
所謂內捲所謂內捲，，指的是一個社會或指的是一個社會或
組織既無突變組織既無突變式的發展式的發展，，也無漸也無漸
進式的增長進式的增長，，此時此時，，無法對外市無法對外市
場的力量就會轉向內場的力量就會轉向內部部，，導致導致
內部的內部的競爭壓力劇烈提升競爭壓力劇烈提升。。
價格戰其實就是價格戰其實就是內捲的內捲的

典型表現典型表現。。

「「內捲內捲」」是什麼是什麼？？
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警惕經濟現內捲
新冠疫情導致內地的外貿形勢日益嚴峻，由於

海外訂單大幅減少，眾多中小企業不得不向內銷

轉型，展開前所未見的激烈競爭。從爭奪客戶導

致的同質化現象，到不惜血本大打價格戰的行

為，整體生意無增長，反而大家都蝕本，出現了

經濟學家擔心的所謂「內捲化」苗頭。不少業界

人士均感慨，「賣就虧損，不賣就破產」正在成

為外貿企業的「新常態」，希望中央推出具體的

支援措施，同時企業也要主動展開差異化競爭，

避免全行業陷入「內捲」危機。

■香港文匯報記者 孔雯瓊、倪夢璟上海報道

「俗話說變則通，怎麼到我這裡就是變則窮了呢。」上
海一家主營外貿業務的LED商業照明公司負責人仇

磊（化名），在接受香港文匯報記者採訪時，反反覆覆提起
一個「窮」字。該公司是出售各種LED設備到全球的多家
世界500強企業，原本臨近春節前還有好幾筆訂單，但疫情
的到來，一切戛然而止。「訂單都退掉了，也無任何其他客
戶詢盤。」外貿之殤尚未平息，內銷之苦又令仇磊難以言
表，「內銷不比外貿，既沒有退稅優惠，且價格太透明，加
上內地現階段的企業亦負債纍纍，窮對窮，賣不動咯。」

逾32萬企業轉攻內銷
仇磊告訴記者，內銷後嘗試的第一件事就是急尋內地新
客戶，找到可對標世界500強的內地大型國企、央企，不
料對方一看報價，就連連搖頭稱沒錢。「我這有一套原本
的銷冠設備，成本價700元（人民幣，下同），外銷時可
賣1,000元朝上，主動去問內地幾個企業，對方說只能給
400元，不能再多了。」回憶起企業之前的春風得意，仇
磊稱「最輝煌的業績一年可達2億元的營收」，但談及當
下的出口轉內銷嘗試結果，仇磊久久沒有發聲，最後艱難
地承認「轉內銷非但不能止損，代價還更大了。」
出口轉內銷原本是外貿企業的轉型自救路，但當數量眾
多的外貿企業，浩浩蕩蕩扎堆轉內銷時，競爭就變得白熱
化了。據阿里巴巴統計，截至5月8日的一個月以來，阿里
巴巴內地貿易平台1688共計新增外貿工廠超2萬家，平均
每天有近700家外貿工廠入駐。自去年以來，內地至少32
萬家外向型出口企業正在謀求轉型內貿。

接單就虧本 不接就破產
「內地市場需求量是固定的，現在一下子進來那麼多轉內
銷的，只能打惡性價格戰了。」一家來自玩具加工廠的普通
員工，已經感受到了外貿轉內銷後對市場的整體壓力。據他
稱，內地疫情發生後，加工費已經打了5折，外貿企業再大批
回來，加工費再「折上對折」，接單就虧本，不接則破產。
單子開或不開，亦是仇磊最近幾個月糾結的問題。最後
因考慮到倉庫必須壓縮減少租金，庫存又必須出掉一點，
員工們的工資還必須要發點，最後咬着牙虧本賣了一批
LED設備。可惜虧本也沒挽回市場，很快客戶稱只能給
300元了，因為求着他們採購的企業更多了，很多還是國
外知名品牌的內地代工廠。「熬了一個晚上思考，最後決
定不賣了」，仇磊稱做出決定的一瞬間，甚至抱有破釜沉
舟的決心，必須要找其他辦法了。

汽配企拒自殺式劈價
儘管如此，還有更多外貿商寧願死守外貿這條路。從事汽

配貿易，出口至墨西哥、古巴等地的一家出口企業向香港文
匯報表示，現在內銷優勢全無，一旦轉內銷極大可能就是先
行虧損，哪怕想做跨行業的內銷，比如做做口罩之類也行不
通了，因為內地大部分口罩工廠訂單已經爆單，要做也是做
點邊緣產品。該汽配外貿公司稱，現在寧願緩慢出貨，只要
還能維持資金鏈，就堅決不碰競爭過於激烈的內銷。

