
  

  

印刷企业如何叩开外销市场之门 

晖言 

  毫无疑问，进军海外市场，其意义已超过出口产品本身。第一，市场拓展空间扩大了，又多了几分胜算把握；第

二，外销可以拉动内销；第三，有一定外销率或富有外销色彩的企业，身上多多少少会有一道光环，这道光环对于提

升企业形象，增强市场竞争力有一定影响。冲这三条，许多印刷企业就拼命想挤上外销这条道，并且不管条件成熟与

否。 

  进军海外市场的意义固然诱人，不过并不是所有的印刷企业都有这个必要和能力。进军海外市场，要求企业有一

定的综合实力，还必须有外贸经营权，对于某些印刷企业来说，还必须”过三关”和注意一些相关事项。 

  必过的三关 

  我国劳动力比较便宜，印刷业中特别是包装印刷业是一个技术密集型与劳动密集型相结合的产业，在国际性产业

结构调整中，我们有承接发达国家产业梯度转移的优势。但是，我们也应该清醒地意识到，劳动力成本上的优势并不

是我国印刷业长远的竞争优势，我国印刷企业应该从质量和管理上下功夫，进一步提升企业的综合实力。进军海外市

场，印刷企业应该有严格的质量管理体系，敏锐的国际印刷市场洞察力，合格的外销人员队伍。 

  质量关是进军海外市场的重要环节。任何彩色或黑白印刷品的加工完成，几乎都要经过 

相当复杂的工艺，包括色彩校正、文字校定、排版、印刷装订等，要预作样书给客人批准认可，才能正式全面上线制

作。所以任何环节均不得疏忽，一旦颜色不对或有差异，或有任何违反原先认可的样书质量，则随时可能会遭受到退

货或被取消订单等惨痛的结果。 

  此外，企业涉足海外业务经常遇到制作国内产品一般不会遇到的问题。如：精装图书的护封，国内一般与封面纸

板尺寸等同，国外则要求略小，让封面露出边势；又如国内习惯于精装书都要堵头布，再薄也装，国外有不少丰精装

书就不要求有堵头布等等。这些细节对我国引导国内市场有帮助。再如，有些国家除了印装质量外，对整书重量都有

要求。一般情况下，国内的印刷企业十分注重印面质量，但有时候客户最终要求补印的问题恰恰不在印面而在非印刷

的空白部分。 

  国内印刷企业与海外发达国家印刷企业之间的差距并不在于设备的先进程度，而在于我们尚缺乏一丝不苟、追求

卓越、高标准的自我加压和不懈追求的精神，满足于整体过得去，为有所提高的产品质量而沾沾自喜，没有去争取在

现有基础上努力跨出似乎并不起眼但又恰恰是管理中最关键的一步，也即百分之百满意中极难做到的最后的“百分之

五”。 

  所以企业要拓展海外市场，就要不断提高产品质量，满足外商对产品质量的种种苛求。一言以蔽之，具备令客户

放心的生产能力与让人信赖的产品质量是拓展海外市场的先决条件。 

  市场关是印刷企业进军海外市场所要考虑的第二个问题。企业固然应有高水平的硬件设 

备和先进的管理手段，但还必须多进行调查研究，了解欲进入市场的印刷业及相关情况，摸清国际印刷市场的行情和

底数，找准切入点，制定正确的进入海外市场的发展战略，充分发挥自己的优势。同时还应当了解有关国际贸易法

规，充分利用国际法规开展印刷业务并保护自己的正当权益。哪一家的印刷企业能够更早地掌握这些知识和技能，较

早地做好准备，他就能更顺利地进入国际市场，取得更大的社会效益和经济效益。 

  企业为拓展国际印刷业务，还应该积极参加国际性的书展，如：法兰克福书展、全美书展等，以增加国际见闻，



加强与外国印刷出版业界的沟通，同时也可以展示我们的印刷实力，使国外出版商及书商了解我们的印刷水平。同

时，还必须以代理商合作的方式，在他国主要城市或出版市场设立办事等，以提升沟通协调的能力与效率。若没有建

立以上外销的基本架构而想在印刷品外销市场占有一席之地，则会是事倍功半，难以突破外交的瓶颈。 

  人才关也是企业进军海外市场所要面对的。中国印刷企业独立开展国际贸易的时间较短，对于国际贸易与国际

营销方面的知识较为缺乏，不熟悉国际结算和支付方式、汇率的利用、价格的制定等国际贸易通行的做法。而印刷品

