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8月外贸数据让全世界看
到 了 中 国 经 济 的 弹 性 与 韧
性。这份亮眼的成绩单背后，
是内外因共同作用的结果。
中国抗击新冠肺炎疫情措施
得力，率先复工复产，强大的
产业链、供应链优势凸显。当
海外市场需求逐渐回暖，市场
供给出现缺口时，对率先“缓
过劲”来的中国企业来说，正
是不错的机会。

今年以来，中央和地方出
台一系列措施稳外贸，从试行
增值税、消费税免税政策，到提
高支付机构跨境外汇支付单笔
交易限额、简化小微跨境电商
货物贸易收支手续、鼓励举办
各种云展会等，这些强有力的
措施缓解了外贸企业资金、
资质困难，帮助他们更快“回
血复活”。

但是从实践来看，目前稳
外贸措施的发力点主要在国
内，而外贸企业环节多、链条
长，国门外的挑战更加严峻。
在采访中，外贸企业向记者反
映最强烈的问题是跨境物流，
国际运费飙升、保险费提价、运
输时效没有保障等，他们觉得这是最“卡脖子”的环节。尤其
是跨境电商兴起，带来两个新问题。一是跨境电商以中小微
企业为主体，抗风险能力弱、资金链紧张是常态，又较难得到
金融机构的活水灌溉。二是相对传统的TOB外贸订单，跨境
电商的包裹数量更加分散，且需要配送至消费者个人，物流费
用更高，链路更加复杂。

在国内，因为电商发展迅猛，围绕电商平台发展起来的物
流网络、快递公司很好地解决了消费者的末端配送问题，中国
消费者已经习惯了“包邮”。但是在海外，物流远不如国内
通畅。

据国际物流专家介绍，目前海外个人消费者在目的地的物
流配送仍以各国邮政为主。各国邮政系统并非为跨境物流定
制，海量增加的包裹数量让各国邮政系统成本飙升，已多次提高
价格，4年内涨幅超过150%。这是跨境物流价格上涨的根本原
因。而疫情带来的运力缩减、系统瘫痪，又进一步增加了运输的
不确定性，直接反应就是运费飞涨，有的地区甚至翻了几倍。

有专家预计，随着更多国家复工复产，中国对其他国家出
口的替代效应、出口市场份额都可能会回归常态。那时候，比
拼的又将是成本、物流、质量、服务等硬指标。帮助外贸企业
降低物流成本、打通物流障碍成为当务之急。

目前，大多数外贸中小商家都依赖菜鸟牵头建设的国际
物流骨干网发货，商家获得的扶持也主要来自平台。例如，速
卖通和菜鸟联合为商家提供了90天免海外仓租、物流补贴等
扶持，根据成交额、单量等数据，给予平台佣金返还、运费补贴
等，减轻商家负担。但仓配费用占商家成本的比例依然高达
20%至40%。显然，只靠平台扶持，杯水车薪，难以持久。

其实，国家已多次提出要精准帮扶企业、保障国际物流供
应链稳定畅通。如何根据订单和物流数据，精准定向补贴外
贸商家，把补贴送到真正从事外贸、急需得到帮助的企业账户
里，可能是目前最迫切的问题。

同时，在国际海运、空运航线受到较大冲击的情况下，中
欧班列成为企业承接空运、海运转移货源的重要载体。疫情
期间中欧班列开行数持续走高，成为外贸企业降成本、提时效
的关键。重点加强通关保障，提升中欧班列开行地区和频次，
有助于推进国际产业链供应链多元化，以稳定国际物流供应
链畅通。
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一只骨节粗大的手拈起一枚金色的圆
环，另一只手捏着小镊子，一颗颗为金环镶
上锆石；接着是字母B、字母S，焊接、冲洗之
后，一条定制的大号链坠“BOSS”闪着耀眼
的金光亮相。

“这是我们定制版的首饰，售价150美元
到200美元。”义乌市合创工艺品有限公司总
经理俞金松拿起一条又一条外国客户定制的
项链展示给记者看，“以前我们开模批量化生
产，一个模具就要做上千个。现在变成单个
的定制出口，每个月订单已有上万件了。”

