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摘  要 

本文聚焦于我国对外贸易中的文化差异问题，以花西子为案例展开研究。在全球贸易背景下，文化差异

成为影响商品国际接受度的关键因素。花西子凭借东方美学设计与高品质产品在国际市场崭露头角，但

也面临文化适应难题。通过分析花西子品牌背景、国际市场布局及其面临的价值观、语言、商务礼仪、

法律法规等文化差异挑战，本文揭示了文化差异对市场准入、消费者接受度、商务沟通以及品牌形象传

播的影响。花西子通过文化调研、产品重新分类与定位、品牌本土化及社交媒体营销等策略成功应对文

化差异，为我国企业在全球化进程中克服文化差异、实现市场突破提供了启示。 
 
关键词 

对外贸易，文化差异，案例分析 
 

 

Research on Cultural Differences Facing 
Chinese Foreign Trade 
—A Case of Huaxizi 

Dan Wang 
School of Economics, Guizhou University, Guiyang Guizhou 
 
Received: Aug. 31st, 2024; accepted: Nov. 6th, 2024; published: Nov. 13th, 2024 

 
 

 
Abstract 
This paper focuses on the cultural differences in China’s foreign trade, taking Huaxizi as a case study. 
In the context of global trade, cultural differences have become a key factor affecting the international 
acceptance of commodities. With its oriental aesthetic design and high-quality products, Huaxizi has 
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emerged in the international market, but it also faces cultural adaptation difficulties. By analyzing 
Huaxizi’s brand background, international market layout and the challenges of cultural differences 
such as values, language, business etiquette, laws and regulations, this paper reveals the impact of 
cultural differences on market access, consumer acceptance, business communication and brand im-
age communication. Through cultural research, product reclassification and positioning, brand local-
ization, social media marketing and other strategies, Huaxizi successfully dealt with cultural differ-
ences, which provided inspiration for Chinese enterprises to overcome cultural differences and 
achieve market breakthroughs in the process of globalization. 
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1. 引言 

