
   

 

特色经营是农产品国际营销的有效策略 

文/薛瑞芝 

   我国加入WTO，就意味着我国农业将同国际市场和国际自由贸易体制逐步接轨，这就要求农业
要以更加开放的姿态参与国际一体化经营。目前，我国农产品进入国际市场的时间不长，参与经营
的农产品品种不多，进入的市场领域不宽，经验相对不足，在从事对外贸易过程中还存在许多挑
战，这些挑战主要表现在：①食品安全的挑战。②缺乏国际营销经验的挑战。③产品层次差距的挑
战。④贸易保护主义的挑战。 
   为应对上述挑战，农产品营销者应加强对农产品营销组合策略的研究和运用。其中突出特色
经营是农产品国际营销应对挑战的必然选择，是在新的国际环境下求得发展的正确途径。所谓特色
经营就是农产品国际营销企业在市场营销差异化战略思想的指导下，在经营的产品、品牌；提供的
价格、服务；采取的分销、促销措施等方面扬长避短，在与国际农产品竞争中将整体劣势变为局部
优势，赢得市场发展空间。它可以优化企业的资源配置，提高资源的使用效率，获得较好的经济效
益；它有利于企业走出目标市场定位的误区，促进企业经营和管理水平的提高，最终形成在世界市
场上独特的经营品牌和风格。农产品特色经营主要体现在以下方面： 
   1 产品特色 
   产品特色是指向国际市场提供不同于其他国家和地区的差异产品，以适应不同国家或地区市
场的特殊需求，并获得相应区域的市场优势。产品特色经营的优点是：能更好地满足消费者的个性
需求，赢得国际消费者的喜爱；有利于开拓国际市场，增加产品销售量，也有利于树立良好的产品
国际形象。 
   集中精力发展特色农业，培育具有国际比较优势的农产品是农产品特色经营的基础。①结合
资源条件，发展精细农业。我国地域辽阔，物种丰富，要站在国际国内统一大市场的高度，去寻求
各地的最大比较优势，去定位农产品的最佳发展品种，切实把资源优势变为市场优势；②大力发展
劳动密集型的特色种养业。我国的优势农产品目前主要是“劳动密集型的农产品”，要突出重点，
培育具有明显出口竞争优势的名优茶、瘦肉型猪、蔬菜、花卉、畜禽、淡水产品等劳动密集型的特
色种养业；③开发同一产品的不同用途，满足差异化的需求。合理开发同一产品的不同用途，既可
以相对分流一般品种，缓解品种单一的压力，又可以更好地满足国际市场的差异化需求。 
   2 品牌特色 
   品牌特色就是农产品经营者在国际市场营销中建立具有较高知名度、具有个性特征的品牌。
突出民族品牌的经营，是农产品国际营销者正确的选择。民族特色品牌的经营有助于促进产品销
售，树立产品形象；有利于满足消费者品牌消费的心理和精神需求，培育顾客的忠诚度；有利于带
动新产品的销售，扩大产品组合。 
   农产品品牌特色的实施方式：①改善和提高农产品品质，是建立品牌特色的基础。②发展农
业龙头企业，培育知名品牌。③注重科技进步，发展绿色农业。④加大开放力度，拓展农业发展空
间。 
   3 价格特色 
   价格是国际市场营销中十分敏感而又难以控制的因素，它直接关系着市场对产品的接受程
度，影响着市场需求和产品利润的多少，涉及到生产者、经营者、消费者等各方面的利益。农产品
国际营销中，主要应注意差别定价策略的运用，形成自己的价格特色。 
   首先要对产品分级分等，实行产品差别定价。我国许多农产品缺乏细分，形成好坏一个价，
不利于产品价值的实现，对同类产品实行分级分等，按照不同等级分别定价，能使消费者产生货真
价实、按质论价的感觉，比较容易为消费者所接受，从而有利于扩大产品的销量。 
   其次要进行国际市场细分，实行区域差别定价。农产品国际营销者应对全球市场进行细分，
根据不同国家和地区的消费者的收入水平、消费习惯、消费心理等因素，实行区域差别定价。例
如，西欧的消费者由于购买力高，对食品饮料的心理消费比较注重营养化和方便化。销往西欧的农
产品就应采用高品质配以高价格的策略，相反，销往南亚、东欧等地的产品则只能采取适当的低价
策略。 
   4 渠道特色 
   渠道特色是指选择与自身经营条件相适应的销售渠道。选择有丰富国际营销经验的经销商与
之联合经销，或委托国际中间商委托其代理分销，可以弥补农产品经营者国际营销经验的不足，快
速开拓国际市场。 

 



   由于我国农产品进入国际市场时间不长，农产品的国际市场占有率低，经营者缺乏国际营销
经验，要迅速打开国际市场，可取的办法是与国际农产品经营企业开展联合分销。外联国际市场，
内联国内生产基地。当前，跨国公司已成为推动全球经济增长的一种动力，跨国公司都在努力寻找
合作伙伴。例如，设立在上海的沃尔玛、家乐福等，就通过采购、联销等手段，把我国大批农产品
推向国际市场。  
   5 促销特色 
   促销是企业在买方市场条件下占领市场的“金钥匙”。农产品经营者在促销手段的运用上要
避免雷同和缺乏特色，要采用灵活多样、针对性强的促销方式，使促销活动成为强有力的竞争武
器。 
   传统的国际营销促销方式有人员推销、广告、公共关系和营业推广。在我国农产品的国际营
销中，促销策略的重点应放在国际公共关系和广告宣传上。在国际公共关系方面，应利用中国加入
WTO，中国与世界各国政治、经济关系日益密切的大好时机，充分利用WTO规则提供的有利条件，积
极寻求与主要农产品进口国的贸易协定的签订，为农产品长期稳定地进入国际市场铺平道路。在广
告宣传上，要突出宣传中国产品的特点，同时可配合宣传中国的民族文化和风俗习惯，激发消费者
的购买欲望。由于我国农产品主要以农户经营为主，很难独立进行促销宣传，这就需要政府扶持和
农户间的组织，政府可以官方或半官方的方式发起，由农产品经销商组团，向各国的政府官员、工
商界和消费者宣传中国的改革开放，宣传中国的产品及营销政策，扩大影响（作者单位：唐山市
经济贸易学校） 
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