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，亦能覆舟” 货代和外贸商之间的关系亦是如此，彼此的信

任和体谅，是维持贸易商和货代之间良好服务的纽带，如果

双方缺乏这种基础，往往会造成各自不必要的麻烦和损失，

更为严重的是由于出运的失败而导致贸易商定单的流失和买

方的索赔。 以下从一个货代的角度去诠释某些真实的案例，

如果能对贸易商有所启迪的话，那也算善莫大焉。 一女嫁二

夫 某贸易公司要出六个大柜也亚丁，买方指定A船公司，货

代趋之若骛。 其负责人从中挑选出A，B两个颇有实力代理，

各自定舱六柜，使其互不相知， 且以A，B代理相互压价， 

经过N轮格斗，价已远低于市场，对货代而言已无利可言方

才做罢。 其负责人颇为自得， 然船开前三天，A。B 代理同

时告之舱位已满，该货只能顺延一周，其怒， 终无法配船。 

评：看似精明，其实不然。 做贸易要追求利润，做货代就只

能喝西北风? 当你压价到了别人几乎要出血本的地步，一旦舱

位满了，被甩的必定是你的货，这本来就是很简单的道理。 

如同你下单到服装厂的时候，工缴压的很低，工厂在资源有

限的情况下当然要优先保证完成工缴高的定单，尽管他也会

信誓旦旦的向你做一切的保证。 市场营销学早已提

倡WIN-WIN的双嬴的概念，天下毕竟没有免费的午餐。但货

运行业的卖方市场的现实和行业内部恶意竞争往往使得很多

贸易商忘记这条定律，在已经很微薄的货代操作利润下还竞

相砍价，乐此不疲，如果一家代理被你砍的几乎没有任何利



润而仍就愿意为你服务时，你倒真的敢把几十万的货委托给

他吗? 另就货运行业的行规而言，一票货同时定两个代理，就

如同一女嫁二夫，这是极其忌讳和不妥的。 你可以向多家代

理询价，不下单是你的自由，也无可厚非，这是正常的市场

行为。 通过多方比较后你作出了决定， 认可了价格，并向某

家代理下了定舱单， 这事实上就意味一个合同的开始，别人

也就有了付出。 而你同时又向另外一代理下了同一个定单，

让双方代理再相互压价，以坐收渔利，这就存在一个诚信的

问题。 就象你确认在某工厂下单，其开工前，完成了主料和

辅料的准备和开工设备调试，你忽然发现另一家工厂的工缴

更低，然后利马推翻合同，把定单转移，或者以此压前一工

厂的价格，即便你赢得了暂时的利益，但你丧失两家工厂对

你的信任，为以后的合作留下了莫大的隐患。 火中取栗，有

他的乐趣和实惠，但首先要作出权衡，没有打虎棍，偏向虎

山行，为了区区蝇头小利，而玩火自焚，那真的是得不偿失
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