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作为已经参加过50余届广交会的外贸“老江湖”，应秀
珍认为“信心比黄金更重要”。

“宁波的生意人在全国来看都非常优秀。出口退税、质
押贷款、无纸化通关……外贸历史上很多好的方法，都是
在宁波率先探索出来的。虽然目前面对了前所未有的困
难，但我们只要有排除困难的信心，就一定能战胜它。”应
秀珍说。

宁波合羽国际贸易有限公司已在全球26个国家注册了
自主品牌，去年进出口总额约8400万美元，公司董事长徐
晓红对美国贸易形式亦持相对乐观的态度：“我们还是要相
信自己。现在合羽对美出口额占到10%，美国不亮，美国
以外的其他市场都还亮着。”

信心，也要建立在对策之上。“我在鼓励业务员，多走
出去、多出国，由公司来报销出差的费用。现在已经不是
坐在办公室里就能接订单的时候了，广交会和国外的展会
固然非常重要，但订单的实质性敲定，要找到志同道合的
客户，才是生存之计。所以，我们一定要与客商面对面、
一对一的交流，这样才能深入合作，我们尝试后发现效果
非常好。”徐晓红说。

跨境电商，也是不少企业可以尝试的办法。“明年将是
中基的跨境电商年。我们引进了专业的团队，将带领平台
的客户抱团一起出海，走出去做B2B2C。做跨境电商，在
减少关税成本上有很大优势。因为传统贸易的报价已经是
客户的销售价格，如果跨境电商销售在对方国家实现后，
销售价格可以是清关时价格的数倍，这样分摊的关税成本
会相应减少。”应秀珍说。

机遇与挑战相生相伴。“如今，严峻形势的鞭策，对我
们而言也是一次成长的机会，去倒逼企业反思先前的二三
十年，所走的路是不是走得太顺了？如果面对困难时还能
跨越过去，那么我们今后的路一定会变得更好。”宁波华艺
进出口有限公司总经理周哉芳说。

愿本届广交会，能成为宁波外贸企业破茧成蝶的契机。

“信心比黄金更重要”10 月 的广州，
25℃的秋天透露着
些许凉意，一如部分
外贸人的心情。

金发白衣的“小
姐姐”正“凹”着造
型，倚靠在一辆鲜红
的轿车边点头微笑；
头套装扮的“卡通
虎”和“面具人”正
与匆匆路过的人们合
影握手；更有一曲舒
缓的小提琴演奏旋律
引来一大圈“围观群
众”……

这里不是车展，
不是嘉年华，而是第
124届广交会一期现
场。在跑完涵盖家
电、电子、工具、建
材、新能源等几乎所
有参展类别的展馆
后，记者和不少受访
企业一样，都有一个
明显的感受：这届广
交会，“秀”的已不
仅仅是产品和价格，
得靠树立品牌和形象
揽客了。

本届广交会中，宁波交易团共有1309家企业参展，
展位规模居全国第五，其中一期展位1373个，参展企业
598家。

在广交会一期的工具类展位中，宁波盛威卓越国际
贸易有限公司的摊位吸引了不少外籍客商的眼球：6位
外贸经理并没有像往年一样身着正装，而是身着颜色素
雅的旗袍，在整个工具类展厅中独树一帜。记者来到现
场时，一位客商在业务商谈完毕后，准备与旗袍姑娘合
影留念。

“这几位一线的同事给我们带来了好消息！”据公司
总监李雪梅介绍，往年的广交会，公司能吸引五六百位
客商，其中有一成会在展会结束后联系后续的订单。今
年“旗袍秀”的主意，让公司得以在第一天现场就拿下订
单，带来了一笔“开门红”。

盛威卓越是一家主营保险柜等金属家具的工贸一
体企业，让“重”工业展示出“轻”风格，李雪梅是这样考
虑的：“我们正逐步把以前常规式的商品展销，转变为企
业形象展示。我们拿下了几个连在一起的品牌摊位，还
布置了一些电子展示屏，想为客商营造出体验式消费的
场景。”

体验式消费场景，在家用电器等更贴近每一个人生
活的展馆里，显得更为明显。在宁波的家电品牌中，奥克
斯集团和方太集团也做了不同的尝试：本文开头那位金
发“小姐姐”倚靠的红车，便赫然挂着“AUX”的“牌照”。

至于方太集团，则是以“方太home”为主题，旨在
向用户传递“家”的感觉，并传播企业的文化理念。方太
海外事业部陈程介绍道，厨房是提升家庭幸福感的重要
场景，在展位设计上，公司布置了“四季+美食”的视频
主题，希望用健康生活的理念拉近与客户的距离。客商
们还可以在逼真的“厨房”环境下，体验操作新推出的内
循环油烟机。

然而，当大品牌通过大投入引来更多客商时，还有
更多资金实力和运营团队不及大公司的中小企业，他们
会不会被大品牌“吸走”客流，产生一定的“马太效应”？

说起来，本届广交会的客流量，似乎比往年更多。有
企业负责人感慨：“每天入场居然要排队一个小时左右，
不知是什么原因。”这一点，记者也是深有体会，当天早

用盛威卓越总监李雪梅的话说，这些“软
打法”也是一种“自救”。“救”什么呢？正是
因为涌动在本届广交会背后，一股中美贸易摩
擦、新兴市场动荡的暗流。而这股暗流，也正
好出现在了行业日趋饱和、成本不断提升的今
年。

