
■香港文匯報記者 俞晝 杭州報道

新冠疫情導致大量海外訂單延遲甚至取消，給好

不容易復工復產的內地企業帶來了新的挑戰。為了

防止形勢進一步惡化，眾多外貿企業將目光轉向了

國內市場，尋求出口轉內銷的機會。記者了解到，從國家到地方，不少省

市都出台了幫扶外貿企業的政策，而阿里巴巴、京東、拼多多等內地各大

電商平台也相繼推出「輸血」措施，助力外貿企業轉身向「內」要銷量。

A15 專題財
經

■責任編輯：梁麗芬

20202020年年55月月1111日日（（星期一星期一））

2020年5月11日（星期一）

2020年5月11日（星期一）

政
府
搭
台
谷
內
銷

電
商
度
身
訂
方
案

「上半場國內疫情爆發帶來的是發貨時
效性問題，下半場疫情在海外爆

發，導致當地的配送受阻，但最終反饋到企
業身上是消費者的退單行為。」談及全球疫
情對企業造成的影響，義烏鐘錶品牌周連發
的負責人周海波直言這是「毀滅級」的，
「海外客戶定的貨全部中途被叫停，倉庫內
積壓了價值800萬元（人民幣，下同）的庫
存，我們的資金鏈基本斷了，公司和員工的
生存都成問題。」
周海波一直以外貿「老人」自居，他的公司
從事手錶經銷近10年，有20多個手錶品牌，
90%的產品銷往東南亞、歐洲、中東、非洲、
北美、南美等地區，下游合作工廠有10多
家，遍佈華南、華東地區。如今，這位「義烏
手錶大戶」面臨着前所未有的生死考驗。

訂單丟掉99% 庫存爆滿
「疫情在全球蔓延，出口訂單急劇下滑，

與往年相比我們丟掉了99%的訂單。」周海
波說，他的公司有自己的生產供應鏈，會提
前生產熱賣品備貨，30天為一個周期，這也
就意味着工廠會一次性生產出30天庫存的
訂單。「當海外訂單受阻後，成品只能放到
庫房裡，這就造成了庫房與工廠的庫存壓力
雙雙上升。」
周海波公司的情況並非個案。4月10日，

在國務院聯防聯控機制舉行的新聞發佈會
上，商務部部長助理任鴻斌表示，從近期商
務部對重點省市、各進出口商會和重點企業
的摸底調研情況來看，外貿企業普遍面臨在
手訂單被取消或延期、新訂單簽約困難、物
流運輸不暢等問題。商務部數據顯示，今年
首季受疫情影響，中國進出口總額6.57萬億
元，下降6.4%。其中出口3.33萬億元，下
降11.4%。

對接電商 銷量激增14倍
為了自救，周海波決定立即調整公司的營

銷策略，對接電商平台拓展內銷渠道。在京
東旗下社交電商平台京喜團隊的幫助下，周
連發在京喜平台開設了GF手錶拼購旗艦
店，通過平台推廣、直播營銷等活動，銷量
迅速提升，從2月份的1千多單到3月份的
2.2萬單，環比增長高達1,424%，緩解了企
業的庫存壓力，也讓企業有了資金回籠。
記者了解到，4月6日晚間，京喜緊急上線

「工廠價買光外貿貨」會場，助力外貿商家打
開銷路。此前，京喜還推出了「出口轉內銷商
家扶持政策」，通過設立開放合作機制及金融
保障政策，推出系列免費入駐服務，設立專項
現金補貼、流量扶持與多種營銷方式，為外貿
型企業「輸血」。
「剛開始接入平台主要是為了去庫存，想

着先把貨賣出去再說。」周海波坦言，但隨
後的「爆單」現象讓他真正看到了國內市場
的潛力。「我們做的手錶品類比較多，3月
份的時候，京喜的運營通過用戶畫像等數
據，給我們反饋後，我們又對比了其他平台
的爆款，決定把價格定在9.9元以下，走低
價不低質的玩法，使得商品銷量立即上升到
同類商家的前列。」

出貨量達到疫情前90%
「目前我們線上銷售的出貨量已經達到

了疫情前的90%，並在京喜運營數據的指
導下上新了兩款智能手環產品，預計到5月
甚至會超過之前的海外銷售額。」在周海
波看來，出口轉內銷對於企業自身而言，
不是短期行為，而是真正意義上佈局國內
市場的開端。「在疫情的倒逼下，內銷渠
道的建立甚至可能會在今後成為外貿企業
保底的新基建。」

與周連發一樣擁抱京喜平台的，還有浙
江寧波的戶外運動品牌——菲萊仕，這家
傳統的線下企業年營收約3,000萬元（人
民幣，下同），主要向中東地區出口登山
杖、燈具等戶外裝備，外貿業務佔公司總
營收的60%。「疫情導致外出旅行的人數
減少，海外訂單下降了四成。」企業負責
人劉君坦言，即便是作為小類目的戶外裝
備，損失也在百萬級別。

