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“如果我在海外设立分公司，做
B2B2C模式的跨境电商，可不可以
减少加征的关税呢？”

“我们所从事的行业，到底适不
适合做跨境电商出口？”

在贸易摩擦的阴云下，一些外贸
企业开始思考转型。

那么，在贸易摩擦背景下，跨境
出口能否助攻外贸企业C位出道？它
区别于一般贸易，究竟有哪些优势？
对企业又有哪些新的要求呢？

我们不妨从两家企业的故事中去
寻找答案……

最近，由于中美贸易摩擦的不确定性，一
些原本尚未考虑布局跨境出海的传统企业，为
了在持续升级的贸易战中得以生存，不得不将
流通环节更少、利润率更高的跨境出口视为转
型的出路。

“跨境电商能让外贸企业在贸易战的环境
下有更强的承压能力。在传统外贸中工厂对货
物的主动权不在自己手上，而是取决于国外采
购商。一旦国外采购商因为加征的关税而犹豫
下单，工厂就会有客源减少的风险。”钱巍魏
说，“如果走跨境电商模式直面客户，那工厂
就有了自己的流量入口，将订单掌握在自己手
里，也就不那么被动。”

钱巍魏是宁波无境网络科技有限公司总经
理。这家成立才一年的公司，是宁波本地跨境
服务商的新秀，如今已服务了宁波40余家工厂
和外贸企业，遍布服装、文具等产品。

5个月前，钱巍魏还作为宁波跨境电商出
口企业的代表，受邀到中国商务部交流学习。

85 后钱巍魏 2012 年从澳大利亚留学归
国，抱着“不想给别人打工”的想法，做起了
外贸生意。他销售的产品是越野车的零配件，
这些附件适用于各种品牌，可直接用于汽车的
售后改装。

生意伊始，钱巍魏就意识到，这些商品可
以跳过传统贸易中的供应商，直接通过互联网

“卖”到国外。“汽车的电子元件只能卖至下游
产业进行组装，但可以自由组装的配件本身就
以送到C端为目的。扁平化的互联网，便为直
面消费者提供了载体。”钱巍魏说，去除中间
环节，利润空间甚至可能高出数倍。

经过几年奋战，钱巍魏的团队自主研发了
一套跨境电商服务平台和一套OMS管理系
统。同时，公司还聘请外籍员工从事本地化营
销。

在2017年，该公司的一个7人电商团队便
实现了1700万美元的销售额。不久后，公司
在汽车配件行业的自主品牌X-Bull也上榜了

“eBay中国新锐品牌”。
随着事业发展，钱巍魏意识到，其实宁波

有不少制造业企业想做跨境电商却不知道怎么

无境网络：为什么选择做跨境电商？

做。跨境电商意味着要从订单思维转变为
零售思维，这对“只按照客商给的尺寸和
形象”代工的宁波厂家来说跨度太大了。

“本地工厂和外贸企业转型做跨境电
商最缺的还是零售思维，其次是能熟练运
用海外运营工具的人才团队。于是我萌生
了一个想法，可以打造一个全方位的跨境
电商服务生态平台，整合本地的细分行
业，大家互相抱团取暖、互利互惠。”

“让优秀的制造业转型成优秀的跨境
电商，用积累多年的行业资源和工作经
验，为本地制造业工厂赋能。”

2017年，钱巍魏把想法变成了事业，
无境网络就这样诞生了。

对于跨境电商区别于一般贸易的好
处，钱巍魏深有体会。他说：“当海外有
分公司时，相当于把货物从左手卖至右
手，这其中加征关税带来的成本也可以适
当降低。随后从海外分公司出发，货物可
以再通过平台卖至消费者。这也是不少外
贸企业做大后采用的模式。”

广东省外经贸厅贸易顾问陈硕也认
为，B2B2C电商的模式对于企业而言是应
对贸易摩擦的举措，对美出口的外贸企业
同样可以采取在美国开设分公司，在美国
市场的销售做本地化营销。“在美国开设
公司意味着要雇佣美国员工、为美国纳
税，因此与特朗普希望产业回流的初衷并
不冲突，所以具备可行性。”陈硕说。
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一般贸易与跨境电商区别示意
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