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内容概要

　　《危机生存》收录了十位外贸精英人士每人一篇原创文章，这些文章的作者试图从自己的切身体
会和做法出发，从各个不同的角度，提出他们认为切实可行的方法，为更多企业读者渡过难关提供一
些实用的通路。
2008年下半年开始，金融危机扩展到实体经济的趋势日益显现。
美国的次贷危机使得美国高负债的时代即将终结，其对于中国产品的需求大幅降低，中国产能过剩的
现实情况将会逐步暴露。
我国制造业企业家所面临的贸易环境和投资环境已经开始恶化。
在这样深重的危机面前，政府的宏观政策是最重要的救助力量，但与此同时，企业认清形势，把握方
向，积极采取措施进行最大限度的自救，也是减少甚至避免危机冲击的现实道路。
那么企业能否自救？
如何自救？
作为外贸业务员，又该如何应对恶化的职业环境、保住正常的订单运作？
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章节摘录

　　积极出击，收放自如——外贸公司的过冬术　　张思羽　　作者按：　　当下愈演愈烈的全球金
融危机，已经逐渐蔓延到包括亚洲和欧洲在内的世界主要国家，并且开始对实体经济产生负面影响。
作为活跃在建材外贸这个敏感领域的国有建材外贸公司，无疑也成为这场风暴侵袭的对象。
在这风雨飘摇的时刻，在此结合公司情况，与各位读者，尤其是外贸行业同人深入交流一下我们的基
本想法和公司的应对之策。
　　一、危机中的我们　　现在汉语“危机”一词可能会在全世界流行，美国的主流媒体也在用这个
词。
英语称它为“Crisis”，但其英语的意思只有“危”，而没有“机”的意义，汉语“危机”一词包含很
深的哲学思想。
危机过后都有机会，会有输家，也有赢家。
所谓的危机，往往就是小部分人把一大部分人赢了的一场利益格局调整的游戏。
此次危机确实对外贸行业影响很大，目前我们是“活在危与机之间”。
关于“危”，相信大家通过各种报道已经了解到了，在此我更想强调我们面临的机会。
　　欧美市场依旧有机会　　金融动荡和危机导致美、欧等世界经济体对中国的需求下降，出口增幅
减缓。
但即使是有人倒下，也会有人受益。
美国市场需求不会一下子消失，美国实体经济并没有被拖累。
美国客户面临选择，并且倾向于用较少的钱把事办了。
危机来临，第一个被砍掉的就是奢侈品，受影响的是高档产品市场，比如我们坚信在建材领域，意大
利、西班牙的产品在美国市场受的冲击要比我们更大些。
而中国产品一直占据的是中低档市场，其需求往往是刚性的。
　　尽管总的需求会大幅下降，但中国制造必然会顽强地占领美国的一部分市场，这是毫无疑问的。
在危机之中，客户可能变得对低价格更为偏好，对产品质量要求会适当降低（当然必须符合他们的标
准），“中国制造”有机会替代掉一些中高端市场的产品。
以建材产品为例，我们的卫浴产品、装修材料、玻璃纤维、高温材料、建筑机械配件、胶带等，目前
也许是加大攻击力度的大好时机。
　　美国人民在这个冬天需要“中国制造”。
正如俄罗斯在20世纪90年代初的休克疗法中，经济一片萧条，生活水平大幅下降，到2000年人均寿命
跌到65岁，几乎都要“休克”。
而此时中俄两国的倒爷们把大量的中国廉价商品销到俄罗斯，可以说是救了很多人的命。
现在美国的境地，尽管比当年的俄罗斯要好很多，不可同日而语，但毕竟对普通美国人来说是人人自
危、捂紧钱袋子的时代，我们为何不可以把别人的困难，变成我们的机会呢？
当时，我强烈建议我国政府要提高出口产品的退税率，美国在现在这种状况下，不太可能跟中国搞贸
易战。
而完稿后不久，这个建议已成事实。
　　中东市场受冲击不大　　金融危机搞乱了美国，而中东市场却没有遭受到太大的影响。
迪拜的世界最高的“迪拜塔”已经完工，而沙特则拟建一个超过该塔的“一英里高塔”。
危机时全世界人民的心情都跌落谷底，而在这个信心谷底的关键时点上，沙特却高调宣布要建最高的
一个塔。
　　美国乱了，中东没乱，在迪拜这块弹丸之地上，却运转着世界上20％的高楼起重机。
在这里，几乎每一个建设案都可以冠上“世界最大的”、“区域最大的”头衔——“世界第八大奇迹
”“太阳系”人工岛、迪拜塔人工湖上世界最大的音乐喷泉。
迪拜人的活跃和创意，无疑为我们提供了巨大的商机。
　　我形容美国的金融危机是“出来混，迟早要还的”——今天花明天的钱，花明年的钱，花下半辈
子的钱，花下辈子的钱，自己花完了，再花别人下辈子的钱。
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气球被无限地吹大。
美国的金融衍生品的过度繁荣，透露了人心的欲壑难填，创新金融产品的层出不穷，最后完全脱离了
经济的基本面，成为美国人的一种自娱自乐。
以前是只有贪婪，现在是只剩恐惧，美国必须要自食其果。
　　但中东、俄罗斯等新兴市场是有石油支撑的石油美元经济。
经济基本自成体系，比较低水平，也较为封闭，尚未受到创新金融产品的污染。
