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５　 结论和建议
比较外资组和非外资组每股收益看出，两者发展趋势

一致，但外资组优于非外资组。从样本平均值看，外资组都
高于非外资组。比较外资组和非外资组净资产收益率看
出，两者在发展趋势上一致，都是波动式前进。从选择样本
平均值看，作为投资者，选择投资外资股份或非外资股份投
资收益相差不大，外资组的优势在于保险和灵活。比较外
资组和非外资组资产利润率看出，两者在发展趋势上一致，
都是波动式前进，外资组变动较非外资组平缓，外资组资产
利润率显著低于非外资组。
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文化差异对企业跨国经营活动影响结果评价
麻红晓

（重庆工业职业技术学院工商贸易学院，重庆４０１１２０）

摘　要：近年来，随着我国加入 ＷＴＯ，经济进入了一个全新的发展阶段，我国经济取得了举世瞩目的成绩，越来越多的
企业走出国门，到国外进行投资、办厂等经营活动，伴随而来的是企业面临的中外文化差异。从正反两个方面分析了文化
差异对我国企业的跨国经营活动所带来的影响，为跨国企业提供了面对文化差异时应注意的问题和相应的解决途径。
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　　我国企业在全球其他国家或地区在开展经营活动时，

不可避免面临文化差异对跨国经营活动的巨大影响，本文
将从正反两个方面进行深入探讨。

１　正面影响
谈到跨国经营，人们的第一反应大多是企业进入目标

国市场会遇到由于文化差异所带来的各种困难。其实若处
理得当，文化差异在给企业的跨国经营活动带来困难的同
时，也会使企业受益良多。

１．１　有助于创造需求，形成新的市场

有这样一个关于创造市场需求的寓言故事。两家鞋业
制造公司分别派出了一个业务员去开拓市场，一个叫杰克
逊，一个叫板井。在同一天，他们两个人来到了南太平洋的
一个岛国。到达当日，他们就发现当地人全都赤足，不穿
鞋。当晚，杰克逊向国内总部老板拍了一封电报：“上帝呀，

这里的人从不穿鞋子，有谁还会买鞋子？我明天就回去。”

板井也向国内公司总部拍了一封电报：“太好了！这里的人
都不穿鞋。我决定把家搬来，在此长期驻扎下去。”两年后，

这里的人都穿上了鞋子。

上面的这个寓言故事，给予我们很大启示。当我国企业在
进行跨国经营活动时，要善于利用目标国市场与母国市场之间

存在的文化差异，通过对目标国市场文化施加影响来创造市场

机会，从而开拓崭新的市场来增加企业产品的销售。

１．２　有助于满足潜在需求，形成独特的竞争优势

古今中外，几乎所有的消费者都喜爱“新”产品，对异国
他乡的“新”产品有着本能的好奇心和潜在需求。因此，企

业应通过对目标国市场的详细调查，向目标国市场的消费
者提供我国的特色产品。当然，在向目标国市场推销时，应

注意和当地文化的融合，进而进行产品创新。如在印尼的
由中国人创办的“大唐人家”餐饮连锁企业使用当地原材料
制作出了保持原味的中国菜品，并配合当地人喜欢甜、酸、

辣的特点研发出了“菠萝牛肉”、“新甜酸鱼”等新菜品，深受
当地人的喜爱。现在，“大唐人家”已经被一些旅游杂志当

作印尼最流行的中餐馆之一推荐给各国游客。

１．３　有助于更深入的了解和认识目标国市场消费者

纵观世界５００强的跨国公司如ＩＢＭ、谷歌、苹果、沃尔
玛、海尔等在进行跨国经营时，无一例外都要进行经营人员
的本土化。同时，本土经营人员通过与母公司经营人员的

跨文化交流与沟通，能够促使目标国市场经营人员对本地
市场有更深入的认识，从而提高营销活动的针对性和效率，

增加产品的销售。
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１．４　有助于提升经营管理水平，从而提高经营决策能力和

