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出口贸易定义 (1\2)
 中国贸易进出口涉猎到化工燃料、机械五金、电子通讯、冶金矿产、轻工工艺、纺织服装、粮油食
 品、土产畜产、医药保健、建材包装、汽摩交通、家电家居等领域。        

化工燃料

机械五金

电子通讯

冶金矿产

轻工工艺

纺织服装

此行业是指以煤、石油、天然气、油页岩等化石燃料为原料的化学加工工业。主要包括化工原
料 染料、石化、香料、塑料、农药等方面。

此行业是指机器设备及金、银、铜、铁、锡五项金属材料管具等 。主要包括机械设备、五金、工
具、管件、仪表、农机等方面。

此行业是指通过电子信号进行信息交换的方式。主要包括电脑手机、配件、耗材、电工、电缆、
数码等方面。

此行业主要包括钢铁、金属、制品、石材、矿物、煤、合金等方面。

此行业主要包括玩具、鞋、工艺、箱包、文具、钟表、休闲等方面。

此行业主要包括服装、面料、纱线、袜帽、皮革、毛巾、毯等方面。
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出口贸易定义（ 2\2 ）

粮油食品 

土产畜产 

医药保健 

建材包装 

汽摩交通 

家电家居 

此行业主要包括食品罐头、粮食、肉、油、酒、海产、饮料等方面。

此行业主要包括蔬菜、水果、干果、茶、花、木、豆、皮、毛等方面。

此行业主要包括医药原料、器械、保健、美容、药材、制药等方面。

此行业主要包括包装、水泥、地板、陶瓷、纸、门窗、材料等方面。

此行业主要包括汽车、摩托、自行车、电动车、配件、轮胎等方面。

此行业主要包括家用电器、视听、床上、家具、洁具、餐厨等方面。
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中国出口贸易行业整体概况

    外贸行业总体将保持快速增长，但竞争趋于激烈，
一般贸易模式生存空间不断被压缩，外贸公司纷纷向增
值贸易转型；从未来看，随着世界经济回升和我国经济
的增长，对外贸易总体趋好，将保持平稳增长。
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行业特点分析

• 外贸总额平稳增长 ; 
     加入世贸组织 5 年来，我国外贸持续快速发展，年均增长 28 ％。
      今年上半年延续了这一势头。

• 市场多元化取得新进展 ; 
      我国对俄罗斯、印度、南非、东盟、韩国的出口增长率明显快
      于我对美日欧等经济体贸易 的增长率。

• 贸易结构不断优化 ;
      除钢铁类产品外，其余类别“两高一资”产品出口增速明显回 
      落，矿物燃料出口出现负增长 ，而机电产品、高新技术产品和 
      农产品出口则有较大幅度增长。  

• 增长质量明显提高 ; 
      出口产品价格水平总体提升，出口食品合格率较高 。

• 促进外贸增长方式转变做了大量工作取得一定
成效 ; 

    

行业特点
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今年我国将成为世界第二出口国

•     目前中国出口总量排在德国、
美国之后位列世界第三。根据测
算，２００７年极有可能超过美
国，成为仅次于德国的世界第二
大出口国。 

今明两年内，中国或许超过德国，成为仅次于美国的世界第二大进出口国家。 

•      数据显示，去年中国出口总
量与美国差距不足７００亿美元
，同时出口增长速度高于美国７
个百分点。如果以现有增速计算
，今年中国出口将可能超过美国
５００亿美元。 



26/4/27  9

目录

1. 行业目前概况及行业特点分析

2. 行业未来发展前景

3. 行业竞争程度及环境分析

4. 行业中企业普遍采用的销售模式及价值链分析

5. 行业中小型企业普遍采用的广告和营销方式分析

6. 行业中企业网络营销行为及对搜索引擎的认知程度分析

7. 行业中的中小企业营销方式的决策人以及决策流程

8. 结论和建议  



26/4/27  10

出口贸易竞争日趋激烈

    中国在出口贸易竞争中，主要还是依靠数量和价格优势竞争，企
业科技创新和营销能力发展还很滞后。作为全球制造业大国，中国在
国际贸易中扮演的角色日渐尴尬：一方面是接踵而至的各种贸易摩擦；
另一方面却是量增价跌后利润的日益微薄。缺乏创新和品牌、技术含
量低、走低价路线的产品疲态尽显，已走到市场的边缘。 
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积极应对贸易摩擦  催生外贸结构升级 

