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开启电子商贸商机之门 

 

踏入廿一世纪，购物已不限于到实体商场或店铺，消费者更乐于在网络世界搜寻心水商品。虽然大型

网站如亚马逊、Shopify 等是不少消费者的首选，但小型网购平台亦有捧场客。主题论坛 2 以「电子

商贸领域留客之道」为题，邀得多位业内人士分享其拓展电贸商机的经验。 

 

论坛主持毕马威中国亚太区消费品和零售行业主管兼香港区科技、媒体和电信行业主管利安生

(Anson Bailey)表示：「我们正面对创新科技的冲击。在亚洲，新经济业务的增速最强劲，而网购平

台的出现，就带出经营模式的转变，亦即是由实体店转为全渠道(omni-channel)。」 

 

毕马威近期的调查反映，智慧城市已逐渐成形。利安生补充：「今日不少消费者都是科技达人，并由

Z世代带领转变。品牌透明度增加，数据信息变得重要，但最大的挑战是缺乏分析数据的人才。」 

 

电子商贸的主要趋势 

冯氏全渠道服务高级副总裁梁皑贝指出，受到贸易璧垒及地缘政治影响，环球经济放缓，但电子商贸

却呈现急速增长。「零售商借电子商贸来开拓新市场及客群，而电子商贸所取得的大数据，不止用于

促销商品，还有助策划整项业务。」 

她续指：「相比以往，消费者选购货品种类趋向多元化，由衣服、电子产品、食物、杂货，以至家具

用品等，今天，几乎所有货品都可以在网上购买。」 



 

中国内地是增长最高的电子商贸市场，据梁皑贝了解：「内地消费者早已习惯跨境购物，当中不少是

因为性价比更高，以及更多选择。他们倾向购买化妆品、时装及婴儿用品，尤其那些国内没有的品

牌。」 

 

市场调查亦反映，印度及东南亚在电子商贸的增长亦十分可观。「东南亚市场中，印度尼西亚是其中

最具潜力的市场，仅次于印度，全因当地有一班数目增长中的年轻中产；他们既追求品牌，同时亦是

手机达人，热爱网购，亦热衷于尝试新事物。」 

 

梁皑贝建议零售商制定完善的O2O(在线线下)策略，为消费者提供最佳的购物体验。「一方面，可以

在网上平台提供低价商品，以吸引新顾客；另一面，可在实体店推出限量商品，把网上顾客带到店

铺。」 

 

她更提到，电贸商倾向以香港作为开拓亚洲市场的第一站。「他们因为不想开设实体店，所以借着网

购平台打开亚洲市场；当要设立仓库，香港会是他们的第一选择，因为香港是免税港。更重要是，香

港早已是进入中国内地、韩国、日本及东南亚等市场的窗口。不少电商都会在香港设立亚太区中心，

待业务增长后，再考虑在内地设立办事处，以及在新加坡设立仓库。」 

 

创意是王者 

ShipBob 联合创办人乔治．沃伊霍斯基(George Wojciechowski)表示，2014 年创办 ShipBob 是

希望透过科技的创意，让新一代电商可拥有如大型电商般的竞争力。「大型电商如亚马逊等，可投资

庞大金钱于基础物流建设上，让消费者可以在短至一、两天内收到选购的商品，但亦提高了整体的市

场期望。」 

 

他续指：「在过去 4至 7年间，由于出现了 Shopify之类的电商平台，只要拥有创意商品，几乎所有

人都可以开设网站、经营网店，令电商数目直线上升。这些的电商业务增长虽然可观，但没有大型电

商的实力去提供相应的基本服务，例如派递等。我们发现科技可以帮助解决问题，亦为电商提供应对

方案。」 

 

ShipBob的解决方案称为「Y Combinator」。沃伊霍斯基解释指，Y Combinator可以「把电商在

美国选用的不同应用软件连结起来；由此，电商所得的数据信息不再是分散的，而是集中起来的，这

有助他们作出更佳的业务决定。」 

 

此外，ShipBob 在美国拥有 5 个仓储及配送中心。「我们的电商可根据落单的情况，决定把存货放

到哪一个配送中心，以确保两天内送货。如此一来，他们可以节省运费，亦可提升顾客的满意度至与

大型网购平台匹比。」 

 

沃伊霍斯基补充指，婴儿潮一代的网购消费力不容忽视。「目前，我们有 3,000 个来自 28 个国家及

地区的电商，从内部调查反映，婴儿潮一代有更多余钱消费，但他们对送递的要求较高，且等待货品

送达的耐性较低。」 

 



度身订造的物流方案 

吉运速递董事总经理兼集团首席执行官张泽链提到，该公司于 1997 年创立时，是一间传统的快递服

务供货商。「大约 6、7 年前，Lazada(现为东南亚最大电商)在马来西亚开展电商业务，我们跟创办

人了解过，知道网购将是未来趋势，但当时我们的系统基建还未能配合。」 

 

他续指：「我们的策略是与所有人合作。因此，我们决定自行投资平台基建，并与大型电商如亚马逊、

Shopify 等连接，于是小电商就毋须由零开始。」该公司成功之道在于能为客户订制物流方案。「今

时今日，消费者在凌晨抢购最新的手机后，会期望翌日下午 1 时就收到。我们都可以为客户安排。」

该公司的平台更与 10个付款系统连接，方便用家。 

 

领导市场 

说到电贸商机，市场多半聚焦在中国内地及东盟。Kilimall 则于 2014 年涉足非洲肯尼亚，时至今日

已发展成为非洲最大型的网上购物平台之一。该公司合伙人兼供应链副总裁郝伟臣提到：「没有太多

人到过非洲城市如肯尼亚等，这些城市跟大家想象大有不同。当你以为非洲就是山和野外，事实上，

非洲新一代都喜欢时尚商品，而他们都是我们的网购顾客。」 

 

该公司不但建构自家的网购平台 Kilimall，还推出只供该平台用户使用的付款系统。据郝伟臣称，手

机是非洲最受欢迎的网购商品，其次是品牌商品及服饰，而肯尼亚、乌干达及尼日利亚则是三个主要

市场。他又提到：「最后一哩的送递服务是致胜关键。我们除了在非洲兴建自营的仓库，还在肯尼亚

及乌干达设立超过 1,000个包括储物柜及送件服务的收件中心，而未来数目会继续增加。」 

 

最后，利安生为这专题论坛作了以下的总结：「创新科技如人工智能、区块链及机械人等，对我们的

社会带来重大影响。创新是重要的，但创新从哪里寻，值得我们思考。今时今日，营商者亦要肩负社

会责任，因为消费者也是监察者。他们对品牌透明度的期望愈来愈高，而营商者应该更关注他们的需

要。」 

 

 

 

 