小到首饰大到彩电，近期经济日报记者
在走访外贸企业时发现，虽然受新冠肺炎疫
情冲击颇为严重，但目前回暖迹象明显。据
海关总署公布的数据显示，今年8月份，我
国外贸出口达 1.65 万亿元，同比增长
11.6%，不仅刷新了疫情暴发至今的纪录，更
创下去年3月以来的新高。

随着国际贸易订单日益碎片化，再加上
疫情倒逼海外市场加速线上化，外贸企业正
在从传统的批发出口模式转型跨境电商模
式。今年上半年，中国海关跨境电商监管平
台出口增长28.7%，远高于同期中国出口整
体增速。不少新兴跨境小微电商呼吁政府
的扶持政策能跟上企业变化，向跨境物流、
企业认证等领域倾斜。

跨境电商平台成新选择

在浙江义乌，快时尚的小饰品一直是外
贸销量最大的品类之一。这些小饰品以日
韩风、小清新为主，成本几角钱，点缀着全世
界爱美的女孩子。

合创工艺品刚成立时走的也是这个路
数，但俞金松和伙伴们不甘心一直在低端市
场“混”着。几个年轻人注意到美国市场嘻
哈风兴盛，追捧披金戴银、“闪闪惹人爱”的
blingbling风格。这种饰品生产难度不大，
再加上嘻哈爱好者追求个性化，舍得一掷千
金，只要东西好，销量和售价都不发愁。
2015年，合创工艺品在美国注册了“TOP-
GRILLZ”商标，推出了自己的嘻哈品牌。

因为想要做中高端市场，“TOPGRIL-
LZ”一开始就建立了自己的官网和电商渠
道，直接面对消费者。4年下来，“TOP-
GRILLZ”已经成为出口电商平台速卖通上
排名第二的饰品出口品牌，在亚马逊等海外
电商平台上也排名前列。

今年新冠肺炎疫情在全球蔓延后，普通
的外贸订单大幅下降，俞金松判断，他们的
外贸销售额将下降30%。此时，跨境电商平
台成为一种选择。“以前义乌工艺品大多是
批量生产，开一次模就能做成千上万个产
品，直接批发给商超客户，薄利多销，挣钱容
易。”俞金松说，“别看现在我们单条卖得贵，
但挣的是辛苦钱，每一个客户都要有接单、
设计、定制、发货、售后等多个环节，很复杂，
没有几个外贸厂愿意接这种细碎的买卖。”

企业不得不正视这种疫情带来的变化，
因为这可能将是今后的常态。“我们认为消
费者今后会更倾向个性化、定制化的商品和
服务，再加上在线购物习惯的养成，线上化

趋势明显。”俞金松告诉记者，公司目前把主
要精力放在了跨境电商平台。这里的业务
虽然细碎，但是单个客户分散了风险，一定
程度上起到了缓冲作用。“我们的客户90%
在美国，客户大多数也从事网上的生意，只
要物流不断，其实受到的影响不大。”

家电品牌康佳在这场疫情下同样加快
了转型线上的步伐。早在1994年，康佳就
已开始了全球贸易布局，但过去一直走传统
批发出口模式，年出口规模约40亿元至50
亿元人民币。但近些年，在国际贸易订单日
益碎片化以及全球贸易保护主义抬头的形
势下，传统外贸出口模式遇到了瓶颈。2019
年，康佳入驻速卖通，直接面对消费者开展
跨境电商业务。

“幸亏转型了，通过提前布局海外仓，疫
情期间我们的货物还能在俄罗斯、西班牙、
波兰等地发货，否则货物在国内发不出去，
损失更大。”康佳智能电器科技有限公司跨
境出口团队副总监朱英华表示，由于线下展
会基本都取消了，无法拓展商家订单，康佳
的出口目前以跨境电商为主阵地。她给记
者数了数近期参与的网上互动：“线上广交
会，14天有100多条询盘；企业40周年云直
播；速卖通上邀请波兰网红直播；Face-
book、ins粉丝互动；等等。多管齐下，哪一
个都不能放弃。”

最近几个月，内蒙古鄂尔多斯羊绒集团
国际贸易有限公司总经理白二云同样加大
了跟客户在网上沟通的频次。在跟英国客
户视频会议的间隙，白二云告诉记者，他判
断疫情对订单的影响将持续3年至5年，尤
其是商超类商品。对于羊绒这样的外贸大
户，肯定不是好消息。万幸的是，“渠道里电
商受冲击比较小”。