■■專家指專家指，，爭奪內銷市場不能靠爭奪內銷市場不能靠
價格戰價格戰，，而需要賣點而需要賣點。。資料圖片資料圖片

■■ 不少知名品牌的代工廠都面不少知名品牌的代工廠都面
對現實對現實，，瞄準內銷瞄準內銷。。 資料圖片資料圖片

據商務部數據顯示，今年1至4月，受疫
情影響，內地進出口總額9.07萬億元（人民
幣，下同），下降4.9%。其中，出口4.74萬
億元，下降6.4%。儘管市場上屢屢提及「出
口轉內銷」，但實際操作中，不少企業轉內
銷尚未成功，甚至還先交起了「學費」。
黃建平（化名）在上海青浦開有一家箱
包加工廠，產品出口美國、歐洲和當地好幾
個品牌合作，平均年營業額600萬至700
萬，廠子裡有10幾名員工，是內地數以千
萬計的小型民營外貿企業中的一員。新冠疫
情對他的生意造成沉重打擊，被問及「出口
轉內銷的挑戰是什麼」，他深有感觸地表
示，舒適區的脫離，以及難以避免要交的
「學費」是目前的最大挑戰。

少了外貿退稅 利潤大縮
他告訴記者，很多企業之所以偏好外

貿，是看重既省心又賺錢。比如產品不需自
己動腦開發，國外客戶訂啥就做啥，而且往
往產品結構簡單，甚至有些時候只做一兩件
產品可以活得很滋潤。另外一個優勢則在於
退稅。「同樣是100元的產品，賣內地只賺
100元，出口退稅最高可達13%，那賣到國
外就是113元，如果幾百萬、幾千萬的商品
出口，算下來退稅就是一筆可觀的利潤。」
黃建平稱，出口退稅已成了許多外貿企業的

主要利潤來源，有些甚至只「鑽研」退稅政
策，現在轉內銷，這批企業首先「玩完」。
談到其中的內情時，黃建平猶豫再三後

才吐露，「我真的不想挑開行業中的隱情，
因為一旦揭開會壞了行規，但這種時候我又
實在不吐不快。」原來內地渠道已經被頭部
企業佔領，開源還需渠道中間費用、平台推
廣費、加之內地市場上普遍見到的各種回扣
費、公關費用，總之處處要錢。「我們做外
貿的以前哪裡見識過這些，現在非但內銷的
錢還沒賺到，倒要先交起了學費。」說完他
長歎一口氣，無奈之色溢於言表。
「交學費不怕，怕的就是錢交了沒換來成

績」，仇磊則表示，自己摸索內銷路上也是一
路撒錢鋪墊。原來內地有些客戶要請客應酬，
往往需「一瓶先見底再談單子」。他忍不住發
牢騷，「有時一頓飯吃掉幾千塊，最後還要壓
我成本價的一半多，這怎麼行啊。」

老闆忐忑 怕學費付諸流水
最近，仇磊跟電商大流，開始觸網，同

樣需要「學費」，「剛和一家大型互聯網公
司簽了協議，產品虧本賣我是決定不能再繼
續了，所以想售轉租，但無人知曉，先付點
錢在電商平台上做做推廣吧。」不過對於投
放的效果，他坦承自己心裡還是忐忑的，怕
花的「學費」會打了水漂。

出口轉內銷 不熟行規交「學費」

日益逼近的「內捲」危機，已經引起多位學
者重視，認為業界應各謀出路全力避免惡性內
耗。然而不少轉型內銷的企業卻稱會接受事
實，強調「我們已經身處內捲中，只能迎頭而
上」。在這些企業中，不乏很多國際知名大牌
的代工廠，包括MUJI代工廠、星巴克代工
廠、雅詩蘭黛代工廠、雙立人代工廠等，都開
始在內地一片「紅海」中探尋生存路。

