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中 国贸易如何直接进入欧美市场
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年 下半年起
,

率先将中国丝绸服装直接引进到美国大众

化的联锁商场
。

联锁商场以薄利多销著称
,

因此进货批

量大
,

具有市场竞争力
。

美国几家大型联锁商场通过洛

杉矶! ∋ =公司向 中国直接大批进货
,

出现 良性反应
。

我是 & > 年代清华大学的毕业生
,

? > 年代初远离祖
国

,

到美国打天下
。

; > 年过去
,

总算稍有所建树
。

下面愿

就中国贸易直接进入欧美市场问题谈几点浅见
。

;
≅

两条腿走路
中国改革开放以来

,

对外贸易的基本模式
,

是 间接

转 曰
。

由香港
、

台湾客商
,

以委托加工换标签的方法
,

掠
尽 了风光

。

这是外贸开拓之初必经之途
,

但只是一条腿

走路 Α而今要加快改革步伐
,

就必须 自行掌握欧美市场

信息
,

自行开发销售渠道
,

化间接等待为直接出击
,

这样

才是两条腿走路
。

直接进人欧美市场
,

中国外贸界一直在不断探索和

实践
,

可是惨淡经营多年
,

成绩不甚理想
。

究其根本原
因

,

一是很多国产商品 的质量上不了台 面
Α二是经营思

路与 国际市场的需求脱节
。

以木器家具为例
。

美国的家具市场需求量
,

每年大

约是 Β > > 亿美元
,

其中
,

从海峡两岸进 口 Β > 亿美元
,

台湾

占了 Χ > 多亿美元
,

大陆则不到 Χ 亿美元
,

只 占美国家具
进 口 贸易额不到 ; Δ

。

我们很多人
,

把推销 目标放在仿古

传统摆设上
,

如镶嵌着
“

八仙过海
”

的屏风
,

雕刻着
“

乾隆

皇帝下江南
”

的巨型樟木箱
,

殊不知中国古典传统家具
的销售量极其有限

,

何况东西方气候差异
,

木质处理若

稍有不慎
,

则干裂变形
,

甚难修复
。

这种精品
,

洛杉矶一

些木器仓库里至今仍有积压
。

我们认为
,

应该把经销的主要方面着眼于欧美市场
最大需求

,

从中谋求 自己产品的发展方向
。

Χ
≅

制作外国货

在我们看来
,

绝大部分推销出 口的 中国货应该洋味

十足
,

因为
,

使用者是真正的番邦人士
。

应当意识到
,

推销
“

土特产
”

是比较容易的事
。

而且
在开始时

,

也许会得到一些顾客的惊叹与赞美
。

但这毕

竟是一厢情愿
,

是属于小摊贩意识的低级贸易方式
。

用这种思路来从事十分复杂的国际贸易是不行的
。

必须清楚地认识到
,

了解欧美市场的需求是开展贸易的

先决条件
,

而真正的市场需求
,

乃是 由欧美国家的 民情

所决定的
。

一般说来
,

民情是很难改变的
。

Β
≅

刁
、,

合入误区

民情不易 了解
,

错觉与误区比比皆是
。

举一个结论
近乎荒唐的例子

。

几年前人 民 日报海外版上
,

有一篇海

外观感
。

作者在意大利参加一次学术会议
,

会见过几位

外国女科学家
。

她们衣着典雅
,

并无脂粉痕迹
。

于是他得

出结论
,

国外正卯正经的妇女
,

一般均无意于容颜打扮
。

我们看 了都不禁哑然失笑
,

须知高级化妆之巧妙
,

就在

难于觉察之中 Ε

同样
,

人们在了解市场情况时
,

也会由于涉足不深

而产生种种误解
。

以
“

吃
”

