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東莞市多芬日用品有限公司（以下簡稱

「多芬」）曾代工生產了10多年的個人護

理產品，與日本、歐美的國外客戶建立了

良好的長期合作關係。然而，受疫情影

響，不少客戶原本應該在今年春季下訂

單，皆推遲到了今年秋季甚至冬季。突如

其來的環境變化，讓原本守着自己一方天

地的多芬嘗試線上運營，從直播推廣、防

疫產品生產等多方面實現迅速轉型。

■香港文匯報記者 胡永愛 深圳報道
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東莞外貿企：網店月點擊750變3000 國外客戶諮詢翻10倍

阿里巴巴國
際站全球線上展會於

5月11日至24日進行，多
芬幸運地拿到5月17日家居

健康類商家直播的資格。當天，
外貿總監范學權帶着外貿部兩個剛
剛入職的男生完成了企業的首場直
播。「以前我們都知道李佳琦、薇
婭，也知道淘寶直播帶貨有多火，但是
從來沒有想過會發生在自己身上！」
為了這次直播，她與同事準備了很

久，誰來進行開場詞和串場、每人負責
什麼產品、每個產品的英文介紹詞、怎
麼抓鏡頭感等等都提前做了多遍演
練。「當天上午和下午的兩場直播下
來，最大感受就是越來越順利，我
們也更像那些專業主播了！」
此前3月去杭州直播時，范學
權受到了挫敗。「前一晚綵
排，就發現並不是所有人
都可以做直播，我們坐

在鏡頭前就是兩
個字：尷

尬。」因此，
第二天試播時，多芬
使用了阿里國際站提供的
專業主播。「那一次更像是
『門外漢』的觀摩，我們了解
到，除了對產品的熟悉，多芬要
磨煉的還有很多。」
幾次直播下來，范學權也明顯感受

到面向C端（消費者）與面向B端（企
業）直播的區別。「C端直播時，主播
會盡可能描述手上這件產品，製造緊張
感讓客戶在短時間內下單。」而多芬直
播間直接下單的企業客戶則很少，「成
交率更多的是依靠之後的詢盤，但只要
成功一單，轉化率是非常高的」。
此外，B2B（企業對企業）的直

播，除了具體產品的介紹外，還會
重點展示產品的認證，體現企業
的整體實力。「目的是讓客戶
感受到直播背後，多芬還
具備更加多樣的定製服
務 。 」 范 學 權
說。

據了解，為幫助中小外貿企業渡過難關，阿
里巴巴國際站「雲展會」今年將舉辦20場，實
現常態化。
廣交會一向被視為中國外貿的「晴雨表」和

「風向標」。此前，商務部外貿司司長李興乾在
國務院舉辦的新聞發布會上表示，2.5萬家廣交
會參展企業全部上線展示。據悉，第127屆網上
廣交會將按原實體展的設置模式，分為出口展和
進口展，並分別設立相應展區，所有展品同時上
線。
線上展會保障了外貿企業對外展示和銷售的

可能性，從「賣出去」到「賣得好」則需要線
上交易平台的大數據作支撐。最近，外貿總監
范學權每天的一項重要工作，就是打開多芬在
阿里國際站的後台，查看店舖的訪問、搜索、
詢盤等數據，結合近期的推廣進行工作覆盤和
總結。

提高交易匹配率 保護知識產權
「跨境批發講究『門當戶對』。」阿里巴巴

國際站總經理張闊介紹，基於平台大數據，阿里
國際站對賣家實行分層運營，對買家也有「畫

像」，賣家可以決定對哪一類買家，以全公開、
半公開或邀約制的方式展示內容，既提高了交易
匹配效率，也是對知識產權的保護。
此外，「511展會」從交易達成，到物流、報

關、支付結算、匯兌、退稅、金融等所有流程，
均可在線上完成，商家不僅「一鍵做外貿」，而
且數據還將沉澱為商家的信用記錄。
「解決外貿問題，不僅要辦展會，還要幫助

外貿企業完成數字化重構。」張闊表示，「不管
有沒有疫情，疫情過不過去，跨境貿易一定會朝
着更加深度的數字化方向發展。」
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平台實行分層運營 助買賣雙方「門當戶對」

走進多芬的展廳，香港文匯報記者
看到了各式各樣琳琅滿目的鏡子：外
觀多變的手持鏡，帶燈光的桌面美妝
鏡，帶鏡化妝盒，印着品牌LOGO的
定製化妝鏡……
多芬成立之初，生產的產品其實很

雜。「日本那邊的商貿公司接到什麼
單，我們就做什麼，兒童刨冰機、首
飾盒等小商品都做過。」聯合創始人
黃蕾表示，最後選擇了鏡子作為公司
的主營產品，則是因為鏡子雖然是小
商品，但它適合所有群體使用。
疫情之下，當人們戴上口罩，鏡子的

使用頻率也自然而然下降了。黃蕾也曾
想過是否順應全球市場的最大需求，申
請資質生產口罩。「但口罩是個大起大
落的一個流量，快速地正規化生產對於
多芬來說比較難。」此外，黃蕾認為口
罩與多芬以往的產品完全沒有聯繫。