在跟这家英国最大的百货公司视频沟
通时，白二云跟对方讨论了如何准备网上展
示，也讨论了明年的新品开发。只不过羊绒
交易很难完全在线上达成。“羊绒的手感、上
身效果眼见为实，以前大家坐在一起就能够
讨论样品，确定订单，现在需要邮寄样品，涉
及决策程序的每一个人逐一传看，流程确实
变长了。”在鄂尔多斯外贸转向线上的过程
中，新问题也是在不断出现。

到底是什么在“卡脖子”

外贸形势起伏难测，就算手握订单，回
款之前，外贸企业的心都是悬着的。

“之前国内疫情严重时，是海外客户催
我们赶紧复工复产。到了3月份，海外疫情
暴发蔓延，一直催货的客户隔离居家办公，
确认订单的速度慢了很多，有的要求暂停订
单生产，有的希望延期交货，有的提出要取
消订单。”白二云长期从事外贸，知道外贸大
客户长期合作建立的信任极其难得，“虽然
合同里有不可抗力条款，但我们最困难的时
候没有提出使用这一条款为自己免责，合作
伙伴遇到困难，我们也是尽量协商，能暂停
生产就暂停生产，能暂缓发货的就暂缓发
货。最近的统计表明，我们已落实订单取消
的比例大约在7%，影响还比较小。”

跟订单取消比起来，外贸企业最头疼
的是跨境物流价格飞涨，且时效难以保
障。据白二云介绍，疫情期间，国际航运
的运力下降，羊绒衫运到海外的运费翻了
一倍都不止，“如果走空运，运费将占到成
本的3%，所以我们尽量跟客户沟通走海
运。希望政府能够给外贸企业一些物流方
面的补贴”。

相比之下，因为利润够高、货物又是小
件，合创工艺品生产的嘻哈风饰品可以负担
大幅上涨的跨境物流费用。俞金松很庆幸
公司的转型，“别人做低价，平邮涨价之后就
做不了了，我们高客单价产品可以承受更高
的物流成本。现在我们小商家订单用商业
快递，消费者个人订单走速卖通联合菜鸟提
供的无忧物流，不仅价格低于市场价，还提
供晚到即赔等服务，也解决了外贸企业的难
题。如果还卖过去那种售价一两元的小饰
品，恐怕就难了。”物流价格波动是市场因
素，目前只能靠企业自己消化。

除了飞涨的物流和保险费用，朱英华还
在为另外一个问题发愁。采访前一天，朱英
华接待了印尼经销商，对方带来了印尼市场
新的定制要求——一款小型手持挂烫机。
但朱英华跟团队碰头后发现，挂烫机出口印
尼需要通过SNI认证，团队询价后发现国内
认证机构对SNI认证的报价高达6万多元，
时间要一年多。

“不说6万元到底贵不贵，等把这个认
证做完，这个市场机遇期恐怕就过了，可没
有这个认证，产品就没有办法通关。”朱英华
感叹，以康佳团队在出口认证方面比较充足
的人手和经验，也很难在国内众多认证机构
里找到合适的，筛选成本、时间成本都太高。

记者调查发现，出口认证问题已成为外
贸企业不大不小的障碍，此前在防疫物资出
口过程中，多家中国企业就吃过“暗亏”，国
家市场监督管理总局认证监管司负责人曾
在国务院联防联控机制新闻发布会上公开
回应，称“中国现在经过批准的有600多家
认证机构，从事产品、服务、管理体系等认
证，这些信息在国家认监委的网站上都可以
查询到。企业如果要做认证，一定要找具有
相应合法资质的机构。”

不过对于外贸企业来说，要在这600多
家机构中找到合适的那个，似乎并不那么容
易。记者在网络上搜索欧盟“CE认证”、美
国“FDA注册”、印尼“SNI认证”，跳出来的
是一堆代理机构和广告，其中蕴含的是商机
还是陷阱，让外贸企业不得不谨慎对待。而
在全国认证认可信息公共服务平台上，只能
通过名字和认证类别查询认证机构，信息非
常有限，无法直接体现该认证机构的信誉。
面对难题的朱英华非常希望，相关管理部门
能够给他们这些外贸企业提供“更靠谱”的
认证机构名单与更便捷的认证服务流程。

