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中东到底是哪里？

远东、中东和近东，都是欧洲人在19世纪前后为了方便外交和殖民管理而造出来的
相对地理概念

在当代，中东的概念包含了西亚阿拉伯诸国：海合会（GCC）6国、也门、伊朗、两
河及黎凡特地区5国、以色列，以及北非5国。

这个构成，在今天更常见的说法是MENA，即：Middle East and North Africa.



天然的国际贸易走廊



从乳香之路到丝绸之路到现代国际贸易



传承上千年的商业贸易文明



当代中东市场的特点和潜力

人口结构：年轻化，消费能力强



当代中东市场的特点和潜力

能源经济向多元化转型



当代中东市场的特点和潜力

基础设施建设与消费类产品需求旺盛



中东客户画像与采购习惯分析

中国制造的优势：性价比 + 完整供应链

⚫ 中国企业能提供从设计到生产的一站式解决方案，交付效率高。

⚫ 中东市场注重性价比，中国产品在价格控制和批量供应上有先天优
势。

⚫ 电商平台（如阿里国际站、Shein、Temu等）也在中东快速发展，
为中小企业提供了新出口通道。



作者和时间

客户类型全景图

批发商（Wholesalers）
⚫ 主流客户类型，占据大多数采购体量
⚫ 关注价格、交期、质量稳定性



作者和时间

客户类型全景图

分销商 / 零售商（Distributors / Retailers）
⚫ 多为中小型企业，做小批量多品类
⚫ 对产品外观、包装和售后支持较敏感



作者和时间

客户类型全景图

商超直采客户：介于“分销商”和“政府采购”
之间的专业采购方

从类型上看，商超直采最接近：
分销商 / 零售商（Distributors / Retailers）

但它不是普通的小型分销商，而是更具系统性、规范化的零售集
团（如Carrefour、Lulu、Panda、Nesto、Danube等）。
自建采购团队，直接对接品牌/工厂，省略中间批发商。



作者和时间

语言和文化---理解客户的“潜台词”

阿拉伯语的重要性：
⚫ 绝大多数中东客户的第一语言是阿拉伯语
⚫ 虽然英语普及率不错，但用阿拉伯语打招呼、

发宣传资料，会显得更专业、更尊重

建议：有条件的企业准备阿语版报价单、彩页、
网站、视频等



作者和时间

语言和文化---理解客户的“潜台词”

宗教文化要点：
⚫ 伊斯兰教文化影响深远，客户日常习惯与宗教

密切相关
⚫ 了解宗教禁忌、每天五次礼拜 → 需尊重客户

节奏

避免在穆斯林礼拜时间打电话/发微信



作者和时间

节假日对采购节奏的影响

主要节日与商业影响：
斋月（Ramadan）：斋戒期间作息调整，工作效率下降，
但也是采购前期准备的重要时机，很多客户在此期间搜集
供应商信息

开斋节（Eid al-Fitr） & 宰牲节（Eid al-Adha）：节前
集中采购潮，节后一两周工作缓慢恢复

建议时间表：
提前一个月跟进订单，避免节日交期延误节日前后是维护
客户感情的好时机，可送祝福或小礼品



产品与文化的强关联：如何选对中东市
场的爆款



案例一：阿拉伯人的保温咖啡壶

⚫ 文化不是障碍，而是商机

⚫ 爆款不是“看你卖什么”，而是
“看他怎么用”

⚫ 从用户场景反推产品机会



案例一：阿拉伯人的保温咖啡壶

阿拉伯咖啡文化的几个关键词：
⚫ AlQahwa（阿拉伯咖啡）是社交、家庭、宗教场景的核

心饮品

⚫ 每天多次煮咖啡，热饮是礼节 → “保温”是刚需，不
是选项

⚫ 咖啡壶=礼仪道具 + 家居装饰品

⚫ 客人一到，第一件事：斟咖啡、递壶



案例一：阿拉伯人的保温咖啡壶



案例一：阿拉伯人的保温咖啡壶

使用场景驱动产品爆款化



案例一：阿拉伯人的保温咖啡壶

颜色、花纹与“文化品味”高度关联

热门配色偏好：
•金色、银色、香槟金、象牙白

花纹设计建议：
•阿拉伯几何图案、花卉、贝都因风格的马赛克纹理

包装细节：
•礼盒带提手 / 磁吸盒 / 开窗透明壳 → 增强送礼感
•英语 + 阿拉伯语双语说明、祝福语如 “Eid Mubarak”
（开斋节快乐）



好产品不是你想出来的，而是你看出来、听出来的

方法论模型：从客户对话 + 使用场
景中提炼卖点的“三步法”



第一步：与客户交谈时，不只是谈订单，而是问“怎么用”

对话要点：

⚫ 这个产品你是自己卖还是转卖？是批发还是零售？是线上
还是线下卖？是独立站卖还是电商平台卖？

⚫ 客户用这个产品主要在什么时候？（节日？日常？接待？
聚会？）

⚫ 有没有遇到买家抱怨什么地方不好用？
⚫ 你觉得哪种颜色/款式卖得最好？为什么？
⚫ 竞对的产品好在哪里？不好在哪里？

”



