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    随着科学技术的进步和经济的发展，在

国际市场上新产品、新品种层出不穷，消费

者对商品的要求越来越高，对商品选择余地

也 越 来越 大 。 经营 者 为 了求 得 生 存 和 发 展 ，

都 千 方 百 计 地 展 开 各种 竞争 ，诸 如 改 进 产 品

质量；增加花色品种；缩短交货期；美化包装

装潢；进行广告宣传；制定合理价格；加强

销 后服 务 等 等 ， 以便 提 高 商 品 的竟 争 能 力 ，

达到取得优势，招徕顾客的目的。本文就如

何通过小批量经营来提高我出口商品竞争力

的 问题 谈 一 些粗 浅 的看 法 。

    什 么 叫批 量 ，批 量 就 是 每 批 产 品 的数 量 。

每 笔 交 易 ，卖 方 总 要 求 买 方 的订 货 数量 达 到

一 个 起 码 的数 量 标 准 ， 即起 订 量 。 根 据商 品

特 点 、市 场情 况 和 客 户 需 求 ，有 意 识 地 降低

起 订 量 ，供 应 “小 灶菜 ” ，以适 合 某 种 特 殊 需

求 ，这 种 经营 方 式 就 是 小 批 量 经营 。

    小批 量 经 营适 合 于 那 些 价值 较 高 、 品种

需 求范 围广而 数 量 小 、花 样 款 式 流行 性 强 、要

货 急 、规 格 要 求 复 杂 的 品种 如 某 些 日用 ，工 业

品， 丝 绸 纺 织 品和 四时服 装 等 。 它不 适 合 于

石 油 、煤 炭 、谷 物 、矿 石 等 初 级 产 品的 出 口。

    之 所 以要 提 出开展 小批 量 经 营 问题 ，是

因为 它有 下 列 五 个 优 点：

    一 、 小批 量 产 品 转 向 快， 能适 应 国 际市

场 变化 ， 及时 灵 活地 调 整产 品 结 构， 发展 新

的适 销 品 种， 以“新 ”取 胜。

    许 多 外 商 普 遍 反 映 我 出 口商 品 的 品种 、

花 式 变 化 太 慢 ，有 的甚 至 是 几 十 年 老 面 孔 一

成 不 变 ，跟 不 上市 场 需 求 的变 化 。究 其 原 因，

主要在于过去组织出口生产的指导思想不符

合客 规 实 际 的要 求 ，认 为 只要机 器能 转 动 ，

批 量 越 大 越好 。批 量 大 ，生 产 周 期 也 就

长 ，企 业 整 日忙 于 生 产 ，因此 难 以再 花 气 力去

开 拓 新 品种 。如 我 出 口的 闹钟 ，采用 的 仍是 古

老 的技 术 ，传 统 的 造 型 ，质量 虽属 上 等 ，却卖

了下 等 货 的 价格 。有 的 品种 甚 至 正在 逐 渐 丧

失市 场 。开 展 小批 量 经营 有 利于克 服 这 一 弊

病 。如 上 海 口岸 销往 瑞 士 的“牡 丹牌 ” 真 丝 女

绣 衣 ， 起 订 量 一 般 为 每款 400件 ，不 少 是 100
～ 200件 一 只款 式 ， 有 的甚 至 几 十件 一 只 款

式 ，数 量 不 大 ，生 产周 期 相 对 缩 短 ， 产 品适

销 性 强 ，并 能 随着市 场 变 化 ，及 时推 出新 品

种 以扩 大 出 口。从去 年 四月 以来 ， 逐渐 发 展

了素 绉 缎 手 绣 胸 罩 、三 角 裤 、背 心 和 吊袜 带 ，

引 起 了客户 的兴 趣 ，成 交额 逾 十万 美 元 。 他

们 平 时还 根 据 客商 来 款 来 样 ，开 展 小批 量 成

交 ，在 很 大 程 度 上 提 高 了我 产 品的竞争 力 ，

使 出 口金 额 逐 年 上 升 ，从 1980年 的46万 美元

增 至 1982年 的170万 美元 ，三 年 内增 长 三 倍

多 ， 并 做 到 基 本 无 库 存 积 压 。

