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前言

　　我眼中的迪拜市场　　（沈一强，思诺博集团迪拜中国贸易促进中心执行总经理，中东贸易咨询
专家，对中东市场的熟悉和认知，使很多进入中东市场的企业受益。
　　——编者按）　　1999年初，我和我的同事已经开始为进军阿拉伯联合酋长国做前期准备工作，
同年9月抵达阿联酋正式开展工作。
　　当时落脚在阿联酋其中一个酋长国阿治曼，了解当地市场情况。
现在回想起来，当时的第一感觉就是生存环境恶劣，主要是夏天太炎热，白天气温甚至超过40摄氏度
，似乎不大适宜人类居住；但同时也隐约感觉到中国商人的大好机会到了，因为当时也看到了石油，
这个支撑整个地区经济的强大动力，给民众带来了巨大财富。
在当地，空调已经成为生活必需品；蔬菜、瓜果的自给率达到了60％以上，在大型超市里可以购买到
来自世界各地的新鲜蔬菜；当地的车辆普及率非常高，平均每家拥有车辆在1.5辆以上；几乎所有的当
地家庭都是居住在别墅区而旧城区则出租给外国人。
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内容概要

　　《中东市场开发实战》以对中东贸易的介绍，开拓中东市场的常规步骤及技巧，如何在迪拜投资
注册公司，以及与中东贸易环节中必须注意的七大关键点为主要内容编写。
《中东市场开发实战》的重要价值在于：首先，作者将实践中开发中东市场的失败教训及好的经验拿
出来与读者分享，以便企业获取最直接的借鉴；其次，分析适宜中东市场的产品类型及开拓技巧，为
企业提供捷径：最后，为读者解读中东贸易的最新政策及法律规定，让企业在明晰大环境的前提下进
行市场开发。
　　《中东市场开发实战》是市场上第一本以中东贸易市场开发为主要内容的图书，目的在于使有志
于开拓中东市场的企业更快地进入经贸合作的正轨。
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章节摘录

　　Part 1　你对中东贸易了解多少　　迪拜在中东贸易中的地位　　美丽迷人的城市景观、现代化的
交通手段，让人丝毫察觉不到身在沙漠；面积与我国广州市区相仿，2006年创造出了460多亿美元的国
民经济生产总值，其中贸易与石油的比重分别为22％和5％。
这就是迪拜，阿联酋第二大酋长国，漂在油海上，却是靠贸易打下中东“经济中心”的坚固地基。
　　迪拜是阿联酋7个酋长国中的一个，位手阿拉伯半岛东端，“五海三洲”的中点。
它是中东第一大港，每天通过迪拜转口的集装箱达到几万个，来自世界160多个国家的商人常年穿梭于
迪拜与本国，从事商品贸易。
通常，进口到迪拜的货物75％转口非洲市场，20％转口周边海湾国家及欧美国家，5％直接在阿联酋消
费。
通过迪拜转口的货物可到达15亿消费者的手中。
　　迪拜在阿联酋贸易和商业活动中的地位比上海之于中国更胜一筹。
迪拜政府一直实行开放的自由贸易政策，没有贸易壁垒，无外汇管制及其管理机构，可以从得到授权
的银行无限制地获得外汇，没有征收公司或企业的利润税和营业税的规定，没有所得税、增值税、消
费税和中间环节的各种税收，利润可以自由汇出。
除烟、酒等极个别商品外，其他大部分商品只是象征性征收5％的关税。
　　迪拜市场的贸易特点　　迪拜市场以批发为主，转口贸易、现货交易和订货贸易并存。
产品质量和价格分级如下：　　（1）质量好、价格高的名牌产品在市场上的份额在10％～15％，以欧
美、日本产品为主；这类产品的利润可以达到20％左右。
但这类市场主要由国际财团和大公司控制。
