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本报记者 赵碧莹 文/图

跨境电子商务，敲开了无国界网
购的大门。日前，浙江宝利特新能源
股份有限公司相关负责人张军告诉记
者，自2015年宝利特新能源试水跨
境电商后，这几年宝利特已经通过网
上市场将产品出口到了67个国家。

尝试跨境电商，每年销
量成倍增长

几年前，受欧美“两反一保”影
响，光伏行业一度陷入寒冬。如何从
深坑跳出来，成为宝利特新能源面临
的迫切问题。
“以前，我们招揽新客户大多是
通过展会来实现的，投入比较大，而
且这几年效果也没有以前好了，再加
上欧美‘双反’的影响，让我们不得
不开始考虑通过别的方式开拓新的市
场。”张军说。
互联网的热度为宝利特新能源带

来了新的灵感：可不可以尝试跨境电
商呢？

2015年中旬，该公司决定成立
电子商务事业部。于是，只有几个
人的团队通过跨境电商运营，利用
外贸新技术、新模式进行创收，仅
用一年多的时间，在阿里巴巴线上
信保交易就突破了千万元大关。
“2015年至今，通过跨境电商成交的
订单每年都以成倍的速度在增长，
就像今年上半年，我们的销量就翻
了一番，南美、北美、中东、非洲
多个国家都有我们的客户。尤其是

中东、非洲等一些政局不稳定的国
家，比较缺电，对太阳能产品的需
求就比较大，但是以前我们通过线
下渠道蛮难突破这些市场，倒是如
今通过跨境电商进入了其中。”张军
说，如今宝利特新能源在阿里巴巴
国际站上已经有 3家店铺，每个月
销售额 400万元~500万元，这在同
行业中算是领先的。
张军告诉记者，他们开拓了传

统市场之外的新客源，在获得市场
议价能力的同时，利润也大幅上
升。目前，跨境电商销售额已占宝
利特全部出口额的两成，在阿里巴
巴国际站光伏行业的全球市场占有
率排名第一。“而且，我们现在计划
把线下资源和线上资源整合起来，
通过线上引流到线下展会推广，让

线上和线下优势互补，寻求新的流
量增长，深挖用户价值，拓展新的
发展渠道和销售模式。”

阿里巴巴上温岭供应商
有400多家

“从传统企业来看，宝利特新能
源如今在跨境电商方面的增速还是比
较快的。”市商务局相关工作人员告
诉记者，不止是宝利特新能源，这几
年温岭不少企业都开始尝试跨境电
商，石林鞋业、旭日滚塑、鑫磊空
压机等都在跨境电商上有新的发
展。如今，在阿里巴巴上做跨境电
商的温岭企业就有400多家。
强大的制造业基因是温岭发展跨

境电商最根本的优势。“温岭民营经
济发达，制造业强大，产业比较丰
富，这正是温岭企业发展跨境电商
的先天优势。”该工作人员说。
此前，在温岭跨境电商招商会

上，该局相关负责人表示，跨境电
商作为中国经济发展的新引擎、产
业转型的新业态和对外开放的新窗
口，为中小企业提供了巨大的发展
空间，我市传统企业正处于转型升
级阶段，应当抓住机遇，寻找到适
合自己产品的平台，积极走“互联
网+跨境”之路。
为此，政府部门也在不遗余力

地推动跨境电商的发展，让企业在
发展跨境电商时能够更有信心。2016
年，我市制定了《温岭市电子商务
“十三五”发展规划》，对我市跨境
电商发展进行战略性部署，特别是
对传统外贸企业借助“一带一路”
发展机遇，通过建立良好的跨境生
态圈，推进跨境电商发展。
我市还出台了《温岭市人民政府

关于“进一步促进商务经济发展的若
干扶持政策”》，对加入跨境电子商
务平台销售产品的企业，一次性给予
每家 2万元奖励。对通过跨境电子商
务平台年出口成交额首次突破 100万
元、500万元、1000万元的生产或贸
易企业分别给予 5万元、10万元、20
万元奖励；对企业自行设立的且被认
定为省级跨境电商公共海外仓的项
目，除省级给予的奖励外，市级再一
次性给予20万元奖励；对租用省级跨
境电商公共海外仓开展电子商务的企
业，给予租费最高 50%奖励，每年最
高不超过5万元。

