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考试中心 给你的“中国制造”产品找个国际仓库，是不是一

个很酷的想法？不要以为这是个烧钱的活，这是为电子商务

卖家提供的跨国物流解决方案里的一个环节而已。如果操作

得当，你的运输不仅能省下20%左右的费用，还能提升在国

外的销售额。 国内的一家物流公司正在实践这样一种新商业

模式。 这家注册地在香港的公司BFE International Limited（下

称：出口易），创始人肖友泉曾是eBay.com上的卖家，和朋

友创办了一套在国外租仓库，实现当地配送的销售模式。这

种商业模式的实践，建立在网购用户对送货时间和物流费用

的敏感度上。“如果你身处广州，购买同样的产品你会选择

长沙还是当地的卖家？”肖友泉说，“无疑是广州，因为从

价格和效率来说都是最经济的选择。” 这个逻辑也适用

于eBay上的买家。如果要购买一款中国制造的MP3，但却是

要从深圳发货，买家也许会有所顾虑。最糟糕的是，如果在

物流环节拖延太长，还有可能出现 “卖家详尽评级(DSR)”

较低的结果，从而影响销售额。 2008年，在eBay的建议下，

肖友泉把这套跨国物流解决方案同样提供给了国内的卖家，

把国外租用的仓库开放给国内客户，并从配送到仓储，提供

全套服务，而国内卖家也能通过出口易的系统实时监控库存

情况。 广州的一家电子公司负责人黄先生表示，之前通



过EMS或香港物流公司发货，要10到15天才能到英国。“我

们公司绝大部分的产品都在eBay上销售，国内生产手机的配

件和笔记本电脑的配件在英国比较畅销。但由于送货时间过

长和偶尔出现货物丢失的情况，使得网上店铺的信用有所降

低。”这家公司在今年3月和出口易合作后，当地配送时间缩

短到1到2天，库存周转在两周左右。 “但是，不是所有的产

品都适合运到国外的仓库。我们会严格审核产品的类型和数

量，它们的库存周转率一般在7天左右。”肖友泉也提示风险

，并表示会根据数据的分析统计来决定是否提供服务。毕竟

就这种商业模式而言，只有在合理的仓储成本控制下，产品

的销售才能达到最优。 根据这家公司的计算，货物一般要

在7-10天内出库，才能达到效益最大化。肖友泉表示，从中

国到英国的发货周期在五天左右。如果按每天销售10 件来计

算，国内卖家每周应该备有70件的库存。“但我们也会根据

商品销售的动态信息调整库存量”，例如每日的发货量增加

到20件，出口易就会提示客户一周的库存要增加到140件左右

。 据了解，如果卖家的网上店铺显示的是当地发货，关注度

也会发生改变。从出口易服务的案例来看，一款同样的充电

器，显示在当地发货和在中国发货的eBay店铺，前者日浏览

量是177次，而后者则是60次，实现的日销售额也分别为3447

元和684元。 不过，要实现在当地发货，租个仓库有多贵？ 

根据出口易方面的统计，例如重量在500克左右的手机，如果

通过EMS来发货，总运费在110元左右，航空小包裹的总运费

在68元左右，如果是当地物流配送，成本包括国际的运输成

本 仓储成本 当地运费，总费用是54.5元人民币。根据仓储成

本的计算，单件产品所要支付的金额少至0.05元/ 天，多至0.2



元/天，所以，如果产品销售不力，自然会造成仓储成本的增

加。 据了解，尼尔森公司曾于2008年9月对eBay美国买家做的

一个数据调查，发现美国买家最喜欢购买中国卖家的商品。

成交量最高的中国卖家，平均每天产生150万美金的销售额，

年销售额高达5.48亿美金，折合人民币37亿左右。 就出口易

的分析，eBay上的中国卖家，每天大约产生12.5万件商品的成

交。“金融危机其实是一种机会，有更多的人愿意购

买made-in- china的产品，因为价格优势非常明显。”在肖友

泉看来，这种为物流“省钱”的生意模式，可以先从eBay上

逐步扩大业务，再与更多的电子商务平台合作，把国内的产

品销往更多的国家。 eBay披露的数据是，在中国已有上万名

卖家通过在eBay上开网店, 将自己的产品销售往美国、加拿大

、欧洲及澳大利亚等38个国家和地区，每天都有超过百万计

的中国产品在销售。这些无疑是出口易的潜在客户。 如今，

出口易目前已达到日均1400单的业务量。对于这种模式的可

复制性，肖友泉认为门槛并不低。因为较早的起步已让公司

拿到eBay独家推荐的资格，“要把各个环节都理顺吃透，是

一个时间积累的过程，并不容易”。 而在为中国卖家提供仓

储物流服务后，肖友泉还在思考这种模式拓展的外延。“可

能三年后我们会返回国内市场吧，那时物流通道应该完全顺

畅了，我们也可以借助这个平台，把国外优势产品引入进来

。”肖友泉觉得这些应该是水到渠成的事情，但现在他们最

紧迫的目标，是要在更多的国家的中心城市租用仓库，把出

口易的业务辐射更广。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


