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一、前言

根据国家统计局（中小企业标准暂行规定），从事

进出口贸易业务，包括工贸、自营进出口、专业外贸的企业，

年进出口总额在 2800W 美元以下的则属于中小型外贸企

业。2000 年以来，我国私营外贸企业的平均出口增长速

度超过 150%，2006 年的出口贸易总额达到了 9690.8 亿

美元，同比增长 27.2%，私营企业出口额达 2139 亿美元，

同比增长达 43.6%。

疫情下海关总署公布的数据显示 2020 年 1-2 月，以

美元计价的货物进出口总值为 5919.9 亿美元，同比下降

11.0%。其中，出口 2924.5 亿美元，同比下降 17.2%；进

口2995.4亿美元，同比下降4.0%。从主要的贸易方式来看，

2020 年 1-2 月，一般贸易出口 1701.9 亿美元，同比下降

17.9%，进口 18885.5 亿美元，同比下降 2.8%；来料加工

装配贸易出口 97.5 亿美元，同比下降 17.6%，进口 131.5

亿美元，同比下降 2.2%；进料加工贸易出口 728.1 亿美元，

同比下降22.7%；进口414.4亿美元，同比下降12.1%。（详

细见图 1）

二、疫情下SW外贸企业现状

1 月中下旬开始，新冠肺炎在中国开始蔓延。自 2 月

下旬起，疫情先后在日本、韩国、伊朗、意大利、西班牙、

德国、美国等国出现扩散的态势，并在 3 月份全球爆发，

世卫组织将本次疫情列为“国际关注的突发公众卫生事件

（PHEIC）”。疫情的爆发使得很多国家和城市商店关门、

经济停摆、航班停运；同时经济衰退的风险使得国际资本

市场持续震荡，全球股市、债市、能源和大宗商品市场大

幅波动。

SW 外贸企业成立于 2015 年，是一家从事综合性摄

影器材服务外贸出口业务的小型外贸企业，拥有员工 10

多人，目前经营的产品范围包括摄像机锂电池、DV 摄像

机电池、电池充电器、适配器、摄像机电池挂板及附件、
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图 1：2019-2020 主要月份进出口商品总值
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影视灯具、LED 新闻灯、LED 冷光源、摄像机承托设备、

