
一位外贸人的5年进博时间

更高水平开放，这是时代给的机遇
【文/青年报记者 冷梅 图/受访者供图（除署名外）】
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进博大舞台开拓新商机

千禧年前后，就读生命科学专业的薛伟华大学毕

业，跨界进入了外贸行业。2001年12月，中国正式加

入世界贸易组织（WTO），这是中国对外开放的里程碑

事件,全球贸易大门开启。薛伟华也是真正意义上进

入全球市场经济“大考”的一代外贸人。

作为公司的业务骨干，薛伟华现在主要参与的业

务线集中于消费品领域，食品、威士忌、葡萄酒等，以进

口为主。借助一年一度的进博会时间，以及虹桥品汇

作为承接进博会溢出效应的“6+365”主平台，上海市

对外贸易有限公司也将一些外国酒庄的优质品牌、小

众品牌“组团”带进进博会。

作为上海外贸的“领军国企”，东方国际集团既是

参展商，也是贸易商，更是服务商，也在打造进博成果

的集中展示地，联动长三角、服务全国、辐射亚太的进

口商品集散地，万商云集的国际贸易企业集聚地。

“每年参加进博会，布展过程中，我们也在思索，对

于品牌方，除了搭建参展平台，我们还能提供哪些附加

服务。而这些服务模块的增量转化，是否还能为公司

开辟一条创新的业务线。”薛伟华是头脑活络的人，一

直都在想方设法探寻新商机。

2019年第二届中国国际进口博览会，法国作为主

宾国之一参加国家展。法国总统马克龙亲自带领企业

代表团参加。他在进博会开幕式致辞中表示，中国的

开放对世界意义重大，“法国总统亲自挂帅参加进博

会，不但大量中国媒体进行了报道，法国电视台也做了

全程跟踪。这些来自世界的传播声量，对参展品牌方

的意义就很大，同样也为我们这些外贸公司带来了新

业务的契机。”

薛伟华举了一个葡萄酒开发的例子，“对于海外一

些知名的传统精品酒庄，他们或许并不需要借助这样

的平台去放大广告效应，也不会因此发出橄榄枝，投一

个业务给你；但是对于一些新兴品牌、新兴产品端来

说，我们消费品事业部可以延展出的商机就很大，借助

集团集约式的进口商品平台，也能迅速开拓和积淀未

来的优质客户。”

敢于做第一个吃螃蟹的人

随着时间推移，每一年参加进博会的经验不断叠

加，借助进博这个大舞台，薛伟华和团队也总结出了新

的业务线和外贸商机。

去年8月15日，NBA球星詹姆斯·哈登现身中国

从改革开放打开国门，到成为“世界工厂”供应全球，再到成为“世界

市场”汇聚全球；伴随中国国际进口博览会的召开，中国迎来了新一轮更

高水平的对外开放。从第二届进博会开始，薛伟华已连续5年参展。我们

不妨从他参与创新开发的一款进口酒，去看进博会对外贸人究竟意味着

什么？

访谈者档案

薛伟华，75后，东方国际集团上海市对外贸易

有限公司（前身为上海市对外贸易总公司）消费品

事业部经理，主要负责公司红酒等消费品进口业务

的拓展。

“外滩27号”已经不再承载对外贸易的功能，而上海的外贸业也早已今非昔比。 青年报记者 施剑平 摄

知名主播小杨哥的直播间，并与他一起推荐自己的个

人品牌红酒J-HARDEN。在短短10秒内，18000瓶红

酒就被抢购一空，这令哈登大吃一惊，回到美国直接惊

呼中国市场的“消费魔力”。其实，这款名为 J-

HARDEN的红酒也出现于上海进博会的展区，薛伟华

就参与开发了这款红酒，在营销策略上创造了“业界神

话”。

其实，做外贸初期，他接触到的都是公司最传统的

业务领域——有色金属化工原料。后来是服装进出

口，外贸总公司的所有品类他都做过。而现在，在红酒

的开发上，J-HARDEN的成功打开了他的营销思路，

“做外贸生意就是要不断动脑子。对于品牌而言，除了

经济价值，还要去研究它为用户提供的情绪价值。品

牌创新营销策略是一门艺术，通过营销手段去增值品

牌新的溢价能力，即品牌的附加值。你要有讲故事的

能力，并且能讲好故事。”

