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前言

2011年中国外贸进出口总额已经突破3万亿美元，其中出口贸易总额超过15000亿美元，这使得中国成
为世界上唯一与美国进出口总额相当的发展中国家。
然而，在2005年本书第一版序言中曾经提到“如果从数量上来说，中国已经具备了国际影响力，但从
贸易质量上来讲，中国的竞争力恐怕还达不到世界的前10名。
从某种程度上讲，我们的国家正在为他国辛苦打工，更多地扮演着世界加工车间的角色。
这种角色除了创造惊人的就业机会外，从经济效益上讲，还有很长的路要走。
乐观地讲，就是还有很大的发掘空间”。
时至今日，我们非常欣喜地看到以华为、研祥、迈瑞为代表的少数技术创新型企业在国际市场崛起；
同时，我们也认为本应该有数量级更多的中国出口企业，他们掌握核心科技，创建自主渠道，在局部
市场把自主品牌做得风生水起。
但现实是，目前这样的企业在中国还是凤毛麟角。
更多的企业在2008年金融危机中因效益低下而倒闭或者处于倒闭的边缘。
    是什么导致中国出口的持续低质量和低效益呢？
    有很多学者撰文称，是因为中国的产品结构不合理，缺乏高技术含量的产品，缺乏高附加值的产品
，也有学者认为是因为缺少自主品牌。
事实上，哪个企业不希望发展自己的核心技术，摆脱残酷的竞争？
哪个企业不希望发展高附加值的产品，赚取更多的利润？
哪个企业不希望拥有自己的自主品牌，应对OEM大客户的苛刻要求？
    然而问题是，发展高技术含量和高附加值的产品需要现有产品的高额利润做研发投入支撑，发展自
主品牌需要前期的投入。
而前期的投入从哪里来？
还是要靠高额的利润做支撑。
    高额的利润从哪里来？
笔者认为踏实的做法还是要把目前的产品做精、做强，在此基础上创新。
此时营销也就成了企业做精、做强的唯一出路。
著名的管理大师彼得·德鲁克认为，企业的第一任务是创造客户，第二任务是创造客户，第三任务还
是创造客户。
以笔者的理解，创造客户本质上就是营销，或者说，营销就是要创造客户。
那么是不是可以说中国出口的低质量和低效益本质上是由于出口企业创造客户或者营销的能力太欠缺
呢？
至少笔者是这么认为的。
相对于欧美、日本和韩国的企业，中国的企业的确亏在营销上，而且是亏在国际营销上。
    本书并没有也不敢奢望帮助中国所有企业解决所有国际营销问题，而是针对中小出口企业，紧紧围
绕国际营销中的出口营销，总结自己的实战经验，并尽可能成为一个体系，或者是填补国内在出口营
销领域尚无一本有效参考书的空白，为提升国家的出口质量和效益贡献自己的力量；同时此次再版，
笔者也融合了一些出口营销的最新技术和理念，还有国际营销初级阶段的一些实战方法。
    笔者要说明的是，这本书绝对不是一本营销理论书。
笔者企图突破传统的STP+4P营销理论的束缚，结合出口商在实际营销过程中碰到的问题和难题，总结
自身的经验和知识，比如如何做国际市场调查，如何寻找客户，如何接触客户，如何通过沟通争取客
户订单等。
所以这是一本“解决实际问题”的图书，而不是一本宣讲理论的图书。
    另外，因为不同的出口商会碰到各不相同的问题，所以笔者选取了其中最重要的、可借鉴性最强的
问题来讲述，并且把所有的问题都限定在营销问题范围内，而很少涉及一些出口操作实务的内容，所
以这是一本纯粹的出口营销实战图书，而不是出口实务操作图书，后者大家在书店可以找到许多作为
参考。
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    本书适用于哪些读者呢？
    首先是中国目前上百万的出口销售人员。
本书总结了很多客户沟通的方法和技巧，包括如何寻找客户，如何接触客户，如何获取客户的信任，
如何争取客户订单等，是目前市面上唯一详细讲述出口营销实战方法和技巧的书籍。
    其次是负责公司宣传和展览规划的出口推广人员。
本书的网络营销、形象营销、展览营销和联盟营销等章节就是为出口营销经理做好推广而撰写的。
    最后是出口企业的管理层。
他们可以参考本书的知识结构来规划企业的营销人员培训和组织结构设计，制定企业的出口营销战略
。
    本书的阅读建议：    1．虽然阅读书籍不能取代现场培训，但是如果您在工作中遇到本书中提到的问
题，可以把本书当做工具参考书来查询，书中的一些建议，可以帮助您获得直接的解决办法，或者至
少从作者的思路中得到启发。
    2．本书的每章基本独立，可以单独阅读。
而贯穿起来则将出口营销的很多重要方面基本覆盖。
    3．笔者向您重点推荐本书“客户沟通策略”，因为很多读者可能不够重视其中的思路和方法。
    4．本次改版，我们删减了一些已经得到普及的网络知识，增补了搜索引擎优化营销、海关数据情报
营销等实用方法。
    5．书中的部分表格，可以到http：／／www．globao．com．cn／free／下载。
    6．另外，笔者建议读者在条件允许的情况下，多多参加各种出口营销培训。
与出口营销专家面对面地交流，能使读者更加迅速、深刻地认识和理解出口营销，迅速提高出口营销
技能和市场拓展绩效。
    在此感谢在第一版本中不断督促我的饶淑荣编辑，督促我更新内容、分享新鲜思路和方法的马超编
辑，是她们的努力工作使得这本书延续新的生命；感谢我在国际营销道路上的第一位导师李勇超先生
，从我参加工作的第一天起，他就给我灌输全球化的营销观念，我的很多理念和方法都有其影响；感
谢戈络宝团队苏晓玲女士、杨佳乐先生、陈慧小姐，你们的思想和建议丰富了此书的内容；感谢我美
丽贤惠的妻子和宝贝女儿，是你们给了我幸福，让我更有动力回报社会；感谢一直关心这本书和戈络
宝的所有人，从心底感谢你们。
我们的世界因为你们而更加精彩！
    黄泰山    2012年5月
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内容概要

