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工厂转型跨境电商遭遇“拦路虎”

企业探索从传统外贸向跨境电商转型

邓宇华是跨境电商的“先行者”，公
司早在 2017年就开始探索，如今尝到了
甜头，并在深圳设立了专门的运营公司。
邓宇华表示，对于习惯了传统外贸出口
模式的生产型企业而言，跨境电商是一
个全新的领域，也是一个充满了机遇的
市场。他说，传统的外贸出口大部分是做
贴牌加工，工厂对接的是贸易商，他们对
工厂的成本构成非常清楚，因而工厂的
议价空间极为有限，同时由于没有直接
面对终端消费者的机会，因此工厂的创
新大多靠经验积累，有一种“路径依赖”。

跨境电商则不同，工厂面对更多的
是终端消费者，虽然要处理一个个零散
的订单，但是这些客户在乎的不是产品
成本构成本身，而是使用体验，并且会及
时进行反馈，这就让工厂的产品有了更
多的定价空间，在产品改良和创新研发
方面及时作出调整，研发出更贴合用户
习惯、更受欢迎的产品。“只要你的产品
足够好，价格你说了算，所以通过跨境电

商销售的附加值更高。”邓宇华说。
不过，转型并非易事。梁冠昌介绍，有

些工厂参与跨境电商的背后本质还是“代
工”，工厂仍然只负责生产环节，如何打破
传统代工模式来直连海外消费者，成为了
工厂真正的痛点。“做跨境电商，你必须了
解海外市场的消费需求。”梁冠昌说，对于
电商运营公司来说，选品是重点，颖能电
商选品部根据重量体积、热卖程度等选品
标准，选择适合在海外销售的商品，然后
采购部门到生产厂家进行采购。其中，选
品的结果直接关系到销售的成果。梁冠昌
表示，随着竞争加大，公司也在进行调整，
通过加大力度精准选品，调整采购发货时
间，加快发货批次，以应对市场变化。

邓宇华认为，要完成从TO B（企业
与企业之间的交易）到TO C（企业与个
人消费者之间的交易）的产业重构，工厂
主要面临着两大问题：认知转变和人才
引进。“跨境电商充满机遇，工厂更有发
展主动权，但是迈出第一步首先需要打

开认知。”在邓宇华看来，工厂不能满足
于赚取加工费，跨境电商蕴含着较大的
机遇，但也需要企业改变传统观念，学
会“种草”，学会去处理一个个小订单，
还要与客户直接打交道，具备快速响应
市场需求的能力。

人才是工厂转型跨境电商最大的
“痛点”。洁克电器也面临人才稀缺的问
题，虽然已经迈出了从传统贸易转向跨
境电商的第一步，但企业目前还没有成
立单独的跨境电商部门，目前有五六个
人在摸索中。记者采访多家企业了解
到，跨境电商运营的人才大多集中在大
城市，他们喜欢写字楼的办公环境，不
愿意在工厂上班，而且加上一些厂家

“从零开始”摸索，工厂又没法给出具有
吸引力的薪酬，因此更难吸引到人才。
为了弥补人才短板，邓宇华在深圳设跨
境电商方面的专业公司，并已经开始探
索起独立站的运营，与位于东凤镇的工
厂配合进军跨境电商。

小家电抱团“乘风破浪”出海去
东凤镇成立全市首个镇级跨境电商行业协会，寻求外贸新业态，推动

生产型厂家向跨境电商转型

“我们刚刚到深圳与深圳市跨境电商
协会进行了沟通交流，新的一年里，我们
要通过资源共享，积极发展跨境电商，推
动小家电企业从传统外贸向外贸新业态转
型。”东凤镇跨境电子商务协会（简称“东
跨协”）会长、广东西雅斯智能科技有限公
司董事长邓宇华对记者表示。

记者于3月初走访企业发现，近几年，
顺应跨境电商蓬勃发展趋势，我市企业
转变思维积极探索，目前已经取得一定
成效。以生产制造型为主的企业，正通
过跨境电商“乘风破浪”，在海外市场赢得
新的天地。
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中山市洁克电器有限公司（简称“洁
克电器”）于 2014年成立，原本以内销为
主，外贸方面通过给贸易商供货的形式
销往欧美和东南亚地区。半年前，看到跨
境电商蓬勃发展的趋势，洁克电器开始
利用阿里巴巴、拼多多等平台“试水”，目
前有 6个型号的扫地机器人在跨境电商
上销售。之前负责传统外贸跟单的卢晓
琳转为负责拼多多渠道。卢晓琳介绍，通
过跨境电商方式，公司高峰期时一天有
三四百台的销量，平均一个月能销售三
四千台。