不能放弃海外市场

采访中，虽然记者接触的外贸商家所处
的领域不同、面临消费群体不同、企业规模
背景不同，但有一点却“不约而同”——他们

都坚定地表示，必须要坚持“走出去”。
“羊绒算是高端消费品，海外市场需求

更大，因此鄂尔多斯羊绒一直都是两条腿走
路，鄂尔多斯建厂40年来，外贸占50%以
上。”白二云说，“这意味着我们没有办法直
接把外贸转成内销，因为内销市场已经存
在，竞争也很激烈。”

更重要的是，他在跟海外伙伴的沟通
中清晰地意识到，海外市场对中国产品的
需求依然强烈，只是物流、供应链暂时受
阻，“电商渠道、轻奢产品线的销售已经在
恢复，我们不能放弃海外市场。”白二云告
诉记者。

合创工艺品的市场重心同样锚定在海
外。“我们在国内的淘宝、1688都有店，但从
数据来看，还是海外市场增长最快。我们自
己也分析过，不太适合转回国内，嘻哈在美
国是主流，整个嘻哈风消费品市场都在上
行，但是在国内还是小众，市场容量不够大，
而且我们整个产品设计、定位都是按照海外
市场准备的。”俞金松说。

合创内部把疫情看作品牌再上一个台
阶的契机。“合创工艺品在义乌小饰品企业
里目前处于高端，已经跳出了价格战的

‘红海’。疫情之后，低端品牌首饰承担不
了上涨的物流费用，在海外市场份额就会
下降，这反而是我们的机会。我们希望让
外国消费者了解，中国小饰品不是只有低
端产品。”俞金松透露，他们已经在疫情期
间囤了不少金银原料，准备推出14K金的
升级产品。

“做外贸需要中国自己的平台。”俞金松
告诉记者，亚马逊和速卖通是各有千秋，外
贸企业都不会错过，但从他自己的体验来
说，还是中国平台更了解中国企业，“例如在
疫情期间，速卖通会结合国内复工复产形势
及时反应，将限定的发货时间延长到21天，
让外贸商家有充分的时间备货生产。但是
跟亚马逊，就只能靠邮件来回沟通”。

作为老牌国货，康佳在海外市场算的是
一笔长远账。“疫情带来的物流、保险费用上
涨确实比较多，但从另一个角度看，这也帮
助企业淘汰了一批竞争对手。像康佳这样
在海外知名度还不高，但是产品质量过硬、
供应链能力强大的企业，此时愿意承担费
用，就能够抢占不少空出来的市场份额。”朱
英华告诉记者，疫情期间，在西班牙、波兰、
俄罗斯等市场，因为康佳愿意支付较高的物
流费用和保险费用，抓紧空白期进入，当地
订单已实现数倍增长。

“拉长了时间算经济账，是康佳坚持外
贸多元化发展的原因之一。海外市场更新
换代没有国内这么快，国内两三年前的产品
在国外还有一年的销售周期，再加上中国有
供应链优势和成本优势，从经济账上来看，
外贸市场值得投入。”但朱英华强调，康佳更
看重的是，当中国产品成为海外消费者生活
中不可或缺的一部分，他们与中国制造的联
系会更加紧密，对中国的认识会更加直接。
从这个角度上看，中国企业坚持走出去，不
仅是为了挣钱，也是在描摹中国制造的
远方。

深耕海外市场深耕海外市场，，我们不会放弃我们不会放弃
——对部分消费品外贸企业运营情况调查对部分消费品外贸企业运营情况调查

经济日报·中国经济网记者 佘 颖

对外贸企业来说，今年的日子的确不好过。但不久前公布的今年前8个月外

贸数据显示，我国外贸进出口逐步回稳向好，情况好于预期，出口更是实现正增

长。在数据统计背后，经济日报记者走访外贸企业发现，面对突如其来的困难，

不同行业不同类型的外贸企业正在作出最适合自己的选择和努力。记者调查报道

的这几家外贸企业，选择的是继续深耕海外市场。

9月10日，湖南省资兴市重点出口民营企业伟丰实业公
司，工人在制作、检查出口玩具产品。8月份以来，随着一大
批来自欧美地区的外贸玩具订单签订成功，该公司迎来生产
高峰。 朱孝荣摄（中经视觉）

图为鄂尔多斯集团销售员展示出口产品。 本报记者 佘 颖摄


