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出口企業：現在是艱難時刻 老客走 新客稀

轉換思路轉換思路 嘗試嘗試「「觸電觸電」」接單接單

■■第第 117117 屆屆
廣交會到會廣交會到會
採購商比上採購商比上
屆下滑屆下滑。。

■廣州國靖辦公傢具有限公
司副總經理房弘毅。

■無錫傑瑞服飾有限公司經理
王呂傑。

■廣東外語外貿大學教授申明
浩。 資料圖片

「今年的公司出口訂單肯定下降。」採訪第117屆廣
交會二期時，記者剛發問，浙江春洲蓋特家居用

品有限公司總經理朱經洪就如是下了結語。他說，公司
主要市場在歐美，但是目前歐美市場並沒有復甦，「你
看廣交會採購商就知道了，難得看到歐美採購商的身
影，估計到展位詢價的採購商減少了一到兩成。以前在
廣交會現場，每年都會認識10—20個新客戶，近幾年來
主要是在維護老客戶，能在展會現場認識3—4個新客戶
已不錯了。由於歐元貶值，一些歐盟老客戶直接就取消
了訂單，現在來看這種狀況還在持續」。

鄰國搶客 中低端訂單流失勁
說到老客戶流失，無錫傑瑞服飾有限公司經理王呂傑

更是感觸。去年，公司有4個歐美老客戶表示不再續單，
本來希望在廣交會認識一些新客戶。但是今年這個計劃
難以實現。他說，服裝在廣交會第三期，相對一期、二
期，整體人流已在下降。他甚至稱，估計有五成的中低
端訂單流向了柬埔寨等東南亞國家；而現在內地沿海工
廠也往內陸省份遷移，互相間也有競爭，內陸省份成本
比沿海低一成左右。採購商了解這些競爭，最直接的就
是2%—5%幅度不等的壓價。如果價格稍沒有競爭力，訂
單就跑了。「去年公司的訂單量增加了四成，但是利潤
卻減少了兩成」。

歐元跌 歐洲採購商不敢下單
廣州國靖辦公傢具有限公司副總經理房弘毅也認為，

今年廣交會整體感覺歐美採購商還在觀望，估計採購商
或是擔心萬一市場不好庫存太多，也有可能為了補充庫
存，部分採購商會臨時進貨，對出口企業來說就是訂單
快速增加，這使得市場存在很多的不確定性。由於歐元

貶值，歐盟採購商完全不太敢下單。本來公司此前為了
減少對歐美市場的依賴，拓展俄羅斯市場，現在盧布貶
值及俄國經濟下行，俄國市場也幾乎停滯。從今年3月份
的廣州國際傢具展也可見一些端倪，海外採購商參展大
幅減少，預計今年傢具行業整體出口形勢也不會樂觀。
廣交會二期參展的諸多行業中，聖誕用品、禮品、工

藝品等都是俗稱的「聖誕季」產品，出口商都希望能趕
上歐美年度聖誕購物季。然而，千百匯（漳平）工藝有
限公司副總經理白瑞麗很無奈，近幾屆廣交會歐美採購
商似乎一年比一年少，而到會採購商的採購意向也是一
年比一年弱。「有採購商到了展位，不詢價也不交換名
片，直接用手機拍，拍完走人。」
四川省外貿集團旗下國光機械進出口有限公司相關人

士也忍不住跟記者抱怨，第一季度公司的園林裝飾業務
訂單已下滑三成。「按一般的流程，如要趕今年的聖誕
季，6月之前必須下單，否則根本來不及，如果單大的
話，需要更長的時間趕工」。

經濟欠佳 工藝品商看淡前景
泉州工藝美術工業公司旅遊工藝品分公司相關負責人

李東鋒也介紹，現在的市場受到各方面狀況一起擠壓，
周邊好多同行今年春節後就不再開工了。今屆廣交
會，整體客流下滑非常明顯，到展位來的大多是一些
老客戶，還有一些老客戶聯繫了也沒來，可見對市場
沒信心。而新來的採購商到展位也不多，看來看去感
覺還是華人的面孔多。他也坦誠，現在經濟不好，而
工藝品又不是生活必需品。展會期間，也去其他攤位
去逛逛，發現業內大家的感覺都差不多。「有同行感
歎，廣交會後如果有訂單就做，實在沒單的話，就關
廠做其他了」。
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之二

廣交會第二期、第三期主要以勞動密
集型產品為主，第二期主要集中了玩
具、禮品、日用陶瓷、家居用品等消費
品，而第三期則為服裝、箱包以及鞋
等。由於都為勞動密集型，對匯率波
動、原材料價格、勞工成本等也更為敏
感。記者了解到，現在內地成本上升，
更多服裝中低端訂單已向東南亞轉移。
為減少成本，沿海出口企業部分也已轉
向內陸省份。無錫傑瑞服飾有限公司經
理王呂傑表示，目前他們公司的製造工
廠已遷到湖北荊州。而生產背包的福建
祥興集團相關負責人莊小青告訴記者，