近年来，“中国制造”在全球范围内遭遇重重阻击：欧盟对中国皮鞋、彩电
实施反倾销，对中国打火机实施新CR法案；美国对中国打火机进行“ 337 调
查”……仅 2005 年当年，中国遭遇的反倾销调查就达57起，涉案金额 17.9
亿

美元。
 

中国作为制造业大国，实际上已经成为全球贸易摩擦的“重灾区”，
面临着新保护主义的严重威胁，不仅有美国，也有来自欧盟、拉美、

非洲等的压力。 
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贸易公司是中国出口产品的主要途径

出 口 销 售 模 式

                                                       最终用户

出口方（卖方）
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价值链分析

出口商

卖方

代理商

卖方

最终

用户

1 、各种协议

2 、买卖合同

3、货、款

卖给

或者直接销售到最终用户端
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各种营销和宣传方式的优势与劣势

营销及广告方式 优  势 劣  势

报纸、专业杂志
等纸质平面广告

电视、广播等传
统媒体

展览会

户外广告

网络营销

专业人士阅览，客户针对性强 费用高
发行周期长导致实效性差
受版面等的限制，内容通常过于简单

电视观众多，宣传范围广
动态画面与音效结合，宣传更有效

费用高，且持续时间短
出口产品需要针对客户群宣传，在公众
中做广告的效果不如只对目标人群做广告
效果好。

行业集中性强，更容易找到买家
面对面交流更容易了解客户需求
能集中了解行业、市场、技术动态

宣传范围广

宣传范围广、传递信息快
费用低、性价比高

参展费用高
携带展品不方便
每年次数有限，相对宣传周期短

费用高
出口产品需要针对客户群宣传，在公
众中做广告的效果不如只对目标人群做
广告效果好。

网民数量有限
用网络宣传做广告的企业迅速增多，
相对竞争加大

每种营销方式都有优势与劣势，其中网络营销的费用低是被客户看好的重要一点。



26/4/27  17

目录

1. 行业目前概况及行业特点分析

2. 行业未来发展前景

3. 行业竞争程度及环境分析

4. 行业中企业普遍采用的销售模式及价值链分析

5. 行业中小型企业普遍采用的广告和营销方式分析

6. 行业中企业网络营销行为及对搜索引擎的认知程度分析

7. 行业中的中小企业营销方式的决策人以及决策流程

8. 结论和建议  



26/4/27  18

出口贸易商家的营销行为
  80家出口贸易商家都在使用网络营销，但实际上很少有人真正了解网络营销。他们只将网络看作是一
  种更快速广泛的为企业及产品传播信息的工具。

80

16

14

1

0

网络营销

展会

报纸杂志

电视广播

户外广告

• 几乎没有出口贸易商家使用电视广播和户外广告 ；

• 使用报纸杂志等方式进行营销和广告的企业只有 14 
  家，而且都是在贸易行业专业杂志上针对专业客户进 
  行产品和企业宣传 ；

• 16家出口贸易商家参加展销会进行营销和宣传 ；

• 80家出口贸易商家都在使用网络营销 ；

  很多机械生产厂商并不真正了解网络营销， 
  只认为网络是一种更快速广泛的传播方式，  
  尝试把企业和产品信息放到网络上让更多的 
  人看到，希望其能够带来更多潜在客户和销
  售机会。

  甚至有些厂商，只是看到竞争对手在使用网 
  络营销、又不愿意在营销方式上输给对手才跟
  随使用。
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网络营销决策分析
    中小型企业网络营销的决策者就是老板或者总经理，虽然有时候老板或总经理也会征求销售或管理人员的意见，但这些意见很少能真正影响到

决策是否使用、使用哪种营销方式。

决策流程

出口贸易商家网络营销服务提供商

网络销售代理
决策者

老板 \ 总经理

销售部 /
网络管理人员

1

2
3

4

不同意
同意

1 、网络营销产品 /搜索引擎营销产品代理商向机械制造企业的老板 /总经理介绍相关产品和服务；
2 、老板 /总经理拒绝购买此种网络营销产品 /搜索引擎营销；
3、老板 /总经理通知网络管理人员与网络营销产品 /搜索引产品；
4、销售人员或网络管理人员与网络营销产品 /搜索引擎营销产品代理商洽谈并具体执行网络营销计划；
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