在全球经济一体化背景下，我国对外贸易蓬勃发展，越来越多的中国品牌开始走向世界舞台。然而，

在国际化进程中，文化本身具有的客观性、复杂性、层次性[1]，使文化差异成为了一个不可忽视的挑战

[2]。不同国家和地区在审美观念[3]、消费习惯[4]、法律法规[5]等方面存在显著差异，这些差异直接影响

着中国品牌在海外市场的接受度和竞争力。因此，深入研究我国对外贸易中的文化差异问题，探索有效

的应对策略，对于提升我国品牌的国际竞争力具有重要意义。 
本文以“花西子”品牌为例，探讨其在全球化进程中面临的文化差异问题及其应对策略。花西子，

作为近年来迅速崛起的中国美妆品牌，凭借其独特的东方美学设计与高品质产品，在国内市场赢得了广

泛赞誉，并积极拓展国际市场。然而，在国际化过程中，花西子也遇到了诸多因文化差异带来的挑战。

本文旨在通过分析花西子的案例，揭示文化差异对我国对外贸易的影响，并提出相应的解决策略，为我

国企业在全球化进程中提供参考与借鉴。 
具体而言，本文将从以下几个方面展开研究：首先，介绍花西子品牌的背景、发展历程以及国际市

场布局情况；其次，深入分析花西子在对外贸易中面临的主要文化差异挑战，包括所面临的主要文化差

异以及文化差异对花西子的主要影响；最后，探讨花西子为应对这些文化差异所采取的策略与实践，包

括进入前的文化调研、跨文化营销战略的实施以及品牌本土化等，并提出对我国企业在全球化进程中克

服文化差异、实现市场突破的启示与建议。 

2. 花西子品牌概述与国际市场布局 

2.1. 品牌概述 

花西子品牌于 2017 年 3 月 8 日诞生于中国杭州，是浙江宜格企业管理集团有限公司旗下的彩妆品

牌。其以“东方彩妆，以花养妆”为核心理念，致力于探索中国千年古方养颜智慧，针对东方女性的肤质

特点与妆容需求，以花卉精华与中草药提取物为核心成分，打造健康、养肤、适合东方女性使用的彩妆

产品。花西子不仅是一个美妆国货品牌，更是“东方美学”与传统文化的传播者，其品牌定位紧扣“东方

美学彩妆”，精准对接年轻人的兴趣点，将中国风与彩妆融合到极致。自成立以来，花西子品牌发展迅

速，不仅在国内市场赢得了广泛认可，还积极拓展国际市场。其通过电商平台入驻、社交媒体合作、限
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时快闪店开设等多种方式，逐步建立起全球化的销售网络。此外，花西子还荣获了多项行业荣誉，进一

步巩固了其在国内彩妆市场的领先地位。 

2.2. 国际市场布局 

2.2.1. 国际化战略初探 
面对全球美妆市场的广阔前景，花西子品牌积极实施国际化战略。通过深入了解不同国家和地区的

市场特点与消费者需求，花西子制定了针对性的市场进入策略。在初步布局阶段，品牌选择了电商平台

作为切入点，通过亚马逊、Shopee 等海外知名电商平台入驻，快速搭建起覆盖全球的销售网络。 

2.2.2. 社交媒体营销与品牌建设 
为了提升品牌在海外市场的知名度和美誉度，花西子充分利用了社交媒体平台的传播优势。品牌积

极与 TikTok 等海外社交媒体合作，通过创意短视频、直播等形式展示产品特色与品牌文化。同时，花西

子还与多位国际知名美妆博主合作，借助他们的影响力为品牌带来更多曝光和销售机会。这些举措不仅

加深了海外消费者对花西子品牌的认知与认同，也促进了品牌形象的进一步提升。 

2.2.3. 高端市场合作与渠道拓展 
在稳固了电商平台销售渠道后，花西子开始探索更多元化的市场进入方式。品牌与 LVMH 集团旗下

的奢侈品旅游零售商 DFS 合作，在法国巴黎的莎玛丽丹百货开设首个欧洲专柜。这一举措标志着花西子

正式进军欧洲高端市场，不仅提升了品牌的国际影响力，也为未来在更多国家和地区的市场拓展奠定了

坚实基础。此外，花西子还计划通过开设更多实体店、与当地美妆零售商合作等方式拓展销售渠道，实

现全球市场的全面覆盖。 

3. 花西子在对外贸易中面临的文化差异挑战 

3.1. 花西子对外贸易面临的文化差异 

3.1.1. 价值观差异 
花西子在出口海外过程中可能会遇到审美偏好、消费观念、文化认知等多方面的价值观差异[6]。首

先，不同国家和地区的消费者对于美的定义和追求各不相同。花西子作为以“东方彩妆，以花养妆”为

理念的品牌，其产品设计往往融合了东方美学元素。然而，在海外市场中，这种审美偏好可能与当地消

费者的审美观念存在差异，导致产品接受度不一。其次，不同国家和地区的消费者对于消费的态度和观

念也存在差异。例如，一些市场可能更加注重性价比，而另一些市场则可能更看重品牌价值和产品独特

性。为了克服这些差异并成功进入海外市场，花西子需要深入了解当地市场和文化背景、灵活调整产品

定价和营销策略、积极传递品牌理念和价值观以及严格遵守当地法律法规和标准要求。 

3.1.2. 语言与沟通障碍 
语言被视为文化交流的媒介，是文化的一面映像。国际贸易涉及众多国家和地区，花西子在拓展国

际市场时，需要面对多种语言的挑战。不同的语言体系、语法结构和词汇表达方式都可能对沟通造成障

碍。美妆行业拥有大量的专业术语，这些术语在不同语言中的翻译可能存在差异[7]。这种差异可能导致

信息传递的误解或混淆，影响消费者对产品的理解和接受度。包括语言习惯和风格表达方式、语气、礼

貌用语等。花西子在沟通过程中需要适应这些差异，以确保信息的准确传达和良好沟通氛围的营造。 

3.1.3. 商务礼仪与规范差异 
在国际商务的礼仪中，一些国家可能更习惯于握手，而另一些国家则可能更倾向于鞠躬或亲吻脸颊
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[8]。花西子在与国际合作伙伴交流时，需要了解并尊重对方的见面与问候礼仪，以避免不必要的误解或

