
深圳的外贸“老板”们
本报记者 颜世龙 深圳报道

“你好，老板。”相信这是很多人

抵达深圳后迎来的第一句问候语。

在深圳，“老板”这个词就像山东人

喜欢称呼别人为“老师”一样普遍。

在当地人看来，这句话的潜台词是

“我们可以平等合作，一起搞钱”。

也正是因为合作，成就了“中国外贸

第一城”。

《中国经营报》记者了解到，深圳

市今年前4个月累计进出口1.41万

亿元，同比增长31.8%，占全国和广

东省的比重分别为10.2%、50.3%，其

中出口8933.2亿元，增长33.9%。前

4个月，深圳民营企业进出口1万亿

元，增长48%，占进出口总值的71%，

比重较去年同期提升7.8个百分点。

事实上，深圳已经连续31年稳

坐中国出口规模头把交椅。据了

解，2023年深圳市进出口3.87万亿

元，增长5.9%，居内地城市第2位，

其中出口2.46万亿元，增长12.5%，

规模连续31年居首位。

深圳，从当年的一座边陲渔村，

到改革开放之初以“赚外汇”为使命

的特区，再到如今的国际化大都市，

是深圳“老板”们遍及全球的经贸往

来在发挥着至关重要的作用。回望

深圳的过去，触摸当下的深圳，或许

能回答在“双循环”格局下，深圳以

及我们的未来。
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一袭高领薄纱白衣，说话铿锵

有力，采访的间隙还去补了一下妆

容，虽然已经是拥有全球 4 万多名

跨境电商会员的一会之长，但在王

馨的脸上似乎看不出年纪，干劲儿

十足。20 岁入深圳，21 岁创业，谈

过单，做过外贸，开过工厂，到如今

搞投资、办协会，王馨乐此不疲。

“我的老家是河南南阳，2000

年前后本来是要到广州实习的，但

那时通过朋友搞到一张边防证才到

了深圳。一到深圳，看到的都是蓝

天白云，大街上的人都穿着西服，皮

鞋锃亮。对内地人而言，非常震

撼。当时我就决定一定要留下。”如

今已是深圳跨境电商协会会长的王

馨回忆道，初入深圳的她入职了一

家香港和台湾老板合资的电子元器

件外贸公司担任销售。

“我当时主要负责国外元器件

的代理，然后再向国内的其他企业

进行销售。刚入职第一件事就是老

板拿了一个说帖（类似于话术本）砸

在我面前的桌子上，让我先背下

来。等背完后，老板会给我们一个

黄页清单，按照黄页上的联系方式

给各个公司打电话，约对方的采购

部见面谈合作，刚开始上门销售还

是师傅手把手带着。”王馨说，“当时

实习了刚半个月，就谈成了一单15

万元的订单。老板特别高兴，带着

我们一帮年轻人去宝安的夜总会吃

全羊宴。那时，台湾老板特别有钱，

一沓一沓的现金都是用箱子装着，

分给我们和夜总会的人。这对于一

个从内地来的 20 多岁的小姑娘而

言，可以说非常震撼。当时的外商

在管理上非常简单、开放和自由，并

不是强迫我们去应酬，而是希望我

们多见见世面。我非常感恩那时候

来到深圳看到了不同的世界，也见

证了一个时代的发展。”

王馨回忆道，那时的深圳乃至

珠三角一带，几乎遍地是中国香港、

台湾和日本、韩国、新加坡等外商企

业，去到客户的工厂一眼望去全是

身穿统一工服的年轻人，一个工厂

都能有几万人。凭借着出色的销售

能力，入职仅半年多的王馨，便因为

老板之间闹分家，连她一起挖走

了。“香港老板带着我一起创业，分

给了 10%的股权。那时候每个月已

经做到几百万元的生意了。记得创

业的第一年，自己就赚了100万元，而

那时的同学才刚刚毕业，每个月的工

资是280元。当时内地的人对深圳

还充满了各种误会，家人还给我打电

话让我赶紧回去，怕被拐卖。”

