
问问价价的的多多了了，，出出口口额额每每月月增增55万万
一外贸企业放弃东南亚市场，靠核心技术转战欧美

本报记者 张玉岩

来询问的客户
每月都在增加

周泽（化名）在外贸行业
浸淫十多年，从2004年起就做
轴承的外贸生意。经历过2008
年经济衰退期，2010年后企业
开始转型，从标准化生产到非
标准定制。周泽主要做机械配
件轴承的出口，大多数都销往
了欧美国家，占到出口业务的
80%左右。法国一家全球最大
的智能机器人制造商，美洲最
大电力公司都与周泽有合作
关系，每年有四五千万人民币
的销售额。

2014年以来，经济一直不
景气。不过，自从进入2016年，
周泽就发现，各大电商平台上
的询盘量明显增加，订单量也
开始明显地好转。所谓询盘
量，是指国外客户在各大电商
平台上，向企业咨询商品的价
格和成交条件的数量，这反映
了市场的需求度。“自从进入
2016年以来，询盘量每个月都
在递增，明显感觉到了全球市
场需求度更加活跃。”

今年1月份，阿里巴巴等
跨境电商平台上的总询盘量
在600条左右；到了2月份，就
增长到800多条；3月份是1200
条；到目前为止，4月份的询盘
量已经超过了1200条。而他们

的目标是在5月份突破5000条
询盘量。在周泽的企业，询盘
量的成单率在15%到20%左
右，询单量越多，意味着可能
成交的订单量越多。

出口形势的转好不仅体
现在询单量上，公司的出口额
也开始变多，与去年同期相
比，增长了50%以上。今年1月
份，出口额达到2 0万元人民
币，之后的每个月都能增长至
少5万元。

小额订单批量增长
每月快递费就十几万

周泽说，近几年来，体会
最深的就是订单更加零碎，大
单比原来少很多，但是小额订
单却批量增长。“一开始做轴
承外贸时，大订单居多，一个
订单金额就是十几万美元，而
现在则以一两万美金的订单
为主，订单量也有所增加。”

“小订单一般就选择国际
快递发货。”周泽介绍。现在，每
个月光是快递费就有十几万
元，一年下来运费成本也要上
百万元。“相比之下，物流费用
连快递费的十分之一都不到。”
周泽说，只有在订单上万美金
的时候，才会选择物流配送。

“就算是物流配送，跟原来也大
不一样，以前都是整个货柜往
外运，现在也就是一个拖车。”

说到小额订单的增多，周

泽认为，在轴承行业，主要是
因为产品升级换代更快。“比
如我们的一个合作伙伴，美国
第一大3D打印机生产商，他们
的产品升级换代得非常快，如
果还像原来那样，大批量进
口，就会产生库存积压，很显
然对于公司的资金周转是不
利的。”

回顾起自己的转型之路，
周泽说，在2008年，那场经济
危机直接让他的工厂关了门。
直到后来，转型做非标轴承
后，才重新在常州买断了一家
工厂。生意刚开始时，在东南
亚以及日韩地区，周泽都占有
不少的市场份额，但是随着日
韩国家产业链向东南亚转移，
中国的产品在日韩以及东南
亚就失去了价格优势。

早些年，东南亚国家没
有技师，也缺乏原材料，整个
国家很少见到工业企业。随
着近几年的发展，东南亚国
家的工厂逐渐发展起来，在
当地建厂的优势就逐渐显现
出来了。“东南亚国家劳动力
成本低，连国内人工的三分
之一都不到，厂房基本不需
要租金，都是自有土地，而且
税金还比国内便宜。”这些总
体算下来，成本要比国内降低
30%到50%。

“现在我们只能依靠自己
的核心技术，提高产品质量，
以低于国际品牌的价格，开拓
欧美市场。”周泽说。

“自从开年以来，外贸询盘量每个月都在增长，这也体现了全球需求
的增长。”做轴承出口的周泽说。外贸回暖的同时，也出现了新的特点：大
订单锐减，小订单倍增；东南亚市场逐渐萎缩，靠核心技术进军欧美市场。

外贸回暖，青岛港口一片忙碌。青岛港供图

■经济探温③
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