冒犯。在接待国际合作伙伴时，也需要遵循一定的接待礼仪规范。这包括礼貌用语的使用、行为举止的

得体以及尊重对方的隐私和习惯等。通过细致周到的接待工作，可以展现出自己的专业素养和良好形象。 

3.1.4. 法律法规差异 
花西子在进行国际贸易时，可能会遇到显著的法律法规差异，特别是不同国家地区对美妆产品的监

管政策、标准差异，这些差异将对其市场准入产生重要影响。不同国家对于化妆品的注册与备案要求各

不相同。中国自 2021 年起实施《化妆品监督管理条例》，对化妆品的注册与备案有详细规定。但在欧盟，

要求化妆品在上市前需进行注册，并遵循严格的欧盟化妆品法规(EC No. 1223/2009)。美国则通过 FDA 的

《联邦食品、药品和化妆品法案》(FD&C Act)对化妆品进行监管[9]，要求化妆品在上市前进行备案。花

西子在进入新市场时，需要详细了解并遵守当地的注册与备案要求，以确保产品合法上市。 

3.2. 文化差异对花西子对外贸易的影响 

3.2.1. 市场准入难度增加 
文化差异对花西子进入新市场构成了显著的市场准入难度。每个国家和地区都有其独特的文化传统、

价值观念、法律法规和监管政策。花西子作为中国的美妆品牌，在进入新市场时，需要面对包括语言、

文字、法律、风俗习惯及消费观念等多方面的文化差异。这些差异要求花西子在市场调研、产品定位、

营销策略等方面做出更多的努力和调整，以适应不同市场的文化背景和消费习惯。同时，对于产品的安

全标准、包装设计和广告宣传，也需要符合目标市场的法律法规和监管要求，这无疑增加了市场准入的

难度和成本。 

3.2.2. 消费者接受度受限 
消费者接受度是品牌跨国贸易成功的关键。由于文化差异，他国消费者对美妆产品的需求、偏好和

期望也存在显著差异。花西子品牌所承载的中国传统美学和文化元素，可能在某些市场上难以被完全理

解和接受。例如，在西方国家，消费者可能更注重产品的创新性和个性化表达，而在东方国家，消费者

可能更看重产品的传统价值和文化内涵[10]。因此，花西子需要在产品设计、品牌故事、广告宣传等方面，

充分考虑目标市场的文化背景和消费心理，以提高消费者接受度。然而，这并非易事，需要品牌在市场

定位和营销策略上做出精准的判断和调整。 

3.2.3. 商务沟通与合同执行障碍 
商务沟通与合同执行是跨国贸易中不可或缺的重要环节。文化差异在商务沟通中可能导致信息传递

和接收的障碍[11]，使得双方对同一问题的理解产生偏差。例如，在一些文化中，直接、明确的沟通方式

被视为高效和坦诚，而在另一些文化中，含蓄、委婉的表达方式则更为常见。这种沟通习惯的不同，可

能导致双方在商务谈判和合同执行过程中产生误解和冲突。此外，不同国家的法律体系、合同制度和商

业习惯也存在差异，增加了合同执行的不确定性和风险[12]。因此，花西子在进行跨国贸易时，需要加强

对目标市场文化的学习和理解，提高跨文化沟通能力，以降低商务沟通与合同执行的障碍。 

3.2.4. 品牌形象与传播难度加大 
品牌形象与传播是品牌跨国贸易成功的重要因素。然而，文化差异使得品牌形象的设计和传播面临

诸多挑战。各国的消费者对品牌形象的期望和理解存在差异，品牌需要在传递信息时充分考虑当地文化

的特点和接受度。此外，颜色和符号等视觉元素在不同文化中具有不同的象征意义[13]，品牌在设计形象

时需要避免引发误解或负面联想。在传播方面，不同市场的媒体环境、受众习惯和传播渠道也存在差异，
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品牌需要制定有针对性的传播策略，以确保品牌形象的有效传达[14]。然而，由于文化差异的影响，品牌

