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陆 菁

作为外贸大省，浙江有着面广量大
的外贸企业。对外贸企业来说，订单就
是生命线。为了稳订单，尤其是外贸订
单，一批批浙江企业纷纷踏上异国他
乡，千方百计稳订单、抢订单。外贸订
单下行压力加大的情况下，浙江企业如
何更好守住订单？我有三点建议——

一是中小外贸“稳订单”。外需不
振时，企业还是要靠产品和服务说话。
一方面，对往年订单中前十的老客户进
行深度开发，抽调产品开发设计、销售
等部门员工成立大客户项目组；另一方
面，以新产品、优服务、交货能力作为

“敲门砖”吸引订单。如果一味采取以
往降价的方式来维持订单，只能一时吸
引到客户，但从长远来看，公司利润肯
定会降低，客户对公司的印象、对产品
的体验都会下降。

二是从内循环寻求突破。外贸企
业想在国内拥有更多消费者，必须更加
注重品牌和渠道建设。这次疫情期间，
我们看到更多有技术、有实力的外贸企
业转向国内市场，这是个好现象，企业
应该继续加大研发投入，沉淀专利技
术。因为不论是抢占国内市场还是国
际市场，最终都要靠产品说话，因此企

业练好内功是关键。
外贸企业也可以尝试向线上销售

转型，借助网络直播等新兴方式提升网
上销售能力。同时，平台企业联合出口
企业运作品牌模式和协同制造模式值
得推广，主管部门可以支持淘工厂、网
易严选等平台深化与全省产业集群企
业对接合作。

三是以平台出海带动跨境电商出
口。浙江跨境电商等新业态的发展走
在前列，以前仅在阿里巴巴平台上营销
和接单的企业正尝试在新的外贸跨境
平台上做推广，借助跨境电商来稳定订
单正在逐渐成为企业销售的主要渠
道。企业应积极参加跨境电商采购节，
增加广告投入，以跨境电商平台的小批
量订单为切入点，与巨头商超实现零售
合作。

（作者系浙江省国际经济贸易学会
副会长、浙江大学经济学教授）

千方百计稳订单

放在以前，“走出去”可能只需一张
机票，但现在不仅需要拓市场的勇气，
更需改变的决心。

浙企正把所见所闻变成所作所为，
创新锻造核心竞争力。“好的产品始终
有市场，企业必须随市场而变，做出引
领市场需求的产品。”何文华说，“这次

‘走出去’，更坚定了我们持续开发新产
品的决心和更大力度拓展国际市场的
信心。”

升级制造方式，提高劳动生产率，
降低生产成本，同样刻不容缓。

相比拿下千万元级订单，丁言东觉
得自己这趟欧洲之行更大的收获在
于——学习和进步。“这几年国外同行
的发展速度很快，尤其是他们的数字
化、智能化程度让我印象深刻。”他以波
兰大客户举例，短短 3 年，公司已经从
200 人发展到 1000 人，产品从源头到
出货，全部使用智能化设备。在车间
里，他还看到了国内同行业里鲜有的智
能打包机器、跟踪式压机⋯⋯

这并不是个例。在走访波兰、意大
利等地的多个客户期间，丁言东都感受
到了行业内蓬勃的数字化进程以及新
技术的广泛应用，这让他一下子有了紧
迫感和危机感。被成功“安利”先进技
术和设备的丁言东，回国后正积极推动
企业转型升级。他告诉记者，除了对公
司生产设备的更新换代，今年他们还将
与宁波大学、浙江工业大学等高校研究
院深入合作，进一步开拓产品自主研发
领域，让传统产品与更多新技术相结
合。“如果想持续在客户供应链中拥有
一席之地，就必须走在客户前面，不然
很快会被抛弃。”

从事服装出口的宁波海曙沛甯国
际贸易有限公司总经理袁琳，在深入了
解法国市场后紧迫感更强了。当下的
法国，油价翻了一倍多、生活物资价格
上涨超过 20%⋯⋯“消费者会把通货
膨胀因素考虑在日常的衣食住行中，这

对我们之后的衣服款式和成本控制提
出了新要求。”袁琳说。在巴黎，袁琳推
荐了今年公司新上线的 3D 设计技术，
让客户眼前一亮。

和服装一样，其他日用消费品的压
力也不小。安德电器销售总监蔡广太
用一个月时间参展并走访了法国、德
国、英国、西班牙、澳洲、新西兰等国
家。在欧洲，客户们问得最多的问题是

“价格还能再低吗？”对此，公司千方百
计提高生产效率并降低生产成本，同时
调整生产策略，应对客户之变。

此外，疫情后客户对本土化服务需
求更为强烈。进一步贴近客户，成为国
际化布局的浙企必须认真对待的课题。

王平告诉记者，尽管巨石已在埃及
投资了生产基地，在欧洲多地设置了安
全仓，但是客户们仍希望巨石能够近一
点，再近一点。“接下来我们将分析各安
全仓以往的库存量、发货量、响应速度
等数据，优化欧洲安全仓的点位布局和
最优库存，通过缩短供应链响应时间增
强客户安全感。”王平说。