“NBA球星詹姆斯·哈登在中国拥有百万级的粉

丝，但是其个人品牌价值很难作为一种商品直接变

现。当时，我们联合海外酒商以其名字开发了两款酒，

其定价翻出同类红酒价格的一倍。当时，所有业内人

士都认为定价太贵了。作为一款美国品牌的酒，并非

欧洲知名酒庄，定价又严重高于市场价格，在中国一定

很难做得起来。我们跟上海葡萄酒行业的‘老法师’商

量过对策，想到不能把它单纯当做红酒进行营销，而

应该当做IP周边来卖，让粉丝的情绪价值赋予品牌更

大的溢价空间。”

于是，营销团队邀请视频号大V在黄浦江的游船

上策划了一场2小时的直播，销售流水直接突破150

万元，之后又策划了抖音小杨哥直播间的“现象级”营

销案例。从一瓶红酒的意外出圈，薛伟华感叹道，一定

要创新思维，更要去研究新兴消费群体的诉求和喜

好，“红酒原本已经是极度饱和的红海市场，因为换了

一个策略和打法，变成了‘蓝海’新商机。这原本是我

们传统外贸不太会涉猎的小品类，竟然也能挖到‘富

矿’。”

寻找一条“非典型”破局之路

“外贸行业的价值就在于此，你把地球想象成一个

巨大的村落，村落里不同地区的居民各有所长，各有所

需。外贸就是让各个地区不同产品实现流通的平台手

段，参与资源整合。”当年外贸行业之所以吸引薛伟华，

也正是因为它可以接触到不同的风土人情，可以直接

和不同地域的人打交道，长见识。

当年，薛伟华大学就读的是生命科学专业，毕业就

进了集团做外贸，到现在已有20多年，涉猎过电解铜

这类金属工业品，也做过服装进出口，食品酒类……涵

盖公司里的所有品类。自始至终，他都没有想过要离

开。直到现在，他仍旧信心满满，认为可以开拓的业务

方向，可以做的功、用的力仍旧宽广无限。

“刚进入外贸公司时，正是千禧年前后，不久中国

就加入了WTO。那时，一个行业的迭代周期可能是5

年、10年，而现在这种迭代周期可是要短得多，也许3

年，也许只有1年。当今社会，风起云涌，国际形势多

变，处处充满着不确定性，最大的不变就是变化。”如何

找到职业发展的切入口，是薛伟华一直在思考的人生

课题。

薛伟华分享道，在合作的品牌中，他坚守自己的理

念和底线。世界纷繁，原本一些非传统行业的资本也

挤进相同的赛道，希望分得一杯羹，希望赚一些快钱就

跑。这对行业生态是极不好的。薛伟华在酒类品牌的

选择上，坚持这样的理念，合作方都是百年历史的家族

企业，他们讲诚信也懂人性，做人做事有原则和底线。

“我会借助集团和公司资源，发展一些新的业务线，和

这些优质客户去探讨方向。我自己也会尝试一些‘小

而美’的生意，比如拿出一小部分资金来研究‘私域流

量’，去做业务创新，精耕垂直细分市场。作为大型国

企，任重而道远。我们既要在主战场上依然保持住绝

对实力，同时还要在垂直细分领域寻找新的业绩增长

点。”薛伟华说。

新冠疫情的全球蔓延，加剧了全球经济下行的压

力。“你对全球经济的研判更需要审慎。处于产业上下

游的一些经营状况欠佳的企业，可能风一来，树就倒

了。如果不能预判风险，也会对外贸公司的可持续发

展带来诸多隐患。在风险可控的前提下，我们绝不止

步于传统行业，更要在危机中寻找机会，强化和放大优

势资源。小步快跑的前提是，要先守住1和2，再去创

新3。可以说，当下的外贸人机遇和挑战并存，更需要

在‘非常规’的赛道中另辟蹊径，找到新的突破口。从

这个意义上说，当代的外贸人既要看到海阔天空，更要

强调脚踏实地。”薛伟华说。
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外滩27号外景。 青年报记者 施剑平 摄

当代外贸人。

进博会上的外贸青年。

进博会上，薛伟华与客户洽谈。