为例
。

吃是我中华文化颇为自

豪的传统之一
,

因烹调 之高超
,

品类之繁多
,

滋昧之佳

美
,

誉满全球
。

华侨在外
,

大多经营餐馆
,

收人丰厚
。

国人

赴外考察
,

洋人请客
,

多是中国酒家
。

国际友人们对每一

道菜都赞不绝 口
。

于是写成考察报告
,

前有华侨例证可

援
,

后有洋人赞誉反映
,

可谓论据充足
。

但在我们看来
,

这位考察者显然已一脚跨人误区
。

欧美民情 中有一个特点是乐于颂扬
,

芝麻小事也会

兴奋雀跃
,

什么奇妙啊
,

不可思议啊
,

出类拔萃啊
,

都可

随便脱 口而出
。

这种习惯的好坏
,

智者见智
,

仁者见仁
。

但必须强调指出
,

应当了解这种民俗
,

以免被它诱入误

区
。

Φ
≅

开店好处多

在商品直接打人欧美市场方面
,

日本
、

韩国的经验

值得我们借取
。

; >多年前
,

汉堡的电器
、

照相机市场还是

德国人 自己 占领的
。

而今天呢 Γ满街都是卡农
、

雷诺它 Ε

汉堡商会的保罗君
,

在抚今忆昔时感叹犹多
。

他说
,

那个
日本人

,

五短身材
,

貌不出众
,

德语也讲不清楚
,

来到商

会
,

废话没有
,

单单竖起一根指头说
Η “我要开店 Ε

日
≅

本人开店
,

首先筹备开张的是修理与退货的售后

服务部
,

挂出来的招牌是
“

精工修理
”

