
■本报记者 王嘉旖

走1.6万步胜过飞50多万公里

和盒马鲜生采销部全球直采总监黄玲

约上采访，已经是晚上 6 点半。食品及农产

品展区的灯光渐次暗下， 参展商们准备收

拾离场。

“你来正大集团展台找我吧。 ”她在电

话那头说，带着抱歉的语气。作为全球直采

总监，她这一天也刚刚忙完，“踩点”了很多

商家，与有意向的商家交换名片，厚厚一沓

有四五十张，手里头绿色的小本子里，记录

了很多细节———这些是逛展的“精华”。

为春节市场提前备货

约在正大集团的展位碰头， 是因为她

刚刚在这里谈完生意。 在食品及农产品展

区，与盒马鲜生有合作的供应商有十来家，

正大集团是其中一家。 趁着会展期间正大

集团的高管都在， 盒马鲜生创始人侯毅就

带着采购团队来了。

正大展位这次带来的冰鲜产品极

多 ，面包蟹 、波士顿龙虾 、雪蟹、北极甜虾

仁……分布在几十个冰柜里。 采购的标准

是什么？ 双方的思考都聚焦在用户的需求

满足。 黄玲向记者透露了一些聊天细节：

“我们正在为春节市场备货，盒马之前进口

了正大集团的泰国王虾， 属于偏向日常消

费的‘小个子’，每公斤 30 头到 40 头。着眼

春节市场，我们可能会购买大个头的产品，

每公斤在 12 头左右。 ”

作为参展商， 正大集团自然也抓住机

遇向买家推荐新品。 一款不含奶油的冰淇

淋引起了黄玲关注。她介绍，这款冰淇淋是

用椰浆打出来的，是最新研发成果，对于不

少乳糖不耐受的中国消费者来说， 有很大

吸引力。

20 年国际采购变化巨大

黄玲从事国际采购已有 20 年，她还清

楚记得 20 年前采购货品的情景。 那时候，

海外卖家对中国市场一无所知，“中国市场

需要多少量 ”“中国市场真的能开拓出来

吗”是海外卖家普遍的疑虑。

20 年后的今天，国际采购业务变化巨

大，中国市场对海外卖家有着巨大吸引力。

黄玲发现，每一个来进博会的卖家，都非常

有意愿来开拓中国市场， 全球企业都已发

现，中国市场是一个不可缺失、不可多得，

并且能让公司业务快速增长的机会点。

黄玲在展馆里逛了好几天， 手中的一

沓名片中，很多海外企业是从没接触过的。

巴西、俄罗斯的企业展位中，集结了大量中

小企业，把当地特色的茶叶、肉制品、水果

带到中国，她在那片区域逗留了很久。东南

亚这次来了很多做水果生意的卖家， 提供

当地的椰子、山竹、龙眼等产品，她也都去

细细聊了，企业包装能力如何、产品质量达

不达标、 物流链能否满足需求……这些都

是她暗暗考察的目标。黄玲觉得，接触不同

的进口商、包装厂甚至产业园区，对于了解

东南亚当地的水果产业很有好处。

“目前，盒马鲜生正在快速扩张，对于

进口水果的需求很大， 我们需要接触更多

进口商，为门店扩张储备产能。 ”黄玲说。

从先飞再看，到先看再飞

熟悉黄玲的人都知道她是个 “空中飞

人”。 为了到全球去寻找最好的产品，她去

年足足飞了 50 多万公里，飞成了终生白金

卡客户。

如今 ， 家门口的进博会来了世界好

货， 黄玲的感触比谁都深。 “在这里定点

定位潜力客户， 为买卖双方提供了最直接

的触达方式 ， 大大节省了企业的挑选成

本。”

黄玲举了个例子， 她去年飞了很多次

新西兰， 采购樱桃、 鲜奶、 青口贝等， 但

始终没有碰到过新西兰肉类协会的人员，

而此次却在进博会上不期而遇， 她赶紧去

交换了名片。

生鲜的跨境采购链条其实非常漫长，

包括小规模试单、 质量标准沟通、 大规模

进口等流程。 黄玲坦言， 在进博会上看中

的意向产品， 盒马还会去原产地进一步考

察， 确认产品和整体链路的安全。 但她坦

言， 先飞再看和先看再飞是完全不同的，

经过了前期的沟通， 后面再去洽谈把握性

更大。

11月 7日晚上， 黄玲收到朋友圈点赞

无数， 一看才发现， 日均只有 3000步水平

的她， 这一天竟然走了 1.6 万步。 她笑道，

这些步数， 比飞 50多万公里都值得。

■本报记者 徐晶卉

跟着买手逛进博
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精准对接生意，总有一款适合你
重达 200 吨的进博会最大展品 “金