寻求新流量，借道跨境电商

我市企业网上进军海外市场
本报记者 赵碧莹

温岭企业尝试跨境电商，温岭的淘宝卖家们
也不甘示弱，不少人从淘宝、天猫转战跨境电
商。除了阿里巴巴国际站，还有不少卖家在速卖
通、亚马逊、eBay等跨境网站上也设有网店。

跨境电商物流成本高，有时邮
费贵过产品

“国内轻工业产品像饰品、衣服、鞋帽等
在国际市场都有相当的名气，价格便宜而且种
类也多，如今，国外有很大一群人喜欢买这类
中国产品。eBay、速卖通、亚马逊等跨境平台
就是在这样的情况下热起来的。”我市一位专
做电商的卖家张先生就在速卖通上开了一家网
店。
全球速卖通是阿里巴巴旗下面向全球市场

打造的在线交易平台，企业和个人都能在上面
开店，所以被卖家称为“国际版淘宝”。张先
生介绍，像淘宝一样，把商品编辑成在线信
息，通过速卖通平台，在海外发布。类似国内
的发货流程，通过国际快递，将商品运输到买
家手上，就这样轻轻松松地与多个国家和地区
的买家达成交易，赚取美元。
“和国外客户做生意还是比较爽快的，一问
一答很快就能成交，不像国内淘宝，有时候还要
和你讨价还价。”他说。
不过，在速卖通上开店并不是没有风险，比

如物流风险、国际邮包折扣的变化，以及汇率的
波动。对国内电商来说，万一交易中出现“退换
货”，一次运费也就 6元左右，损失并不大。但
国际物流动辄近百元的物流费用，有时甚至比产
品本身都贵。
“因为跨境电商物流成本很高，很多时候一
个产品单价里物流成本就占了 50%以上。所以，
碰到丢货或者客户要求退货时，我们也不会要求
客户把东西寄回来，毕竟退回来的成本太高，还
不如送给客户换个好评。”我市一位速卖通卖家
李小姐说。
“除了物流成本，我们最担心的就是东西寄
晚了，甚至寄丢了。”李小姐说，“在规定时间内
寄不到是常有的事。之前，我们就有一个包裹寄
到印度去，本来应该十几天就到了的，结果 50
多天都还没寄到。”

速卖通门槛在提高，个人卖家
要注册公司

李小姐和张先生的很多客户来自俄罗斯、东
南亚、美国、巴西等。因为俄罗斯、巴西等国的
轻工业匮乏，人工成本又高，对这些国家的消费
者来说，我国产品的价格优势十分有吸引力。这
些国家消费者的购买力都极强。
不过，相比淘宝等国内市场，速卖通等平台

上销售的物品单价普遍偏高。比如，一双回力鞋
在淘宝上单价 35元，速卖通上能卖到 27美元。
“一般来说，我们对外都会承诺包邮，但‘羊毛
出在羊身上’，我们会把邮费的价格计入定价，
所以相对来说，同一款鞋子，速卖通上的定价就
会比淘宝上的定价高得多。”张先生说。
“比起国产产品的利润，做国际淘宝的利润
显然高得多。”李小姐也是因此才从淘宝转战速
卖通。“我们之前在速卖通上卖过手机配件，看
着很不值钱，但因为分量轻，邮费便宜，有时候
一包就能赚50元。”
李小姐告诉记者，以前做速卖通的门槛并不

高，而且入门简单，竞争压力也没有淘宝大，所
以国内很多人都转战速卖通。但是这几年，速卖
通的要求开始提高了。“比如2016年，我就差点
退出了速卖通，因为那时候速卖通发布了一个公
告，要求卖家升级成企业，个人身份的卖家会被
下架在线产品，而且对在售的产品也有品牌资质
要求。”李小姐说，那时候，很多小卖家被
“洗”掉了，她舍不得放弃，最后还是去注册了
公司。“毕竟，现在跨境电商的市场越来越大，
做了那么些年，放弃太可惜了。”