做跨境电商，大多数时候面对的是
一个个国外终端客户，相比传统外贸面
对的是贸易公司，卢晓琳工作量增加了，
但她觉得对于企业来说更灵活了。首先，
在订单数量方面，整柜的小批量订单都
可成交，一台两台的订单也会及时处理；

其次，工厂对一些热销型号会留一点库
存，客户下单就有现货，不像以前贸易商
下单后，工厂排单生产；同时，客户对于
如何装机、机器使用中的问题等反馈，工
厂可以直接、及时地收到，便于在生产中
调整，不像以前，工厂根据经验制定生产
计划，而生产出来的产品不一定符合消
费者的实际需求。

看到了跨境电商的商业机会，第三方
运营公司也纷纷进入这一领域，成为联结
供需之间的桥梁。位于东凤镇兴华西路的
中山市颖能电子商务有限公司（简称“颖
能电商”），是跨境电商行业的“新兵”，公
司于2020年成立，正是在新冠疫情期间看
到了机遇，在充分了解海外消费需求后，颖
能电商上线了不少庭院园艺类产品，实现大
卖。公司目前虽然只有10人，但已将订单的
触角伸及欧洲、美国、南美等地区，将中山乃

至国内其他企业生产的五金、灯饰、塑胶等
上百种产品销往海外。

据颖能电商总经理梁冠昌介绍，颖
能电商搭建了海外消费者和国内生产工
厂之间的贸易平台，通过自运营和代运
营两种模式，实现订单稳步增长。其中，
自运营模式收入占比 80%以上。他表示，
有的企业并不满足于为运营公司供货，
希望建立自己的渠道，所以颖能电商通
过代运营模式，帮助企业在亚马逊等平
台建立品牌门店，在广告投放、商品上
架、订单处理、物流配送、客户服务等方
面帮助企业运营。这样，企业打造出自有
品牌，扩大了海外市场覆盖面，增强了与
消费者的互动。“该模式需要的时间战线
长，且前期需要雄厚的资金支持，不少中
小企业并不具备这一能力，于是，有的企
业干脆自己慢慢摸索。”梁冠昌表示。

推动小家电企业“抱团出海”

邓宇华表示，东凤镇小家电制造基
础扎实；许多企业属于出口导向型，在外
贸出口方面如产品认证、船运、办理关税
等接受过了“长期训练”，具备做跨境电
商的基础；市外如深圳、广州、江浙等地
的卖家长期向东凤的工厂采购，其产品
能够满足海外需求。所以，东凤产品通过

“跨境电商”走出去具有优势，但如果企
业单打独斗“出海”，成本高，风险大，所
以 2023年 8月，东凤镇成立了全市第一
个镇级的跨境电子商务协会，邓宇华担
任首任会长，推动镇内企业“抱团出海”。

“要精准服务东凤镇的小家电行业，就需
要高度专业化的组织来整合碎片信息，
搭建资源对接的桥梁。”邓宇华说。他认
为，现在珠三角周边城市都在抢抓跨境
电商机遇，小家电企业这一传统优势产
业也要抢占先机，积极分食这块“蛋糕”。

成立不到一年，东跨协积极链接外
部资源，学习其他城市先进的理念和经
验，尤其在与深圳高频互动，比如举办论
坛、参加深圳的跨境电商展、参观企业
等；同时，推动镇内企业共享资讯，邀请专
业公司为会员企业拍宣传片，降低品牌推
广成本；打破企业间的“信息孤岛”，推动资
源对接。例如，颖能电商通过协会与中山
市浩晨电子科技有限公司（简称“浩晨电
子”）达成合作，在跨境电商平台上出售浩
晨电子的产品；洁克电器也接到了深圳卖
家的订单。梁冠昌表示：“协会提供了非常
多的海外资讯和行业信息、更可靠的选品
渠道和外出学习的机会。”

东凤镇政府非常支持企业在跨境电
商方面的探索，今年1月30日，东凤镇镇
政府一楼重新升级改造的东凤名优产
品展厅正式揭幕启用。选品大厅总面
积达 550平方米，展示了超 150家东凤
企业的名优产品。邓宇华表示，2024
年，协会希望形成更多合力，计划组
织会员企业到深圳、泰国和中东地区
交流和市场调研，并且推动产学研合
作。协会今年将联合高校举办针对跨
境电商家电类别的首届创意设计大
赛，希望能碰撞出更多有价值的创
意，最终形成知识产权交易项目。今
后，还有意向与高校合作，定向培养跨
境电商人才。

洁克电器生产车间，工人正在加紧生产扫地机器人。