市场的基本需求依然存在，石油美元依然强劲。
油价尽管下跌，但21世纪是高油价时代已基本成定局。
沙特王子这几天声称要建的世界最高楼是“信心之塔”，这给我们一个明确的信号——中东不会倒下
。
　　二、冬天里的他和他　　工厂之困　　现在“中国制造”陷入改革开放30年来最大的危机。
很多钢厂停产，所有的钢厂都减产，河北一大型钢厂也只开产能的40％，我们合作的一个建材厂家有
价值10多亿元的存货⋯⋯大工厂如此，小工厂更是如此，许多已在悄无声息地死去。
　　中国钢材的销售，80％依赖内需市场，但现在内需严重不足。
前一段时间，房地产市场的过度投资透支了未来。
房地产、家电等下游产业的需求不振，引起钢材价格不断下挫。
内需不足是最大的问题，中国70％～80％的人口是农民，他们的状况不好，何来内需？
现在外部需求又下降，因此，中国制造业面临着空前的危机，而且这种危机将会长期存在。
　　煎熬中的客户　　客户也和我们一样，“活在危与机”之间，备受煎熬。
带钢工厂的倒闭，吞没了我们的预付款。
这家带钢厂，也大量地直接做出口业务。
这家工厂本身是中国名列第二的镀锌钢板工厂，绝大部分产品出口，这次猝死，必然也吞没了大量的
国外客户的预付款，会在国外的带钢客户间引起恐慌。
　　在这个倍显寒冷的冬天里，客户在给中国的公司下订单时面临的主要困难有：　　1.市场风险　
　在目前这个时点上，各种原料的价格大幅下降，客户都担心被不断下跌的行情所套牢，出现买涨不
买跌的情形，出现“捂单”情况。
　　钢材的价格短短一两个月就下跌了20％～30％，我们的客户中就有被套的情况出现，苦不堪言。
　　2.资金风险　　金融危机向实体经济的传递固然需要一段时间，但市场需求的趋紧以及银根的紧
缩，还是导致了很多企业陷入窘境。
不单在中国，现在企业的倒闭已是全球风潮，如我们亲眼见证的A事业部客户消失以及吊顶材料部和
带钢部工厂倒闭。
这股风潮将直接导致客户的资金面临风险（上面的带钢厂倒闭就是一例），当客户的资金面临风险时
，下单时就会极为谨慎，恐怖心理所到之处，一片肃杀。
　　相信很多外贸公司现在都碰到了客户迟迟不下单的情况，其主要的原因当然还是市场萎缩，另外
就是客户忌惮市场下跌的风险和资金流失的风险，因此把手中的订单紧紧地捂住。
但客户老不下订单也是不可能的。
下订单有风险，不下订单一时还可以，长时间就意味着要退出江湖，用一句通俗的话来表达就是“下
单是找死，不下单是等死”。
　　活在找死与等死之间，就是一种犹如热锅上的蚂蚁的煎熬状态。
这个冬天，所有的人，包括我们的客户，日子都不好过。
　　他和他的僵局　　现在的市场需求非常的冷清，因为买卖双方都不敢轻举妄动。
对一个顶着巨大库存压力的工厂，它肯定愿意通过降价来促销。
但问题是，降价并不能带来订单。
你无论如何降价，市场还是纹丝不动。
所以，工厂在这种情况下，往往宁愿扛着，也不愿意贸然降价。
而处于煎熬状态的客户，更不愿意贸然下单（正如上面分析的那样）。
买卖双方处于一种胶着状态，形成一种可怕的僵局。
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法国一个哲学家曾说过：他人就是地狱。
而现在厂家和客户之间就是地狱的感觉，达到一种恐怖的平衡。
　　三、我们的过冬术　　坚冰下的利益博弈——走在降价之前　　中国有句古话：“无商不活。
”如果在厂家和客户中间能杀出个人来，化解这种恐怖平衡，这种人就叫“解放军”。
那哪种人才能成为“解放军”呢？
换句话说，做“解放军”的资格是什么呢？
有两点：第一，在经济危机条件下基本保持健康的，并且受伤后能自愈的人。
第二，需要正规编制，有强大实力的人。
不是随随便便几条枪几个散编的人，这种人是土匪，不是“解放军”。
“解放军”是一种建设性的力量，是注重建设未来的力量。
　　如何才能当好“解放军”呢？
这取决于我们是否具有博弈的资本和博弈的技巧，是否具有抄底的能力。
　　就目前这种人人自危的状况，工厂雪崩式的降价是自毁长城，市场对价格的灵敏度几乎趋向于零
，贸然降价又有何益？
因此，工厂只会对明确的订单放出低价来。
而现在这种情况，能给它订单的人实在不多，客户在等待观望，工厂越降，客户也许越不敢买。
　　这时，如果我们能够携订单去拜访工厂，即使是我们的一个业务员，在现在这个时点，也很有可
能获得工厂老板的接见。
工厂会对你显出十分的热情，我们的业务员前几天告诉我一个工厂老板的话：你拿订单来，价格你说
了算！
　　作为一个外贸业务员，这是最让人有幸福感的声音。
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编辑推荐

　　《危机生存》由中国海关出版社倾情打造的中国第一个外经贸图书品牌，致力于给中国的外贸人
带来最专业、最实用、最时尚、最轻松的非凡阅读体验。
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