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资资深深韩韩货货贸贸易易商商讲讲述述
如如何何把把鞋鞋卖卖给给不不穿穿鞋鞋的的人人

一周财经言论

>>>>

本报记者 张頔 整理

《国家为什
么会失败》

作者：德隆-
阿西莫格鲁、詹
姆斯-罗宾逊

为什么有的国家富、有
的国家穷，是文化、天气、地
理特征还是没有施行正确的
政策？作者整理了罗马帝国、
玛雅城市国家、中世纪威尼
斯、苏联、拉美、英格兰、欧
洲、美国和非洲的大量历史
证据表明，人为的政治和经
济制度对经济成功至关重
要。

这套新政治经济学理论
和当今社会下列重大问题高
度相关，包括：中国会以如此
快的速度持续增长吗？能够
超越西方吗？美国的最好时
光过去了吗？什么是帮助数
十亿贫困人口走向繁荣的最
有效方式呢？

创富荐书

周鸿祎：

像我这么倔强的

人，总归会回来的

“360目前80亿美元的市
值，并未充分体现360的公司价
值。”

——— 17日，奇虎360决
定以私有化方式从美
国退市，要回归A股。
去年年底，他曾表态
要回来。

“证监会在做改
革，要改成注册制，让更

多的企业可以通过股市去融
资，可以不经过审批去上市，这
是大家能看到的预期。但现实
是什么呢？这个政策已经酝酿
很长时间了，还没有完全出台，
而证监会现在的审批，就像李
总理骂的那些处长一样，会拖
很长很长的时间。”

——— 任志强“炮轰”证监
会——— 在名义上，他们看起来
好像是要对股民负责任，但实
际上，很多的审批规定都过于
落后，好像要证明你妈是你妈，
要给一岁的孩子开不犯罪证
明。这类型的东西你根本就没
法证明，于是你就得不到审批。

“西方企业家们坐在一
块，讨论的问题总关乎技术、
行业的变化，关乎具体事情
的运营与操作；而中国的企
业家坐在一块，讨论的大多
是政策问题，抱怨很多。”

——— 经济学家张维迎认
为，中国企业的领导者，常常
要花更多的精力去应对政策
的不确定性，而不是市场的
不确定性、消费口味的不确
定性、技术的不确定性。

“民营企业老板所有私
人花费的钱，都可以拿到企
业报销，个人几乎没有税收，
我500万元收入交完税后到
手2 0 0多万。他们呢，5 0 0万
元、1000万元收入，但不用交
什么税。”

——— 董明珠认为，应该
加强对民营企业职务消费的
个税征管，企业消费应该有
个标准，比如这家企业多大
规模，应该给你多少费用，如
果超过这个标准又怎样处
理。

第一次转型：

从出口商到进口商

上世纪90年代，毕业于中国人民大学
的刘本昌被分配到威海市进出口公司，做
农副产品出口业务。当时正值中韩建交之
初，熟悉外贸和曾在香港工作的经历让他
有了下海的想法。

1999年，刘本昌下海成立了新大东贸
易公司。由于对两国贸易环境的差异化不
了解，刘本昌先摔了几个跟头。

一开始，刘本昌对韩出口黄花鱼、粉条
等威海特产。几笔业务下来，原本抽检品质
合格的产品到了客户手里却出了岔子。国
内的黄花鱼是按箱出口，而韩国市场上是
按条来卖。出口时这边抽检没有问题，可韩
国客户拆开却发现一箱鱼有大有小，品质
不一。“掺杂的小鱼让客户对我们失去信
任。”刘本昌说，那个年代生产厂家没有进
出口资格，贸易公司有进出口资格却没有
工厂。作为进口商的他没法掌握供货商，产
品品质很难把控。

这对刘本昌触动很大。“我认真地验
货，不仅没挣着钱，还在韩国朋友眼中成了
坏人。”当时，刘本昌也没有足够资金和能
力再开工厂，他准备掉头转向。

在给韩国最大的食品公司希杰公司做
通关代理时，刘本昌发现了商机。这个公司
出口到中国的牛肉粉，3个集装箱100万元的
货，竟然在两三天就销售一空。于是，他做起
了希杰公司在山东的食品销售总代理。