形象的塑造和传播往往需要更多的时间和资源投入，且效果难以预测。因此，花西子在跨国贸易中需要

更加注重品牌形象的设计和传播策略的制定和实施。 

4. 花西子应对跨国文化差异的策略与实践 

4.1. 进入前的文化调研 

通过天猫海外，花西子早已被美国、澳大利亚、欧洲等地区的海外用户所熟知，但作为品牌独立出

海的第一站，花西子却将目的地放在了日本。这是由于花西子在进入国际市场前，对国际的贸易环境尤

其是文化环境进行了全面细致的调查。调查发现，相比于其他海外市场，日本与中国同属东亚文化圈，

地理位置相近，文化审美相似[15]。由于地理位置和文化习俗相近，日本以及东南亚是多个国货美妆品牌

出海的首选之地。日本消费者注重产品质量，一些与产品相关的细节，包括包装和标签，他们虽不要求

过度包装，但会注意包装细节。一旦日本消费者认可一个品牌，他们就会对这个品牌产生很大的依赖，

所以复购率会很高。 

4.2. 进入时的跨文化营销战略 

4.2.1. 对产品重新分类，定位不同需求 
从产品层面来说，花西子在海外采取了新的匹配策略。在国内，提起花西子，消费者更多想到的空

气蜜粉，眉笔等几个王牌单品。但在海外市场，花西子发现，消费者更关注的是彩妆盘，口红，高光等品

类。在这个背景下，花西子对产品进行了重新分为以下品类：养肤类美妆产品，是突出健康养肤功效的

产品系列，比如唇膜，卸妆油，蜜粉等；东方文化类，即以古锁为灵感的同心锁口红，白瓷口红等包含传

统文化符号和寓意的产品；东方美学类，即凸显精美工艺和设计风格的产品，如百鸟朝凤彩妆盘，洛神

赋彩妆盘；国际线则是针对海外消费者特点、需求的产品，比如花西子针对海外市场开发了更多色号的

粉底液，来覆盖多种肤色的用户需求。通过上述海外产品组合，花西子希望既能给海外消费者具有东方

美学特质的产品，又能给到健康实用的功能性产品，从而多方位覆盖人群的需求。 

4.2.2. 将品牌本土化，迎合当地文化 
除此之外，花西子为了更好地迎合日本人的口味，并没有把国产的爆款带到国外去，反而把国产的

大红改成了枫叶、桃红、玫瑰红。其次，从外观上来看，日本人与欧美人以及中国人的不同之处在于，他

们喜欢看大量的图片，而在中国，花西子的图片虽然简单，但他们采取的是“入乡随俗”的策略，所以效

果很好。最后，就是日本的销售旺季，通常都是与季节相关的，比如春天的樱花季，秋天的枫叶季，正好

符合花西子的“以花养妆”理念。在社交媒体的运营上，花西子也考虑到了本地化的问题。在内容素材

上，没有直接照搬国内内容，而是会和不同肤色的外国模特合作拍摄，让海外消费者能直观地看到产品

在不同模特上的呈现。 

4.2.3. 品牌文化与社媒结合 
花西子在出海过程中，除了携手各大电商平台，还加码运营独立站，并使用 Facebook 和 TikTok 等

多种社交媒体，运用网红营销手段，触达更广泛的消费人群。海外打开局面，让当地明星做形象代言，

在无形中拉近一部分海外消费者与品牌的距离。 
花西子在由日本本土网红率先发布的关于花西子产品引起一定影响之后，顺势布局了自己的官方社

交媒体账号，全面开始对于日本社交媒体的布局。到现在为止，花西子的 TikTok 账号的粉丝数量已经超

过了百万，而她的 Instagram 账号的粉丝数量更是超过了三十多万。出于交易国家的习俗，花西子不仅用
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英文，还用日文微博和 Instagram 账号社交媒体的布局不仅帮花西子搭建了与当地消费者互动沟通的桥