非必需品工廠受大衝擊
「所有轉型，要麼是高瞻遠矚，要麼被

迫無奈」，長期和優衣庫、MUJI、堂吉柯
德、千代田等眾多日本零售企業保持業務關
係，並為之提供鞋、襪、包等產品的上海適
銷品牌管理有限公司創始人應嘯宇在接受香
港文匯報記者採訪時稱，今年疫情影響下，
為了尋求生存，該公司開始了轉內銷之路。
據他介紹，外貿業務原本佔公司總銷售的
70%以上，其實早在2017年開始，公司已
有意開發內地渠道，而疫情的襲擊，使得提
供非生活必需品類工廠受到較大的衝擊。
「海外訂單要麼取消，要麼減產，短期
內都很難恢復。而且一些內地的實體店客戶
也存在關店情況，下單率不足50%。」為
此，包括應嘯宇在內的不少企業想與互聯網
平台合作。「我們的應對方法就是擁抱互聯
網，把好設計及接近成本價的產品賣給消費
者，這對於我們來說，是利大於弊，相信也
是未來最具商業價值的事情之一。」

其實，隨着外貿訂單的減少甚至消失，
內地工廠轉型頻現。根據內地媒體報道，
Zara代工廠、星巴克代工廠、雅詩蘭黛代
工廠、雙立人代工廠等國外知名品牌的內地
代工廠均在向內貿轉型。一些原本只做大品
牌代工的企業如今也開啟了「碎片化」工
作，願意為內地中小企業開闢「小批量定
製」。而此前，中國貿促會調研700家外貿
企業顯示，7成受訪企業表示今年難以爭取
出口新訂單，近半數企業轉內銷意願強烈。

市場空間小內銷渠道窄
不過，外貿企業出口轉內銷亦面臨着部

分行業內地市場空間小、內銷營銷渠道建設
難、短期內較難適應等困難。為解決這些難
題，中國貿促會建議，應通過舉辦面向外貿
企業的線上展銷會，進一步開拓電子商務，
搭建平台大、受眾廣、收匯安全的內銷供求
平台，加強產供銷對接，協助外貿企業開拓
內地市場，促進內外貿協同發展。
多地政府亦出台不少政策助力企業轉

型。例如上海將助力外貿企業通過電商平台
拓展內地銷售渠道，將通過在拼多多、i百
聯、愛庫存等電商平台設立「出海優品+雲
購申城」上海外貿企業產品專區，推動外貿
企業網上開店，並通過線上線下聯動，舉辦
55場各類活動，包括16個國別商品周和39
個進口商品主題活動，涵蓋上千種商品，而
首批出口轉內銷商品已於4月28日上線。

「價格戰和同質化競爭最好的解
決方式就是差異化。」盤古智庫高
級研究員江瀚在接受記者採訪時表
示，「我們看到當前中國的企業，
特別是外貿企業外銷轉內銷的過程
中，其實經常會碰到例如價格戰、
同質化競爭，這個時候，企業就需
要考慮如何樹立企業的差異化競爭
優勢，價格只是其中的一個部分，

企業更多需要考慮的是如何解決其
他痛點，尋找自己在行業內的優
勢，那麼相信無論是轉型還是開拓
新業務，都會有較好的發展。」

冀政府提供基建保障
隨着疫情的蔓延，不少外貿企業開

始內銷之路。「我覺得外貿轉內銷不
是壞事，因為中國市場是一個非常大
的消費市場。」江瀚直言，不僅有一
二線等需求較大的城市，其實現在一
些三四線地區如澄海以及下沉式的需
求並沒有得到滿足。「很多外貿企業
願意在外部發展，有一個原因可能是
因為外部市場相對簡單，需求也比較
明確，但在疫情這種外力影響下，企
業的生存並不是簡單就能夠發展，需

要更多的思考。」
而談及所謂「內捲」，江瀚表示
目前整個市場其實都存在不同程度
的差異化競爭問題，「所以並不是
說哪一個產業內捲嚴重，而是同質
化競爭或者說紅海競爭是很多產業
的一個共同趨勢。」面對在「紅
海」中的競爭，他建議政府可能需
要提供基礎設施的保障，例如在運
輸發展、物流發展方面，以及在必
要時提供稅收優惠幫助，以幫助企
業實現從外而內的轉型。
不過，僅僅依靠政府扶持並不是長遠

之道，企業更加需要從自身想辦法，如
何找到自身的差異化競爭優勢，如何能
夠更好地適應內地市場不同的需求層
級，真正把下沉市場做好。

專家：
企業需有賣點
擺脫價格戰

代工廠面對現實 接小批量訂單

■■ 海外訂單減少海外訂單減少，，外貿企業轉外貿企業轉
攻內銷求存攻內銷求存，，割喉式減價爭生意割喉式減價爭生意
令一眾企業累鬥累令一眾企業累鬥累。。 資料圖片資料圖片
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