从 6 月初飞往美国，一直到 9 月初
回国，链仓科技有限公司副总裁周文海
对美国市场进行了 3 个月的深度观
察。在过去两年多时间里，链仓在美国
先后布局了 4 家海外仓。“美国消费者
的消费方式正从跨境电商重新回归线
下，所以在我看来，今年海外仓需求会
有所降低，流动性也会放缓。”为此，链
仓要在“面对面打动客户”上花心思，在
线上提升售后服务，在线下面向当地居
民进行仓库产品展销，同时修炼内功，
提升本土化管理的水平。

对外向型程度较高的浙江经济而
言，外部市场的重要性毋庸赘言。对浙
企而言，面对国际市场，压力有多大，动
能就有多强。

正如袁琳法国之行中，一位客户问
她：“Are you on boat?(我们在同一条
船上吗？)”袁琳毫不犹豫地回答：“Yes！”

应变——
“必须走在客户前面，不然很快会被抛弃”

疫情冲击下，浙企时隔三年再次踏出国门，收获订单与感悟——

走出去 走进去 走上去
本报记者 夏 丹 拜喆喆 王柯宇

“时隔三年，终于再回墨尔本。”8 月
28 日，浙江铂动工贸有限公司总经理颜
胜元从杭州出发，开始为期一个半月的
客户拜访时，在微信朋友圈写下了这段
文字。

可当他面对面向客户推荐公司新产
品时，发现客户对公司许多新产品和新
项目都不太了解，这着实让他后怕。之
前，邮件和资料都寄送了，事实证明，只
有面对面沟通才最有效。颜胜元感慨：

“幸亏我来了。”
拜访客户、参加展会，成为这批“走

出去”浙企的两大发力点，为的则是同一
个目的——稳住订单。

“在飞机降落之前，我焦虑不安。”宁
波瑞曼克斯门窗配件有限公司总经理
丁 言 东 说 ，不 安 来 自 于 订 单 量 的 骤
减。作为“老外贸”，他们的产品主要
出口欧洲、大洋洲、美洲及非洲等地。
今 年 上 半 年 ，公 司 订 单 量 同 比 下 滑
60%。更让他揪心的是，一个波兰大
客户往年春节一过就会下第一单，今
年迟迟没消息，“我们面临着被‘抛弃’
的风险。”

稳订单，成了丁言东此趟欧洲之行
最迫切的需求。一下飞机，他就拉着装
有 30 多 公 斤 样 品 的 行 李 箱 ，直 奔 波
兰。12 天，他马不停蹄地走访了 7 个客
户，不仅保住了波兰大客户的订单，更
成功拿下近 200 万美元的新订单。接
下来，他还将前往埃及、英国等市场寻找
新订单。

“八九月的订单直往下掉，势头不
对。”同样陷入订单焦虑的，还有全兴精
工集团有限公司总经理何文华。他们公
司常年专注于转向泵等汽车零部件，是
细分领域内的头部企业。因此，尽管一
张往返欧洲的机票要近 4 万元，9 月中
旬，她还是毅然带着16人的外贸团队出
发了。他们先后走访了阿联酋、泰国、土
耳其、沙特、法国，德国、丹麦、意大利、巴
西、阿根廷 10 个国家，把公司所有重要
客户都拜访了一遍。

让团队信心大振的是，一个前后
跟了 4 年的大订单，终于有谱了。对方
是一家世界 500 强企业，原本各种样品
检测都已通过，可一直没最终敲定。

“这次当面拜访，对方深深感受到了我
们的诚意，加上我们的产品确实过硬，
他们答应尽快从法国总部派人到浙江
工厂实地验收，然后签订正式合同。”
何文华说。

一切努力，订单上见。何文华惊喜
地 发 现 ，10 月 公 司 订 单 同 比 增 加 了
20%，较为理想。“别人不动，我们先动，
这就是机会。”她说。

千方百计“动”起来，对于巨石的王
平来说，同样如此。不久前，一场全球最
大的塑料展览会——德国杜塞尔多夫国
际塑料及橡胶展，是他欧洲之行的重要
行程之一。“疫情后的大型展会，来的客
户会更多更集中，机会难得。”王平说。

展会之外，为了方便拜访客户，他和
团队租了一辆车，把欧洲的重要客户都
拜访了一遍，行程超过 1.4 万公里，每周
都要上演几次“日行千里”。除了倾听客
户的新需求，拜访客户时，他还主动告知
客户巨石的新变化，聊着聊着，碰出不少
火花。比如一个老客户，常年购买巨石
某一类产品，这次交流中发现巨石可以
供应更多高性能玻纤产品，当即表示愿
意扩大采购品类。

