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展会

拓展多元市场

近期，由宁波市商务委商务发展中心和宁波外经国
际商旅会展有限公司组织的第七届墨西哥中国投资贸易
会于11月6日至8日在墨西哥城圣达菲展览中心举行。
我市共有34家企业报名参加，共计74个展位。

“这是公司第一次赴墨西哥参加展会。以往我们也有
墨西哥客商，大多是通过广交会认识的。现在美国加征
关税后，我们也在考虑能不能通过墨西哥市场来打开美
国市场，将货物销至墨西哥的供应商后再分销至美国，
以避免贸易摩擦的风险。”宁波博闻进出口有限公司总经
理邬军听称，当得知“第七届墨西哥中国投资贸易会”
的报名信息时，便决定报名。

宁波博闻进出口有限公司是今年前三季度宁波市进
出口200强企业，主营日用百货、工艺礼品、节日用品
等，产品主要销往美国、德国、英国等，“沃尔玛”便
是他们的老客户。

由于近期中美贸易摩擦的缘故，“博闻”经营的部分
产品名列涉额2000亿美元的征税清单。邬军听称，虽然
美国市场仅占公司的五分之一，且日用消费品供应链
长、产业链复杂，美国客商暂时找不到其他替代国，但
还是应提前考虑对策。

墨西哥是拉丁美洲经济的重要枢纽和待开发的新兴
市场，战略区位优势十分明显。墨西哥北接美国，南接
危地马和伯利兹，是迈向中美洲和拉丁美洲的大门。若
能将墨西哥作为转销至美国和广大拉美地区的结点，似
乎是不错的商机。而且，以墨西哥为首的拉丁美洲作为

“21世纪海上丝绸之路”的组成部分，对于宁波企业拓展
海外市场具有重要意义。

邬军听表示，从“博闻”与墨西哥客商合作的经验
看，当地市场似乎确实以小客户为主，像欧美国家中规
模较大的采购商并不多见，但“一带一路”国家参展计
划确实是“博闻”2018年转型的方向之一。

拓展海外市场
还要去专业展

“大大小小的展会是我们拓展客户的
重要手段，对我们帮助很大，其中最大
的展会是广交会，我们有6成的客户是
在20多年的广交会中结识的。”宁波华
茂国际贸易有限公司的相关负责人如是
说。

无论是传统的广交会，还是如今面
向“一带一路”新兴市场的专业展会，
均可见到甬企的身影。会展作为一个平
台，能够连接起更多的机遇。通过展会
了解和拓展海外市场，已成为越来越多
宁波企业的共识。
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展会名称

中国国际日用消费品博览会香港展/香港春季电
子产品展

中国（宁波）出口商品匈牙利展览会/宁波品牌商
品匈牙利展示中心

中国（宁波）礼品文具及日用品出口美国展览会/中
国国际日用消费品博览会美国展

中国（宁波）机电产品出口泰国展览会/中国品牌
商品（泰国）展

中国（宁波）机电产品出口俄罗斯展览会/中国机
械工业（俄罗斯）品牌展

贝宁（西非）中国商品博览会/宁波品牌商品贝宁
展示中心

中国（上海）国际技术进出口交易会/中国国际汽
车商品交易会

塞尔维亚国际农业展览会

宁波出口商品中东欧巡展

广州博览会

中国食品餐饮博览会

中国-阿拉伯国家博览会/中国回商大会

中国-蒙古国博览会/中国民族商品交易会

浙江金秋购物节展览项目（厨师节/老字号展/名
品展）

中国国际进口博览会

中国绿色发展博览会/中国绿色食品博览会

地点

中国/香港

匈牙利/布达
佩斯

美国/拉斯维
加斯

泰国/曼谷

俄罗斯/莫斯
科

西非/贝宁

中国/上海

塞尔维亚/诺
维萨德

乌克兰/白俄罗
斯/立陶宛

中国/广州

中国/长沙

中国/吴忠

中国/
呼和浩特

中国/杭州

中国/上海

中国/南昌

举办
时间

4月/
10月

6月

7月

9月

10月

11月

4月/
10月

5月

8月

8月

9月

9月

10月

10月

11月

11月

行业

轻工、日用、礼品

综合、轻工、工具、机
电

日用消费品、礼品装
饰品、办公文具

机电、机械、家电、工
具、五金

机电、机械、家电、工
具、五金

综合、机电、轻工、工
具

市商务委重点支持的展会
在宁波市商务委“稳外贸”的十条政策中，“增强展会拓市场力度”正

是其中之一。市商务委将强化“一带一路”及“千企百展”市场开拓计
划，创新外贸展会新业态，探索打造更加综合高效的数字展贸平台。

果生意好的话，摊位费的钱并不在话下。章维儿觉得，大大小小的展会参
加下来，总的来说，拿回成本不成问题，而且，通过这些行业专业展，他
们可以针对目标市场拿出更有针对性的产品。

同样属于五金工具行业，宁波李氏实业有限公司市场部经理钱印，也
是法兰克福汽配展的常客。据她介绍，这些专业展和广交会相比，有着更
多的专业客户，对行业和品质有着更深的理解。现在参加这些展会时，他
们都会直接询问客商愿不愿意过来工厂当面看一下产品，和业务员们当面
深入交流。

相关链接

专业展也不放过

面向细分国家市场的展览固然重要，然而外贸企业
尤其是工贸一体的企业，对于专业性展会的热衷程度同
样有过之而无不及。对于宁波万宝隆进出口有限公司总
经理章维儿来说，不论近期贸易形式如何，每年的国际
五金和汽配行业的专业展，均是她“必去”的。

“我们每年都会去的展会包括3月的德国科隆展、5
月的美国拉斯维加斯五金展、11月的法兰克福汽配展，
去那边参展已经有10多年了。现在我们和当地的客商
还有参展的同行们都已经非常熟悉，如果哪一届展会没
有去，还得发邮件和老客户解释一下原因。”章维儿
说，每年参展时都会将第二年的摊位也预先订好。

要进这些展会，固然需要一笔不少的摊位费，但如
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