圆桌对话：如何助力中国跨境电商更好地走出去

[bookmark: _GoBack]郑华东：感谢众信的邀请，台上坐的都是老朋友了，看到台下，现在还坐在台下的观众应该对跨境电商都是真爱，不能够辜负大家对我们项目的真爱。今天的对话希望各位嘉宾、各位老朋友能够到说干货，少打广告，不辜负大家对我们的厚爱。先请各位简单做一个自我介绍。

薛健：非常感谢主办方的邀请，今天在座的都是大咖，我作为跨境电商的一个比较年轻的新人跟各位大咖在一起还是十分荣幸的。

陈勇：大家下午好，我是陈勇，可能最近几个月时间没有在圈子里活跃，在过去还是蛮多的去各种活动，台下坐了很多的老朋友。我2010年接触跨境电商，2015年去一个facebook在中国的部分。我现在这家公司是做跨境电商。

刘岩：我们公司做跨境电商卖家的，今天我非常荣幸以卖家的身份参加这个会议，我2014年进入到这个行业，一毕业创业开始就做电商，专注做亚马逊，专注做运营。

黄诚：大家好我是丰卖网负责人。

张志锋：大家晚上好，张志锋，湖北武汉人，解放路的创始人，2011年进入跨境电商，2014年在跨境电商创业，在跨境电商一共呆了7年了，目前我们服务于所有的跨境电商的卖家，我们有近1万的跨境电商的注册企业是我们的客户，我们是致力于帮助所有跨境电商更好的去交易。

Diego：谢谢各位能够留到现在来听我们这个环节，我是来自诺克诺克的Diego先生。诺克诺克是一家致力于简化贸易流程的平台。
    
郑华东：谢谢各位嘉宾的介绍，今天我们台上的嘉宾很有代表性，有做ERP软件，有做营销，也有卖家，也有电商平台，我是做支付的，应该来讲是包含了 我们做电商的各个环节，今天我们的主题是如何更好的来帮助我们的买家出海。台上的各位嘉宾从各自的角度来说一说怎么样帮助我们卖家更好的出海，能够更低的成本，更快的速度，更高的效率，首先我们请问一下通途的薛健总。大家知道通途的ERP在行业内非常的知名，作为卖家来讲，现在做电商有做品牌的这样的模式，但是所有的模式都离不开你的供应链，你的商品的管理、订单的管理，和我们的ERP是息息相关的，运营的精细程度和效率跟ERP是相关的，这是请薛健给我们介绍一下，通途怎么帮卖家好他们跨境电商的生意。

薛健：目前跨境电商普遍存在几个多，一个是平台多；第二个是帐号多；第三个是SKU多，大家卖的货种类很多。第四个多可能是我们各个平台所产生的这种售后反馈比较的。我们也都知道这些平台其实对帐号都是不允许所谓的多帐号的，但是中国是一个比较神奇的一个国家，但是都是多帐号运营，有一个问题是如何关联，所有的这些多我概括起来会面临一个问题，重复刊登的问题，我一个产品要刊登N个帐号；第二个是多平台多帐号所产生的订单的处理问题。针对这两个问题通途是专业的。首先通途退出的把里面的刊登帐号推给卖家，刊登功能可以帮助你快速的把你产品刊登到多个平台，多个帐号，而且是以极低的成本，极低的效率。大家做这些平台订单出来都可以一站式的从你的刊登到你的订单处理、仓库管理、发货管理、售后邮件的处理，最后统计报表都可以看得非常清楚。其实大家做卖家赚钱是非常负责重要的，省钱也是非常非常重要的，怎么省钱？就是提高效率，你有了时间去赚更多的钱。最后我们卖家给我们的一个反馈总结一下怎么去帮助大家。我们卖家给我们的反馈是他运用了通途ERP的效率提高是1-8倍，发货的错误率降低，几乎是不出错的。

郑华东：我觉得可以用一句话来总结，那就是通途更懂中国卖家的需求。下一步问题想请陈总给我们介绍一下营销方面，因为大家都知道流量是电商的重中之重，或者说是我们生意的起点，所以如何去获取更多的流量，不管对于独立战来讲，还是平台的卖家来讲，都是一个核心的问题，这是一个卖家能不能成长起来，能不能成为一个大卖的核心竞争力。

