
在澳門，有一個家喻戶曉的生活服務App平台——

「澳覓」，其收錄的澳門本地餐飲、零售及美容美髮

等行業商家超過5,000家，能夠便利地為消費者提供點

評、外賣、團購等各類生活服務。自2016年6月正式

上線以來，這個App的累計用戶數已經突破了 100

萬。在前不久舉行的2019澳珠企業家峰會上，「澳

覓」獲得投資方青睞，作為項目代表之一正式簽約。

今年三十出頭的「新澳門人」江海濤創業八年，將

「澳覓」在澳門外賣配送行業的市佔率做到95%，月

均交易額4,000萬元（澳門幣，下同），成為澳門移動

互聯網「第一個吃螃蟹的人」。
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■香港文匯報記者 帥誠 珠海報道
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在大部分人眼裡，擁有一份年薪近百
萬的體面工作一定是件令人開心的

事情。從江蘇前往澳門讀書，畢業於澳
門科技大學工商管理專業的江海濤，卻尋思

着轉換軌道。2011年，26歲的江海濤辭去了人
人羨慕的澳資銀行客戶經理崗位，以「新澳門
人」的身份走上了自主創業的道路。
步入互聯網創業行列之初，江海濤便憑藉着

熟悉澳門市場的優勢，成功拿下了「騰訊微生
活」澳門區官方合作夥伴資質。「當時的工作
內容主要是以微信為載體，為餐飲、商場、旅
遊等服務行業提供會員卡服務。」江海濤表
示，正是在與騰訊合作的過程中，讓公司積累
了寶貴的互聯網平台運營經驗。僅僅兩年後，
隨着騰訊相關業務與大眾點評的跨界合作，江
海濤再次憑借自身優勢，成為了大眾點評澳門
區的總代理。
「當時大眾點評在澳門的平台定位只是為內

地遊客提供澳門餐廳優惠券團購，澳門本地居
民反而無法享受同等待遇。」意識到這一運營
模式的缺陷和背後的潛在商機，江海濤終於決
定自己開發一款專屬於澳門本地居民的線上餐
飲平台。

5人團隊催生「澳覓」
作為一名行動派，2016年初，江海濤註冊成
立珠海市蜜瓜科技有限公司，並用一個月的時
間就組建了一支5人的開發團隊，考慮到互聯網
行業的高風險，其他4名合作夥伴均是「兼職」
創業。深度參與過大眾點評的澳門業務後，江
海濤明白優惠券團購的道路已經過時，「當時
正好是內地外賣送餐行業快速興起的時期，我
也意識到外賣市場才是未來線上餐飲平台的主
流發展趨勢。」歷經兩個月的開發設計，主打
網絡訂餐和線下送餐的「澳覓」App 1.0版正式
誕生，江海濤還清楚地記得，產品上線當天是6
月1日兒童節，這款辛苦研發的產品，也成為這

位「大男孩」給自己最好的節日禮物。

校園賺到第一桶金
「澳覓」App經過半年的系統調試和試運營

後，江海濤首先想到的便是回到母校開拓市
場。「通過前期調研我們發現，大學生是外賣
消費的主流群體之一，加上澳門科技大學有相
當數量的內地留學生，他們對『美團』的外賣
模式已經非常熟悉，在使用我們App的同時還
能帶動本土學生加入。」他說。
2017年「澳覓」正式進入澳科大校園時，恰
逢該校食堂發生食物中毒事件，校園食堂被責
令整改，學生們卻還得想辦法填飽肚子。這個
小小的突發狀況，無形中為「澳覓」爭取到了
更多學生用戶，還省下一筆推廣費用。最終，
江海濤賺到了「澳覓」上線以來的第一桶金。
然而問題也隨之到來。6月學校暑期到來，
大部分學生放假回家，「澳覓」在澳科大的訂
單成交量驟減七成，這一變化幾乎讓公司處於
資金鏈斷裂的邊緣，拓展新的市場渠道成為當
務之急。

推聯名卡拓展客源
依靠在澳門多年的人脈積累，江海濤很快便

與中國工商銀行（澳門）股份有限公司達成合
作協議，使用工銀澳門推出的「澳覓」聯名信
用卡綁定「澳覓」App的當地居民，可享受首
單線上消費減免38元及每單減免5元的優惠。
聯名信用卡推出僅一個月時間，便收到1.1萬
份用戶申請。由此，「澳覓」迅速實現了業績
飛躍，從最初完全依賴學生市場，到獲得白
領、遊客以及家庭用戶的青睞，成為澳門最大
的外賣配送服務平台。
「澳覓」的成功，不僅僅是一家初創企業的成

功，也為澳門上下游產業鏈帶來新的生機。澳門
年輕人和內地同步體驗到了移動互聯網支付帶來
的便利，今後赴灣區城市創業更容易「上手」。

為澳門老店尋生路
更為重要的是，那些因舖租不斷上漲被擠入窄

街小巷的百年老店，終於不用擔心面臨交不起租
金而被迫關門歇業的命運。只要進駐「澳覓」，
便可通過線上平台接獲訂單，加上專業外送團隊
上門取貨，不再對店面位置有硬性需求。
多家入駐「澳覓」平台的個體商戶表示，入
駐平台數月內，線上交易額便能佔到整體生意
的二至三成。
除了專心拓展市場，通過分析線上銷售數