四个大字
。

这符合
当前欧美市场上商品供过于求的形势

,

它满足了广大顾

客事事寻求保险的谨慎心理
。

开店好处多
,

橱窗陈列
,

人来人往
,

口不如眼
,

顾客

们眼见为实
,

开店一事
,

妙就妙在实体横在眼前
。

这些年来
,

中 国派驻在外的经济机构
,

大多以公司

面目出现
,

仅在洛杉矶一地
,

即有近百家
,

可其中有谁考

虑过开个店的 Γ 这些公 司只是 中 国外贸机构的 国外延

伸
,

他们所接触的也局限于美国 的进 出 口商人
。

这与坐
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庄批发
、

现货零售的具体商业活动
,

在层次上
,

自然大不

相同
。

此外
,

国 内不少省市常爱到国外某个大城市举办

综合性的展销会
,

按照我们的看法
Η

阵容庞大气派大
,

蜻

蜒点水收效微
。

&
≅

直接进入欧美市场
中国的部分商品

,

在质量上已经可以在欧美市场上

一争短长
。

而且
,

不必过分依赖香港
、

台湾
、

美国进 口商
为媒介

,

可以直接建立经销渠道
。

改变地位
,

把 自己从外

贸商转化为经销商
,

这正是中国进一步改革外贸体制的

关键所在
。

目前是中国商品进人美国市场的大好时机
,

因为眼

下美国经济不景气
,

人们 口袋里钞票一少
,

就有兴趣于

掏便宜货
,

而中国货最便宜
,

最具竞争力
。

所以
,

香港
、

台

湾
、

日本
、

韩国相继来大陆办厂
。

美国市场是条大鱼
,

目

前正是大陆货逐渐取代 日
、

韩
、

台湾产品的有利契机
。

况

且中 国是国家资本
,

实力最为雄厚
,

魄力理应 比 日本
、

韩
国大

。

我们应该考虑让 中 国贸易如何直接进人欧美市

场
。

ϑ
≅

为什么首先考虑卖丝绸 Γ

丝绸是我国的传统产品
,

中国外贸搞了 Χ > 来年
,

丝
绸年出 口额才约 Φ 亿美元

,

比丝绸之路的旅游创汇多不

了多少
。

为什么经营会如此惨淡呢 Γ一方面
,

有些搞外贸

的人妄 自菲薄
,

把主要精力仍放在生丝原料的老顾客
、

老市场的需求上
Α 另一方面

,

丝绸服装在人们心 目中
,

一

直是高档商品
,

出人时装店
,

价格震心弦
。

另外
,

丝绸产
品本身

,

还有面料反光
、

洗后易皱等缺点
,

不少顾客难于

接受
。

于是
,

我们 !丁日公司设想
,

如果能减少港台转手
、

削

减利润
、

改进丝绸产品
、

降低商品档次
,

将丝绸衣服直接
引 人美国大型联锁商场

,

存在着巨额贸易的可能性
。 ·

人
人都要买衬衫

,

年年都在买衬衫
,

丝绸产品物美价廉好

赚钱
。

丝绸飞入寻常百姓家的最好途径
,

自然莫过于通

过大型联锁市场
一

了
。

Κ
≅

变设想为行动

欧美联锁商场 出售的
,

大多是几十年不变的大路
货

,

因此商品必须是畅销而经久不衰的
,

当然
,

利润也持

久而稳固
,

所 以各国制造商无不以其产品能打人联锁商

场为获利最大
。

我们认 为
,

中 国商品要直接进人欧美市

场
,

也应该以联锁商场为 首选求售对象
。

据我们了解
,

联锁商场过去极少开架销售丝绸产品

的
。

能否破这个例呢Γ 我们进一步调查
,

美国一般服装商
店的丝绸衬衫价格是? > 一 ; > > 美元

,

而大型联锁商场开

架陈列的棉
、

麻
、

化纤
、

混纺衬衫的基价是 Χ > 一 Β > 美元
。

在西方社会
,

一个成年男子
,

总会有十件八件衬衫的
,

其
中 以棉的为主

,

当然还会有其它品类
。

是否可能让他们

人人都拥有一件丝绸的呢 Γ 这将是笔大买卖
。

关键在于
价格

,

每件丝绸衬衫的市场标价也必须在 Χ > 一 Β > 美元

之间
,

才能大规模推销
。

于是
,

我回大陆考察
。

中 国的丝绸生产情况 比我们

想象的要好得多
,

特别是沙洗加工的 引进
,

丝绸面料色

沉而不反光
,

洗后一般无须熨平
,

制作的成衣品式繁多
,

看 上去高雅不凡
,

手感极好
。

问题是中国外销价格 已属

偏高
,

再加上港客台商从 中转手
,

七哄八抬
,

那就很难打

人西欧Λ匕美的大众化联锁商场了
。

我将欧美市场的底细与中国外贸的问题
,

加上 自己

的设想
,

坦率地摊在桌面上
,

求得国 内 同仁一起开发丝

绸之路的共识
,

最后大家彼此让利压码
,

达成了协议
。

于

是我 回到美国
,

开始 了无休无止的谈判
。

由于我们灵巧

而稍带蛊惑的游说
,

又有独家承担风险的魄力
,

终于从

最初的 Χ万条丝质内裤试销做起
,

很快又得到几十万件
丝绸衬衫的大定单

。

; < <; 年下半年
,

仅两家大型联锁商

场就和我们做成 了 ϑ > > 万美元的中国丝绸服装生意
。

中

国的丝绸产品成批地进人美国的联锁商场
,

这是我梦寐

以求的
,

证实了我的判断正确
。

?
≅

还是要讲多快好省
中国 贸易要直接进入欧美市场

,

就应该重视几个基

本条件
, “

多快好省
”

四个字是不可少的
。

多一一所谓联锁商场
,

一个名号下往往就有百八十

家
,

进货批量大
Α它们讲究薄利多销

,

因此也是要多
。

例

如
,

要求一次供货 ; > > 万件成衣
。

欧美生活水准高
,

人们

衣着讲究色泽配套
,

往往一买就是好几件
,

一过时就扔
,

然后又去买
,

购买力极强
。

联锁商场又不愿意一张定单

分头去联系几个厂家
,

怕规格不统一而影响声誉
,

所以

我们一定要有很大的生产能力
,

以适应这种形势
。

快一一指的是交货及时
。

欧美市场就是赶季节
。

圣

诞节
,

复活节
,

一年就那么几次购买高潮
。

你误了交货期

限
,

信誉立即扫地
,

下次甭谈 了
。

我建议
,

先摸清 自己生

产能力的底细
,

做好一路顺风过关的准备
,

再接定单
,

万

不可
“

先答应下来再说
” 。

好一一产品质量问题大家早已明 白
,

但中国 贸易还

有一个不重视包装装演的老毛病
。

在联锁商场里
,

包装

就是广告
,

包装不显眼
,

起不了推销作用
,

再好的产品也

会失败
。

美国人的
“

即兴购买
”

实 际上是购买商品 的包
装

,

包装本身就是一种商品
。

省一一是指价格上的竞争
,

也就是比别人便宜
。

讨

价还价
,

降价杀价
,

乃商贾常情
,

不足为怪
,

兄弟阎墙
,

外

人有之
,

国人亦有之
。

前一时期
,

中国 的手工扳头
,

螺丝

螺帽
,

在国际市场上卖得 比钢材还便宜
,

乳胶手套便宜

到本钱都不要
,

只收运费
,

厂家只从外贸中获取国家的

亏损补贴
。

这种状况
,

我以为不足取
。

国内的一些生产厂

家常抱怨
,

少卖少亏
,

多卖多亏
,

他们摊开帐本
,

言之凿

凿有据
,

听者无不动容
。

看来
,

国家在这方面的种种政策

还没理顺
,

不配套成龙
。

台湾的木材全靠进口
,

人工又贵

我数倍
。

然而在木器家具 出 口上
,

他们能争得美国 Χ > 多

亿美元的定单
,

而我们却拿不到他们的一个零头
。

因此
,

应该把外贸价格的研究作为一个国家重大科研项 目来

攻关
。

<
≅

以
“

攻
”