梁，还成为其获取用户反馈的一个窗口。在前期通过社交媒体进行了一番铺垫和市场调研后，花西子于

2021 年 3 月入驻亚马逊，正式将货品打入日本市场。 

5. 花西子给其他品牌应对跨文化贸易的启示 

花西子作为国货美妆品牌的代表，其国际化之路为我们提供了一个如何在文化差异中稳步前行的范

例。花西子没有回避文化差异带来的挑战，而是通过精准定位、强化品牌、深入调研以及创新文化资源

利用等策略，逐步克服了这些障碍，实现了品牌的国际化发展。花西子的国际化之路启示我们，企业在

面对国际贸易中的文化差异问题时，不仅需要积极适应与尊重当地文化，还需不断创新与融合，利用文

化资源，提升国际竞争力，才能真正克服文化差异，打入国际市场。 

5.1. 聚焦文化相近市场，降低贸易壁垒 

在全球化浪潮中，企业面临资金与时间等多重挑战时，应优先考虑与中国文化差异较小的地区开展

贸易合作。这不仅有助于减少因文化差异带来的沟通障碍和误解，还能有效规避因文化冲突导致的贸易

壁垒。通过选择文化相近的国家作为贸易伙伴，企业能更顺畅地融入当地市场，利用相似的文化环境、

习俗和价值观，通过合资建厂等方式快速建立市场地位，推动贸易的深入发展。这一策略启示我们，在

国际贸易中，精准选择市场，利用文化共鸣，是降低风险、提升效率的关键。 

5.2. 灵活应对文化差异，精准定位市场需求 

面对文化差异较大的市场，企业并非束手无策。相反，通过深入的前期调研，精准定位市场需求，

企业同样能够成功开拓新市场。进口商需敏锐捕捉中国消费者喜好的变化，引入具有独特文化魅力的外

国商品，满足消费者日益多元化的需求。而出口企业则需深入了解目标市场的文化习俗和消费偏好，开

发出融合多种文化元素的产品，以降低文化差异带来的不利影响。这要求企业具备高度的市场敏感性和

创新能力，能够在复杂多变的市场环境中灵活应对，抓住机遇。 

5.3. 提升文化资源利用水平，增强国际竞争力 

在全球化竞争中，企业要想脱颖而出，必须不断提升文化资源的开发与利用水平。通过运用信息、

网络等现代技术手段，企业可以更加高效地传播企业文化和产品信息，塑造良好的企业形象。同时，利

用社交媒体、报纸、网络平台、电视等多元化媒体渠道，企业可以广泛宣传自身品牌和文化理念，提升

品牌知名度和美誉度。这种全方位、多层次的宣传策略有助于企业在国际市场上树立独特的品牌形象，

增强国际竞争力。因此，企业应高度重视文化资源的开发与利用，将其作为提升国际竞争力的重要途径。 

6. 结语 

本文探讨了在全球经济一体化背景下，中国品牌花西子在国际化进程中面临的文化差异问题及其应

对策略。其成功经验为我国企业面对跨文化进行国际贸易时提供了宝贵的启示：企业应聚焦文化相近市

场以降低贸易壁垒，灵活应对文化差异以精准定位市场需求，并不断提升文化资源利用水平以增强国际

竞争力。在全球经济一体化的背景下，面对复杂多变的国际环境，我国企业应继续探索和创新，以更加

开放和包容的姿态融入全球市场，推动中国品牌走向世界舞台，实现更高水平的国际化发展。 
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