　　（2）质量中等、价格一般的产品占65％～85％的市场份额，以韩国、中国台湾地区、中国内地生
产的轻工、机电、服装、Et用等常规产品为主；这类产品的利润可以达到8％～12％；常常由厂家和中
小型贸易公司来经营操作。
　　（3）质量差、价格低的产品占5％～10％的份额，主要以印度和中国家庭作坊式企业生产的一般
消耗品为主，这类产品的利润仅仅为3％～4％；以购买库存的形式来完成，主要由生产企业和购买商
一次交易完成，中间贸易商很难操作。
　　迪拜的3类进口商　　（1）来自沙特阿拉伯、科威特、巴林、叙利亚、黎巴嫩等国的商人，常年
在迪拜和周边国家以店铺和连锁店的形式来经营。
他们的进口量通常占迪拜市场总进口量的55％～65％，产品主要来自欧洲、韩国、中国台湾地区、中
国内地等，85％～95％的进口交易采用国际订单和国际信用证，现货交易占5％～15％，现金结算。
这种商人受穆斯林的饮食和独特生活习惯的影响，一般不直接到中国采购，而是通过迪拜或进口国的
贸易公司来完成进货。
　　（2）来自印度、巴基斯坦、孟加拉国等国的商人，主要以小型贸易公司和中小型贸易连锁店的
形式来经营；他们祖祖辈辈在中东国家生活，基本上突破了语言障碍。
他们的进口量占迪拜市场总进口量的25％～30％，产品以中国内地、中国台湾地区、韩国等为主。
这类商人压价比较厉害，他们通常利用中国工厂和中国商人之间的价格竞争得利；部分商人已经驻扎
到中国内地，采集商业情报后，再向工厂压价，这使得通过他们采购的中国产品普遍质量较差，价格
较低。
他们的主要进口交易形式为50％订货和国际信用证，50％现金从中国直接购买，不经过中间贸易商。
　　（3）来自非洲的商人，常年在迪拜进行现金采购。
迪拜75％的货物转口到这些商人的国家；由于非洲的国际结算和商业信誉比较差，这类商人在迪拜均
以美元或迪拉姆结算。
他们一般不到中国采购，而是从迪拜的批发商或码头直接接货，然后转回非洲；这些非洲商人是迪拜
市场的主要客户。
　　迪拜的3类供应商　　（1）欧美和日本的生产厂家，通常供应高附加值的产品，价格和利润比较
稳定，质量优良。
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他们以代理和经商的形式与当地商人合作；这类企业的信誉和口碑都比较好，进口商也比较重视与这
类供应商的关系。
　　（2）中国台湾地区、韩国、新加坡、马来西亚、部分中国内地企业，通常供应附加值中等的产
品，价格和质量相对比较稳定，利润在10％左右。
迪拜的大部分货物，如轻工、电器、家具等均来自这类供应商。
他们常驻迪拜，以订货和现货并存的形式与当地进口商合作，信誉一直较好。
　　（3）中国的大部分家庭作坊式企业，印度的一些小企业，主要供应价格低廉、质量较差的产品
。
这类供应商常不遵守市场规律，为追求一时利润，盲目降价，大量倾销劣质产品，造成市场的恶性循
环，自身信誉受损，最后被迫退出迪拜市场。
这种做法也给其他中国企业带来负面影响。
　　迪拜的传统市场和新兴市场　　市场的概念很难有明确的界定：有形的市场可能显见于熙熙攘攘
的客流，密密匝匝的货物；无形的市场则隐身于大笔的资金流以及物流当中。
与其他地区相比，中东的市场多偏向于有形的现货交易。
　　谈到现货交易，就不能不提到迪拜的传统批发市场——木须巴扎（Murshid Bazar）。
早在20世纪八九十年代，迪拜当局就摈弃了单一的石油经济政策，而是采用多元化发展政策，用工业
、贸易、旅游以及金融业的全面发展来带动整个城市和国家的发展。
因此迪拜的社会环境相当开明，商业环境也十分宽松。
而与迪拜相比，其他穆斯林国家在商业和贸易方面的限制仍然很多，同时因为基础设施和物流体系尚
