
第一图书网, tushu007.com
<<如何获取海外优质客户与订单>>

图书基本信息

书名：<<如何获取海外优质客户与订单>>

13位ISBN编号：9787811342536

10位ISBN编号：7811342537

出版时间：2008-11

出版时间：对外经济贸易大学出版社

作者：徐冲

页数：199

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<如何获取海外优质客户与订单>>

前言

　　当我漫步在华沙、新德里、布达佩斯等繁华都市的街头，看到遍地都是SAMSUNG、LG
、DEAWOOD、HYDAI的广告，不禁百感交集。
这些曾经跟我们同步“走出国门”的韩国企业，今天已经把我们一些中国企业抛在了身后，昔日的有
些同仁已经是这些韩国企业驻各个国家和地区的CEO。
　　回顾自己这十几年的外贸生涯，有个问题萦绕于心中：为什么中国制造业至今还不能够诞生一家
跻身于世界500强这样的大型跨国企业？
为什么至今大部分的中国外贸企业还依然停留在一般贸易OEM这样的水平？
为什么它们往往不愿走出去独立闯荡这个广阔的世界？
　　韩国和日本一样，是一个地域狭小的国家，人口只有4700万，从国际营销理论的角度来看，维持
一个产业充分发展的基础人口临界点是八千万人口，根据这个理论，韩国是一个连维持一个产业充分
发展基础条件都不具备的国家。
但今天的事实情况是，韩国不但突破了这个理论界限，而且发展了这个理论界限，他们的方法就是通
过OBM的方式走出国门，走出亚洲，走向六十亿人口的全球市场，这是一个可行的方法，也是韩国企
业惟一能够施行的方法。
　　韩国和日本由于地域狭小，资源贫乏，能够在国内抢占利益的机会毕竞有限，于是，选择走出国
门，走向世界，利用世界范围内的资源，这是政府、企业、个人的共识，也是他们惟一能够进行的选
择。
我还了解到，韩国一些稍具规模的企业，基本上都有自己明确的海外拓展战略，通过一个大项目来带
动各个行业企业参与其中，建立一个产业群，然后又通过事后免税、抵税的方式来鼓励这些企业走出
国门，从而大大减低了企业的负重和刺激了企业走出国门的决心和信心。
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内容概要

面对全球性的经济危机，中国外贸出口企业遭遇到了空前的压力和困境，徐冲这本书出版得很及时，
它道出了优秀企业的发展之路，给广大的外贸出口企业指明了发展方向和给出了具体的解决方案。
这本书是中国外贸界里程碑式的作品。
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章节摘录

　　第一章　企业出口成长与外销人才培养　　由于中国高等教育体制改革没有跟上市场经济变化的
需求，封闭式的教学体制和脱离实践的教学方法，导致大学里培养出来的学生来到企业，工作中基本
上只能够充当翻译，跟外贸中专、外贸职业院校毕业的学生没有什么差别。
一方面是企业对实战型外销人才存在着巨大的市场需求，另一方面却是高等院校培养不出来这类实战
型外销人才，因此小企业就只能够到大企业去高薪挖角，大企业则不得不建立起自己的商学院，通过
自己的商学院来培训转化这批外经贸类专业的大学生。
今天的中国，企业成了人才的精加工基地，高校倒成了“毛坯”的供应基地。
　　相关专业的外销人才招聘进企业后，其素质也是参差不齐。
面对这种状况，大企业通常要对新人职人员进行培训。
员工入职前都要接受相应的岗前培训，这是日本和欧美企业人事制度的强制要求。
一个企业的核心竞争力培养就包括人才的培养，有效的培训体系是支撑企业持续发展的内在动力。
但中国部分出口企业在人才培养方面缺乏长远考虑，缺乏对人才自我“造血”和提升的培养。
有些企业甚至让新员工立刻上岗操作，为企业创造效益，没有任何的岗前培训。
中国很多外销员的成长历程基本上都是处于自生自灭的状况，工作多年，从未接受过任何培训和学习
，外贸营销素质基本上还是原地踏步，只是对实际操作，产品知识更加了解了一些，最后成了老业务
员而已。
很多外贸公司的经理做的却是老业务员的工作，不理解岗位职责，这种状况的延续必然导致我国外贸
营销人员的整体素质水平偏低。
中国企业历次进军海外市场屡遭失败，很大程度上要归因于商务人员素质不高，造成了中国企业在启
动外贸出口战略时付出高昂的学费，甚至丢失现有市场。
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媒体关注与评论

　　面对全球性的经济危机，中国外贸出口企业遭遇到了空前的压力和困境，徐冲这本书出版得很及
时，它道出了优秀企业的发展之路，给广大的外贸出口企业指明了发展方向和给出了具体的解决方案
。
这本书是中国外贸界里程碑式的作品，我期待能够尽快看到徐冲的后续作品出来。
　　四川长虹集团董事海外营销总监　　罗光强　　徐冲做了一件很有意义的事情，他把我们这代外
贸人在海外进行品牌经营的工作做了总结和提升，当中的案例都是耕田、种地般实实在在的事情，显
著有别于一些花样文章，我期待徐冲的这一系列丛书能够尽快与读者见面。
　　原TCL集团副总裁、海外总裁　　易春雨　　徐冲是我们广东“熊猫”级的人才，营销中国家电
海外市场十几年，业绩不菲。
这样的人才与其为一家企业授鱼，不如为广大企业授渔更具意义，因此我们学院决定请他出来传经送
道，以实操专家的身份登上讲坛，结果其学富艺高、点石成金之功力，被学员誉为“新丝绸之路的地
图”。
感谢徐冲先生对中国企业“走出国门”的贡献。
　　广州莱茵学院院长　　李斌兵

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<如何获取海外优质客户与订单>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