該公司安徽的新工廠已在生產。

服裝訂單向東南亞轉移增
王呂傑指，現在內地服裝出口競爭激烈，一方面要跟東南亞競爭，一方

面沿海企業跟內陸地區競爭。據他了解，現在內地已有不少廠家去了東南
亞設廠，接到訂單直接給那邊的廠家加工，可以減少成本，同時也會規避
比如歐盟等地區對內地出口產品的關稅及其他貿易壁壘。不過，東南亞國
家生產線的加工能力相對較弱，一些複雜的產品也只能內地工廠生產。

已有更多工廠關閉或停工
祥興集團相關負責人莊小青則表示，從今年廣交會各出口行業來看，似

乎都不是特別好。新興市場議價低，好多出口企業不願意做，還是押寶在
歐美等市場。但現在歐元貶值對出口企業殺傷力很大，一方面訂單減少，
一方面採購商還要壓到最低的價格。而目前新興市場總體需要也減弱，市
場到了一個比較艱難的時刻。他續指，此前行業內已有不少的企業停工甚
至關閉，這樣狀況持續的話，估計新一波洗牌又要開始。

由於目前傳統出口市場經濟持續低迷，
而新興經濟體復甦也出現了下行趨勢，出
口企業面臨的海外買家信用風險也在加
大。記者在第117屆廣交會採訪也了解
到，儘管目前訂單並不如預期，但是在匯
率等多重不確定性的背景下，出口企業接
單也更為謹慎，寧願不接單也不要虧損。
有出口企業表示，貿易信用風險和採購商
所在國經濟形勢有很大關係，比如可能因
為採購商所在國銷路不暢，資金吃緊而會
拖欠貨款，甚至會出現買家虧損破產、債
務違約的情況。

這其中，俄羅斯市場就是最典型的例子。此前，在歐美市場還未完全復
甦時，部分出口企業加大拓展俄羅斯等新興市場。不過在目前背景下，出
口企業已開始謹慎對待這個市場。廣州國靖辦公傢具有限公司副總經理房
弘毅表示，已聽說一些企業在俄國市場出現了壞賬，公司開始謹慎接單。
一些老客戶則希望以更低價格進貨，公司在有能力的範圍內盡量不落井下
石。泉州工藝美術工業公司旅遊工藝品分公司相關負責人李東鋒則介紹，
目前俄羅斯市場下降得很厲害，即使有俄羅斯客戶要下大單，都盡量說服
下小單，盡量規避相關市場風險，又不至於丟掉相關市場的老客戶。

出口風險增 宜購保險規避
有業界人士提醒，由於世界經濟整體還在調整中，部分地區政治局勢緊
張，都會導致全球貿易信用風險的變化波動。比如能源價格震盪對中東、
非洲地區影響明顯，當地部分國家的衝突局勢加劇了當地的貿易風險，新
興市場不少國家的匯率貶值，也使中國企業出口當地的貿易信用風險明顯
上升。出口企業在大多數出口美國、澳大利亞及歐洲的採購協議和銷售協
議中，用一些諸如出口產品責任保險等手段也是一個規避方式。

記者在第117屆廣交會採訪也發現，部分傳統出
口企業也開始「觸電」，結合線上線下提升競爭
力，利用新興的外貿綜合服務電商平台進行線上
詢價、交易，並取得一些實效。記者也了解到，
目前內地一些電商平台也在升級改版，為外貿中
小微企業提供單證、報檢、報關、口岸、保險等
一站式服務。有業界人士表示，目前部分出口企
業對上線有些信心不足，主要是傳統外貿生產企
業在電子商務細節上會遇到許多困難，也需要更
多學習以適應並參與其中，畢竟這是全球貿易的
一大趨勢。

線上線下配合 拓銷售渠道
廣東一家塑料噴霧器企業在其展台掛出了二維碼

標籤和微信公眾號，用戶只需用手機掃一掃就能夠
獲得關於噴霧器的行業資訊和產品信息。公司相關
負責人李先生說，公司除了入駐廣電商平台外，也
在阿里巴巴註冊了賬戶與國內外採購商進行商務交
流與貿易往來。目前，公司線上線下相互配合，產
品80%出口到美國、英國、德國、日本、馬來西
亞、澳大利亞等60多個國家和地區。
祥興集團相關負責人莊小青也介紹，公司此前也