第二步：进入真实场景，观察“出场方式”

观察角度：

⚫ 产品是怎么摆放的？在店里哪个位置？有几个货架？在货
架上的哪几层？

⚫ 产品展示的区域在店内属于哪个品类？自助购物还是有导
购员？

⚫ 有几个价格区间？每个价格区间对应的产品类型主要区别
在哪里？

⚫ 有没有做促销和推广？竞对在怎么做？
”



第三步：把用户用法 + 文化含义转化成具体产品卖点

文化 + 生活场景 = 卖点原型，不是“我们
怎么设计”，而是“他们怎么使用”



如果你不知道客户怎么用，那你永远做不出
他们想买的样子

爆款往往不是技术领先，而是文化贴合 + 场景恰好



案例一：个人护理产品

清洁不仅是卫生习惯，更是信仰与礼仪的体现



伊斯兰文化中的“清洁=信仰”

宗教背景中的清洁观：
⚫ 伊斯兰教义强调“五次礼拜前需净身”，包括

洗手、洗脚、漱口、洗脸等

⚫ 一天数次清洁，对身体护理用品形成刚需、高
频复购

⚫ 男女皆需保持身体整洁，以表对神的尊敬与他
人的礼貌



中东消费者的“仪式感”与个人护理偏好

男女通用特征：

⚫ 注重外表清洁、气味清新、发型整齐
⚫ 爱用香体类产品
⚫ 偏爱有宗教洁净感和自然成分的品牌



中东消费者的“仪式感”与个人护理偏好

男性：
⚫ 重视胡须护理、头发造型、香体
⚫ 爱用剃须用品、胡须油、香膏

女性：
⚫ 热爱香氛、护发、护肤三位一体护理
⚫ 喜欢花香、麝香类香型，接受度高
⚫ 爱用身体乳、身体喷雾、润唇膏、去角质等日常护理产

品
⚫ 对眉眼部彩妆的重视程度非常高



使用场景决定需求广度



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？

从文化到生活场景，一套实用的“四问模型”



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？

① 是否涉及宗教习俗（清洁、饮食、服饰）

文化与信仰是决定“能不能卖”的第一道门槛：

•清洁观念：伊斯兰教强调身体净洁（Tahara） → 个护、清洁类产
品机会大

•饮食禁忌：避免含猪油、酒精成分 → 食品、化妆品需注意成分认
证（Halal）



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？

②是否符合中东审美偏好（颜色、风格、材质）

中东审美关键词：

颜色喜好：金色、象牙白、深蓝、宝石绿，讲究贵气典雅；

材质偏好：重质感、亮光面、金属边、刺绣、绸缎感

风格取向：喜欢繁复几何图案、阿拉伯风格设计，简约但不能“廉价”



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？

③ 是否满足生活场景刚需（社交、节日、家居）

场景思维：卖产品，不如卖“出场机会”



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？

④ 是否适合走“礼品市场”或“女性市场”

礼品思维在中东市场非常强：
•送礼是一种社会文化，特别在婚礼、节日、亲友拜访时礼品要“像样”、
“体面”、“有设计感”，价格不一定高，但要看上去“值钱”
•包装即价值感：磁吸礼盒、丝带包裹、阿语祝福语加分

女性市场：多元、消费力强、影响家庭购买决策
•热衷香氛、美妆、服饰、家居装饰品
•爱买、爱分享、讲究体验 → 线下聚会口口相传，社交媒体上热爱分享



如何判断一个产品（消费品）是否适合中东场？



中东客户开发渠道盘点

线上+线下双轮驱动，才是中东市场
的正确打开方式



中东客户开发渠道盘点

线上渠道①：B2B平台

Alibaba（阿里国际站） – 阿语区买家大量存在，
适合中低价通用型产品，目标客群：分销商/零售商



中东客户开发渠道盘点

线上渠道②：搜索引擎开发 + 社交媒体



中东客户开发渠道盘点

线上渠道③：自建官网 + 多语言SEO = 品牌客
户主动来找你



中东客户开发渠道盘点

线下渠道①：展会是“信任的开端”



中东客户开发渠道盘点

七封邮件，铺出客户走进展位的路径



中东客户开发渠道盘点

漏斗式展前邮件策略 = 提前激活客户兴趣

认知 → 兴趣 → 探索 → 区隔 → 信
任 → 稀缺感 → 行动召唤



中东客户开发渠道盘点



中东客户开发渠道盘点

线下渠道②：实地拜访客户 + 拜访礼仪



中东客户开发渠道盘点

对中东客户来说，信任永远大于价格

你发100封邮件不如一次拜访；但没有平台曝
光，你连见的机会都没有



毕业于云南大学阿拉伯语专业，毕业后进入
中东市场，从语言出发切入贸易，20年来始
终走在中国与阿拉伯世界商业沟通的一线。
作者和时间

互动问答

擅长外贸邮件获客和精准开发客户

公众号：外贸邮件获客专家April 主理人



THANKS
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