
9
年专注研究中小出口企业的海外推广

营销与发展，与超过10000家外贸企

业老总进行过沟通和分享，为近千家

外贸企业提供外贸整合营销解决方案，受邀

全球搜索引擎营销大会（SMX）担任外贸

营销专场主持人和特邀讲师，其外贸企业海

外推广第一博客（www.xiatao.com）的总

访问量已突破6620000人次……作为外贸营

销第一顾问ALLdao奥道中国（以下简称奥

道）创始人兼首席执行官的夏涛，在其披荆

斩棘的征途中，赫然留下了一张张骄人的成

绩单。然而，与这些成绩的光鲜迥然不同，

记者面前的夏涛却表现得内敛而从容，谈吐

尽显缜密和理性。南京的十月是成熟的季

节，而夏涛的稳健正如这一片沉甸甸的秋

色，在长期的积淀中展望着丰硕的收获。

外贸营销要有个性化和差异化   

夏涛喜欢用“分享”这个词，他对记

者说：“我喜欢分享。我希望在经营奥道

的同时，能把所学分享给外贸企业，帮

助他们积累外贸营销经验，实现共同成

长。”诚然，在夏涛的履历表中，有着成

绩不俗的过往，他拥有着4年阿里巴巴一

线销售和管理经验，1年环球资源工作经

验，同时也是阿里巴巴南京办事处的创办

者兼地区主管，是其江苏省最早的5名员

工之一。如今，夏涛所有经验的积淀都已

经融入奥道，而他的梦想，便是能让更多

的外贸人通过奥道来分享这些经验。

在成立奥道之前，外贸电子商务已经

发展得如火如荼，很多企业已经通过诸如

B2B平台赚到了钱。然而，善于思考的夏

涛却从这片繁荣的景象看出了一丝危机。

“很多外贸企业认为电子商务就是B2B平

台这种单一的信息推广方式，事实上，这

种理解是颇为片面的。”

夏涛进一步解释说：“对于不同阶段

的外贸企业来说，他们需要的电子商务营销

模式是不同的。对于初创的企业来说，如何

能让国外买家找到自己和下订单，是他们最

为关注的；对于那些发展到一定阶段的企
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业来说，他们所关注的将是如何筛选

核心的优质客户；而对于较大型的外

贸企业来说，其线下的影响力可能较

强，但是在互联网上的影响力几乎为

零，此时他们需要的就是如何通过电

子商务营销打造自己的品牌。”夏涛

冷静的分析透露出审时度势的理性。

“然而，很多外贸企业对于电子

商务营销尚停留在起步阶段，他们所

依赖的某些B2B平台，在营销渠道上

往往存在严重的同质化和单一性，用

这种平台来满足所有企业的差异化营

销需求是不现实的。”夏涛的话语中

不无担忧，“由于B2B平台具有标准

化的性质，绝大多数的B2B平台并没

有考虑如何规划外贸企业的营销，如

何体现企业产品和服务的差异性，以

及如何让外贸企业的营销更具竞争优

势。而目前市场的现状是，外贸企业

的产品竞争已经不再单纯是产品的竞

争，而是营销差异化的竞争，是营销

渠道差异化的竞争。”

言及此，夏涛打了一个形象的比

喻，传统的B2B平台就像是一个大池

塘，而外贸企业就像是池塘中的一条

条鱼。对于B2B平台来说，其关注点

往往在于如何让钓鱼的客人找到池

塘，而忽视了池塘中的鱼。“但是对

于奥道来说，我们所关注的，就是让

买家能直接找到我们池塘中的每一条

大鱼。”夏涛对记者这样说。

由此，夏涛看到了奥道差异化战

略的前景。笃信“大公司的小问题是

小公司的大商机”的他，深刻体会到

奥道的价值所在：“我们有很大的责

任，运用我们所掌握的知识，来帮助

企业实现差异化的外贸营销，实现真

正的商务电子化，从而使外贸企业未

来的道路更加广阔。”