当时，国内快消品行业刚刚起步，刘本
昌代理的韩国品牌快消品，像香蕉牛奶、韩
国红参、杏仁糖、大麦茶、辛拉面、清酒以及
解酒饮料等都是韩国优势特产，他将这些商
品销售到青烟威、大连、沈阳等地的旅游景
点、港口的韩国商品超市。这些当时国内还
是新鲜玩意的商品，让他赚得了第一桶金。

原则：

不跟风，市场空白就是机会

2000年左右，韩国希杰公司想将日化
用品销往中国市场。刘本昌的嗅觉再次被
刺激。

上世纪90年代在香港工作时，刘本昌就
看到内地厨房、卫生间用品和外面的差距，
曾想到要挖掘这个巨大的市场。这次，希杰
公司的想法和他10年前所想不谋而合。

“我的一个原则就是，不跟风。”在刘本
昌看来，就像把鞋子卖给不穿鞋的人一样，
内地市场空白让他看到的是机会，但市场
是需要培育的。当时国内消费水平较低，韩
货还处于萌芽阶段，即便如此，刘本昌还是
做了希杰公司在中国的总代理。

刘本昌先把客户瞄准了在青烟威工
作、生活的韩国人。他一边把韩货销往青烟
威、大连、沈阳等旅游城市的韩国特产超
市，一边开发韩资企业。他观察到韩国人非
常认可本国商品，于是将代理的韩国日用
品销售给这些韩国企业作为员工福利。

在代理韩国日化用品之初，希杰公司
对他提出了一个条件：要做国内总代理，一
年至少要销售1个集装箱，即大约10000美
元的货。可谁都没想到，刘本昌第一批
12000美元的韩货，不到3个月就销售一空。

市场一步步扩大后，刘本昌开始真正
将“鞋子卖给不穿鞋的人”。“当时很多中国
人还不知道不了解韩国的优质洗化用品，
怎么推广？先从送开始。”刘本昌说，周围的
亲戚、朋友、商业伙伴等圈子里的人，他见
人就送，同时开拓国内企业团购市场，“用
着好，那你以后就用我的东西；觉得不错，
那你以后可以卖我的东西；这挺新鲜，那你
的公司福利可以发我的东西。这些人都可
以帮我推广我的货。”

当越来越多的人认可韩国日化用品
后，他着手一步步把摊子做大。当时，国内
二三线城市消费水平还跟不上，刘本昌从
一线城市开始进军。2006年，新大东的商品
开始进驻上海久光百货、第一八佰伴，北京
燕莎、王府井，南京的金鹰国际购物中心等
精品超市，销路逐渐扩大。

2013年，刘本昌把目标定位扩大到中
高端消费群体，商品陆续摆在了全国各地
的沃尔玛和山姆会员商店、家乐福、麦德龙
等各大卖场。

现在，新大东公司一个月能销售100多
个集装箱的韩货，超越了当时合作方要求
的上千倍。从当时把韩货卖给在中国的韩
国人，卖给用过韩货的高端消费群体，到卖
给没用过韩货的中国普通老百姓，到销往

全国的超市卖场，刘本昌始终认为，市场需
要培养，跟风走永远抢不到商机。

教训：

一个中文标签亏了两批货

在对韩贸易中，刘本昌栽了不少跟头。
有时候，就一个小细节，却让公司吃大亏。

公司曾经从韩国进口了一批瓶装洗涤
剂，由于外包装的面积有限，他们对商品的
中文标签用的字体比较小。可是，货品进口
后被相关部门罚了款。“原来是中文标签
中，对净含量的数字字号有具体要求，标签
上的字号没达标。”可这样的小问题却让公
司承受了大损失——— 除了罚款，已经印刷
的标签和包装全部作废。

可改良后没多久，中文标签再次惹祸，
“净含量”三个字被另一部门告知字号大小
不达标，再次被罚款。

刘本昌说，对外贸易比国内贸易有更
多的手续，再小的细节都有可能给你重重
一击。

错位：

用韩国眼光看待中国市场

庞大的中国市场对韩国伙伴来说是巨
大的商机。可他们又往往用韩国人的惯性
思维来看待中国市场。两国这种差异化让
刘本昌长了不少教训。

一个韩国品牌要进军中国市场，韩方
认为中国这么大，一个山东省的市场就可
以和韩国整个国家相匹敌，设一个全国总
代理不足以拓展市场，于是在各地设平级
代理。可是，这种模式却并不适合中国。韩
国人不知道，中国商人最擅长打价格战。在