開始介入電商，不過之前主要為內銷服務，現在對
電商的發展有了新的思路，不光要在內銷上逐漸成
為公司的主要渠道，也計劃在外銷上也做成重要的
渠道。現在公司也計劃投資資金，對整個電商框架
進行改造，「以後參展只是公司獲得訂單的一個補
充」。

對於廣交會成交的「雙降」，廣東外語外貿大學教授
申明浩表示一點也不意外。一方面，外需的確不好，歐
盟經濟低迷，美國雖有所好轉，但企穩還需觀察。而新
興市場大多也經濟下行；另一方面，現在的市場模式確
實有發生了一些改變，B2B跨境電商對實體展會的衝擊
已是趨勢，企業要去應對。此外，內地企業還需更多的
直接跟歐美當地對接。

轉高端化 走出去拓產能
申明浩認為，面對目前的全球經濟形勢，出口企業只

能改變自身適應市場，一方面要改變以往的的市場銷售
模式，要採取多元化、多平台的模式。在企業的承受範
圍內，除了參加廣交會這樣的大型展會之外，出口企業
還可以去目標市場參加展會。而生產上，有成熟生產設

計能力的企業，應
該轉向更高端化、
甚至定制化生產。
此外，那些有生

產能力有實力的出
口企業，走出去拓
展產能也是一條
路，甚至進行全球
性資源配置，發達
經濟體的製造業拓
展也是走這條路過
來的。現在內地人工成本上升，而東南亞多數國家人工
成本都只有中國內地的三分之一左右，「一帶一路」戰
略，給這些產業拓展提供非常好的機遇。
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本屆廣交會各地區到會採購商人數
國家和地區 第117屆(人) 較上屆變幅
日本 4,632 -11.87%
中國香港 18,909 -8.72%
俄羅斯 5,188 -36.93%
巴西 3,265 -21.46%
歐洲 30,383 -17.88%
美國 10,335 +3.4%
美洲 27,397 +6.02%
亞洲 105,074 +2.76%
大洋洲 5,971 +8.49%
全球 184,801 -0.7%

製表：古寧

第117屆廣交會
的出口企業，尤其第
二期、第三期勞動密
集型產業出口企業，
大多認為本屆廣交會
成交不如預期，結合
第一季度的出口訂單
情況，大多都不看好
今年的整體出口。有
歐美採購商則向記者
坦誠，結合歐美目前
的經濟形勢和消費狀
況，目前大多數歐美

採購商對今年的消費不樂觀，大多都在觀望，即
便下單也相對保守。
來自美國的採購商Jackie Zhang向記者介紹，公
司涉及的採購範圍比較廣，覆蓋了廣交會的三

期。今年的整體形勢確實不大好，歐美採購商大
多都在觀望，不敢下手。歐盟買家尤其突出，不
光是消費減弱的問題，歐元貶值讓買家更謹慎，
前一刻簽約後一刻就可能變成虧損，這的確考驗
採購商的購買智慧和技巧。從他自己的角度來
說，今年肯定要採購，只是多買少買的問題。

保守買家不選新產品冒險
為了開拓市場，內地出口企業都想盡辦法搶

單，其中一個方法就是通過研發及創新，用新產
品增價格談判空間。記者採訪卻發現，在市場不
景的情況，這樣的方式也未必每個採購商都買
賬。一加拿大採購商就告訴記者，今年廣交會已
有幾個意向訂單。但總的來說，會減少採購量，
先看看市場反映，如果好的話再增訂單。他在目
前市場下，他有自己選單原則，不要新產品，選
擇已熟悉的產品才能吃準市場。

消費不樂觀 歐美採購商觀望

■ 美 國 採 購 商 Jackie
zhang。

■採購商看樣品。

最近幾屆廣交會成交情況
屆數 成交金額(億美元) 較上屆變幅
117 280.56 -4.0%
116 291.60 -6.1%
115 310.51 -2.01%
114 316.90 -10.9%
113 355.40 +8.8%
112 326.80 -9.3%

製表：古寧

■■採購商向出口採購商向出口
企業詢價企業詢價。。

■■採購商與出口企採購商與出口企
業交流業交流。。

俄市場現壞賬 企業接單謹慎

中國內地4月份出口按美元計同比下降6.4%，為六年最差，外需仍不振，讓傳統的勞動密集

型出口企業很「受傷」，而剛剛閉幕的第117屆廣交會也沒有讓他們吃上定心丸。記者在廣交會

期間採訪出口以勞動密集型為主、又以歐美為主要市場的廣交會二期、三期參展企業時，有出口

企業稱已出現客戶流失的情況，今年第一季度訂單已下滑三成，但第117屆廣交會歐美採購商整

體到會減少，詢價下單意向也降低。有出口企業稱，「今年的聖誕訂單估計很難吃飽了」。

■文、圖 記者古寧 廣州報道