陈勇：其实也聊了很多的卖家，很多卖家做平台的，大家都有一个感觉，现在好像流量越来越少了，或者说流量的成本越来越贵了，我们自己也想了一下为什么会有这样的感觉？我们自己的观察来看，我们都知道全球开店或者是其他的平台也好，大量的在中国招供应商，有非常多的卖家涌入进来，我们同一个产品以前用户的选择的时候可能是在10家里面选，现在可能是在100家里面选，所以就存在，其实是流量被稀释掉了。有些产品同质化的竞争导致我们的这些很难去脱颖而出，而那些有产品能量的大卖，或者是砸广告砸得很厉害的大卖把他的流量汇集，要破解这样的困局有两个层面的解决方案，一个是除了站内之外，站外还有大量的机会，国外的一些大媒体，如果你能够做内容的话也还有一些PR的产品，可以跟他做互动，他可以帮你做蛮多的用户的教育，他们帮你做产品的测评，帮他们做产品的推荐。还有一些是必须好的论坛都可以拿到很低流量。除了这些渠道在战略上还有形式，在站外营销的形式会比较丰富，现在能抓流量的形式，大家都知道最近比较火的抖音、快手，外国也是一样的，他们也会做看短视频，所以如果你做短视频做推广的话，这样也可以达到事半功倍的下面。如果大家希望能够摆脱流量的困境，你自己能够变成一个能积攒流量的品牌，这种情况下你的思维要开始从流量思维，一次性的发生交易，找到里的目标客户，把他圈住，让他变成你的忠实粉丝。现在一些比较灵活便捷的方式帮大家做，这种方式对于长久来看去解决你的流量的压力会是一个战略性的考虑。
    
郑华东：陈总的经验经历过的都有一个感受，我翻译一下，大平台的进场，大卖家的进场，所以在烧钱烧流量上小卖家已经做不过他了。下一步嘉宾佰事德的刘总，2014年开始创业，2016、2017年整体销售额已经好几个亿了，已经拿到战略性投资，刘总应该来讲是中小型，现在不能叫中小型了，是卖家的代表，是这两三年之内飞速成长的卖家的代表。

刘岩：刚才东哥也介绍一下我，我们是2014年做电商这个行业的，一开始做铺货，一年下来深感铺货的压力，后来我们转型做精品，我们转得很快，我们在一个月的时间里面从几千的SKU变成只有20个SKU，我们要把这20个SKU运营到过亿。我们为什么能做到这么的的销售额，第一点是在于选品，当时我们花了很多的时间做精细的调研，在产品这花了很大的精力。第二个是专注于平台，你所有的点，集中了一点你的火力很大的，所以在仅仅半年的时间我们已经超过了过往两年的销售额。结合我们最近这两年的发展，我们发展走了品牌的路线，品牌的路线有两点非常关键，第一是品牌；第二是运营，我一直在一线做运营，我最大的感触是这几年做运营会越来越累，越来越苦，我们之前只做站内不做站外，因为那个时候站内的流量是很容易获取的，但是后面运营压力成本越来越高，之前的运营占所有的一两个点，现在即使是两三倍都很难达到目标。举个例子让大家感受一下运营这块的成本越来越高，大家都知道可以报活动，Deal的费用涨了，作为卖家是非常苦逼的。我们在亚马逊这边我们提高了一定的成果，但是我们发现再往上发展会受到很大的阻力，我们把自己定位成做一个小而美的品牌，我们希望用这个小的品牌去打开一些新兴的市场。我们下一步会，新兴的市场是一个新的机会，我希望在新兴平台上挖一桶金。

郑华东：刘总站在一线运营的角度跟大家讲了一下，总体来讲我觉得对这个行业来讲，应该来说行业在持续的发展，在加快，但是对于个体的卖家来讲，现在逐步开始出现分化，以前在里面的卖家都能赚钱，但是现在只有逐步的头部的卖家能赚钱，更多的卖家是不赚钱，甚至于是赔钱这么一个状态，大家再想进入这个市场，按刘总刚才的介绍可能要更多的考虑身份的定位，更多的细分的行业。

