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广 告 在 外 贸 中的特 殊 地 位 与 作 用

    经常可以听到这样的议论： “货真价实，诚实无欺地做生意就是最好的广告。不做广告

照样做生意”；“商品已经不够销了，还做什么广告？”等等。这些议论反映出部分外贸工作

者的一种广告观：即广告对外贸无关紧要，可有可无。这种观点长期禁锢着我们的头脑，给

我国外贸的发展造成了不 良的影响。在 目前，正确地认识和对待广告宣传在外贸工作中的特

殊 地 位 与 作 用 ， 已成 为 十 分 迫 切 的现 实 问题 。

    为 什 么 说 广 告 在 外 贸 工 作 中有 着 特 殊 的地 位 和 作 用 呢？ 这 主 要 由于 国际市 场 较 之 于 我 国

国 内市 场具 有 以 下不 同 的特 点 所 决 定 的。

    一、国际市场是一个竞争性极强的买方市场。它和国内生产发 展 赶 不 上消费力增长、

“皇帝女儿不愁嫁”的卖方市场不同。在买方市场，“买家即皇帝”。在同一个市场上，往往有

数 十 个 国家 的产 品在 进 行 激 烈 的竞 争。 这 种 竞 争 包 括 产 品花 色 品种 、 质 量 、销 售 技 巧 、销 后

服务、价格、包装和宣传等，但这些竞争的总目标，是争取买主对 自己的公司和产品的认识

与 了解 、 信任 与 好感 ， 使 买 主进 一 步 产 生 对 产 品 的 需 求 。 而 广告 ， 则 是 面 向社会 大 众 ， 宣传

和树 立 良好 的公 司形 象 和 产 品形 象 最 有 力 的 工具 ， 因而 ， 广 告 是 在 国际市 场 进 行 竞 争 必不 可

少 的有 力 手 段 。

    二 、 国 际市 场 有 着 与 国 内市 场 截 然 不 同 的销 售 心 理 和 消 费 心 理 — —市 场 心 理。 国 内消 费

者 一 般 相 信 计 划 供应 和 “外 转 内销 ”的商 品， 而 对 做 广 告 的商 品则 怀有 戒 心 ， 甚 或 认 为“卖 不

出去 的 东 西 ” 才 做 广 告 ， 所 以产 品一 旦 有 了名 ， 不 做 广 告 亦 很 畅销 。 但 国际市 场 上 则 与此 相

反 ， 特 别 是在 资本 主 义 经 济 发 达 的 国家 地 区， 不 做 广 告 的商 品， 消 费者 是 不 买 的， 因而 经销

商 一 般 也不 进 销 这类 产 品。 所 以广 告 的有 无 与成 败 ， 直 接 关 系 到 商 品销 路 的有 无 与 大 小 。 国

际市场的需求瞬息多变，新需求、新产品层出不穷。以美国市场为例，每年平均上市的新改

良食 品达 一 千 多种 。 所 以有 名 的产 品也 要 不 断地 做 广 告 ， 不 然 就 有 被 人 忘记 ， 被 新 产 品所 取

代 的危 险 。 美 国 的可 口可 乐 饮 料 ， 所 以能 名 副 其 实地“行 销 世界， 誉 满 全 球 ”， 是 与该 公 司 每

年 花 费 一 亿 元 以上 的“广 告 运 动 ”分不 开 的。

    三、国际市场是一个高度情报化的市场。市场情报对于制造公司、销售部门以及广大消

费者，有着极为密切的关系。它主要来源于广告，如在美国，平均每人每天接触的广告达一

千 二 百 个 ， 人们 的 生 活 几乎 离 不 开 广 告 。 人 们依 靠 广 告 买 商 品、找 职 业 、 上 学、旅 游 等 等 。

高度的情报化促进了社会经济生活的高效率，这是不难理解的。特别是在依靠广告收入为生

的西方四大宣传媒介— —电视、电台、报纸、杂志的高度发展和普及，造成 了 一 个 奇异的

“广 告 世 界”。



    当然，广告並不万能，销售成功的首要条件，虽是 产 品 本 身的竞争能力— —高质， 适

销，周到的服务，合适的价格以及景气的市场，但从以上所述，亦不难看出广告在国际市场
上所具有的特殊作用，正如国际市场中流行的一句话：没有不做广告的商品，只有不做广告
而卖不出去的产品。