决策质量

企业在进行跨国经营活动时，必然要对所面临的各种

文化进行认真分析和研究，使得企业在跨国经营决策时具

有更加开阔的视野，更全面的考虑影响经营活动的各种因

素，从而提高经营决策的科学性。

１．５　有助于锻炼企业对市场环境变化的灵活应变能力，从

而提高企业的生存能力

企业在进行跨国经营活动时所面临的各种市场环境极

其复杂，且存在诸多不确定性因素，风险极大。因此，我国

企业必须通过不断学习和适应目标国的市场文化，提高灵

活应对市场环境千变万化的能力，方能在激烈的市场竞争

中存活下来。

２　负面影响
文化差异对跨国企业经营的负面影响显而易见，主要

体现在如下几个方面：

２．１　增加了进入目标国市场的难度

相对于国内市场文化的天然亲近性和高熟知度，企业

在初进入目标国市场时所面临的包括语言、文字、法律、风

俗习惯、宗教信仰及消费观念等方面在内的文化差异巨大，

需要相当花费相当长时间和精力去了解和研究，增加了企

业进入目标国市场的难度。

２．２　增加了营销活动的难度

我国与目标国在语言、宗教信仰、价值观等方面存在的

文化差异为营销活动增加了诸多困难，具体表现在如下几

个方面：

（１）增加了市场调研和产品生产的难度。

由于文化差异，我国消费者和目标国消费者有时对同

一产品在形状、颜色等方面的需求偏好和消费习惯会存在

明显差异，导致企业有可能忽视这种需求偏好和消费习惯

的不同，结果开发出来的产品就难以来满足消费者的需要。

（２）增加了营销沟通的难度。

沟通包括对内和对外沟通两个方面。对内沟通是指企

业内部营销组织成员之间的沟通；对外沟通是指企业与外

部群体的沟通，包括消费者、供货商、分销商、政府、媒体及

广告公司等。

①对内沟通。

由于本地人才具有目标市场所在地的文化沟通优势，

因此跨国企业一般会雇佣目标国的营销人员，但公司内部

在沟通方面就不可避免会存在一定障碍。来自目标国市场

的营销人员在风俗习惯、身份意识、语言、时间观念、宗教信

仰、价值观及利益取向等方面会表现出与企业原有的文化

环境的不同，进而引发文化冲突，导致组织信息不畅、营销

活动效率低下等问题。

②对外沟通。

企业在进行跨国营销活动时，要与具有不同文化背景

的消费者、供货商、分销商、政府、媒体及广告公司等群体保

持良好的关系，而良好的关系则必须建立在有效沟通的基

础上。从事跨国营销的我国企业在与这些目标国市场群体

打交道时，对文化意义符号系统的不同理解、不同的宗教信

仰、不同的民族性格、不同的思维方式、处理问题的不同行

为模式及理解歧义等都会成为跨文化沟通的巨大障碍，具

体表现在如下几个方面：

产品译名方面。不合当地文化的产品译名可能会导致

对开发市场不利的负面意义。

语言理解方面。语言文字的不同是不同文化最显著的

差异，而跨国商务活动的顺利开展和成功与否，很大程度上

有赖于语言的交流。有一句格言，“同样一句话在不同人的

耳朵里有不同的含义。”不同文化背景的人们对同一句话有

时会有不同的理解，从而导致在商务交往中的不愉快。

见面问候语和价值观差异方面。国内外在商务活动问

候语方面存在一定差异，中国人见面为了表示尊敬会在姓

氏称呼前面加上职务或“老”字，如“李经理，你好！”“老王，

好久不见”或“张总，最近忙什么呢？”等。但若这样对外国

商务客人说的话，可能会引起对方的不自在，甚至是反感。

因为在西方，职业不用作称呼，而且避讳“老”字。对于西方

人来说，“老”意味着上了年纪，不中用了，这与他们崇尚独

立的价值观相违背。此外，由于老外比较在意自己的隐私，

因此也不希望别人问自己近期的活动安排等。

餐桌礼仪差异方面。国内大部分地方自古以来就有劝

酒和给对方夹菜的习俗，以表达对客人的热情欢迎。在我

国的北方有些地方，劝酒力度很大，一定要让对方喝醉才觉

得自己把对方招待好了，从民间流行的顺口溜就可以看出。

如所谓的“感情铁不铁，不怕胃出血；感情深不深，不怕打吊

针；宁可胃上烂个洞，不叫感情裂条缝。”在与目标国的商务

交往对象聚餐时，就不能频繁劝酒，更不要给对方夹菜。应

尊重当地的饮食文化习惯，各择所需。

告别方式差异方面。中国人殷勤好客，在与客人告别

时，一般会竭力挽留；到别人家做客要走的时候，一般会含

蓄地说“自己还有其他事要做”之类的话。但在与国外客户

打交道时，应尊重别人意愿，不宜再三挽留。若去拜访客

户，该告别时可直接相告，不能说“我还有点事”，这样易让

别人误以为你在找借口离开。

客套语差异方面。中国人有“卑己尊人”的传统，在得

到表扬时一般要客气一番，说一些“我做得还不好”或“只是

马马虎虎”之类的话。但在西方得到表扬时应大方地说一

句“谢谢”表示礼貌，不要说一些谦虚的话，这样会让老外误

以为你所说的谦虚话是真的。
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