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8_90_A5_E4_BC_81_E4_c123_281867.htm 为推销自己生产的缝

纫机，浙江飞跃集团董事长邱继宝17年前从下水道钻进广交

会场馆，向国外卖出了第一台缝纫机，不巧却被保安逮个正

着，交了50元罚款，还罚站了半个小时。17年后，他更加关

注的是如何通过广交会的平台来创品牌，实现战略转型。 回

忆起第一次没有资格进入广交会的参展经历，邱继宝觉得意

义深远：“正是这次广交会激发了我很多参展的民营企业都

有一条近乎相同的发展路径。据“老广交”们回忆，刚开始

时专业外贸公司并不负责生产，生产部门对国际市场商品的

需求和动向不清楚，而买者对商品有什么意见，也不能直接

反馈给生产企业，因而生产的出口商品往往不能适应国际市

场的需要。 近四成民营企业跻身广交会 一位生产机电产品的

私企老板向记者说出了自己相对于外贸公司的优势：成本低

和速度快。他认为，外贸公司的速度跟不上现代物流的运作

速度。一方面，在订单反应上，私企灵活的操作可以满足客

户新的产品要求。用他的话来讲，“客户对产品有具体要求

，我们几个小时就可以给他看新的样品，这样客户下单会非

常快。” 原广东省外经贸委主任徐德志回忆说，“在第38届

广交会上，我向正在视察的时任国务院副总理的李岚清汇报

工作时，谈到该届广东交易团亮点之一就是有900家民营企业

参与。李岚清同志听到很吃惊，问‘对民营企业进出口经营

权尚未放开，怎会出现这种情况’？” 当时徐德志解释，实

际上是一些生产型民营企业已有有意向的客户，在广交会上



委托国有外贸企业代理参展并签单，李岚清同志听到后才对

此表示赞同。 随着外贸体制的改革，民营企业在1991年的广

交会上通过代理合作租用外贸公司的展位，之后到了1999年

才“名正言顺”地在广交会上有了自己的一席之地。 每届广

交会参展主体变化的背后，是伴随外贸体制改革各路新生力

量蓬勃发展的态势。而广交会打破展位终身制，每届5％的更

新率让相当部分的生产高附加值产品的民营企业有了参展的

机会。 从1999年第85届广交会上首次有4家民营企业参加广交

会以来，民营企业参展比例一路飙升。据第100届广交会组委

会统计，参展的民营企业已经超过国有企业、三资企业达

到5561家，占全部参展企业总数的39.72％。 参加广交会远比

拿到订单重要 广州南大地服装有限公司总经理吴毅雄说：“

参加广交会不仅是为了卖产品更是为了卖品牌，借助广交会

这个平台向世界展示自己的风格，这远比订单重要。”他告

诉记者，他们拿到的展位比较理想，并加入了品牌区，上几

届他们在现场运用模特走秀的模式配合产品展示，效果挺不

错，但现在走秀的企业逐渐增多，本届改用乐队的模式，这

在广交会上应是首创。据悉，该公司2002年才进入广交会参

展。在此之前，这家民营企业已从加工贸易升级到自创品牌

的阶段，并有一定的海外销售渠道。 “我们是从广交会的半

个展位走向世界的！”上海顶新箱包有限公司总经理王向军

说，1999年秋季，公司首次参展共签下50万美元的订单，该

年公司出口额首次达到了250万美元。目前，公司的年出口额

已经超过1200万美元。“一个企业要做大做强仅靠扩大规模

并不能实现，只有走品牌之路才能成功。”王向军说，正是

通过与广交会上大客户的交流与合作，顶新公司最终拥有了



这些稳定而具有高价值的客户。 2002年，广东阳江十八子集

团应邀参加广交会，恰逢美国著名华裔美食家甄文达到公司

参观考察并订购产品，公司借此与其达成合作以厨师的名义

推介“十八子”的刀具产品，开拓市场作用十分明显。该公

司当年交易额就达到280万美元，次年就达到1100万美元。借

助广交会的平台，该公司逐步建立起国际市场的销售网络，

并在12个国家和地区注册了商标。 广交会后创自主品牌 外贸

出口权放开后，民营企业如鱼得水。但品牌缺失是不少出口

型生产企业的软肋，当“百届广交”又一次收获出口外贸丰

硕成果时，关于自主品牌的话题在中国制造商们心中依旧沉

重。有关人士指出，面对开放的国际市场，很多生产企业尤

其是中小型民营企业，真正运作外贸业务时还不是很成熟。 

江苏省纺织工业（集团）服装进出口有限公司总经理严锋摇

头长叹：政策性因素、利润空间、开放度、市场导向、客商

打压价格、原材料暴涨、技工严重缺乏⋯⋯导致很多中国产

品以廉价出口充当世界名牌的“加工厂”，还没有拿得出手

的自主品牌。 众多从贴牌起家的民营企业打起了创牌的算盘

。严锋说，低位竞争，对地区性的生产危害很大，这种订单

对适度利润率有很大的冲击。一个企业要掌握更多的定位区

分和基础的东西，不然中高档产品的推介就会没有体系。 “

调整战略思路、工贸结合、拓展新的领域、搞研发、创自己

品牌。”严锋透露，该集团两年前就全线启动研发自己的品

牌。“不是飞跃自己的品牌，打死我也不卖！”邱继宝也对

记者说出了这样的话，目前飞跃集团已经实现了100％的自有

品牌出口。 自第95届广交会首次设立品牌展区以来，广交会

在宣传自主品牌，提升出口产品竞争力等方面发挥了积极作



用。第100届广交会继续设置品牌展区，34个展区中的31个都

会有品牌展位，并首次设立综合展馆，集中展示商务部重点

培育和发展的147家品牌企业。品牌展区展位共有4175个，占

展位数的13％。严锋说，进入广交会精品区的企业无疑提升

了产品的“身价”。“不难看出，我国正在极力培育自己的

品牌，并激励其在国际贸易中抢占一席之地。” 开拓海外市

场的信心。” 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