    要开拓国外市场，培养名牌拳头商品，发展对外贸易，做好广告宣传是 必 不 可 少的一

环。要和竞争对手进行有效的较量，必须做到知己知彼，研究对手的生意经，其中包括研究

他们如何运用广告作为竞争手段，才能使广告宣传有力地配合销售、争取消费者、削弱以致
击败竞争者。

资 本 主 义 世 界 的外 贸 广 告 现 状

    从美、日等主要资本主义国家在广告费用、广告体制、广告战略与手法等方面的情况，可以

看出资本主义国家的外贸是如何重视和实际有效地运用广告，为其拓展市场推销商品服务的。

    一 、 惊 人 的广 告开 支 。

    以美国可口可乐公司为例，一九七七年，可 口可乐的销售总额为二十七亿美元，盈利三

亿六千万美元，而一九七六年在世界上所花广告费则高达一亿四千万美元。也就是说，广告

费 占销售总额的5.2% ，占盈利额的 38. 9% ！这一亿四千万美元的广告费，则相当于我国全

国外贸广告费总额的十四倍左右 ！

    就整个美国而言，虽然尚不知其每年用于海外宣传的广告费精确数额，但从美国十大广

告公司（全世界十二大广告公司中的十名）一九七八年广告营业状况来看，也可窥见一斑。

              美 国 十 大 广 告 公 司 1978 年 广 告 营 业 状 况

注：美国一九七八年广告费总额约计六百八十亿一七百亿美元。



    美国十大广告公司为美国广告主在海外从事广告宣传的费用总计达四十七亿七千五百万

美元， 占其广告营业总额一百零一亿二千三百万美元的47.2% 。虽然不能 以此比率推计美国

海外广告费的总额，但也可以想见到美国企业、特别是跨国公司利用广告向海外扩展的强劲
势 头 。

    二、以产品开发、市场销售为目标， 加强与销往国家地区广告业界密切合作的外贸广告
体 制。

    目前，“广告”的含义已从原有的“宣传”与“告知”的媒介性大大地向前发展了。广告 学作

为销售学的一个有机组成部分，从市场的周密调查分析入手，直接参与了新产品的开发、宣

传、乃至销售。如高露洁—棕榄公司为推出一种新肥皂， 即会同广告代理公司对肥皂市场进

行分析研究，发现肥皂的清洁力已不再为人们重视（因已无问题），所以决定生产一种有美容

作用和消除体臭的新型皂，并以此确定该皂的宣传主题为“使人容光焕发”与“气味芬芳”。为

了使人获得 良好的产品形象，使人想到春天与青绿的景象，便以清凉沁人，薄霭缭绕，葱翠

欲滴著称的爱尔兰风光为宣传产品的衬景，调制了绿白两色条纹的肥皂。包装采用有男子气

概的黑底绿色。把这种肥皂称之为“爱尔兰之春”，现在 已成为销路广阔的肥皂之一。当然，

广告代理的工作到此可谓大致完成。但在美国，广告公司还要负责监察市场销售情况，进而

提出在产品品质、包装、销售等方面发生的问题及其改进的建议。在美国、 日本以及西欧与

澳洲各国，制造厂商、旅游航空业的海外事务的广告，亦均委托较大的广告公司进行。这些

广 告 公 司， 如 日本 的 电通 、 博 报 堂 ， 上 述 的 美 国十 大 广 告 公 司等 等 ， 均 在 国外 设 有 十 数 个 乃

至数十个支局、办事处，尤其是美国的广告公司，与其多国籍的跨国公司相似，配合产品与

市 场 开 发 ， 积 极 地 向欧 洲 、 澳 洲 、 中 南 美 发 展 ， 设 立 海 外 支 店 ， 或 吸收 合 并 当 地 的广 告 公