个人卖家掘金跨境电商
利润更大，
就是物流成本有点高
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在2010年之后的几年时间里，受
欧美市场“双反”影响，国内的光伏
行业一度陷入发展低谷，当时温岭的
光伏企业也受到了极大的冲击。通过
不断调整、适应，如今的光伏行业已
经走出“寒冬”。从近两年的数据来
看，我市的光伏行业正在逐渐回暖，
今年上半年的成绩便很不错。台州海
关驻温岭办事处相关工作人员告诉记
者，1月至6月，我市太阳能电池出口
额达1.37亿元，同比增长12.96%。

10年前，由于光伏电站建设需求
的迅速扩大，光伏行业快速发展，呈
现出以出口为主的特点。随着行业产
能急速增长，2011年至 2014年，出
口市场受“双反”等贸易壁垒的影
响，产能过剩、供需失衡等市场矛盾
日益加剧，出口量急剧下降，行业迎
来了发展“寒冬”，台州的光伏企业
也未能幸免。
“2014年以来，随着国家相关政
策的陆续出台、产业不断整合调整、
优胜劣汰，市场渐趋稳定。”浙江宝
利特新能源股份有限公司副总经理赵
东道出了目前光伏行业所处的现状。
“从市场来看，我市的光伏产品
出口已经从原来传统的欧美市场转向
了新兴市场。”宝利特新能源相关负
责人张军说，以前，他们大多产品都
出口到欧美市场，如今产品已经遍布

欧洲、非洲、东南亚、澳洲等市场，
合作对象涉及80多个国家。
就拿上半年来说，太阳能电池出

口至美国为零，但是出口到英国、意
大利、比利时、西班牙、土耳其、荷
兰、巴西等市场的增长幅度比较大。
“太阳能电池出口市场大多集中在欧
洲和拉丁美洲，其中出口欧洲超过了
1亿元，同比增长 56.69%，拉丁美洲
则是新兴市场，出口额为 1700多万
元，同比增长 45.66%。”台州海关驻
温岭办事处相关工作人员说，值得一
提的是，今年上半年我市光伏产品出

口到英国的增长幅度达 101.05%，出
口额为 5546.57万元，占了总出口额
的四成左右。
“英国是我们重点开发的市场之
一，在市场环境低迷的时期，我们
一直坚持质量建设，注重差异化产
品研发，之前公司自主研发的黑色
全新组件在英国就很受欢迎，如今
已经开发到第三代，而且还拿到了
全球第一个光伏行业的外观专利。”
张军说。
在张军看来，除了市场布局调整

外，从企业内部来看，转型升级、开

拓市场、投入研发、打造品牌等调
整，也为企业适应市场变化、增强竞
争力、抢占市场提供了可能。“我们
以前的产品多为太阳能光伏组件，但
这两年已经开始调整到整套太阳能发
电设备，附加值也变得更高，而且我
们出口的产品中，80%以上都是自主
品牌。”
这几年，无论是国内还是国外，

家庭分布式光伏发电站为光伏企业带
来了很大的发展前景，宝利特一度也
将一部分市场转回到了国内。
但“5·31”新政发布，给一路高

歌猛进的光伏行业踩下急刹车。新政
提出，暂不安排2018年普通光伏电站
建设规模，仅安排1000万千瓦左右的
分布式光伏建设规模，进一步减少光
伏发电的补贴力度⋯⋯这给整个光伏
行业带来不小震动，因降补贴、限规
模力度超出预期，被称为“史上最严
光伏新政”。
尽管国家能源局已对新政作出了

解释说明，并表示国家发展光伏的方
向坚定不移，但在光伏市场上仍引起
一些波动。“新政下，未来国内光伏
行业会怎么发展，谁都不好说，但目
前来看，影响还是很大的，可能会让
我们在国内市场推广光伏产品受
阻。”张军说，新政下，企业不得不
继续苦练内功，从粗放式转向精细化
生产，通过差异化发展提升企业竞争
力。

上半年太阳能电池出口额同比增长12.96%
“5·31”新政倒逼企业苦练内功

太阳能板。

宝利特新能源生产车间。