2003年前后，王馨在做外贸的

同时，又开起了自己的工厂，主要是

生产MP3。“记得当时工厂特别破，

只有三四百平方米，招聘了几十个

工人开始组装MP3。当时大部分材

料都是外商提供的，小部分材料由

自己在深圳采购，而且外商老板是

提前付给30%的定金，有了这个钱就

可以买设备和招聘员工，等验货后

再付50%，装船后全款付清，从不拖

欠。可以说，包括自己在内，很多人

站在了改革开放的风口上。”也正是

在那一年，王馨入账1000万元。

那个年代，涌现了包括富士康、

华为等一批企业，而王馨的公司不

仅给郭台强（郭台铭的弟弟）供货，

还是韩国三星等国际知名企业的供

应商。“港商、台商以及华侨老板们

非常愿意帮助我们，因为大家觉得

都是同胞。记得那时我和香港的合

伙人一起在香港吃西餐，喝汤的时

候我还发出呼噜呼噜的声音，人家

非常耐心地教我应该保持优雅。”王

馨回忆说，“那个年代的外贸和现在

完全是两回事，当时都是外商来深

圳，我们属于在门口接单，因为市场

和原材料都是他们提供，而他们看

重的是我们的便宜的劳动力和土地

租金、税务红利等。”

见证深圳几十年发展的程一

木，当年从北京的电子工业部扎根

到了深圳，如今作为深圳市电子商

会党支部书记、高级顾问的他谈起

当年依旧记忆犹新，澎湃如昨。深

圳从成立的那天起就是要做外贸，

深圳当时最重要的使命就是给国家

赚外汇。当时刚刚改革开放，国家

需要进口大量的设备，最大的问题

就是没有外汇，当时赚外汇的手段

主要是农副产品的出口，老百姓种

的花生都要把大颗饱满的筛选出来

以供出口，只有小的才留下自己吃。

“为了赚外汇，才向中国台湾和

韩国学习做出口加工区，当时市场

和原材料两端都在国外，内地是一

个劳动密集型的加工厂，赚的是辛

苦钱。后来深圳决定要发展制造

业，因为电子产业技术含量和附加

值高，所以深圳才有了华强北，才有

了庞大的电子信息产业。”程一木

说，“直到中国加入 WTO 后，国内

和国际电子消费市场蓬勃发展，外

商也越来越看重国内市场，深圳开

始允许外商拥有三分之一的内销

权。那时很多工厂发工资甚至直接

发港币。深圳的外汇呈现爆炸式增

长，可以说非常好地完成了国家赋

予的使命。”

“‘两端在外’实际上是一种畸

形，一方面是因为内地的产业还不

发达，即便给外商供货也难以保证

质量，另一方面供应链本身就是一

项赚钱的生意，当然是自己赚最

好。直到 2010 年前后才逐渐将大

部分的原材料采购放在内地，因为

我们的技术和产品质量已经上来

了。深圳的外贸发展，香港和台湾

作出了巨大的贡献，因为他们全球

接单的能力很强。”程一木说。

这是为深圳外贸的1.0版本。

“草莽”深圳的使命

医疗设备行业可以说集合了科

技、人才、资金等众多生产要素的典型

行业，可以说是深圳外贸2.0的缩影。

深圳华声医疗技术股份有限公

司（以下简称“华声医疗”）的创始人

之一、人力资源总监刘宰宇一路见

证着公司和深圳医疗设备行业的成

长，作为深圳的知名品牌和国家级

专精特新“小巨人”企业，华声医疗

用十几年的时间快速成长为国内领

先的医疗设备供应商，甚至其产品

已经远销全球100多个国家和地区。

“2000 年之前，国内基本没有

医疗设备生产制造能力，但凡有点

儿技术含量的设备都要依赖进口，

尤其是超声、放射等领域。目前国

内医疗设备企业的成长大部分都是

在20世纪90年代做外贸代理和来

料加工起家。当时一台监护仪能卖

到国内都要十几万元，而现在一台

监护仪便宜的可能才几千元。”刘宰

宇说，也正是得益于此，深圳逐渐积

累了自己的技术、人才、产业工人，

也正是有了这些“家底儿”才让企业

走向了创新。华声医疗正是凭借着

专科专用的思路一举打开了国内外

市场。“以前医疗设备走的是大而全

的产品思维，而我们走的是小而精

的用户思维。大而全的设备不仅价

格高，而且对于很多专业科室而言，

往往是一种资源浪费，而我们针对

医院的各个科室特性研发设备，在

原有性能基础上使得各种监测和诊

疗更加精准和聚焦，而且更加便携

和易于操作，大大提高了医疗效

率。也正是为此，医院才有了很多

日间手术室。”