倡导和实践外贸整合营销  

针对外贸企业，特别是中小外贸

企业在营销上的问题，2006年，夏涛在

国内率先提出“外贸整合营销”这一概

念，它强调对企业不同阶段的外贸营销

进行全局考虑和甄别，在此基础上才能

真正开展优质高效的外贸整合营销，从

而获得国外买家的认可和信赖。

夏涛解释说，外贸整合营销是多

样化营销手段的组合，是为外贸企业

创造以其自身为核心的个性化营销手

段。这种模式是以国外买家的需求和

习惯进行营销渠道整合，将B2B平台

与行业平台、搜索引擎（包括自然排

名和关键字广告）、企业分类目录、

企业博客营销、邮件营销以及传统营

销（包括国际展会、电子样本、传统

样本和行业杂志）进行整合。

夏涛举例说，很多外贸企业在质

量控制、销售模式和售后服务等环节

已经做得很好，但是在企业的样册

中，这些优势都没有体现出来，业务

人员的邮件营销，也只是漫无目的地

群发报价单，没有形成文字、文案、

音频和视频等系统的组合让客户自己

去阅读。更为严重的是，一旦业务员

离职，很多国外买家也面临流失。

这是因为海外买家仅仅对外贸企业的

业务员和产品有印象，但是对外贸企

业本身却印象不深。“而富有差异化

和个性化的外贸整合营销，不但能吸

引买家访问企业的站点，而且会极大

塑造和提升外贸企业自身的品牌效

应。”夏涛对记者如是说。

“外贸整合营销的核心是企业自

己的站点，通过整合，外贸企业的目

标客户在任何地方通过任何方式，都

能够找到公司在网站上的个性化信

息，而且买家会在公司的多样化信息

中来判断和筛选这家外贸企业是否是

适合自己的供应商，是否是他值得信

赖的供应商。作为供应商，外贸企业

必须表现得比竞争对手好，必须表现

出自己的独特优势，必须表现出自己

与竞争对手的差别。由此，外贸企业

得到的询盘是高质量的，订单的转

化率也相当高。”言及奥道的业务专

长，夏涛侃侃而谈，“通过这种方

式，很多不具备足够多的资金、人脉

和客户资源的中小企业，也会和具备

上述资源的企业有同台竞争的机会。

过去通过传统方式5～10年积累的资

源，现在用3～4年就可以获得。”

专一、专业、专注

一份耕耘，一份收获。如今全

国已有1000家外贸企业使用奥道的服

务，回望成绩，奥道在“第五届中小

企业电子商务应用发展大会”上获得

优秀服务商奖杯，在第二届中国电子

商务文化节上名列“中国电子商务百

强企业”，并荣获“电子商务营销服

务奖十强”称号。更为重要的是，奥

道已经在广大外贸企业中获得了良好

的口碑。正如新威国际（集团）有限

公司所言：“奥道带给我们的不仅仅

是买家，营销思维上的创新更让我们

看清了外贸行业未来的道路。”

夏涛强调，定位于“外贸营销第

一顾问”的奥道，立志做到“专一、

专注、专业”。专一，是指奥道的咨

询服务只针对于中小型外贸企业；专

注，是指奥道的服务只专注于外贸企

业的营销咨询服务领域；专业，是指

只专注于把自己的服务点做到“一寸

宽、一里深”。在未来高度透明化的

竞争环境中，选择一家垂直于某一领

域的专业服务商是每一家想有所发展

的企业都应该重视的问题。 

回首走过的道路，夏涛显得有一

些唏嘘，“在奥道这个团队中，有20%

的员工曾经与奥道经历过磨难，而我

们最大的优势，就在于我们的优秀团

队。一方面，我们在帮助中小外贸企

业取得成功，另一方面，奥道也在不

断的经验积累中稳步前进。”
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