来购买市场

推销产品
,

实际上就是购买市场
。

市场是坐等不来
的

,

必须采取攻势
,

广告就是一种非常重要的手段
。

按国

际惯例
,

广告费是由生产厂家承担的
。

早些年
,

韩国产品并不走俏
,

但他们在推销上锲而

不舍
,

极有见识
。

拿人参来说吧
,

人参在中医药谱里是天

字第一号
,

堪称国粹
。

高句丽当 年臣属大唐
,

是夷狄番

邦
,

知人参之效用较晚
,

而今天的韩国则远离人参原产

地
,

搞人参的园林栽培还是他们近年来新开拓的
,

然而

他们迅速打出
“

高丽大人参
”

旗号
,

在推销上下功夫
。

韩

国在德国 电视台 的黄金时间里 以每分钟
Μ Μ

仁万马克的代
价大做广告

,

连续做 了 ; > 多年
,

其结果是
,

在历史上从无

进补习惯的德国人也懂得人参有延年益寿的功效
,

于是
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人参竟替代了水果与鲜花
,

成为老年人和病人愈后极受

欢迎的礼品
。

在经销人参方面
,

韩国商人到处设立专柜
,

品种繁多
,

凡你能想象的
,

他们统统都有
。

结果呢
,

韩国

在人参一项上发了几亿美元的大财
。

在推销上采取攻势
,

广告是攻心为上
,

开店坐堂是

建立根据地
,

为此而支付的费用
,

生产厂家应当视同购

置设备
。

然而我们还是老观念
, “

酒香不怕巷子深
” ,

许多

厂家舍不得化钱或受种种限制
,

总是那句老话
,

要点样

品可以
,

至于支付广告费
,

特别是外汇
,

上哪少Θ去报销

呢 Γ 中国贸易一定要树立推销意识
,

方能直接进人欧美

市场
。

, >
≅

以
“

补
”

来完善形象
“

补
”

是指售后服务
。

再好的产品
,

也需售后服务
。

日

本人在国外开店
,

先挂
“

精工修理
”

招牌
,

包退包修
,

这实

在是一张漂亮的安民告示
。

在美国
,

对顾客的一切投诉
都必须答复

,

一点也含糊不得
。

那种一锤子买卖的观点
,

实际土是在砸 自己的招牌
。

因此
,

搞好售后服务是在欧

美 市场 Θ 出售商品 的基本原则
。

中国是一个 自行 车王国
,

眼下生产过剩
,

国 内市场

饱和
,

然而自行车在国际市场上走俏
,

销售量逐年上升
。

各国的购物指南上多年来一直把山地运动车列为长辈

们给青少年最佳的节 日礼 品
。

根据美国 ; < ? ? 年公布的

资料
,

现在世界 上有 ? 亿辆 自行车
,

每年 自行车产量为 ;

亿辆
,

而 中国生产的 占一半
。

谋求中国 自行车的大量外

销
,

应是许多厂家寻找市场出路的当务之急
,

也是产品

升级换代的大好时机
。

然而
,

中国 自行车无法大量外销的根本原因
,

就在
于无法解决售后服务问题

。

德国的阿克森公司
,

本来经

销 中国 的凤凰牌 自行车
,

后来却中断了
。

我们从它给一

位顾客的复信 中得到如下有参考价值的资料
Η
中国的凤

凰牌 自行车
,

价廉物美
,

车的整体经久耐用
,

但顾客若更
换小零部件

,

却要看德国厂家生产不生产
。

凤凰牌价廉

是因为 白行车拆整为零运到德国
,

德国的经销商未经装

配就邮寄出售
,

大约 & > 美元一辆
,

在德国市场上便宜得
无法想象

。

然而
,

把一辆 自行车重新组装起来
,

需要两小

时
。

德国的人工很贵
,

每小时 Κ ? 马克
,

共计 ; & ϑ 马克
,

将
近 ; > 。美元

·

这么一算
,

顾客就感到不那么便宜Λ
。

所
以

,

经销的德国公司也不愿意另付人工费去组装
,

再加
Μ

∀ 中国的 自行车缺少车灯
,

没有打气筒
、

黄色反光板等

附属配件
,

厂家没有根据欧美的习惯
,

把平刹车改为倒

后闸
,

或加上三档变速器
。

这些问题Κ 年以前就有信息反

馈
,

可至今未见有改进的起色
。

如果有一家 中国 自行车

生产厂家愿意在德国开拓市场
,

最简单易行的办法就是

去那里开个店
,

带上个把老师傅
,

装配修理一把抓
,

就不

愁没有销路
。

随后逐步 了解行情
,

产品更新换代以适应

欧美市场
,

我看定能独占鳌头
,

搏个全彩 Ε

; ;
≅

以
“

活
”

