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    中国有句俗语叫“人众莫挤独木桥”。然而在外贸工作中， 自家人“竞争”挤“独木桥”的现象却
令 人忧 虑 。

    例一 ： 出 口创 汇 大 户 × ×柴 油机 厂 今 年 1～ 5 月 共 出 口誉 满 全 球 的 S195 柴 油 机 22367 台 ，创

造了工厂出口史上的最好记录，但是，经济效益却下降了 14% 。原因何在？原来国内各种牌号的

S195 柴油机，通过各种渠道竞相以低价销往国际市场，结果外商对该厂压价，使原来每 台 可 卖

600美元的 S195柴油机只能卖 545美元，仅此一项，国家就损失 100多万美元。

    例二：上海 ××乳胶厂 1988年 5月花 300万元人民币从国外引进两条乳胶手套生 产 线，由

于国内“手套”太多，国际市场饱和，试生产两个月，工人工资分文未付，便宣告无限期停产。据

统 计 ，这 种 相 同 的流 水 线 仅 在 上 海就 有 78 条 ，全 国有 500 多 条 ，现 大 多 已停 产 。

    目前 ，确 有 不 少 企 业 ，看 到 某 个 产 品 走俏 便 闻“俏 ”而 动 ，跑 贷 款 ，筹 资 金 ，投 人 力 ，上 设

备 ，不 惜 一 切 代 价 ，一 哄而 上 ； 当产 品 走 向“低 谷 ”销 售 疲 软 时 ，不 免 又 停 产 待 毙 而 一 哄而 下 。 殊

不 知 ，在 商 品经 济 社 会 中 ， 商 品 营销 是 有 规 律 的。在 一 定 时 间 内 ，一 个 地 区乃 至 整 个 国 际大 市 场

内对 某 一 商 品 的需 求 量 总是 有 一 定 限度 的 ，超 过 了这 个“度 ”， 当 然会 过 剩 。 因此 ，搞 企 业 经 营 时

刻要注意调查研究，尤其是开发新产品，更要思前顾后，严密论证，切切不可“见毛就是鸭”，“不

知深浅就下河”，到头来只落得：投资一窝蜂，关厂一阵风。

    象这种自家人“竞争”，外商得利，国家失利的例子不胜枚举。究其原因，一是见利忘“路”。见

人 家 出 口创 汇 牌 子 响 ，路 子宽 ， 自己也 削 尖 脑 袋 往 里 钻 ，但“病 急 乱 投 医 ”，“慌 乱 不 择 ‘路 ’”，看 中

“独木桥”。二是见利忘“义”。有些厂家甚至为“汇”（外汇）而“贿”（贿赂），讨好外商，中饱私囊，不

择 手 段 冒牌 低 价 销 售 自己 的产 品 ，而 把 出 口名 牌 产 品挤 下 了“河 ”，被 迫 掉 价 ， 降低 了声 誉 。 三 是

见 利 忘“家 ”。 顾 了 自家 ，坑 了名 家 ，损 了 国家 。 这 种 做 法 实 在 不 可取 。

    出 口创 汇 的 “路 ”靠 信 息灵 通 ，靠 产 品 过 硬 ，一 句 话 ，靠 努 力 探 索 ，而 不 是 靠 “挤 ” 出来

的。

    望 惯 于搞 这 种“竞争 ”者 三 思 ！

睛又盯上一块糖”。事实也只有这样，新品种才会不断地出现，不断地满足消费者现在需求和潜在

需求，才能扩大销售，扩大市场占有率。

    在新产品开发中，不能过分地强调依靠企业挖潜力进行技术改造，必须解决具体政策、落实

具体措施，如开发经费，新产品生产设备的添置，对企业、个人的奖励和有计划地利用外资外技
等 等 。

    综 上所 述 ，搪 瓷 产 品 的升 级 换 代 就 是 要 做 到 ： 企 业 经 营者 要 树 立销 售 观 点 ，产 品要 一 改 、二

仿、三创新，工贸要发挥各 自的长处，积极利用外资外技，为促进搪瓷器皿出口回升和发展提供

适 销对 路 的 产 品 。


