西方人的观念中，包装也是产

品的重要部分，环保材质的包装受到消费者的欢迎，

这就要求企业在包装设计中坚持环保理念，使用可

降解可回收材料，减少浪费和环境污染。此外，企

业也可以采用各种方式参与环保宣传，将环保贯彻

进企业文化。许多企业开展环保主题团建，鼓励员

工去滩涂清理垃圾、走进街巷进行垃圾分类宣传、

组织环保义卖等，塑造了正能量的品牌价值观和环

境友好型企业形象，品牌能够得到更多海内外消费

者的认同。
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