来运筹帷幅

做生意是要冒风险的
。

买卖双方
,

时友时敌
,

各怀鬼

胎
。

这个鬼胎就是
Η
互推风险

,

互争多利
。

中国最有利的

条件是国家资本
,

实力雄厚
,

比别人更经得起风险
。

为了

更好地利用大型联锁商场的销售渠道
,

我们最好能作某

种让步和妥协
,

与它们分担一些风险
,

以求把生意做大
。

例如付款方式
,

它们的习惯是收到货物后 ; 一 Β 个月

内付款
,

付时保证爽快
,

但不肯通过银行开信用证
。

如果

不按这个规矩
,

它们就另找别人购货
。

这实际上是个承

担风险问题
,

一笔大宗买卖
,

货品成千上万
,

单是运费关

税
、

杂支开销就让一般小公司捉襟见肘
,

望洋兴叹
。

不讲

银行信用
,

谁消受得起Γ 因此
,

大宗生意历来在实力雄厚

的大公司之间进行
,

为它们所垄断
。

为了让中国产品直

接进人欧美市场
,

中国必须有这种胆识
,

而不拘泥于做

小生意的谨小慎微的架势
。

又如
,

大型联锁商场的进货

部门
,

最头痛的是定进货数量
,

进多了仓库积压
,

进少了

脱销告急
,

如何掌握分寸
,

正是进货部门经理个人的职

权与风险
。

; < <; 年中 国南方一个省
,

经人介绍
,

向美国

一家联锁商场出 口 了 Φ > 个集装箱的大理石板
。

两三个月

内
,

卖掉了 ; >来箱
,

其余的积压了
。

商场进 口部经理希望

我从中疏通一下
,

能否先退回 ; & 一 Χ >箱
,

让他有钱进点

别的
,

他怕老板怪罪下来
,

吃不消
。

我说这可以商量
,

只

是另进的货最好还是向他们买
,

这样大家都好交代
。

那

个经理也同意了
。

我向那个省进出 口公司说 了
,

经办的

人皱起眉头讲
Η “

帐都结了
,

叫我怎么办 Γ
”

我请他向上反

映一下
,

但一去无回音
。

后来
,

双方 的生意关系从此结

束
。

我认为太可惜 了
,

小不忍则乱大谋
,

从保护销售渠道
出发

,

该省应尽量设法收回一批货
,

哪怕花钱租仓库暂

时存放一下
,

因为还有其他出售渠道
,

说不定过Λ七个月

原商场又要重新进这笔货 Γ 从另一个角度看
,

这正是你

展示实力
,

以诚相待的机会
。

两军对垒
,

以和为贵
,

巨人
之争

,

妥协居上
。

这个世界上
,

讲利害两字
,

利的结合
,

最

为紧要
二害的 冲突

,

极其可怕
。

那家大型联锁商场心 目中

要找的
,

正是能够互承风险的贸易伙伴
,

你这样做了
,

信

誉高树
,

这是打着灯笼也难找的
。

我经常想
,

如今 中国要开拓欧美市场贸易
,

不能墨

守成规
,

要放得开
,

无非一是花钱
,

二是派人
。

钱要花在

刀 口上
,

必须审时度势
,

层层审批怎么行
,

人要派能干的

赤胆忠心之士
,

用人不疑
,

疑人不用
。

欧美是资本主义社

会
,

所有的法律条款是保护私有制的
,

以私人有限公司

的名义在那里力
、

事
,

无论是与社会打交道
,

向政府纳税
、

报财务都很方便
,

一可减少政治上的麻烦
,

二可得到美

国律师
、

会计师的帮助
,

即使破产了
,

也不必由国家出面

承担
。

当然
,

国家破格授权
,

以私人有限公司的名义搞外

贸
,

个人风险大
,

应该在待遇方面适当放开
。

当今世界贸

易中一种组织机构上的趋势是外贸机构人员
“

本土化
” ,

聘用所在国的人当雇员
,

这有利于扩大贸易成果
。

我们

在欧美雇人
,

外国雇员的收人要高出中方主管人员好几

倍
,

令主管们潜在的心理难以平衡
,

长此以往
,

就有离心

作用
。

这种种现象
,

都是因为政策还不够活所致
。

活了
,

才

能运筹帷幌
,

决胜千里之外
。
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