
三分钟找到出口
        敬爱领导，在出口困惑的今天，你只要花上三分钟就会了解基本概念与出口方法！
       

1、产品出口：

                             产品出口就是把东西卖给外国人，买卖性质上看与国内做买卖没有任何区别；出口的难点在于“如何让那些 在遥远国度又不懂你的语言和文

                             化的人知道你的企业和产品”；如果这些采购商根本不知道你，你如何能把产品卖给他们？
   

              结论：出口不难，被买家知道很难，得到信任更难！解决了被买家知道，被买家信任的问题就解决了出口问题；

                             如果不能解决采购商不知道你的问题，任何其他努力都是枉然徒劳；
       

2、逻          辑：

                             逻辑是上天赋予存在事物的行动路径（自然规律），任何人都无力违背，顺应逻辑才可能有收获；

                             请看播种一粒种子到收获的逻辑：

                              播种                 施肥                  除草                 收获，这就是自然逻辑，何人能颠倒顺序？
     

                              出口作为存在事物也一样有其逻辑，不可违背

                              让人知道企业和产品                  通过质量和服务建立信任                  谈判获得订单
                                         （用广告完成）                                        （用营销完成）                              （用经验完成）

                             (没有人知道自己的企业和产品，就要获得采购商是违背出口逻辑的行为)

       

3、误          解：

         误解一：误以为国际经济不好

                             我们有世界22%的人口，我们的贸易额度不到世界贸易总额（进出口）的12%，人均贸易额很低，我们人均出口额度更低，世界上有90%以上

                             的贸易空间我们可以竞争，我们出口还大有空间可做；
       

         误解二：误以为互联网营销就是使用“平台”销售

                             网    络   营    销：是指用“不同国家的网络”做广告，目的是让更多不同国家的采购商知道自己的企业和产品，如、使用谷歌广告就是网络营

                                                                销（实际上是使用google做广告让更多的人知道）；

                             平    台   销   售：就是把自己的产品信息登录到某个网站上（被定义为“平台”）等人找到平台后在平台里查询 （数据库中查询）到你；
                              

                             网络营销问题：*国际互联网并不是一个完整通透的网络，国际互联网是由不同国家的网络连接起来构成，国际互联网有国家为单位的网络障

                                                                碍和网络壁垒；

                             平台销售问题：*所谓平台就是一个网站（一个企业电子版电话号码本），缺少流动性和突破多国网络流动的能力；

                                                               *平台销售受到语言的限制，平台只能完成英语，其他语言大都靠软件翻译，可信度低下，语言不清混乱，给销售带来障碍；

                                                               *平台销售受到电脑屏幕尺寸的限制，一个再大的电脑屏幕能显示的企业数量就那么十几家，成百上千的企业如何被看到？

                                                               *采购商来源受到局限，网络平台大都以购买谷歌的产品关键字广告获得，因此无法买全所有的关键词也无法买全100多个谷歌；

                                                                （google有100多个，几十种语言的版本）
       

         误解三：误以为展会不好是国际市场不好

                             经济学老师说过“成本决定选择”

                             比较使用网络采购，到展会采购的成本太高，采购商要坐飞机住酒店还不知道能否在展会上找到自己如意的厂家，因此所有国际采购商都会在

                             网络中使用google这样的搜索引擎寻找产品，这样的成本最低，即使他们去展会也往往有的放矢的通过网络找到可能厂家再去展会(这样成本最

                             低，风险最小)，世界经济每年都在长，我们产品卖不出去的原因在于“企业没有自己的国际市场”而不是国际市场不好！                             
       

        误解四：误以为所有产品可以通过“平台”进行国际直销

                             网络直销在一个国家内容易进行，因为没有海关和国际货物运送成本约束，国际直销一般适合量小附加值高的产品，对于附加值低的产品，体

                             积大的产品，重量重的产品其国际物流成本要远大于产品自身，消费者在己国家花费同样价格也能买得到，网络跨国直销受到太多的约束，如

                             海关、网络平台入口（如何让人知道平台，如何适应不同国家不同语言的群体）、国际物流、运输时间、产品的体积与重量、产品的物理形态

                             液体、固体、气态）限制；
       

中国企业产品出口多少取决于国际市场上的竞争能力，包括广告能力，营销能力，服务能力；竞争是有规则的战争，市场就是战场，国际市场竞争实际上是

国际市场有规则的战争；输掉这场战争中国就会输掉很多财富，能影响中国的下一步发展；我们有近14亿人口，人口生产能力的本身就是带来产能过剩，出

口是我们没有能力回避的挑战！



        出口分三步：
                                     第一步、通过广告获得国际采购商

                                     第二步、通过营销获得询盘

                                     第三步、通过贸易谈判获得订单

ETW为你完成第一步，协助你做第二步，第三步靠你自己

ETW  大数据广告--带来全球采购商

ETW混合云系统构造

问：为什么要使用ETW云系统？

答：因为国际互联网是由不同国家网络连接起来构成，跨国网络

          使用受到不同国家电信线路、网络构造以及宗教、语言、

          政治等   因素约束；

          ETW   云系统（如左图）能有效突破这些约束带来的障碍；

问：为什么要使用大数据？

答：大数据广告能迎合不同特征的国际采购商；

          ETW   大数据广告带来大概率采购商；

ETW国际（包括ETW）是上海等势线计算机科技有限公司的简称及注册商标，2005年上海浦东成立的全资内资公司，公司注册资金1018万，员工300多人，

多名博士硕士以及归国留学生为主要公司骨干力量，公司经上海政府批准雇用了几十个来自不同国家外国员工；
  

ETW国际总部在中国上海，2011年8月，ETW国际通过国家商务部批准，对海外进行了投资，目前在美国芝加哥，日本的福冈，智利的圣地亚哥投资建立

了子公司，在中国多省建立了分公司。 
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ETW混合云系统构造 
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