从海外接单到完成外销出口，必须是靠着团队的通力合作才能成功；若只靠单一外销员或经理，是无法成就大事的。

因为印刷品外销出口的工作内容，包括了一般性的国际贸易实务、纸张知识与印刷工艺等。香港一般印刷专业人员的

外语能力比较强，因此造就了香港的印刷品外销事业的成功。所以培养和引进业务技能强、精通外语以及了解国际贸

易法规的营销人员，是中国印刷企业进军海外市场成功的关键。 

  所以，国内印刷企业想在印刷外销市场开拓上能够有所进展，必须先从改善内部的作业流程控制入手，注意印刷

品质管制，培养公司内接单人才，加强印刷英文说写能力，也就是从公司内部环境改造做起。另外，国外印刷商情信

息的取得、各国印刷市场习性的了解、联络管道的畅通等大环境，必须有效掌握；同时向政府相关单位争取印刷纸张

进口免税或出口退税的政策，将有助于印刷企业印刷品外销的达成指日可待。 

  印刷是地域性很强的行业。进入中国的不少外资印刷企业直言不讳地称，到中国来开厂就是为了争取中国市场。

因此，对绝大多数国内印刷企业来说，重点应该是做好国内市场。并且印刷品的出口跟当地的地理位置和运输条件密

切相关，所以印刷企业应该首先看清自己的实际情况，再做出是否进军海外市场的决策。对于国内许多初次涉足海外

市场的印刷企业来说，还应注意以下几个事项。 

  拓展海外市场，要循序渐进，不可急于求成，也不降价以求。这是因为海外市场开拓不可能一蹴而就，降价抢市

场并不是明智的选择。从许多国内印刷企业走过的历程来看，只要产品质量过硬，海外业务逐步扩大是完全可能的。

上海中华印刷有限公司就是采取循序渐进的方式开拓海外市场的，并卓有成效，2002年，其境外印刷业务达170多万

元。 

  由于承接海外业务需要一定的审批程序，这中间需要一定的时间，所以选择生产周期相对较长的图书来印刷有利

于印刷企业在时间上的周转，因为在印刷海外书籍方面，国家有一些规定，即印刷出口的书籍需报省级的相关政府部

门批准，凭此批文，海关才会放行。而相关批文从申请之日起至下达往往需要儿个月，所以印刷企业在涉足境外业务

时，应该把这个时间考虑在内。  

  通过中介进入海外市场是一条捷径，虽然比直接承揽业务会少一些利润，但前期费用较少，而且各人赚各人的

钱，理所当然。海外出版社一般规模不大，而且大多数的海外出版社只管发行不管印刷，印刷往往一揽子委托代理商

作选择。企业自行在海外开设经营部的商业成本很高，并非有良好的谋利愿望就能赚更多的钱。  

  让客户了解自己的情况，以及拥有良好的公司形象和口碑，能够帮助企业吸引和留住客户，同时还是招徕客户的

金字招牌。 

  掌握一定的技巧则会达到事半功倍效果。外销人员要在报价前进行充分的准备，利用合同里的付款方式、交货

期、装运条款、保险条款等，凭借自己的综合优势，在报价中争取掌握主动。值得注意的是，不可报过低的工价，因

为过低的工价反而让客户觉得不可信。另外，国外客户一般是不会讨价还价的，因此，报出的价格将决定企业是否会

得到印刷该产品的机会。由于原材料价格的波动等原因，报价单一般有效期为3个月。 

  运费在出口成本中占很大的比重。因此，外销部门的业务人员在重视印刷成本的控制时，还要关注运输环节的费

用。海运几乎是所有运输方式中成本最低的。因此，多数情况下海运是国际贸易中的首选方式，但它也是一种耗时最

长的运输方式。它可以根据运量的大小，分为整柜及散货运输。此外，在运输方面应该注重一定的技巧。如：巧妙设

计包装、了解熟悉远洋运输路线、善于与运输公司配合。 

  总之，随着中国入世的成功，关税壁垒这个难关尽管还未完全放开，但也是指日可待之事。印刷企业一方面要着

力于练好“内功”；另一方面以当前可能的途径寻求多种形式的合作，大力拓展海外市场，抢得时间与时机促进海外

市场，印刷品出口市场前景广阔。 
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