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你我多份自觉

，永康多一分美丽

。

永康市创建文明卫生城乡工程领导小组办公室

永康日报社

宣

“外贸转内销，意味着企业角色

会发生一次重大变化，从仅仅专注

于研发和生产端到放眼全链条的转

型，从‘接订单’到‘创订单’的全方

位升级，企业核心竞争力正在提

升。”正阳科技股份有限公司总经理

胡飞鹏说。

对于曾经在国外市场中一次

次搏击风浪的外贸企业，转身掉头

返回家门口的市场并不是一个轻

松的选择。企业面临着渠道开拓、

产品线调整、品牌化探索等诸多难

题。对于外贸企业来说，不管是线

上渠道，还是线下渠道，进入竞争

激烈的国内市场，没有一个成熟的

品牌、完整的渠道链条以及较高的

消费者黏度很难立足。但品牌的

培育和渠道的建设需要时间的积

累，不可能一蹴而就。

提升企业核心竞争力，快速打

开国内市场，摆在面前的机遇很多，

胡飞鹏觉得国内迅猛发展的数字经

济无疑是其中重要的一种。标准要

重新认证，产品线要重新改造，对于

熟悉生产管理的胡飞鹏来说信手拈

来，但是更关键的内容在于如何精

准、快速地把握国内消费者的需求，

为研发端提供一击必中的灵感。

疫情期间，正阳公司砍掉了不

少费用，唯独数字化改造和信息化

建设的费用仍旧无条件保留，接下

来，正阳公司的相关投入费用还会

不断加大。

“信息化建设，不仅在于打通企

业内部的生产环节，更重要的是贯

穿产业的上下游，联接上游供应商

的同时，向消费者延伸，为企业的研

发和生产提供决策依据。企业要考

虑的不仅是让出口受阻的产品转到

国内销售，而且要通过对国内外市

场的研究，实现企业的转型。”胡飞

鹏说。

面对企业需求，我市商务局、经

信局等部门积极与各大电商平台对

接，促进出口转内销，帮助企业建立

传统B2B、B2C渠道的同时，引入

C2M模式，助推企业精准对接国内

消费者需求，形成基于数据、基于互

联网技术、基于电商支撑，面向圈层

化、细分化的市场调整产品、调整运

营的能力。

拓宽渠道，发力国内市场
——“永康质造”谋变突围抢抓新商机系列报道之五

□记者 吕高攀

全球各地的
展会相继取消，制
造商与采购商之
间的商贸往来被

隔绝，外贸订单或被取消或被
推延。在新冠肺炎疫情影响
下，我市外贸企业经历了一场
前所未有的“倒春寒”。国外
订单受到冲击，我市外贸企业
没有坐以待毙，从出口转战
内销，大家纷纷“押注”目前
逐渐恢复繁荣的国内市场，
从“一条腿”走路转变为“两
条腿”迈步。

自信的笑容、爽朗的声音、专业

的介绍，面对直播镜头镇定自若的

浙江飞剑工贸有限公司董事长夏飞

剑与主播配合得天衣无缝⋯⋯最近

一段时间，飞剑公司内销团队的工

作人员已经不再对这样的场景感到

新鲜。通过电商和直播平台，

“Simita”“悟童”等品牌逐渐进入国

内消费者的眼球。

今年的外贸市场，对于夏飞剑

来说，犹如一辆疾驰中的过山车：

受新冠肺炎疫情影响，飞剑公司春

节后的复工复产比往年推迟了将

近一个月，直接打乱了该公司的生

产部署。国外订单催得紧，飞剑公司

一线生产人员一度增员近20%。随着

新冠肺炎疫情在全球范围爆发，欧

美消费市场的紊乱让当地采购商

逐渐失去信心，不少订单相继延迟

交货期。

“外贸出口销量下降已经成为

定局，但是过去几个月的努力快速

提升了企业开拓国内市场的能力，

今年在国内市场会有新的突破。”

面对新机遇，飞剑公司组建了新的

内销团队，培养9名专业主播，开

发网络营销小程序，大力布局电商

平台。尽管此前有志于开拓国内

市场，但是繁忙的外贸业务始终无

法让夏飞剑腾出精力，今年疫情

的爆发，刚好给予飞剑公司充足

的时间与空间，内销渠道建设不

断提速。

外贸损失内贸补，成为不少我

市企业负责人常常提到的话题。国

内市场潜力巨大，从总体来看，外贸

企业转内销，有充足的市场空间。

另一方面，外贸企业转内销，不仅可

以弥补企业外贸订单的不足，同时

还可以为国内市场提供高质量的有

效供给，促进产业链实现国内国际

双循环。

“效果非常明显，国内销售占

比从之前的不到 5%迅速提升至

20%左右。我们看好国内市场消

费升级的巨大需求，消费者对品质

和设计要求的提升让外贸转内销

的企业有了极大的竞争力。”南龙

集团有限公司副总经理江志飞说。

今年，南龙公司全面升级了

线上产品的“武器库”，凭借时尚

的设计、清新的风格、统一的格

调，从满足年轻消费者的需求出

发，以客户立场挑选符合消费者

审美的产品，一举奏效，迅速打开

国内市场。

正如飞剑公司和南龙公司一

样，我市不少之前一直专注外贸出

口的企业开始拓展内销渠道，或组

建自有团队，或与成熟的内销团队

合作，尝试开设网店、直播电商等方

式，组织独立的研发和生产力量，挖

掘“新蛋糕”的潜力。

出口转内销，并不是新鲜事。

采访中多家企业负责人谈到，2008

年国际金融危机后他们就意识到，

不能依赖国外市场“一条腿”走

路。这次疫情，显然再次提高了他

们的认识。从短期来说，受疫情影

响，上半年有很多企业的出口订单

被取消或延期，库存大幅增加，企

业希望通过内销方式解决燃眉之

急，渡过难关。从长期来说，中国

市场是全世界最大的单一市场，随

着我国国力的稳步上升，国内市场

的潜力越来越突出。对原来专做

出口或以出口为主的企业来说，开

拓国内市场已成为企业做大做强

的长期战略选择。

然而，这并非一蹴而就。外贸

企业面临诸多挑战，有的尝试过，又

很快放弃。原因是外贸企业自身存

在不了解国内市场需求、产品适销

性不强、品牌知名度不高、销售渠道

陌生等难题。对企业来说，要适应

这些差别，非一日之功。

对企业来说，企业主不能只看

到通过内销获得了多大的订单，而

要看到，在身处困境时，能从自身特

点出发，找寻破解之道。这些努力，

不仅是着眼于解决眼下的难题，更

是借机苦练内功，进行多元布局、产

业链供应链调整、品牌打造等主动

的作为。所以，无论面对的是国际

市场还是国内市场，练好内功都是

企业要做好的必答题。

市场的转型以及产业的调整，

企业是主体，当然也少不了政府的

支持，我市相关部门为外贸企业解

困，扶持企业出口转内销，正是从企

业面临的难关入手，快速出台为企

业搭建线上和线下的内销渠道、降

低内贸流通体系成本、打破线上线

下平台和载体垄断、健全内销市场

信用体系、加大对企业品牌建设扶

持等措施，很大程度上降低了企业

转型的市场和制度成本，并取得了

良好的成效。

提速国内市场渠道建设

外贸企业提升核心竞争力

■记者手记

外贸转内销
练好内功是关键

飞剑直播间现场
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