司。 这 样， 他 们 大 都 能 较 迅 速 地 提 供 某 一 产 品在 世 界 某 一 市 场 上 的活 情 报 ， 虽 然 是 要 花 费市

场调研费的，但却是较有使用价值的。

    三、集 中攻 击 式 的广 告 战略 — —以少 取 胜 ， 以 量 致 效， 追 求最 佳 、 最 大 的广 告 效 果 。

    在 国际市 场 的 广 告 海 洋 里 ， 做 一 、 二 次 广告 是 不 易被 人 察觉 的。 以纽 约 时 报为 例 ， 星 期

日版 即有 九 公 斤重 ，而 百 分 之六 十 的 版 面 是 广 告 。 如 何 使 你 的 广 告 被 买 家或 准 买 家 发 现 、 注

意、并产生兴趣和购买欲望呢？为追求这种实际的广告效果，一般均 在 下 述 几个方面下功
夫 ：

    1. 选择 理 想的媒 体 — —产 品 买主 （ 使 用者、 购买 者 、有权 推 荐 或 有权 决 定 购进 者 ）最 经

常接 触 的媒 介 物。 如 食 品、 饮 料 、 清 洁 剂 、 化 妆 品或 时 装 ， 多 由家庭 主 妇 购 买 ， 则 以 电视 和

妇女生活杂志作媒体为宜；工业产品，则以专业杂志作媒体为佳，因为有权推荐和决定购进

者 多 为 企 业 的 高级 技 术 人 员 和管 理 人 员。

    2. 采 用恰 当的 广 告 表现 ， 特 别 要 使 标 题 醒 目。卖 方 市 场 上 的广 告 以宣传 产 品本 身 的 性能

为主，称为商品情报型的表现；而买方市场的广告，则以宣传产品给人们的生活带来的满足

感 、 给企 业 带 来 的 利益 为 主 ， 称 为 生 活 情 报型 表现 。 这两 种 广 告 表 现 当 然 是 不 能 完 全 分 割

的，而 往 往 是 相 辅 相 成 的。 按 产 品大 类 区分 ， 生 活 消费 品广 告 多 采 用 生 活情 报 型 表现 ， 工 业

广告则多采用商品情报型表现。不管何种表现，都非常注意广告手法的新奇、动人、可信。

成 功 的例 子 如 ：

    — —美国宇航局在一九六九年第一次送太空人上月球时，把它作为太空人的饮料；（“通



用公司”丁橙粉广告标题）

    — —美国宇航局在一九六九年送太空人登月，雷达表被选定为“太空人用时计”。（瑞士
“雷 达 表 ”广 告 标 题 ）

    有人做过试验，在国外阅读广告的人中，约80% 的人是只看标题的，如果标题吸引人，

才会看图片或看内容，所以写好广告标题，选好广告图片，是市场心理 学家、广告写作家、

推销人员和艺术家共同进行的一项精心创作。

    3. 集中攻击式的广告战略。这主要表现在如下两个方面：就一张广告而言，广告 目标要

力求单纯、明确、简炼。如：“秃头吗？ ××药还你满头青丝”，“一年时差不超过一秒 ！××

表最新设计”等等。宣传对象、商品特点、卖方承诺，都十分肯定和明确，那种“品质优 良，

童叟无欺”的八股老调 已不易见到了。广告作品的单纯和个性化特征，是争取人们注目所必

须的。

    就一项产品在某一市场上安排广告而言，则不采用分散的方法，而多集中在一定的时期

内， 多种 形式 的广 告 同时交 替 地 出现 ， 造 成 一 个“宣 传 运 动 ”。

    综合上述两点，即是资本主义 世 界 流 行的广告战略— —以少取胜，以量致效。这在国

外 ， 确 实 也是 较 有 实 效 的广 告 战 略。