《外贸操作实务系列:出口营销实战(第3版)》作为目前市面上第一本详细讲述出口营销实战方法和技
巧的图书，该书第一版出版时填补了国内在此领域无相关参考书籍的空白，广受读者好评，曾多次脱
销并重印，空前风靡。
本次再版，亦加入了作者近几年来实践经验的总结，依旧紧紧围绕国际营销中的出口营销，突破了传
统STP+4P营销理论的束缚，结合出口商在实际营销过程中碰到的难题，并融合了出口营销的最新技术
和理念，向广大读者无私分享自身实战经验。

《外贸操作实务系列:出口营销实战(第3版)》内容丰富，实用性强，适合出口销售人员、负责公司宣
传和展览规划的出口推广人员及出口企业的管理层人员阅读学习，对照操作。
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擅长领域：外贸竞争情报、海外大客户开发、出口营销管理培训和咨询。
服务过的客户：中石化、格兰仕、美的、新中源、上海纺织控股、海马汽车等数百家行业内领先的出
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章节摘录

版权页：   插图：   一般来说，无论您的企业生产的是全新产品、改良产品，还是成熟产品，您都面临
着竞争问题。
如果是全新产品，则面临着后来模仿者的竞争；如果是改良产品，则面临着老产品的竞争；如果是成
熟产品，则面临着市场上其他公司产品的竞争，以及后来替代品的竞争。
所以，竞争在市场经济条件下难以避免，除非属于垄断行业。
 有趣的是，市场营销的最高目标是让其他企业或者产品无法与自己竞争，或者说企业希望能够控制住
这种竞争，让竞争变成一种利己的竞争。
而要做到这一点，笔者认为只能靠知己知彼，即做好竞争分析和市场定位，避实就虚，扬长避短。
 笔者建议公司经营负责人或者市场部经理最好能亲自做竞争分析，并确定优先市场和重点市场。
因为竞争分析、优先市场和重点市场的确定是关系到企业市场资源配置、优化的重大问题，而且有时
竞争分析能帮您否定一些原来的错误决定，提醒您及时调整，找到正确的经营方向和重点产品，所以
千万不可忽视。
 如果您是企业的销售人员、财务人员或行政人员，您也一定要看看自己的企业是否做过竞争分析，是
否在目前的领域有竞争力，是否为将来的竞争做好了未雨绸缪的准备。
如果还没有，那么笔者希望您能够提醒您公司的经营者。
如果自己还能够在这方面做一些工作，请写成报告并提出自己的建议给您的经理或者老板，说不定会
让老板对你刮目相看。
即使您的建议不是十分中肯，也至少提醒了老板要注意这方面的问题。
 特别是中小型出口企业，如何做竞争分析呢？
如何做一个管用又不复杂的竞争分析报告？
笔者认为就实际操作层面来讲，做一个完整的竞争分析是比较难的，特别是很多国外企业的信息不容
易获得。
由此，笔者提出简易国际市场竞争分析的概念，其内容包括： 谁是我们的竞争者 简易竞争者分析 如
何制定竞争对策 1谁是我们的竞争者 在上一章我们基本上知道了与我们经营同种产品、同种业务的出
口商和制造商。
他们并不都是我们的竞争对手，有的甚至可以成为我们的合作伙伴。
 如果我们是制造商，那些非制造商的出口商则基本上不算是我们的竞争对手，而行业里比较著名的、
有实力的制造商才是我们的竞争对手。
 那么如何知道哪些是比我们更有实力的制造商？
哪些是跟我们实力相当的制造商？
哪些制造商暂时不会对我们构成竞争，或者说虽然大家经营的是同种产品，但型号或者客户不一样？
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编辑推荐

《外贸操作实务系列:出口营销实战(第3版)》解决实际营销问题的锦囊妙计，指点出口企业做精做强
的葵花宝典，一本中国出口企业自己的营销书。
5年前此书出版，作为第一本详细讲述出口营销实战方法和技巧的图书，曾多次脱销、重印，空前风
靡。
最新修订版强势回归，作者历时五年积累沉淀，打造全新中国出口企业自己的营销书。
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名人推荐

作者年轻而且有才华，很多见解非常独到而且深刻，令我印象颇深，也受益匪浅。
——上海国际服务贸易行业协会市场发展部 沈长青 博士
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