中低價商品適合內銷
同樣是出口轉內銷保增長，菲萊仕遇到
的問題遠比前述義烏鐘錶品牌周連發複
雜。「登山杖在中國屬於非常小眾的市

場，你可以到國內的四大名山去看看，很
少有人會拿着一根登山杖去爬山，除了專
業驢友幾乎沒人買這個。而且我們賣的登
山杖，出口價格折算成人民幣都要幾百
元，國內做這個價格區間肯定不好賣。」
對主打海外的外貿企業來說，內銷市場其
實是一個價格戰的「血海」。
「現階段可能更傾向於借助電商平台

消化庫存商品，哪怕是虧本也要先回籠
一部分資金，度過眼前的危機。但是就
長遠來看，肯定要針對國內市場的消費
水平和需求，重新定位產品。」劉君表
示，菲萊仕內銷的策略是緊抓中低客單
價的商品，例如瑜伽墊。「在疫情的影

響下，越來越多的國
人更加重視身體健
康，所以小型的居家
健身產品會有較好的市場前景。」
為了用最短的時間摸準消費動態，菲

萊仕借助京喜直播、1元拉新等多種社
交玩法，迅速吸引了大量用戶關注，快
速成為了京喜平台戶外裝備 TOP 商
家。「過去我們出口客單價換算成人民
幣都是幾百元，現在面向國內則主推幾
十元的產品。」在劉君看來，對於外貿
商家而言，外貿內銷「兩條腿」走路、
根據市場定位多線佈局，總歸是要保險
很多。

外貿企業的絕
境求生，是一個
沉重又有底蘊的
話題。由於外貿
企業多年來習慣

了由國外客戶提需求、定產量，近年
來逐步陷入了「內卷」危機，對新鮮事

物的理解和靈敏程度都大大落後於整個市
場。尤其是因疫情倒逼，外貿企業從To B

（面向企業用戶）轉向To C（面向普通用戶）時，
企業主頗不適應。畢竟，當內貿企業在玩直

播、刷流量爭取新客的時候，許多外貿企業還處
在參加展會、發郵件敲定訂單的簡單模式裡。

事實上，「內卷」概念最早出現於美國文化人
類學家格爾茨在1963年出版的一本研究印度尼

西亞農業的著作《農業的內卷化：印度尼西亞
生態變遷的過程》。著作中的爪哇島由於缺

乏資本，土地有限，加之行政的障礙，無
法從農業轉型到工業，致使當地勞動力

不斷湧到有限的水稻生產中，卻無法
進一步提高效率，這一過程被格爾

茨概括為「農業內卷化」。
後來「內卷」逐漸被引用到
其他領域，意指一個社會或組

織既無突變式的發展，也
無漸進式的增長，此時，

無法對外市場的力量就
會轉向內部，導致內

部的競爭壓力劇烈
提升。價格戰其實

就是內卷的典型表現。

客戶由大戶變個體戶
在To B的商業模式中，外貿企業主直接面對

的是企業客戶，滿足一位客戶的需求，或許就能
拿下幾百萬的訂單；而當外貿企業被迫做起電
商，在各家平台開出線上店舖時，面對的是一個
個具體的消費者，做的都是零碎生意，但是要求
卻比之前複雜得多。這也是這麼多年以來，外貿
企業不願意轉內貿，賺這個「辛苦錢」的原因。

此外，令外貿企業主更加焦慮的是，國內市場
需求總量有限，如何去與扎根多年的內貿企業相
抗衡，也是一個問題。在網經社電子商務研究中
心B2B與跨境電商部主任、高級分析師張周平看
來，由於外貿企業很多都是市場細分領域的「隱
形冠軍」，產品質量上乘。「因此，當他們將精
力投回國內市場後，只要找準消費者定位，拿出
物美價廉的好貨，還是有優勢在的。」

培育「新國貨」品牌
「事實上，這場疫情讓不少外貿企業看到了

『兩條腿』走路的必要性。」張周平認為，如
今電商平台紛紛開始發力下沉市場，那裡的消
費者有強烈的購買『低價好貨』的需求。「外
貿企業可以借助電商的力量，以最快的速度、
最低的成本獲取終端消費者的需求數據，研
發、製造最契合市場需求的商品，促進消費升
級的同時培育自己的『新國貨』品牌。」這或
許能被外貿企業在內銷市場殺出一條血路。

■香港文匯報記者 俞晝

為了保住困難重重的中小型外貿企
業，各大電商平台的「輸血」措施相繼
出台。4月7日，阿里巴巴集團董事會主
席兼首席執行官張勇發出一封題為《春
天的戰役》的全員信，時隔11年重啟扶
助中小企業的「春雷計劃」，其中涉及
外貿企業的就佔了兩方面：幫助外貿升
級線上突圍、助力外貿開拓內銷。

電商平台 3天賣近萬支
「賽嘉作為全球最大的聲波電動牙刷
製造企業，受疫情影響出口額減少近
20%，我們一邊積極組織復工，一邊尋求
更多出口轉內銷的通路，中國質造不會
輕易言敗！」4月18日至20日期間，在
阿里聚划算主辦的「聚交會」平台上，
售價68元的寧波賽嘉聲波電動牙刷三天
裡就賣出了近萬支，讓董事長羅寧頗為
驚喜。
2003年，羅寧在不大的廠房裡開始了
創業，創辦了寧波賽嘉電器有限公司，
定位OEM(代加工)，第一批外貿產品是