    通过以上概括的介绍，我们可以了解资本主义外贸企业对 广告的重视程度，和如何运用

广告技术为拓展市场、扩大推销服务的。

    资本主义的外贸广告，建筑在市场调查和市场开发基础之上的严密的广告计划，既突出

商品特点又切中消费心理的广告表现，单纯、明确的广告 目标和集中攻击式的广告战略，对

广告效果的预测与追求等等，都是值得我们认真加以研究和借鉴的。但是，我们不能原封不

动地照搬，特别是那些与社会主义的贸易原则相违背、与社会主义精神文明相对立的东西，

必 须 坚 决 摈 弃 。 资本 主 义 的广 告 所 追 求 的终 极 目标 是 刺 激 消 费 ，扩 大 生 产 和 销 售 ， 为 资本 家

增加最高额的利润。为达到此目的，他们大肆采用欺骗、夸大的宣传，标榜享乐主义，甚至

以色情诱惑，使广大消费者在精神上和经济利益上均蒙受伤害。这是我们全面认识资本主义

广 告 时所不 容 忽视 的 一 个 重 要 方 面 。

对 加 强 我 国外 贸 广 告 工 作 的 几 点 想 法

    我 国外 贸在 八 一 年 用 于 国外（包 括香 港 地 区 ）的广 告 费 ， 总计 不 过一 千万 美 元 左 右，而 其

中的60% 左右又都用之于香港市场，分摊到各公司具体商品的宣传费甚微。如上海 ×进出口

公司，每年广告宣传费只有十多万元，要用于四百种商品、二百五十个商标牌号，在数十个

国家 地 区 的宣传 ， 这 区 区之 数 如 何 分 摊 和 使 用 ？ 国家 经 济 委 员会 访 美 代 表 团， 在《 美 国经 济

管 理 考察 报告 》一 书“关 于外 贸 问题 ”一节 中写 道 ：“同 资本 家 打 交 道 ，就 要 学会 资本 家 做 生 意

的那一套。这个问题的道理大家都明白，但在实际工作中，我们並没有在国际市场的调查研

究、广告宣传等方面下功夫。”並且提议：“为了改变这种局面，我们应当深入研究和了解外

国经济发展和市场需求的现状和趋势。外贸部门、工业部门和生产出口产品的企业，应经常

派精干人员到国外调查市场情况，积极参加各种国际贸易展览会，加强广告工作，在这方面

花 点钱 是值 得 的 。” 这 真 是 中肯 的批评 与 建 议 。

    如何加强和改进我国外贸的广告工作呢？提几点个人看法供有关方面研究参改。

  一、外贸各级领导、管理人员、外销人员的关心与重视，是搞好外贸广告工作的前提与

保证。这一条的实现不能靠一般的号召，而应有切实的措施。例如：在外贸管理人员、外销



员的业务学习与考核中，应列入“广告知识”一项，以鞭策他们对广告工作的关心、学习和研

究，以期从上到下，从理论到实践，逐步地改变“广告可有可无”的错误观点；

    二、外贸广告公司要与国外的广告公司密切合作，从市场调查着手，共同制定和实施广

告计划，这是求得较大广告效果的主要途径。如上海土产进出口公司出口的 “天坛牌”清凉

油，在一九七七年不过是年销一千箱上下的小商品，经过公司自已做了一些宣传和推销，一

九七八年即销了一万箱。发现这个商品在西非地区有销售潜力，该公司报经上级主管部门批拨

了十五万美元作为一九七九年至一九八一年三年间在西非 地 区 进 行清凉油宣传的专项广告

费，並将这项宣传委托给上海广告公司与美国的奥美广告公司（跨国公司）。上海广告公司利

用奥美在国外的分支机构对西非地区进行市场调查的能力，共同合作制定与实施广告计划。

