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“16+1”“跨境电商”……

大变局之下
外向型企业

如何驶向蓝海？
记者 严瑾

“当今的国际形势，是百年未有之大变局。”
“宁波的民营经济非常活跃。在复杂的国际

形势下，若是能将电商的发展和外向型经济结
合起来，将制造业和其配套的服务行业结合起
来，将会有很大的潜力。”

穷则变，变则通，通则久。本周一，在宁
波市口岸办、镇海区人民政府主办的“当前国
际形势下的民企抉择暨跨境电商论坛”上，专
家们向宁波的出口企业指出了一片“求变”的
蓝海。

我们正处在怎样的外部环境之中？贸易摩擦兴起、新兴市场波
动、全球竞争激烈、大国矛盾突出……“百年巨变”之说，并不是危
言耸听的标题党。

关于当今国际贸易形式变化的特点，中国世贸组织研究会副会
长、商务部国际贸易经济合作研究院原院长霍建国给出了几点分析：

第一，全球经济强市复苏，地缘政治矛盾凸显。大国之间的博
弈，不仅体现在中美贸易摩擦上，美国与欧洲之间也同样存在。诸多
的不确定因素，令大家“揪着一颗心”。

第二，贸易规则面临重构，技术竞争备受关注。目前，欧美国家
要对现有的WTO规则进行改革，从而对中国进行约束。同时，欧盟
国家还加强了对海外投资并购的审核力度和申报范围——过去只要由
各个国家进行审核，现在则需要经由整个欧洲共同体。这将为中国的
海外并购和技术创新带来更高的难度。

第三，全球化面临新挑战，全球的贸易保护主义和新一轮民粹主
义都有上升趋势，中国坚决支持全球化和多边贸易体制势必会面临更
多的挑战。

第四，资本市场复杂多变，要求我们必须把握投资模式和资本市
场的规律。

认清形势后，中国该如何走出一条“高水平开放”与“高质量发
展”相辅相成的道路？霍建国认为，首先要通过进一步深化改革，打
造“国际化的营商环境”。在这一过程中，既要把对“产业政策、国
际标准、市场环境”的思考摆上议事日程，又要注意贸易平衡问题。

“我国的贸易平衡面临潜在的新压力与新矛盾，在服务贸易方面
还有2500亿元的贸易逆差。因此，应注意在保持贸易平衡、扩大出
口竞争力的前提下扩大进口，并处理好服务业开放和保持金融稳定的
关系。”霍建国说。

霍建国为宁波企业的“实战”提了五点建议：首先，企业应该提
高学习能力，把握市场和政策的信息；第二，企业必须有明确的市场
定位，特别是有规模、有想法的企业，不能走到哪里是哪里；第三，
企业一定要清楚自己的核心竞争力，哪些商品值得研发？哪些领域需
要渗透？要不要开拓新兴市场？第四，有风险意识的企业，才能在激
烈的竞争中生存下去。风险意识既涵盖了外部环境变化、市场变化，
也涵盖了内部变化甚至人员变动；第五，企业要不断提升经营能力和
经营水平，以及员工的能力和水平，才能提高企业参与国际竞争的能
力。有条件的大企业可以找专业的团队进行咨询研究，中小企业也可
以在决策前找一些业内的“明白人”讨论。

清楚自身市场定位

在宁波举办的4届中国-中东欧国际博览会、3次中国-中东欧
国家部长级会议、5次中东欧特色商品展，都体现了“16+1”经贸
合作在宁波落地生根的成果。今年，首个“16+1”经贸合作示范区
在宁波启动建设，或将让更多宁波企业看到蓝海。

作为“16+1”合作成果的见证者，中国国际贸易学会副会长、
原宁波市对外贸易经济合作局局长俞丹桦指出，宁波企业要发挥

“16+1”经贸合作的平台优势，把握政策机遇。在他看来，中东欧
16国有着1.2亿人口，占欧洲总人口的四分之一，其中还有6个发达
国家、10个欧盟成员，在这片土地还有很多尚未开发的商机。

俞丹桦认为，首先，中东欧合作有利于宁波企业拓展出口市
场。当今国际贸易竞争相当激烈，贸易摩擦也给企业带来了不小压
力。中东欧国家地处欧洲心脏，拓展这些国家的市场或许可以将市
场扩大至整个欧洲。宁波企业还可以在流通方面多动脑筋，抓住当
地不少国家尚未开展电子商务的机遇，通过B2B或B2B2C的模式出
口商品。

第二，中东欧合作有利于拓展宁波进口市场。波兰的琥珀、罗
马尼亚的矿泉水、阿尔巴尼亚的橄榄油、保加利亚的玫瑰精油……
已经令人耳熟能详。另外，中东欧的6个发达国家也有我们亟需进
口的商品。比如，斯洛文尼亚的药品、匈牙利的光学医疗设备等。
随着宁波与中东欧国家进一步贸易便利化，宁波将有希望打造成中
东欧在亚洲的商品集散基地。