一家日本企業的牙刷消毒器，頗受
市場歡迎。2010年，賽嘉代工了
歐洲某品牌一款便攜式電動牙刷，一
年銷量超過500萬支，在日本市場佔有率
排第一。
「雖然早在2010年公司就啟動了內銷

市場的開發，但真正花大力氣去琢磨是
從去年開始的。」羅寧說，2019年3月，
面對中美貿易摩擦的不確定性和迅速爆
發的國內市場，賽嘉決定加入聚划算發
起的產業帶升級計劃，「現在回憶起
來，這是我們做出的最明智的選擇！」

網購令潛在消費力爆發
數據顯示，3月至今，賽嘉天貓店舖的

日銷規模增長了4倍，核心爆款累計銷量
達8.5萬件。「中國企業完全有能力製造
出價格更低、品質更有保障的產品，而
電商的發展則讓這些產品突破地域限
制，在城市白領和小鎮青年中得以同步
爆發。」
「此次『聚交會』有超過7,000家商家

報名參與，其中外貿工廠的佔比達四
成。」阿里聚划算相關負責人表示，
「聚交會」是為了配合新發佈的「春雷
計劃」，針對產業帶工廠尤其是外貿工
廠推出首個大型營銷活
動。「對我們而言，舉辦
這場活動不只是為了賣
貨，而是讓更多產業帶
商家和外貿工廠借
此機會『觸網』，
從而打開未來數字
化轉型的路徑。」

作為中國的主要對外窗口之一，外向
型貿易是寧波經濟發展的重要支柱，
2019年，寧波出口總值首超9,000億元
（人民幣，下同）大關，跨境電商連續3
年位列全國第一。「新冠疫情令寧波的
外貿企業遭遇了前所未有的『倒春
寒』」。浙江省寧波市副市長李關定坦
言，隨着國外出現封關、封境的情況，
大量跨境運輸陷入停滯，零售終端陷入
停擺，不少寧波企業的外貿訂單遭延期
甚至取消。

寧波料15000企業參與改造
「在這種形勢下，我們必須及時調整
戰略，開拓內需市場！」2020年3月25
日，寧波市人民政府與拼多多簽署戰略
合作協議，推出「寧波優品．雲購甬
行」系列活動。「未來一年內，將有超
過 15,000 家寧波企業參與本次戰略活
動，覆蓋寧波各優勢產業集群，預計帶
動當地企業年銷售額超過800億元，實現
外貿轉內需市場訂單超200億元。」

鍋具巨人三禾轉攻低端市場
浙江三禾廚具是雙立人、LE CREU-

SET、膳魔師等國際大牌的設計生產商，
成立16年來一直以外貿代加工為主，年
產超過2,500萬口鍋具，產品行銷歐美等
全球130個國家和地區，在意大利等歐洲
市場，三禾廚具的市場佔有率超過
50%。然而，即使擁有極高的海外知名
度，三禾廚具要轉型內銷也不是件容易
的事。
「我們做OEM代工，沒有自己的渠

道和品牌，開拓內需市場存在極大的不
確定性。」在董事長方成看來，外貿轉
內銷需要重新建立線下的分銷渠道，還
要花很大的營銷費用去打廣告，「試
錯」成本很高。「而線上的中高端市場
又都被國際品牌佔據，作為新品牌再去
介入，購買流量也要花不少錢，還不一
定有效果。」
多重期待中，三禾廚具成為首批加入
拼多多品牌計劃的成員。在拼多多的

C2M模式下，工廠及時根據線上需求
進行研發生產，產品研發周期縮短
50%。「我們根據拼多多的數據分
析和運營建議，在99元價位下重
新設計開模，開發了符合中國用
戶消費習慣的產品。對標我們的
代工產品，同樣規格、材質的產
品，在美國市場的售價則高達99美
元。」

「內卷」危機
外貿企業面對問題多

��$

拼多多度身制訂企業內銷策略
│電．商．廠．家．聯．手│

外
貿
企
業
拯
救
進
行
時

阿里助突圍 打開網購之路
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▲寧波賽嘉集團董事長羅寧。
浙江傳真

◀周連發在
京喜運營數

據的指導下上新了
兩款智能手環產品，

幾天時間裡就售出5000
多隻。 浙江傳真

◀ 「爆單」讓周海波
看到了國內市場的潛
力，這是他的手錶
工廠正在趕工。

浙江傳真

▼ 菲萊仕新款
瑜伽墊僅售不到
30元。浙江傳真

■■工人正在測試電動牙工人正在測試電動牙
刷的刷頭刷的刷頭。。 浙江傳真浙江傳真

■■賽嘉電動牙刷展賽嘉電動牙刷展
廳廳。。 浙江傳真浙江傳真

■■三禾廚具工三禾廚具工
人正在檢驗鍋人正在檢驗鍋
具具。。 浙江傳真浙江傳真
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疫情下之企業這麼做