支架、LCD 显示屏、摄像机监视器、运动相机及附件，

年销售额 200 多万美元，目前稳定客户有 10 多个，出口

产品销往欧洲、北美洲、大洋洲、中东、东南亚等地区，

以中东和东南亚为主。疫情发生以来，SW 外贸企业受影

响很大，主要客户均停止下单，收益明显下滑，每月仍要

支付企业经营各项开支，企业面临着生存危机。

三、SW外贸企业的SWOT分析

（一）优势分析

1. 电子商务、网络营销平台模式完善

SW 外贸企业的电子商务平台相对完善，因为创建了

自己的品牌，在各大平台均有的店铺链接，包括 Alibaba, 

Amazon,Lazada,Shoppe,AliExpress, 这对于打开国际市

场，进行品牌推广，疫情之下的线上销售，起到了一个良

好的促进作用。

2. B2B 平台积极曝光

SW 外贸企业积极在行业内的国外展览会跟知名的

B2B 平台曝光，熟悉国际市场的切入方式方法，积极培养

几个非常重要的客户，为进一步开展国际营销打下了基础。

3. 提高产品差异化

SW 外贸企业注重客户的审美诉求，强调产品的外观

设计跟包装，提高产品的差异化，使客户对公司的设计更

加信赖。

（二）劣势分析

1. 品牌薄弱

SW 外贸企业品牌国外知名度颇低，在市场上无法与

大品牌竞争，在竞争方面远远低于同行业的大品牌企业。

2. 研发能力薄弱

SW 外贸企业没有自己的生产工厂，不能够从源头上

保证所推广产品的供应和质量，在技术和产品细节更新和

更改方面欠缺一定的优势，产品成本与产品质量主动权不

在自己手上。

3. 销售团队薄弱

SW 外贸企业的销售核心人员基本就只有老板和一位

主业务人员，公司的所有渠道客户被完全垄断，团队力量

薄弱，与同行业企业相比，缺乏竞争力。

4. 企业文化建设欠缺

SW 外贸企业规模小，企业文化建设欠缺，公司没有

制定企业愿景，员工凝集力很差，缺乏使命感和终极目标。

5. 缺乏完善的激励机制

SW 外贸企业员工流动性大，缺乏完善的激励机制，

销售人员工作没有热情，也导致了对客户的服务不够稳定。

（三）机会分析

1. 疫情之下多数国家间的商品进出口限制以及禁航

禁运，使得国际货运网络通达性被削弱的同时也增加了贸

易成本，与此同时，线上模式却能够顺利开展，B2C 模

式节省成本与中间环节，使得产品能直接到达终端客户，

SW 电商平台的完善对于未来的机会提供了可行的保障。

2. 因展会的积累为自己的品牌打开了相应的基础，

老客户建立了信任度，在一定时期内能够保证有一定的合

作，疫情过后的恢复期有机会进行第一波业务。

（四）威胁分析

1. 国际市场需求不振，疫情下展会的取消会使得订

单断崖式下滑，未来很可能还要持续一段时间，这对于

B2B 端新客户的开发产生了严重的阻碍。

2. 行业竞争激烈，工贸一体的厂家在生产成本、产

品研发、市场经验方面有巨大的优势，给企业带来了较大

的压力。

3. 作为专业领域里的专业产品，品牌力量弱，行业

内的龙头企业对供应商的议价能力强，且供应商相对稳定，

而 SW 作为小企业，受到的威胁很大。

四、SW外贸企业战略选择

根据 SWOT 模型分析，企业管理这在确定了企业宗

旨和目标体系之后，必须根据企业的内外部环境条件和宗

旨、目标的要求来选择相应的战略。一般企业课采用的战

略有四种：SO 策略、WO 策略、ST 策略、WT 策略：

1.SO 策略为增长型战略，增长型战略能保持企业的

竞争实力，实现

特定的竞争优势。如果竞争对手都采取增长型战略，

而企业还在采取稳定型战略或紧缩型战略，那么竞争对手

就很有可能在未来实现竞争优势。

2.WO 策略。当外部机会与企业内部劣势不可能有效

结合的时候，这时企业应积极采取扭转型战略，通过资源

调配和转化等手段，将内部劣势向优势转化，以期和外部

机会相适应。

3.ST策略。当企业优势受外部环境影响或受到威胁，
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不能充分发挥其优势时，企业可以采用多种经营战略，利

用优势回避或减少外部威胁的影响。同时利用自身优势加

大产品差异化提升产品服务及质量，避免或者减轻与威胁

正面碰撞，避免威胁对企业带来的影响。

4.WT 策略。企业面临最大的困境是内部劣势和外部

威胁不期而遇，防御型战略是企业应付市场可能给企业带

来的威胁而采取一些措施，企图保护和巩固现有市场的一

种战略。

通过 SWOT 分析之后，我们明确公司正处在成长初

期，正逐渐形成规模，基本上可以确定 SW 外贸企业可以

采取混合型战略，增长型战略为主要子战略的战略模式，

将有限的资源集中在销量好、利润高的产品之上。在不违

背企业使命和宗旨的前提下，以最快的速度壮大自己的力

量。

1. 当前疫情之下的重中之重是企业如何活下去，在

国外市场萧条的大环境下，积极开拓电商平台线上销售，

同时开辟国内市场，有效化解企业生存危机。

2. 拥有自己品牌的核心产品，组建属于自己的研发

团队，对核心产品的使用人群、发展趋势、潮流、生命周

期、技术难点、原材料等各方面的数据库完备，达成供应

商和客户的各项需求。

3. 建立完整的供应链渠道，从原料采购、制定生产

计划、生产到销售到终端客户的所有重要环节都能够监控

到，以保证自由品牌的品质优良，为建立良好的商誉与品

牌形象打下基础。

4. 盈利目标之资金资源：努力开拓新的融资渠道，

探求行业内拆借，或供应链上下游互相拆借等新路子。

五、SW外贸企业经营战略策略的实施
保障

（一）组织保障

公司愿景是一个公司的目的和使命，也是公司行动

的指南，组织活动包括经营活动都是以此作为进行资源配

置和战略制定。目前 SW 外贸企业有迫切制定公司愿景的

必要性。

企业文化是组织发展中最核心最持久的因素，是企

业的组织灵魂。企业要有约定俗称的精神引导，这就是企

业核心价值观，它应该是渗透到企业的每个员工心中，指

导并大家的工作行为。同时建立适合企业自己的文化制度，

将全体员工凝成一根绳朝着一个目标迈进。领导要以身作

则，发挥企业家在推广企业文化建设中的关键作用。

（二）健全业务流程管理

建立稳定且完善的业务流程，是外贸企业赢得内部

优化的有效策略之一。SW 外贸企业应该设立合适的业务

流程和制度，从报价、合同签订、样品订制、审证、发货、

收款结汇等各个环节进行监控来保证交易的顺利完成。 

同时充分运用到现代化信息系统，利用无阻碍的互联网渠

道帮助企业实现内部和外部的交流沟通，不错失任何商机。

（三）实施良好的激励制度

外销企业中，外贸业务员是人才战略中的核心，是

整个出口过程中的全程参与者，专业的销售技能、熟练的

外语水平、丰富的国际贸易知识、全面的产品知识以及卓

越的谈判经验，是公司长远发展的命脉所在。对销售部门

进行完善的激励制度，有利于公司的长期发展和稳步前行。

六、结论

疫情对于外贸出口的影响是暂时而不是长期的，中

国是唯一一个三种货物贸易方式的体量都居全球前列的国

家，一般贸易、加工贸易、跨境电商“三足鼎立”, 同时

中国正在加大宏观经济调控，我国经济目前正在快速恢复

发展阶段。本文通过对疫情下中小型外贸企业发展现状及

环境分析，疫情下 SW 外贸企业现状进行分析，针对公司

所面临的问题，用 SWOT 分析法进行了战略选择，对经

营战略策略进行实施保障，得以最优化的解决。对于其他

中小型外贸企业，也起到了一定的借鉴作用。 
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