正是因为过硬的研发和设计能

力，华声医疗的设备成为欧洲和北

美等发达国家的畅销医疗产品。“我

们在国外同品类出口里，走的是中

高端路线。欧美发达国家作为成熟

市场因为专科专用的理念更成熟，

同时他们对价格并不敏感。现在我

们在国外和中国香港分别成立了3

个和 4 个子公司，重点开拓国际市

场。”刘宰宇说，事实上要打开国际

市场并不容易，但好在医疗设备是

一个凭实力说话的行业。“国外的医

院和医生在采购医疗设备时，往往

会对产品货比三家，这里面比的不

仅是价格，还有技术硬实力和客户

黏性软实力。”

刘宰宇介绍说，目前公司整体

营收在3亿元左右，今年目标是4亿

元，外贸出口份额占比达到3成，规

模位列全国第四。不仅如此，现在

很多国外的公司还主动上门寻求合

作 ，通 过 ODM（Original Design

Manufacturer）方式要求贴牌。“医疗

设备出口已经从过去OEM（Origi-

nal Equipment Manufacture），到 现

在实现了被贴牌出口的进步。而以

往的纯进口也变成了国产占据主导

地位，以监护仪为例，进口份额可能

不超过10%。目前可能仅剩下部分

超高端的设备才需要进口。而从全

球医疗设备行业来看，中国智造的

产品占据半壁江山。”

在刘宰宇看来，之所以深圳能支

撑公司的发展，最为关键的是极度细

分和完备的产业链。“在深圳或者深

圳周边，能解决我们大部分的供应链

问题。尤其对于医疗行业而言，产品

的开模等方面要求非常高，可能在其

他地方找不到合适的上下游供应商，

而深圳的产业配套非常完备。”

深圳市进出口商会执行副会长

兼秘书长、深圳市发展改革委专家

顾问林文胜在接受《中国经营报》记

者采访时说，深圳不仅是技术、人

才、资金、信息等要素的聚集地，而

且最核心的是创新与合作。“深圳的

企业可以用“没日没夜”来形容，也

不存在时差的概念，因为要长期和

国外的客户进行沟通。国内外的企

业有任何的想法，在深圳都可以很

快地落地，然后通过周边城市的产

业链、供应链得以快速执行和生

产。在深圳，一切都是以目标为导

向，没有人会按部就班。”

也正是因此，深圳才能连续31

年稳坐中国出口第一的头把交椅。

林文胜告诉记者，深圳的外贸也出

现了新的变化，2023 年，深圳对共

建“一带一路”国家和地区进出口达

1.3万亿元，同比增长9.3%；而民营

企业成为深圳外贸发展的稳定器，

去年民营企业进出口达 2.54 万亿

元，同比增长 12.3%；此外，新能源

产业成为外贸发展的重要动力，“新

三样”（锂离子蓄电池、电动载人汽

车、太阳能电池）产品合计出口

887.6亿元，同比增长33.9%。

升级与合作

文/颜世龙

在深圳华强北有一个有趣的

现象。

这一带的十字路口，或者写字

楼、商场楼下，有一群戴遮阳帽和口

罩，胸前挂着收款二维码的“阿姨”

们，她们会从外卖小哥的手里接过顾

客点单的外卖，然后举起二维码对着

外卖小哥，待对方扫码支付完2元钱

左右后，阿姨们会立刻仰着头，叫喊

着外卖单上的顾客手机号后四位，直

到顾客前来，核对无误后再将外卖交

付完毕。据了解，阿姨们一个中午能

收获几十单。而对于外卖小哥而言，

虽然配送费损失了2元钱，但却节省

了送餐时间，大大提升了效率。

有人会惊讶于这种民间的诚信

体系，也有人佩服深圳阿姨们的经商

头脑，而我却被深圳的外卖产业能细

分至此，经济活跃至此而大受震惊。

我在深圳采访期间观察到，产业被极

致细分的不仅是外卖，包括外贸、制

造、服务业等产业在内都有相当完备

的供应链和产业链。某企业老板说，

只要你有想法就能在深圳和深圳周

边帮你迅速落地。

有人说，这是因为深圳这座因

外贸而立的城市与外资企业长期合

作而产生的习惯，因为从“三来一补”