黄诚：我这里简单介绍一下我的情况，因为我等会儿跟大家分享，可能是有些观点跟我的经历有关系。我来顺丰之前我在地势康（谐音）。中间我有两年去了上海，我搞金融去了，但是我搞金融也是跟跨境电商有关系，我们为私募基金投资一些跨境电商的项目，这个我也是比较有幸接触到一批深圳、广州大卖家，协助他们做一些相关的工作，通过这个我就明显的感受到，现在的竞争越来越激烈，我觉得跟资金金融有很大的关系，像全球大的卖家获得了利润之后，无形中对我们中小卖家有很大的压力，这块是我们中小卖家要思考的，我们要怎么做，我这里有几点分享一下。第一个商品，现在玩法和几年前的玩法不一样了，怎么来做，你的产品的优势在哪里，你的定位的产品在哪里，对卖家来说一定要弄清楚，后面营销、各方面的也好压力都非常大的。另外一方面是借力，我接触了一些卖家这几年做得非常好，但是现在我明显感觉到，包括我跟大卖家沟通，现在亚马逊这块越来越困难，这是一个很明显区别，我们是不是要开拓一些新的市场。怎么来开拓，对于中小卖家来说这个是有难度的，新兴平台是不成熟，客户群不成熟，玩法也不成熟，包括Linio平台，很多模式是不一样的，我们要借力，我们知道有些平台，我们自己在不断的去接入这些大平台，除了丰卖网自己有自己的APP之外，比如说我们在俄罗斯跟一些大平台都有合作，我们接触的意愿是什么呢？我们丰卖网不止是顺丰作为物流，我们帮助中小卖家解决供应链，我们帮他提供他的商品解决的方案，这块我个人觉得就是这个方式，刚才讲他的玩法不一样，如果你自己去一个平台一个平台投入，这些平台的记录，包括有些规则是要求你月销售达到几十万美金。我今年年初的时候参加了会议，我问了一下大家都没有进入，就要因为这个平台有一定的要求，他的发展快，没有精力和时间进入到中小卖家的市场。

郑华东：感谢黄总的分享。下一位请解放路的张总。

张志锋：大家晚上好，我是解放路张志锋。最近这段时间我经常讲两个字“觉悟”，什么是觉悟呢？就是有没有做好最坏的打算。今天的跨境电商大家一定要有一个觉悟，只有20%的企业个人处在这个行业的最顶端，所以在这里面会有非常多的特别的明星企业出来，明星企业会有很多明星企业的成功之路，但是也许这条路不太适合你，你要有觉悟你是不是最高端的，你是最高端的你就有可能把其他的卖家干掉。在2014年我想创业的时候，我从跨境电商走出去，我们原来是跨境电商资源的大卖家，我们大到中国前3，我们大到成为Papper中国第一的大客户，但是你必须要有一种觉悟，就算你那么大，但是行业环境在变化的时候你也会被影响。所以今天这一战已经是一个过去时了，今天我们看到的大卖家都是第三方平台，这就是趋势一样的。所以现在很多人在谈亚马逊，很多人在谈新的平台，其实这种故事每天在周而复始的上演，对你来说有多大的作用。我们希望做一件事情，让所有的买家都专注于市场，专注于销售，不重要的事情交给我们来看。所以我们最早干的时候是帮你解决供应链的时候。2014年是中国号称跨境电商的元年，我们在1024个厂商里面挑出45家适合我们的厂商，所以当我们在跨境电商商业开始做这样事情的时候，我们当时给很多的卖家做承诺的，我们有我们的客户，因为被Wish做知识产权的罚款，我非常确信这个东西没有侵权，所以最后我们胜诉了，为什么我有这种信心？我们那时候是全行业第一家通过U（谐音）审核的，当时我们整个团队是由我负责的，我们当初是这样走过来，我们那时候会给大家找工厂。我们今年会达到50万个商品，我们免费提供给所有的卖家进行选品，一开始我们是要收会员费，但是当时出现一个竞争对手，所以我们就免费。现在我们有些海外用户，海外用户都是付费，我相信中国用户也是愿意付费的，我们可以给你折扣，我们可以送到从够长到电商企业零利润。所以我们那时候很多卖家投诉，你们下载然后再上传很麻烦，然后我们就自己开发了一个可以方便将我们好多网上的一键开放到你的帐户。我们公司会有税务的问题，我们现在上线的虚拟的产品，总的来说未来跨境电商市场，第一我觉得大家觉悟很重要，有些时候你斗不过大卖家，这是我们要认命的，但是我们可以尽量的缩短跟他们的距离。第三个很重要的，商品是第一位的60位，运营是第二位30份，还有10分的运气。
    
主持人：下一位也是来自海外的嘉宾，也是我们的老朋友，Diego先生以前是在南美一家做支付的企业，对南美支付的环境特别熟悉。南美市场我相信大家或多或少都有一些了解。Diego先生跟我们分享一下如果 帮助中国卖家走向南美。

