
最近几天关于 “某国际电商品牌将退出中国市场”的消息已经传的沸沸扬扬，作为当事方，一再否认这
一说法，并一再声称此次调整为全球战略调整，虽然嘴上还在说不退出中国，但是事实却又狠狠的打
脸。垂直电商业务的退出，与仅留的无人问津的小众业务板块，充分显示了该品牌对于中国市场压力的
无奈。

该品牌的实力毋庸置疑，尤其在西方国家市场更是做的风生水起，一直是行业数一数二的领军人物。但
今天会以这种结局在中国市场草草收场，很多看客可能会说，这是外资企业对中国的水土不服，不适应
中国市场的大环境。真的是水土不服么，一个拥有得天独厚全球资源，令人信服的品牌效应，深厚运营
经验，进入中国市场已经十余载的品牌，到头来你还是水土不服？不服，那就只有被收拾的结局。

来中国的外资企业，数不胜数，有星巴克的连续九年增长，也有前仆后继数不胜数的洋品牌无奈的撤
离。究其根本，还是由于自身的经营管理问题。没有抓好客户需求。没有时刻保持对客户的关注，对于
客户，如果总是觉得自己是国际品牌，对于日常销售的反馈和售后服务反馈缺乏重视，没有从中提炼出
客户需求的变化。因此，在没有完整、清楚地把握客户的需求之前，即使将全球最好的产品和服务推荐
给客户也无济于事。谁能帮助客户真正解决问题，向客户提供的是获利的行动，谁才能赢得客户。

外资企业退出中国
市场是因为水土不

服？

其实很多时候，不在于外资或者内资品牌，关键在于企业的
管理者，是否从客户的角度，来看待管理，而不是从企业内
部的所谓管理，来让客户来适应。



最近，我的一位朋友在上海一个著名的外资运动品牌的商店，买了一个运动器材，拿回来以后，发现在
开关电源时，经常跳电闸。在联系他们400售后服务电话，他们的售后服务强调他们的售后服务程序
是，打电话预约售后服务时，需要两天才能确定什么时候来上门服务。过了几天，客户服务人员上门以
后，简单检查一下，说这个机器跳闸已经在上海发生的过好几起，现在生产工厂正在寻找故障原因，建
议换一台。接着，整个换货过程又花了好多天，甚至送货人员知道送货地址，而上门安装人员，不知道
用户地址，还直接反复打给用户来询问安装地址。

一个购买运动器材的简单例子，搞的客户非常反感。我的朋友选择这个品牌，其实是期望外资品牌的良
好质量和服务。但这一次，没有真正体现。在看看目前，有些国内知名品牌，上门送货与安装同时进
行，一次询问，全部搞定，这充分体现出管理所起的作用。
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