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内容概要

《国际市场营销(应用型)》在编写过程中，吸收了国外的国际市场营销理论，按照国际环境分析、国
际市场调查、国际营销战略制定、国际营销4P策略以及国际营销管理的思路组织全书内容。
同时，结合中国企业本土案例，将理论与实践充分结合，更契合国内读者的需要。
每章都设有引导案例、结尾案例、课后练习题(内含案例分析题)，并在章节中设置“营销聚焦”特色
栏目，结合章节内容穿插相关知识或案例，让读者不仅能学到理论，也能初步了解企业国际营销状况
，拓宽学生的知识面与国际视野。

《国际市场营销(应用型)》适合高等院校市场营销专业、国际贸易专业、国际商务专业本科生、研究
生及教师使用，也可以作为相关研究人员以及企业经营管理者的参考用书。
本书由喻红阳、刘升幅担任主编。
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章节摘录

版权页：   二、选择国际目标市场进入方式时需考虑的因素 （一）外部因素 外部因素主要指目标国和
母国的市场、经济、政治和文化等多方面的因素，其中主要因素如下。
 1.目标国家的市场因素 市场因素主要指市场规模和竞争结构。
如果目标国家的市场规模较大，或者市场潜力较大，则企业可以考虑以投资模式进入，尽可能地扩大
销售额；反之，则可以考虑以出口模式和契约模式进入，以保证企业资源的有效使用。
如果目标市场的竞争结构是垄断或寡头垄断型，企业应考虑以契约模式或投资模式进入，以使企业有
足够的能力在当地与实力雄厚的企业竞争；如果目标国家的市场结构是分散型的，则以出口模式进入
为宜。
 2.目标国家的环境因素 （1）政治和经济环境。
如果目标国家的政局稳定，法制健全，投资政策较为宽松，人均国民收入比较高，汇率稳定，则可以
考虑采取投资模式进入；反之，则以出口模式或契约模式进入为宜。
 （2）地理和社会文化环境。
如果目标国家距离本国较远，为了省去长途运输的费用，可以考虑契约模式或投资模式；如果日标国
家的社会文化和本国文化差异较大，则最好先采取出口模式或契约模式进入，以避免由于文化的冲突
造成的摩擦成本。
 （3）材料、劳动力、资本市场、基础设施等的易获得性和价格。
如果目标国家的生产要素的价格比较低、基础设施比较完善，则比较适合采取投资进入模式，否则应
采取出口模式。
 3.母国国内因素 国内因素主要包括本国市场的竞争结构、生产要素和环境因素3个方面。
如果本国市场是垄断竞争或寡头垄断型，氽业可以考虑以契约或投资模式进入国外市场；如果本国市
场的竞争程度比较高，则企业可以采取出口模式。
从生产要素来看，如果本国生产要素比较便宜且容易获得，则企业可以采取出口模式进入国际市场。
本国环境要素，是指本国政府对出口和对外投资的态度。
如果鼓励出口，可以采取出口形式；如果鼓励企业到海外投资，根据企业实力也可以考虑这种方式。
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编辑推荐

《21世纪管理学教材:国际市场营销(应用型)》在全面借鉴国内外最先进的国际市场营销理论、方法的
基础上，结合我国企业发展的实际情况，系统论述了国际市场营销的基本理论、方法和技术，旨在让
读者深入系统地了解和掌握国际市场营销的含义、发展过程及其重要性，帮助读者认识在我国开展国
际市场营销理论研究和实践活动的必要性和意义。
《21世纪管理学教材:国际市场营销(应用型)》适合高等院校市场营销专业、国际贸易专业、国际商务
专业本科生、研究生及教师使用，也可以作为相关研究人员以及企业经营管理者的参考用书。
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