和“两端在外”开始，深圳的外贸企业

就已经没有时差的概念，“时间就是

金钱，效率就是生命”在这一刻具象

化了。

由此，有个疑问一直萦绕心

间。这么多年内地的很多城市都派

员前往深圳学习、交流、考察，他们在

学什么，学到了什么，又应该学什么？

事实上，很多城市都是奔着深

圳的企业去的，奔着深圳的大企业去

的，希望通过招商引资的方式，将这

些“财神爷”吸引至内陆城市。为此，

政府官员向企业许诺土地、税收、市

场开放、“一对一”服务等各种优惠政

策。而伴随这几年全球经济增长放

缓，各地在考核指标的重压之下，不

少地方甚至开始互相“内卷”，向企业

开出的优惠政策亦随之水涨船高。

希冀最好能把“华为”“比亚迪”“大

疆”们一起从深圳搬回老家才更好。

但似乎很少有人问一问，企业

真正需要的是什么？一个地方的经

济发展靠的是什么？企业对这些优

惠政策的真实需求到底有多大？

在采访中，有不少企业在谈及

自己的感受时说，在深圳能感受到宽

松和包容的营商环境，政府部门能做

到有求必应，无事不扰。“深圳的干部

是要请企业老板们吃饭的，企业发展

不好，是要问责政府的。而在不少城

市则可能情况正好相反，或者官员们

只愿意请大企业老板吃饭。”

学深圳，我们到底应该学什么？

一副眼镜架在圆润的脸上，

留着些许络腮胡，今年27岁的黄

信声音极具亲和力，毕业于中山

大学经济学方向的他如今是麦

祺佳家居公司的业务员，他每天

很重要的一项工作就是用英语

在阿里国际站上做直播带货。“跨

境直播不仅可以快速且直观地

帮助国外的客户了解产品，而且

是一个很好的揽客方式。”

在麦祺佳家居公司，像黄信

一样的英语跨境电商主播有十

几位，公司甚至还通过AI（人工

智能）做各类小语种的直播带

货。公司创始人、CEO王莉介绍

说，公司的直播主要是面向国外

B端（企业级）客户，通过这种方

式更多地和国外的客户在网上

“遇见”、沟通和形成连接，而当客

户通过直播对公司和产品了解

后，才会形成大货订单，在前期往

往都是以样品为主的体验单。

“疫情前我们还是一家传统

的外贸企业，主要通过参加各种

展会结识国外的客户，凭借着对

深圳及周边产业链和供应链的

了解，以及对国外各个国家相关

安全规定的熟知，为客户提供代

采加服务的模式，但因为疫情国

外的客户没办法来到中国，以及

原有的部分客户因为疫情破产

倒闭等其他原因，所以我们才转

型到跨境电商，想要发现更多新

的客户。”王莉说，“国外的客户

通常需要的不仅是某一款产品，

而是需要系列的组合产品，或个

性化定制产品，如果他们一个个

工厂跑，不仅耗时费力，而且难

以对产品有深刻的了解，所以我

们更多的时候还要结合客户需

求做设计和研发，然后再找到深

圳周边的合适的代工企业开模

和生产，可以让客商实现一站式

采购。”

在麦祺佳家居公司，记者看

到琳琅满目的厨房、家居、家电

等各类产品，大多数都是其为客

户所研发和采购的样品。前两

年，他们凭借着独特的市场敏锐

度，还和深圳周边的代工企业一

起研发了一款微波炉大小的家

用制饼机，只需要将面粉和水倒

进机器，一分钟就能出一张热乎

乎的饼。“制饼机的客户群体主

要是非印度本土的印度裔和中

东的家庭，是根据他们的饮食习

惯开发的。机器光开模就投资

了300多万元，现在每台售价是

500多美元。在广交会期间，很

多外商客人直接在现场一边制

饼一边就着咖啡吃了起来，当时

立刻就被下单了几十台。”王莉

说，“疫情前公司年营收在 2000

万元左右，而现在则达到 5000

万元左右，翻了一倍。”