不健全，周边国家的商人都先把货物进到迪拜，然后再转口到自己国家，或者直接到迪拜的专业市场
购买现货。
久而久之，旧迪拜市中心拿莎广场（Nasa Square）西侧的批发市场，也就是木须巴扎市场逐渐兴盛起
来，成为会聚各国商人和各种货物的一个中转站。
此外，近几年来，在拿莎广场的北部以及东北部也逐渐发展起一些专业市场。
因此，迪拜市场在某种意义上来说就是中东市场的一个代表和缩影；而就涵盖的范围和人口来说，中
东市场可以囊括阿拉伯半岛、南亚次大陆、西亚、北非以及　　俄罗斯等国家和地区，受益人口可
达15亿。
　　中东的专业交易“市场”与国内市场的概念并不相同。
这里的“市场”没有明显的标志，没有专门的市场监督管理部门；只是经营者自发地聚集在一处或者
一条街上而出名的，因此，迪拜的木须巴扎市场并没有明确的地理范围。
这些街边店铺尽管大小不同、装修各异，但是无论对买卖双方还是对整个地区的贸易经济来说，都发
挥了至关重要的作用。
　　中东和北非的商人热衷于现货交易，客商往往会在一地采购多类商品，因此，商品和资金在木须
巴扎市场中的流动非常频繁。
为了满足客商的多种需求，店铺经营户往往会在商店里陈列样式繁多的商品，因而中东的店铺有一个
特别的名字——Showroom。
一旦有一间showroom，客商就会不请自来。
所以尽管市场中的店铺租金越来越高，想在这里开设门面的商人还是多得挤破脑袋。
同时，为了节省成本，经营户也会在费用相对低廉的沙迦以及阿治曼等地租用仓库。
　　与数以千计显露在外的店铺相比，还有数以万计的办公室隐藏在市场或者城市的各个角落。
一些规模较大的店铺不仅设有分店，还会有带正规办公室的总部。
在灯具市场，不少店铺都采用“楼下开店、楼上办公”的形式；也有一些中间商因为只为固定的客商
代作采购，规模和人手都不够，所以一间办公室对他们来说就足够了。
这里所说的主要是针对店铺，并不包括商务楼中的办公室。
　　下面我将对迪拜传统批发市场中的建筑建材、汽摩配件、电子电器、五金机械、灯具插座、礼品
文具、纺织服装、鞋类箱包以及美容用品九大行业，以及新兴市场——迪拜龙城，进行概括性的介绍
，希望能对有志在中东开创一片天地的企业以帮助和启迪。
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　　迪拜传统市场——木须巴扎市场　　2008年金融危机爆发以前，迪拜无疑是世界上最具魅力的房
地产市场。
作为一个商业场所，凭借其华丽的建筑、高回报、高增长率、免税环境以及其他许多优势，迪拜吸引
着来自世界各地的投资者。
随着经济危机的到来，资金的断链，众多投资者都从美梦中醒来，理智地看待投资机会，并且根据目
前市场供求关系的转变而调整投资策略。
预计在短期内，迪拜不再会有大手笔的项目启动，但是已出台的项目仍将继续建造，而且从长期来看
，不论从文化，还是从经济方面衡量，迪拜仍然还是房产投资者的理想之地。
　　当前迪拜出台的新项目较少，而老项目的继续仍需大批量的建筑材料，这预示着当地建材市场仍
蕴涵商机。
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编辑推荐

　　《中东市场开发实战》是由中国海关出版社出版的。
　　有步骤、有细节、有技巧、有宏观把握的中东西市场开发宝典。
　　由中国海关出版社倾情打造的中国第一个外经贸图书品牌，致力于给中国的外贸人带来最专业、
最实用、最时尚、最轻松的非凡阅读体验。
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