Diego：首先我想告诉大家的是拉丁美洲的人们很喜欢从中国购买商品，中国是第二大的拉丁美洲出口国，对于拉丁美洲第一大出口国是美国，第二大出口国是中国。为什么中国不是第一位？因为这对于拉丁美洲人民来说从中国购买商品确实是很大的困难，让我们做一个小小的游戏，想象一下我们此刻不是坐在深圳，而是坐在拉美，我们想要从中国的商家买一个手机，当我们进入一个网上商城我们选择的一个手机，但是我们发现这个网站是用中文的，而我们本土的语言是葡萄牙语，当我们想要看这个价钱的时候，会发现这个价钱是用人民币的形式，而不是用我们本土的货币的形式，但是我们很愿意去买你们的商品，所以我们进入支付的这个环节，我们会发现支付的选项是阿里pay，或者是银联，而不是本土的支付方式，这些支付方式不是在巴西出现的，所以我们找我们中国的朋友帮我们去买这个产品，即使当我们买了这个产品我们还得等大约45天，这个产品才能够送到我们手上，这还不是最重要的，最重要的是我们并不一定能够在我们的家里收到这个产品，我们得去海关去领我们的货物，这个时候我们可能还要付税费，并且我们还得排两到三个小时的队，这就是为什么中国不是拉丁美洲最大的商品的出口国。诺克诺克平台所做的是我们通过一个平台就整合了商家、物流以及我们的支付，想进入拉丁美洲的中国商家如果通过诺克的这个平台就能够大大的缩短货物到达的时间，大概是缩短10-15天。我们提供本土化的市场的运销服务，我们也与本土的这些支付的商家建立了合作。
    上述的这些都是导致拉美人通过线上买中国产品主要的一些问题，商品的费用是特别低，大部分的拉美人不买中国的产品是因为他们担心通过这个渠道买了中国的产品并不一定送到他们的手上。大概30%的产品只能被退还给中国市场，这就是为什么诺克诺克想帮助去缩短退货率的问题。

郑华东：  当Diego先生给大家的分享，我听完之后一个感觉，拉丁美洲的人们对中国的产品是真爱啊，在这么严峻的条件下，我们中国的卖家仍然往巴西，往阿根廷卖那么多的商品，诺克诺克出现帮我们大大的减轻了这个门槛。这是一个新的市场，新的平台，意味着给我们带来新的机遇，这一点大家要仔细的把握。
    下面进入到提问环节，如果大家有什么问题想要问给现场在座的同志们。

提问：想问解放路的张总，我们现在也在做一些中国制造民族品牌出海的一些项目，我想今天留下大多数人都是为了奖品，此刻我想说我真的是为大家的圆桌论坛打动了。我以下要问的问题是代表共同卖家的心声，像您大卖的代表跟各大平台合作，我们让他们帮我们赚钱的同时，怎么样提升我们的话语权。

张志锋：其实对于平台来说，平台是有套规则的，从欧美平台来讲，不管是大卖还是小卖，欧美的文化就是民族意识，所以首先你要对他的平台规则非常的了解，另外你有很明白，觉悟很重要，你究竟有没有出问题，这是一个非常重要的概念，你自身有没有问题，如果你有问题，老是承认错误，这个比较来得快。我们以前念书的时候，我们所有的汉族学生都不喜欢藏族喜欢，但是我们发现老师很喜欢藏族学生，为什么？在有一次交流的时候，如果发生汉族学生作弊，第一反应就是我没有，但是发现一个藏族的学生作弊他们就是很羞涩的说一下对不起。所以我们有一个非常明确的准则，法律文明规定不为罪，我们发现很多新的平台真的很鲁莽，因为他们没有规则，没有规则的情况下他们会告诉你你错了，但是这个时候你想跟他沟通变得很困难，如果你错了，你跟他要规则的时候，他可以制定一条规则就是你错了，所以对所有的卖家来讲，第一我们要做到自律，只有自律的人才能享受自由，所以得到平台的尊重不是因为你是一个大卖，而是因为你是一个值得尊重的卖家。第二点，我们是否能够去做些事情呢？当我们做到前面第一点的时候我们可以去研究他的规则，如果没有规则的话你可以尝试跟他沟通，你可以找他去要，甚至我们在做系统的时候我们提前把东西发给你，你先审核一下这个有没有问题，我们自己内部可以先做一个自我管理。

郑华东：感谢大家的参与，也感谢我们各位嘉宾精彩的分享，如果大家有更多的问题我们可以在台下进行进一步的交流。