“现在公司的用工成本一直在增加，专业技
术工人的工资已经开到了8000元一个月左右。
但是，依然面临着招工难。公司制造的一小部
分原材料，还需要向美国进口，而这批材料恰
好在加征关税反制的名单之中。好在这一部分
占比非常小，而且可以从其他国家进口。”广交
会现场，一位从事金属工具的宁波外贸业务负
责人告诉记者。不仅如此，随着原油价格的上
涨，塑料、化纤等下游产品的成本也随之抬
升，从事相关制品的企业也深表无奈。

广交会的客商大多来自新兴市场，也是不
少宁波外贸企业现有的合作伙伴。但针对不同
行业，一线的从业者们对这一市场的变化再敏
感不过了：“新兴市场相对于传统市场而言，非
常散，而且经济相对不够发达。”近期部分国家
的主权和货币危机显现，更有一些国家直接宣
布对中国商品加征关税——据报道，印度财政
部近日发布公告，决定于9月 27日起将洗衣
机、空调、冰箱等中国主要出口产品的进口关
税上调至20%。

市场有风险，出口需仔细！
最受人关注的“暗流”，莫过于中美贸易摩

擦对企业订单的影响了。据宁波海关统计，今
年前三季度宁波市外贸出口总额为4106.6 亿
元，同比增长11.7%，其中对美出口1159.5亿
元，同比增长15.3%。在出口数据乐观的同时，
不少企业仍然表现出对年底乃至明年的隐忧。

“我们公司的产品有部分在美国第三批征税
清单里。说实话，关税提升至10%，我们还不
在乎。再加上现在出口退税，让我们一部分产
品的退税率也从5%提高到了9%，也是松了一
口气。但我们最怕的是靴子尚未落地的不确定
性。同时，还有很多依赖我们出口的下游企
业，也同样会受到影响。”李雪梅说。

李雪梅所说的“不确定”，是指第三批征税
清单是否会如特朗普政府所说，自2019年1月
1日起，加征关税提升至25%。

“我们也在和客户和工厂交流，加征25%关
税后，美国是否能找到进口替代区域的问题。
据我们了解，我们生产的灯具和电吹风等小家
电，在中国台湾地区也可以生产，但印度等地
还不具备相应的条件。如果明年关税上升至
25%，产品具备替代性的工厂可能会有困难，
甚至会有低价转卖的意向。”宁波海田控股有限
公司总经理刘飞龙说。

可替代性强的商品不容乐观，但宁波制造
的产品中，还有不少无法为其他国家所取代的
——无可取代的原因，一部分是由于制造研发
能力，更多的则是因为中国完善的产业链优
势。“目前的情况看，这部分具有不可替代性的
企业中，有一部分并没有收到美国客户的主动
联系，他们担心的是货物到港后拒收的风险。”
中基宁波集团股份有限公司副总经理应秀珍说。

上10点来到展馆后都排了20分钟队。
和近几年一样，本届广交会的客商仍

以来自第三世界国家的为主，其中也不乏
来自中亚、俄罗斯、中东欧的面孔。“我们的
客商大多数还是老顾客，和上一届不同的
是，这一次没有土耳其客户了，来自南美洲
的客户也少了一些。”宁波李氏实业有限公
司市场部经理钱印介绍道，这一现象和近
期新兴市场国家货币贬值不无关系。

“以前是有了好的产品和展位，客户就
会找上门来谈生意。现在需要企业去主动把
客户‘揽’过来。”钱印表示，在明年广交会上，
看来有必要对展位多做一些布置和设计了。

除了在展馆布置上投入外，让产品本身
的研发和设计更美观，是不少企业正在做的
事。

“一个行业经过了几十年的沉淀后已
经非常成熟，在产品的功能和技术上很难
有太大的突破。因此，我们便在产品的颜
色、外观和设计上加大投入。目前公司的设
计投入占了销售额的5%左右，且每年都在
提升。”宁波弗兰克电器有限公司总经理吴
凌杰说。这次他们就推出了十余款“马卡龙
色系”电水壶新品。

不少企业提到，广交会除了招揽新客
户外，更重要的是“维系老客户，听他们反
馈产品在海外的销售情况”。企业也会争相
把研发设计出的高质量、高颜值新品赶出
来，以拿下明年的订单。宁波科飞电器有限
公司也带来了一款金色外观的洗衣机。据
业务员Rite介绍，这个金闪闪的外观让一
位中东的老客户大赞“Elegant（漂亮）”，下
单意向强烈，“后来考虑到客商所在的国家
适合更小的容量，我便推荐他买下另一
款。”Rite说。

“酒香不怕巷子深”，但也要先让客商闻
到“酒香”。如今，国际贸易形势日趋复杂，国
内行业竞争日益激烈，“宁波制造”的硬实
力，或许也是时候加上一点“软打法”了。

“秀”出新形象 “揽”来新客商

秋季广交会暗流涌动
甬企“秀”出信心
记者 严瑾 通讯员 马建萍 文/摄

暗流涌动，风险时现

广交会上奥克斯展位。

广交会上方太展位。
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