據，江海濤也看到外賣市場的無限潛力。「我
們通過『澳覓』平台搜集的訂餐大數據顯示，
所有外賣訂單中，有35%的消費者是從僅距離
自己300米範圍內的商舖訂餐。」江海濤認為，
這充分說明都市人群的消費習慣發生了改變，
未來「坐在家裡訂樓下外賣」的消費者會越來
越多，「因為『懶』是人類的進化趨勢。」

事實上，「澳覓」剛上線時，
更像是澳門版「大眾點評」，囊
括了餐飲、超市、KTV、酒店等
多個服務行業的優惠信息，但作
為初創企業，一開始很難把多個

行業的優惠信息搜羅詳盡，與實體店洽談合作
的人手也有限。「所以『澳覓』App從2016年
6月正式上線到2016年年底這段時間，我們沒
有大力推廣，主要把精力用於系統調試和尋找
市場方向。」綜合考慮之下，江海濤決定從市
場潛力最大的餐飲外賣入手，先在餐飲市場站
穩腳跟，再逐步擴大服務類別。

發展曾遇多種問題
2018年，「澳覓」App的月均線上交易額從

年初的 1,000 萬元快速躍升到年底的 4,000 萬
元，當一切走上正軌，不斷擴大的市場又帶來
了新的問題。「公司在澳門擁有近300人的配

送團隊，但由於澳門對非本地戶籍勞工的嚴格
限制，使得團隊中內地員工佔比僅5%。」江
海濤坦言，過於嚴格的勞工使用規定，使得符
合用工條件的內地人寥寥無幾，導致公司的人
力資源缺口非常大，配送團隊長期處於飽和工
作狀態，一名外送員最繁忙時月薪甚至高達7
萬元。「我們通過系統規劃配送路線，使得外
送員一次可以順路配送多份訂單，在節省配送
時間的同時，也降低了消費者需承擔的配送費
用。」正是得益於高效系統的指引，使得「澳
覓」能夠在支付配送員高昂薪水的同時保持盈
利狀態。

但是，由於進駐平台的商戶越來越多，龐大
的現金流管理使得回款周期逐漸變長。2018年
初，公司陸續收到多家個體商戶合作方的投
訴，表示平台月結時間常常延後，甚至有商戶
擔心平台是否要「跑路」。面對商戶的擔憂，
江海濤沒有選擇迴避，而是在澳門當地媒體公

開回應，將盡快完善系統的結賬方式，給合作
方們一個交代。

研發團隊遷至橫琴
面對不斷出現的新問題，江海濤也決定暫

緩擴大市場渠道，靜下心來進行公司構架調
整。通過走訪調研，他在2019年11月決定將
公司的研發團隊搬到與澳門僅一橋之隔的珠
海橫琴，在享受當地政策扶持的同時，尋找
更多科創合作機遇。「選擇橫琴，更多是考
慮到便於從整個大灣區範圍內尋找研發型人
才，不斷升級改善『澳覓』的系統是當務之
急。」江海濤說。

「澳覓」在澳門取得的成就，也很快得到內
地投資方的認可。在2019澳珠企業家峰會上，
「澳覓」獲得了橫琴金投集團500萬元人民幣
等額澳門幣投資。對江海濤來說，這也是公司
佈局灣區邁出的第一步。

創業的個中艱辛，十分考驗創業
者的毅力。用江海濤自己的話來
說，「其實每個創業者都是從自信
到自負的，但真正到了創業的時
候，該摔的坑一個都逃不掉。」

創業需找準定位
在江海濤看來，「澳覓」不是一

個非常耀眼的創業項目，它不具備
短時間做到10億美金估值的能力，
卻可以讓生活在澳門本地的用戶真
正感受到生活的便利。「回看我的
創業生涯，並沒有太多的高瞻遠矚
和天賦，更多還是走一步看一步。

我在大學學生會忙碌的時候，完全
沒有想過畢業後會去銀行工作，而
當我在銀行工作的時候，也沒想到
今天會成立公司。」江海濤認為，
無論是工作還是創業，穩扎穩打都
是成功的關鍵，年輕人創業前，一
定要找準自己的定位，明白自己真
正想做什麼，適合做什麼。

原計劃進駐香港市場
顯然，緊鄰內地的另一大境外市

場香港早就在江海濤的市場拓展規
劃中。「我們通過充分的市場調研
證實，在澳門的線上模式完全適用

於香港，原計劃在
2019年9月正式進入香
港市場，無奈因香港局

勢複雜只能
暫時擱置。」
他表示，香港
目前的線上外賣
領域尚未形成一
家獨大的態勢，
「澳覓」已積累了
豐富的移動互聯網
運營經驗，有信心在
這塊新興市場佔有一
席之地。
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「該摔的坑一個都逃不掉」

▲「澳覓」App創始人、珠海市蜜瓜科技有
限公司董事長江海濤。 受訪者供圖