市场调查表明：多哥、马里、利比亚、尼 日利亚、塞拉利昂、贝宁等六国，是一个潜在的清

凉油市场，因为气候炎热，为了消暑，当地人一般浴后习惯用清凉油摩擦全身；饮食的冷开

水中也喜欢加入些许清凉油（液态）；加上当地广大伊斯兰教徒“斋月”期间空腹疲软，也爱用

清 凉油 提 神解 乏， 所 以 消 费 量 大 ， 于 是 拟 定 这六 国 为 宣传 地 域 。 鉴 于这 六 国经济 文 化 落 后 ，

一般70% 左右的人口为文盲，大家靠收听广播获得消息和市场情报，只有那些知识界，包括

商界人士才阅读报纸、杂志。根据确定的宣传对象（当地消费者和经销商）、广告 目标（通过

扩 大 商 品知 名 度 达 到 扩 大 销 售、 增 加 出 口 ），制 定 了有 针 对 性 的媒 介 计 划 — —以 电台广 告 为

主，辅以部分报纸、杂志和路牌广告、赠品广告。 由于推销宣传与公司外销活动密切配合，

使清凉油的外销大增：

    一 九 七 八 年 销 售一 万 箱 ， 收 汇 二 百 万 美 元 。

    一 九 七 九 年 销 售 一 万 二 千 三 百 箱 ， 收 汇 二 百 八 十 五 万 美 元 ；

    一 九 八 〇 年 销 售三 万 五 千 箱 ， 收 汇七 百 六 十 八 万 美 元 。

    但 是 ， 当前 我 国外 贸 的广 告 费 ， 有 相 当大 的一 部 分 是 从 成 交 合 同 中提 成 ， 並 委 托 经销 代

理安排广告的，比如我丝绸出口，根据出口合同的千分之八点七五的比率，每年要付上百万

美元的广告费给西欧五国丝绸协会。据了解，这类广告的计划、制作和实施，均掌握在经销

代 理手 中， 国 内公 司很 少 了解 广 告 情 况， 有 的只知 付 钱 出去 。 一 般 说 来， 经 销 代 理 商 极 少 是

只经销中国货而不再经销他国商品的，所以他们在当地做广告，往往注重本公司的全面宣传

而 极少 是“专 款 专 用 ”的。 在 国外 这 种 做 法 已越 来 越 少 见 了， 建 议 外 贸部 主管 部 门对 此 做 法作

一 次 全 面 的调 查 分 析 ， 以视 利弊 定 取舍 。

    三、要 坚 决 改 变 分散 花 钱 和 “蜻 蜓 点 水 ” 式 的 “报 名” 广 告 的倾 向， 应 把 有 限 的广 告费

集中用于重点商品、重点地区，为培养名牌、拳头商品服务。如要打开美国地毯市场，为其

广告花去十万美元也不算多；反之，为一冷背商品花一千美元登四分之一版的报纸广告也是

多余的，因为这一千美元只不过是项“挂号费”，毫无实际效果可谈。

    同样，在一张广告上，也要注重内容少而精，宣传 目的明确，广告目标集中，文图简洁突出，

切不可搞什么“照顾性”。笔者曾见到在一页杂志上的广告，竟登有十二种国产收音机商标、四

种国产电池商标。这样的“大杂烩”，究竟能获得多大的宣传效果？又何以同他国产品竟争呢？

    四、要切切实实提高整个外贸广告计划的科学性、宣传的针对性、设计的艺术性和广告

实施的时效性（ 目前我出口商品样本从设计到印制一般均要半年至一年时间 ）。很重要的一

条，是加强外贸广告专业队伍的建设，特别是要大力提高外贸专业广告公司的业务能力与水

平，使他们的工作同国际市场调查、产品推销密切衔接起来，在各专业出口公司宣传部门的

协助下，进一步搞好外贸广告，为促进我国对外贸易的发展，发挥其应有的作用。