    二 、 小批 量 经 营 有利 于提 高产 品 档 次，

适 当提 高 售价， 以 求好 的 经 济效 益。

    随 着 社会 经 济 和文 化 的发展 ，人 们 对 消

费 品的 要 求 也 不 断 提 高 ， 他们 大 多 爱 美 、爱

新 、爱 奇 ， 总 希望 自己的东 西 有 点 与众不 同。

利用 这 种 心理 ，对 某 些 出 口商 品 ，如 时装 、领

带 等有 意 识 地 控 制 出 口数 量 ，增 加 花 色 品种 ，

避 免 使 其 大 路化 ， 可 以适 当提 高 售 价 。凡事

最 忌“滥 ” ，出 口产 品亦 然 。批 量 大 ，使市 场 上



相同的产品铺天盖地，即使是再好的东西，

恐怕也会变得平庸，给人以低档品的印象，而

卖 不 出好 价 ，有 时 还 会 损 了牌 子 ，丢 了市 场 。

    三 、 小批 量 经 营 有利 于我 产 品 进 入 市

场， 逐 步扩 大销路 。

    有报道说，非洲乌干达是一很好的纺织

品市场，但我服装和布匹却很少进入。原因

甚多，其中之一是我起订量高，如服装要求

50～100打以上，布匹为1.2万码，使人闻而生

畏 。 与我不 同， 日本 的厂 商 却 以 比我低 很 多

的小批量，多品种的经营方式使产品进入了

该市场。如我们也适当降低起订量，并辅之以

适销对路的品种，那么，可以肯定生意不仅

会 来 ，而 且能 逐 渐 增 大 。

    四 、 小批 量 经 营 使产 品 在 制 时 间 缩短 ，

有助于缩短 交期货，建立经营信誉，增强客

户 信心 ， 以求 长期 合 作。

    当今国际市场竞争激烈，行情多变，因

此对那些销售季节性强的商品，如时装、纺

织品等做到快速而准时地交货至关紧要。然

而， 由于偏重大批量生产，周期长，使出口商

品的交货期也不得不拉长。如我销往美国的

真 丝 印花绸起订量为250码，染色绸为500
码，从接单到货妥需要60至90天，还不包括运

输，而香港、南朝鲜由于搞小批量则需30至

45天。除交货期长，还存在交货期不准时，

如我销往西德的针织睡衣套交，货期长达4—

5个 月 ，并 且 一 再 延 期 。 交货 期 长而 不 准 的

结果，是使买方错过销售季节，最后不是要

求撤约，就是拒开信用证履约，久而便会失

去经营我商品的信心，转向他人求供。

    五 、 小批 量 经 营所 占 用的 生产 资金 比 较

少， 生产 周期 又短 ， 可 使投放 的资金 迅速 回

收 ， 加速 资金 周转 ， 使 用效 率 高， 带 来 的 经

济效 益 也 就 大。

    这对 目前生产外贸出口商品的那些中小

企业和农村社队企业尤其有好处。对外贸降

低 出 口成 本 ，卖 好 价格 也 有 俾益 。

    综 上 所 述 ， 小批 量 经 营 的好 处 较多 ，应

当大力提倡和开展。然而，在实际工作中阻

力 却不 少 。 首 先 ，有 关 方 面思 想 上 不 重 视 ，认

为 小批量 另 敲 碎 打 ， 十 分麻 烦 ，误 了大生 意 ；

生 产 单 位 还怕影响生产效率，因此不做为

妙。其次是体制问题。如生产单位和外贸单

位各属不同部门领导，各有各的计划指标，

经常不相协调，国际市场上需求的商品我们

难以按排生产，而我们生产的商品国际市场

又不那么急需。再次，还缺乏一定的经济措

施 。如 对 那 些 积 极 承 担 小 批量 订 货 、交 货快 的

生 产 单 位 ，应 给 予 一 定 的 经 济 报 酬 ， 等 等 。

    四化建设需要把外贸搞上去，而要把外

贸搞上去，不但要有大量优质产品作为物质

基础，而且还要从出口经营上下功夫。这样双

管 齐下才能收事半功倍之效。否则，抓了一

头，丢了其他，外贸的经济效益是无法提高的。