第三，中东欧合作有利于宁波拓展矿产等资源市场。波兰的煤
炭储量位居世界第八，琥珀产量位居世界第一。还有马其顿的铜
矿、波罗的海三国的木材……在进口这些丰富的自然资源时，宁波
企业不一定要选择蒙古、非洲等地，还可以考虑这些国家。

第四，中东欧合作有利于宁波企业从事基础设施建设。在中东
欧国家中，部分国家基础设施相对落后，这也给宁波企业带来了机
会。例如，东方日升已经在罗马尼亚开展了光电项目。

第五，中东欧合作有利于宁波发展旅游业。中东欧的每个国家
都有宝贵的世界文化遗产和自然遗产，对于宁波的游客而言算得上

“性价比”较高的体验。不仅如此，这些国家的景区还是以自然和人
文风光为主，部分国家的交通、餐饮、住宿等基础设施并不健全，
宁波企业可以加以考虑，开发相关的旅游项目。

第六，中东欧合作有利于宁波企业增加高新技术合作机会。匈牙
利的节能环保领域、波兰的通信与信息技术、捷克的汽车工业制造等
……这些技术多是掌握在当地规模不大的中小企业手中。宁波的民营
经济发达，同样以中小企业为主，两者联姻可以说是“门当户对”。

抓住经贸合作优势

诚如霍建国所言，把握政策和市场信息时，一定
要“想清楚”。俞丹桦也提到了中东欧合作时所需注
意的文化差异问题。比如，在阿尔巴尼亚，他们通过
摇头表示赞同而点头表示同意，若是未对当地文化与
市场进行充分的理解和调研，就会导致误解。

在日益复杂的国际背景下，跨境电商俨然成了传
统B2B的外贸企业减少流通成本、实现品牌“出海”
的好办法。

业内人士指出，随着跨境电商B2C的兴起，企业
应选择货物品类更多而数量更少的贸易模式，驱使企
业在供应链环节上降本增效。同时，直接面向C端又
使得企业从制造“出海”转变为品牌“出海”。

提及跨境电商B2C出口，人们的第一反应往往是
主要面向欧美传统市场的“亚马逊”，通过将货物送
至亚马逊的FBA海外仓，再经由亚马逊物流配送至国
外消费者的家门口。但在本次论坛上，我们则看到了
面向新兴市场国家的“新操作”。

京东选择了印度尼西亚作为其“出海”的首个本
地化站点。为什么要选择印尼？“京东出海”印尼站
负责人张红美介绍，印尼是东南亚人口最多的国家，
有2.6亿人口，经济增长幅度高达21%。预计2025
年，印尼的线上购物市场将达1.1亿元至1.2亿元，占
据整个东南亚10国的半壁江山。

在这样的市场研判下，京东印尼站在2016年3月
成立，主打“只提供正品行货的电商平台”。于是，
京东在中国的模式有了在印尼的版本——同样既做自
营又吸引第三方平台入驻，同样自建物流配送体系，
同样能在85%的地区实现当天送达，同样有针对跨境
电商痛点的售后服务和上门维修……

张红美称，由于印尼是个“万岛之国”，物流成
本占商品份额的比例高达30%，能达到现有的物流效
率，也是下了血本。

“印尼版”的京东还有本土化的尝试。“由于印尼
50%的人口都会使用一些社交网站，表现出社交的需
求，于是，我们便上线了拼购平台和社交平台。同
时，印尼的产业链并没有中国齐全，所以，对于中国
生产的服装、3C电子产品有旺盛的需求，我们便提供
了向中国进口的B2B板块。”张红美说，京东还在印
尼首都雅加达的一家大商场上线了无人超市，令当地
人觉得很惊讶、很新奇，也增长了口碑。

如今的东南亚电商市场，Shopee等电商平台已
经入驻并占据了很大的市场份额，而这一平台和面向
印度市场的电商平台Paytm一样，背后都有阿里巴巴
的投资。京东印尼站的进入，是否可以理解为两大电
商巨头打响的一场蓝海争夺战呢？

可以肯定的是，京东还是在这片战场中找到了一
席之地——凭借本土化的服务，以及“正品行货”的
市场定位，成为了当地用户体验排名第一的软件。

意识到“本土化”重要性的，除了“独角兽”电
商平台，还有其他B2B、跨境B2C的服务商。全球贸
易通是一家定位于面向中国企业的全球化多语言智能
搜索营销平台。公司总裁陈建旭称，全球贸易通不仅
能为企业提供“搜索引擎优化、搜索引擎广告”的服
务，让客商在欧美的谷歌、俄罗斯的Yandex等搜索
引擎里获得靠前的排名，还在全球6个地区搭建了海
外服务器，让产品更快地覆盖至目标市场。

“要想拓展目标市场，首先要了解当地的语言。
现在我们已经能够支持全球98个语种，面向这些小语
种国家做搜索引擎营销，让从事B2B贸易的企业获得
更高的曝光度。同时，我们还可以分析目标市场，通
过社交媒体进行精准营销，最终实现运营与转化。”
陈建旭说。

加强了解目标市场