「即使是防疫個護產品，我們還是希望
能夠生產出有多芬元素與風格、能夠延
續下去的好產品。」

產品外觀精緻 合蓋自動消毒
在這樣的考慮下，口罩盒、項鏈式
淨化器等產品應運而生。黃蕾拿出一
個白色化妝盒，通體簡潔精緻：盒蓋
打開，背面是帶燈美妝鏡；盒子內部
區隔為大空間區、長條小空間區以及
淺槽區，可根據形狀大小放置手機、
眼鏡、化妝刷及飾品等。合上蓋子，
化妝盒會自動啟動360秒紫外線消毒功
能，保障內部個人用品的衛生。「得
益於服務了十幾年的日本客戶的極端
嚴格要求，我們工廠有很好的品質基
礎。另一方面，我們希望產品不僅可
以保障使用者的健康，還能夠維持顏
值，做最好看的防疫產品。」

疫情發展到全球範圍後，黃蕾預測
此前主營的代工產品可能會受到很大
影響，「根據市場需求，國外的客戶
也需要快速轉型，所以我們提前進行
了生產線的布局和調整。」黃蕾介
紹，從3月開始，多芬陸續投產了空氣
淨化器、無接觸皂液機、紫外線消毒
盒等個人護理防疫周邊產品。
不少國外新客戶在直播中了解到多

芬，並開始訂購產品。其中，4月開始
售賣的項鏈式空氣淨化器深受東南亞
國家的客戶歡迎，目前已將近成交1萬
個。「還有一些歐美客戶通過直播聯
繫過來，希望我們為他們設計製作深
度定製的防疫產品。通過線上的運

營，我們開拓了曾經沒接觸過的
國家和市場，這讓我們

很興奮！」

5月17日，多芬完成了其首次正式的線上直播帶
貨。此前3月，多芬被阿里巴巴國際站全球線

上展會（以下簡稱「511展會」）邀請試播。雖然只是
15分鐘的直播，效果卻很明顯：國外客戶的諮詢從當
天直播開始一直延續到凌晨5點，詢盤翻了10倍。
據阿里國際站後台數據顯示，去年11月開始，多
芬的月搜索點擊次數在750次上下，3月進行直播試
水後，數據猛增到近3,000次，甚至到現在，多芬店
舖流量仍在不斷攀升。多芬聯合創始人黃蕾表示，這
個數據絕對算得上「爆了」。

昔乏危機意識 今遇疫情轉型成功
不同於面向普通消費者的普通直播，多芬在阿里國

際站上面向的絕大多數是企業。「我們實時觀看、購
買人數很難上百萬千萬，但每一個通過直播瀏覽、詢
盤的客戶，都可能帶來上千萬的生意。」多芬外貿總
監范學權說。
疫情前，多芬一直發展得非常順利：代工美妝鏡多

年，外貿訂單佔總業務量的90%，產品多銷往日本、
歐美國家。此外，多芬擁有全球頂級品牌的認證，與
歐萊雅、資生堂、雅詩蘭黛、蘭蔻等一線美妝保持長
期合作。在黃蕾看來，也正是由於有穩定的客戶與訂
單，多芬這些年過得太過安逸，缺少危機意識。
由於疫情，老客戶訂單的驟減和長時間推遲，讓多

芬開始反思需要開始轉型。被阿里國際站邀請試播，
則成為了多芬轉型的重要折點。3月，黃蕾與范學權
飛往了杭州，親眼見識到了直播的魅力。

改革外貿部門 純跟單變主動接單
多芬直播上一場是一個賣假睫毛的商家。「以前我
以為假睫毛是小女孩才喜歡的東西。但主播戴上假睫
毛後直觀的對比，搭配生動的講解，竟然讓我有了強
烈購買的衝動。」黃蕾從那一刻下定決心：多芬已經
落後於這個時代太多，一定要馬上開始線上運營！
3月嘗試了線上直播後，黃蕾和范學權對多芬的外
貿部門進行了「大換血」，要求業務員需有強烈意願
學習最新的營銷方式，做到全員可直播；並從以前的
純線下跟單，轉變為線上主動接單。「部門進行改革
後，明顯感受到大家充滿了學習的動力，也有了快速
的成長。」范學權說。

產品長期備貨 望招攬更多新客戶
從前，外貿代工企業只有接到客戶訂單後，才會開

始研發設計、開模、生產，整個過程耗費時間很長。
直播等線上運營方式，降低了企業間對話的門檻，讓
客戶可以更便捷地對話製造廠商，也改變了多芬「坐
等」的接單模式。
黃蕾發現，觀看直播的群體中有不少小企業客戶。

此類企業負責人往往較年輕，關注線上渠道，產品需
求量小但通常需要現貨，以往被動接單的正常流程已
經無法滿足需求。因而，多芬自今年起生產的每款防
疫個護產品，都會長期備貨500個到1,000個。「疫
情之下，我們希望用盡可能多的方式招攬到更多的新
客戶。」

投產個護防疫品
受海外客戶追捧