走出去，再快一点！浙企纷纷用实
际行动与时间赛跑。

出击——
“别人不动，我们先动”

如果说稳订单是一种底线需求，
那么，在全球经济增速放缓的巨大挑
战中寻找新机遇、获得新增量，则是浙
企不断壮大的发展需求。

“除了‘走出去’，出发前，我们就
明确还要‘走进去’‘走上去’。所谓

‘走进去’，就是一定要走到客户身边；
而‘走上去’，是主动开发更多客户。”
王平告诉记者，出发前，他们就做好了
详细的客户拜访“攻略”，将客户分为
经销商、跨国客户、战略客户、独角兽
客户等不同类别，有计划地与他们进
行更加全面的接触。

深入拜访后，他们敏锐地发现了
一些新的行业机会。让他印象深刻的
是，欧洲客户对性能提升的新产品需
求更强烈，对创新和产品提升方面的
需求更多，许多客户都提出合作开发
新产品的需求。

“当行情红火的时候，大家都疲
于应付扩产能、交订单。如今市场疲
软，大家会绞尽脑汁做一些人无我有
的产品，技术创新需求反而更猛。”王

平第一时间将这个发现反馈给了公
司总部，“这一点给我触动很大，也警
醒着我们，技术创新还要加大力度。”

颜胜元也有新发现：“我们公司所
在的轮毂行业，小批发商和大零售商
都希望直接进口来降低成本，如果我
们能够提升本土化服务，满足不同类
型客户的需求，就能在市场竞争中获
得新优势。”

除了行业新需求，走出去的浙企
也强烈感受到：技术差距在逐步缩小，
这也是个新机遇。

一到德国，何文华团队就接连参
加了德国法兰克福汽车零部件展、
2022 德国汉诺威国际商用车展。这
次团队带去了15个新产品参展，全部
集中在新能源汽车领域。

“在新能源汽车领域，我们和国
际同行的差距在缩小。”她告诉记者，
以往参展，国际同行们总会有层出不
穷的新产品，如今则是各有千秋。打
个比方，同样是新能源汽车用的转向
系统，全兴的产品成本有优势、实用

性强，而国际同行在轻量化、外形设
计精巧度方面更胜一筹。“在今年汉
诺威国际商用车展上，戴姆勒集团高
管当场把我们列为其新能源方面的
战略供应商。”她一边说，一边通过微
信发来展会现场和客户的合影。

她还跟记者分享了一个小细节：
以往参展时有国际同行来展位参观，
公司参展人员会格外谨慎，绝不让拍
照。如今则是热情地欢迎他们来参
观，不但允许拍照，对核心技术以外
的问题还会耐心地为他们讲解。“我
们对自己的产品非常有信心。”她说。

不仅如此，一批嗅觉灵敏的浙
企，已经开始在欧洲市场寻求合适的
并 购 标 的 。 2008 年 全 球 金 融 危 机
中，一些果断出手的浙企，通过并购
欧洲同行，极大提升了自身技术实
力，并拓展了国际市场。如今，面临
重重挑战，欧洲已有部分企业遇到困
境，从中找到合适的并购标的、聘请
优质的国际人才，也被部分浙企提上
议程。

机遇——
“我们和国际同行的差距在缩小”
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从杭州飞到马德里，再飞往德国
东部，经过 30 多个小时长途跋涉，中国
巨石股份有限公司国外销售部总经理
王平一下飞机，便直奔客户处，“三年
没见了”。

外贸圈的人都知道——一次见面，
胜过千封邮件。今年 7 月 10 日，全国首
架拓市场商务往返包机从浙江宁波飞
出，随后出国签证办理逐渐放宽，大批浙
江外贸人迫不及待往外“飞”。截至目
前，浙江已组织商务包机 22 班次，定期
航班和商务包机累计服务1550多人，签
订进出口合同和意向合约金额超过23.5
亿美元。

三年未出国门，率先“走出去”的浙
江人仿佛鱼儿回到了大海。记者采访
了多位已回国或仍在国外争分夺秒的
浙江外贸人，从他们的所见所闻、所作
所为中强烈地感受到：即使面临逆全球
化、新冠疫情等多重风险挑战，可总有
人在千方百计为世界建立连接。

世界经济的大海，惊涛骇浪中，浙企
毅然前行。

何 文 华（右
二）带团队德

国参展。

周 文 海 在 链
仓 科 技 洛 杉 矶
海 外 仓 前 留

影。

丁 言 东（右）
参 观 波 兰 客 户
的工厂。

颜 胜 元 站 在 客
户的改装车前，车
上的改装轮毂轮胎

就是他们公司的
产品。

站酷海洛 供图