牛座龙门铣 ” 找到买家了 ， 一家民营制
造企业成功将它 “收入囊中”； 正大集团
的 12 头泰国王虾也将走进春节市场， 满
足国内巨大的消费需求 ； 东欧销量第一
的化妆品牌娇柔唯达 ， 看起来很小众 ，

没想到被好几个省市交易团 “相中”， 成
了 “香饽饽” ……

作为全世界第一个以进口为主题的
国家级大型博览会 ， 首届中国国际进口
博览会汇集了来自世界各国的最优质商
品 ， 大到 “巨无霸 ” 机床中心 ， 小到世
界最小的心脏起搏器 ， 高精尖如 “会飞
的汽车”、 接地气如各国的水果……但这
一展会中并非 “巨头通吃”， 相反地， 明
星产品遍布展馆 ， 争奇斗艳 ， 全世界的
参展商都能在这里找到有意向的采购商，

做最精准的生意。

正如一句广告词———总有一款适合
你 。 参展商的供给与采购商的需求能够
精准对接 ， 正是得益于进博会平台的专
业服务能力 。 过去三天 ， 进博会大型供
需对接会天天火爆， 来自 82 个国家和地
区的 1178 家参展商、 2462 家采购商进
行了多轮现场 “一对一 ” 洽谈 ， 达成进
一步实地考察意向 601 项、 意向及签约
成交 657 项； 在过去几天， 100 多场配
套现场活动轮番登场 ， 不仅拉近了展商
客商的距离， 也极大促进了成交。

“四叶草” 虽大， 对接却精准高效。

一笔笔成交 ， 见证着进博会的魅力 ， 让
各国参展商和各方采购商不虚此行。

■本报记者 徐晶卉
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说到本届进博会明星展品，德

国瓦德里希科堡机床公司的金牛座

龙门五面体加工中心 Taurus 30 无

疑是其中之一。作为最大展品，金牛

座龙门铣从运输到组装再到展示都

备受瞩目， 它的最终去处更是人们

的关注焦点。

昨天上午， 瓦德里希科堡机床

公司在智能及高端装备展区举行金

牛座的签约仪式， 这也标志着从德

国漂洋过海而来的“大块头”以后将

留在中国，助力中国制造转型升级。

金牛座买家“见首不见尾”