与王莉所走的代采和集成

研发道路不同，深圳市润点创新

科技有限公司（以下简称“润点

创新”）走的则是基于苹果生态

链的研发之路。作为国家级高

新技术企业，润点创新所开发的

智能门锁、智能香氛机、防丢器

等多款产品已经畅销亚马逊、沃

尔玛、Shopify网站等，甚至通过

线下区域代理进入多个全球性

大型连锁店和苹果授权店等。

“国外一半以上的消费者都是苹

果用户，所以我们通过苹果生态

链，让用户实现产品的远程遥控

开关等功能。我们研发的香氛

机现在是亚马逊同品类第一名，

月均能售出 5000 台左右，平均

每台40多美元。”润点创新创始

人刘克之说，“过去的香氛机主

要是依靠水，不仅气味寡淡，用

户使用时间长了水质会变质发

臭，而我们这款香氛机则全部使

用的是精油，气味不仅持久，还

实现了手机端控制。一瓶10毫

升的精油可以使用一两个月，不

仅油耗小，而且非常安静。”

润点创新自成立至今才 2

年多，现在基本年营收达到5000

万元左右，月均出货 2 万台设

备。“我们公司一共9个人，基本

上一个萝卜一个坑。深圳是我

们的设计和研发中心，通过大数

据等技术进行筛选和抓住用户

需求，再交给东莞的代工企业进

行开模和生产。现在已经有15

项知识产权。”刘克之说。

1993 年出生的李超现在不

仅是跨境电商行业的老兵，而且

也是多地政府的重点邀请对象，

希望通过他的经验来带动当地

的跨境电商发展。同样在深耕

亚马逊的他，目前 5 个人的公

司，年营业额基本稳定在几千万

元的规模，但即便如此，在他看

来自己还有很大的进步空间。

“我们隔壁的公司，他们7个人去

年做了 3.5 亿元。”李超羡慕地

说。事实上，跨境电商只是他们

的业务板块之一，他更多的经历

则是放在了海外工商、税务、招聘

等代运营上。

“这两年跨境电商行业已经

不仅仅局限在国内，很多企业纷

纷出海到目的地国家注册公司，

开启了国外本土化推广和运

营。”李超说，正是因为现在出海

需求很旺盛，于是他便成立了缨

雀科技（深圳）有限科技，目前公

司业务量每年以20%左右递增。

正如李超所言，从传统外贸

到跨境电商，身为深圳跨境电商

会长的王馨时刻洞察着行业变

化。王馨表示，2012—2015 年，

跨境电商的卖家最开始是主要

卖向美国，2015年后欧洲市场开

始兴起，现在则是卖向全球。在

卖向全球的过程中，中国的卖家

已经在做全球化布局，而不单单

是把鸡蛋放在一个篮子里，而是

多平台的运营，包括独立站和在

国外的本土化运营，甚至是线上

线下两条腿走路。

“2015 年前后，很多人对跨

境电商并不了解，甚至还有人说

跨境电商就是‘老鼠会’。但发

展至今，已经是外贸的一支重要

力量。不过，跨境电商已经走过

了野蛮生长阶段，现在不仅是各

大平台的规则趋严，包括海关、

税务等政府部门也在加强监管，

现在必然要走向合规化。”王馨

说，“但我认为政府部门要对中

国的跨境电商卖家给予一定的

包容度，他们都是穿着运动鞋和

牛仔裤，背着书包 世界的人，

甚至连睡觉都是在办公室，是全

情投入的在做这项事业。他们

的身后不仅关系着个人和一家

老小，还有背后庞大的产业链。”

数据显示，今年一季度，深

圳跨境电商进出口额超过 1100

亿元，增幅超 95%，不仅撑起广

东省一季度跨境电商的半壁江

山，而且占到全国（5776亿元）的

19%。而在去年，深圳跨境电商

进出口额达3265.3亿元，同比增

长74.4%。

新势力崛起

记者手记

记得创业的第一年，自己就赚了100万元，而那时的同学才刚刚毕

业，每个月的工资是280元。

刘宰宇说，事实上要打开国际市场并不容易，但好在医疗设备是一个凭实力说话的行业。

同样在深耕亚马逊的他，目前5个人的公司，年营业额基本稳

定在几千万元的规模，但即便如此，在他看来自己还有很大的

进步空间。

在Arab Health阿拉伯医疗展上，外国医疗专家体验华声医疗研发的麻醉疼痛专科专用超声

设备。 本报资料室/图