市场尚未成熟时，各地代理承受不住压力
纷纷压价竞争，这样的恶性竞争没有挖掘
出来市场，反而成了自相残杀。

新大东公司代理的韩国黄土卫生纸，
在韩国都是塑料包装，可出口到中国后却
陆续接到投诉，称纸张进了灰尘。公司紧急
调查，才发现包装出了问题。

“韩国国土面积小，没有远程运输，这
样的塑料包装不会出问题，可卫生纸进口
到中国，物流、距离、路况都比韩国复杂很
多，原有的包装就无法适应了。”意识到问
题后，公司紧急加订了纸箱包装，成本因此
大为提高。

在刘本昌看来，韩国人很敬业，对产品
质量和服务都精益求精，但他们也有缺点。

“看韩剧常听到，韩国朋友的口头禅‘巴里
巴里（快点，快点）’。他们是急性子。”刘本
昌说，这种急性子，体现在不少韩国贸易伙
伴急于市场快速开发见到利润，对庞大的
中国市场往往缺少培育和等待的耐心。

二次转型：

由传统贸易商到跨境电商

中韩自贸协定落地，从事20多年对韩
贸易的刘本昌感到的不仅仅是机遇。

半个月前，他到韩国参加韩国贸易馆
组织的展览会，当时八九辆大巴车，载的全
是前去寻找韩货的中国商人。“有利好，有
挑战。”他说，环境利好让门槛降低，未来会
有很多的企业进入中韩商贸领域，竞争必
然更为激烈。

另一方面，跨境电商大浪来袭，让走传
统商业渠道的他感到挑战与竞争。

“1号店用51分钟多点时间，就卖完100
集装箱200万盒牛奶。宁波70多家花王纸尿
裤代理商，在1年内就因跨境电商锐减到十
余家……”刘本昌说，“互联网+”的威力真
真切切地震撼着传统贸易商。过去一个进
出口贸易的完成，是从生产商、进口商、国
内代理商、传统超市再到消费者手中，而跨
境电商直接从国外生产商、运营商、网络平
台再到消费者手中，价格降了很多，一下挤
掉传统进口商的饭碗。

所以只能转型。一直奉行“抢到先机就
是抢到商机”的刘本昌，开始布一盘新棋局。

今年3月3日，威海率先开通中韩海运
跨境电商一般出口业务，成为全国首个开
通跨境电商的非试点城市。5月28日，山东
新大东有限公司成立了山东韩品在线分公
司。针对中韩自贸协定中五大类产品要降
为零的优势，刘本昌利用自己在韩国拥有
众多厂商资源的优势，以及中国对韩国家
居用品的关税减免政策，在网上打造一个
韩国居家文化体验馆，将品牌韩国家具和
装潢用品一站式引进来，并在线对客户一
对一提供免费设计方案。

线下，公司在威海筹建6000平方米的
韩品在线中韩居家文化体验园，这个项目
是威海环翠区对韩跨境电商重点项目。客
户可在此免费体验后再到线上购买。

这个体验园还筹建了大学生创业基
地，将对电子商务专业的大学生提供免费
实践机会。“学生有好点子，我们可以有偿
购买；想创业，我们可以提供指导，并直接
供货；想申请实习，合格的人员我们可以直
接聘用。”刘本昌认为，传统贸易商的探索
更需要新鲜血液。20多年的不断转型，让他
始终保持着创业激情，而这是年轻人身上
最为鲜明的特质。

1992年，中韩正式建
交。2015年6月1日，中韩
正式签署自由贸易协定。
这两个大时代，成就了抓
住先机的中韩商人。

作为国内离韩国最
近的城市，威海1991年就
开通了到韩国仁川港的
海上客货运输航线。而此
次自贸协定签订前，威海
和韩国的仁川即被两国
选定为地方经济合作示
范区。在这个中韩交流的
先行区，如何抓住浪潮前
头的商机？让我们解析威
海一位资深韩货贸易商
的财富密码。

本报记者 李彦慧

今年4月27日的中韩FTA洽谈会上，刘本昌（中）在韩国首尔的展厅和韩商洽谈。他面
前的这款韩国平底锅，是中国主妇喜欢的热销产品，最高卖到几千元一只。
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