瓦德里希科堡机床公司首席代

表刘中柏终于松了一口气。 自进博

会开幕之日算起， 连续三天他都马

不停蹄地与客商沟通关于金牛座的

种种技术参数和细节， 希望能在会

展期间找到合适的买家， 避免 “大

块头” 打包运回德国之困， 那将意

味着一笔不菲的运费。

好在，经过数轮洽谈，江苏一家

颇具实力的民营企业成为 “幸运

儿”，买下了这台首次“出远门”来到

亚洲的金牛座。 8 日下午，瓦德里希

科堡机床公司已与这家民营企业正

式签订销售合同及技术协议。 进博

会今天闭幕后， 金牛座将被交付给

这家江苏民营企业。

业内影响力， 是瓦德里希科堡

机床公司最终决定将金牛座卖给这

家中国民营企业的重要因素之一。

瓦德里希科堡机床公司希望通过这

家民营企业的生产应用， 全面提升

金牛座在华的知名度， 进一步推动

该公司其他产品进入中国市场。

有点遗憾的是， 瓦德里希科堡

机床公司在现场没有透露这家江苏

民企的名字， 这给金牛座在中国的

首个买家蒙上了一层神秘面纱。

最难的环节其实是技术谈判

早在今年 8月，中国国际进口博

览局主办了一场智能及高端装备展区大型供需对接会，瓦德

里希科堡机床公司受邀参加。 此次对接会到场的实力买家多

达 300余家，不少企业都表现出对金牛座的浓厚兴趣。

中国制造企业正处于转型升级的关键阶段， 他们对于

来自国外的这种庞大工业加工设备需求极大。 刘中柏告诉

记者，金牛座一直不缺意向客商。 然而，从购买意向到真正

完成交易，其中一个关键环节就是技术谈判。 “工业制造领

域的交易洽谈，往往先是技术谈判，然后才是商务谈判。”刘

中柏介绍，他曾经历过一次印象深刻的交易洽谈，其中技术

谈判环节拉锯长达近八年时间。

在工业制造领域，每个细小部件的参数、构造都要精确

至毫米，金牛座虽然精度高、体积大，但能否实实在在地满

足客商的加工需求，还需要双方坐下来仔细进行技术谈判。

“我们需要充分考虑买家的加工需要，为他们匹配相适应的

部件。一般情况下，双方把技术要求和服务谈清楚至少需要

一周时间。 ”刘中柏说。

金牛座成功寻到了买家， 但瓦德里希科堡机床公司的

工作人员已经着手准备明年第二届进博会的展品。 这些工

业制造领域的“大块头”，通常需要至少一年才能生产完成，

因此，他们必须尽快确定展品方向，以最快速度进入生产环

节，才能确保明年的展品按期完成。 据了解，明年瓦德里希

科堡机床公司将带来精度更高、 控制系统更优的工业加工

设备。

■本报记者 周 渊

昨天， 大批观众前往国家会展中心 （上海） 感受进博会的魅力， 明星展位周围挤满了前来观展的观众。 本报记者 袁婧摄

中东欧小众品牌开拓中国大市场“四叶草”内云集了全球好物，展商、客

商川流不息，一如当年海上丝绸之路“苍官

影里三洲路， 涨海声中万国商” 的经贸盛

景。 值得关注的是， 除了巨头竞相角逐之

外， 更有一些鲜为人知的小众品牌吸引着

中国各地采购商好奇的目光， 由宁波帝加

唯达公司总代理的罗马尼亚品牌娇柔唯达

就是其中之一。

“我今年 47 岁了。 ”在记者和周围采

购商们惊讶的目光中，宁波帝加唯达公司

负责人陈薏指着背后满满的展示货架打

起了广告：“‘逆生长’ 的秘诀就在这款罗

马尼亚玻尿酸安瓶里，娇柔唯达是罗马尼

亚国宝级药妆品牌，具有 129 年的发展历

史，创始人安娜·阿斯兰博士是老年医学专

家，也是提出‘抗衰老’概念第一人……”说

起娇柔唯达，陈薏头头是道。

部长站台，优质好物敲开中
国市场大门

娇柔唯达是东欧销量第一的化妆品品

牌， 其明星产品是时下流行的玻尿酸安瓶

原液，品质不输一线大牌，价格却只有后者

的三分之一。 娇柔唯达品牌方此次还针对

中国市场首发了两款新品， 主打抗衰老和

玻尿酸强效保湿。

进博会第一天， 罗马尼亚商业环境贸

易和创业部部长斯蒂芬·杜拉·奥普利亚就

特意来到展会现场站台。“部长早就说好了

要来现场支持我们， 还特意嘱咐我们定制

伴手礼赠送洽谈客商。 ”陈薏兴奋地说道。

陈薏每天都在展位驻守， 虽然忙碌却

收获满满：“完全超出了预期， 好几个省市

交易团都对我们的产品很感兴趣， 因为他

们考察过 ‘一带一路’ 沿线国家的市场情

况，知道甚至用过这些产品。他们开出了很

诱人的优惠条件， 会后我们还会进一步深

入洽谈。 ”

和陈薏的交谈不时被走进展区的采购

商们打断。 浙江义乌市山禾电子商务有限

公司负责人董新波就是其中之一， 这位阿

里巴巴的买手有着丰富的电商从业经验，

他告诉记者：“我之前做了很长时间的进口

家具代理，交易周期太长。也试水过小商品

进口， 但这类商品门槛低、 可替代性又很

强，因而，我一直在考虑转型。 这次进博会

让我们开拓了眼界，几天在‘四叶草’逛下

来发现， 像娇柔唯达这类东欧国家产品价

廉物美，未来肯定会有很大市场潜力。 ”陈

薏则笑盈盈地向他发出邀约： 在进博会闭

幕之后，带团队到宁波进一步洽谈。

进口生意，折射国内消费升
级趋势

陈薏的进口生意经也是 “一带一路”

倡议下合作共赢和国内消费升级的生动

注脚。

2015 年，陈薏和先生在宁波国际会展

中心开出全国首家中东欧商品国际馆“遇

见波兰”，主营牛奶、巧克力、饼干等食品。

“当时大家对中东欧国家商品还没有什么

概念。 ”她还记得，当时进口的第一批波兰

牛奶有两万瓶， 卖了两个多月才卖完。 之

后，她又引进麦片、巧克力等食品，并以波

兰为原点，辐射至周边国家。

相比食品， 化妆品被市场接受需要更

多时间， 陈薏打定主意， 放长线钓大鱼。

她告诉记者 ： “中东欧国家经贸潜力巨

大， 产品质优价廉， 只是缺少推广。 这次

参加在家门口举办的进博会， 采购商们的

积极反馈让我们更有信心。 这种一对一、

眼见为实的洽谈， 也使买卖双方节省了大

量成本。” 与此同时， 陈薏也希望通过进

博会寻找新的投资方向 。 “‘一带一路 ’

沿线国家发展潜力巨大， 除了优质产品，

文化交流、 教育等服务领域市场潜力也非

常广阔 。 这些天抽空去其他展馆兜兜转

转， 颇有收获。”

在进博会上看中的意向产

品，盒马还会去原产地进一步考

察， 确认产品和整体链路的安

全。但先飞再看和先看再飞是完

全不同的， 经过了前期的沟通，

后面再去洽谈把握性更大

龙门铣售出后，厂商在机身上贴上了标识，并将在明年

的进博会上，为中国企业提供更多产品。 本报记者 袁婧摄


