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征战海外市场，机遇与挑战并存。

不少南海企业摸索出乘风破浪的

方法论。“要深入市场调研，了解当地

产业结构、消费者偏好等，如中东市场

对电机产品有特殊要求，可多种方式

获取信息并实施本地化策略。熟悉当

地法律法规，关注政策变化，如阿联酋

对进口产品认证严格，及时调整经营

策略。物流选可靠伙伴，制定风险措

施。人力资源方面，了解当地劳动力

市场，招聘与培训人才，重视跨文化管

理，尊重当地习俗，采用双语沟通和团

队建设，提高效率。”陆锡佳分享道。

境外考察可对接国际资源、洞悉

行业趋势、发掘新兴市场需求，助力企

业加速品牌国际化，实现跨越式发

展。为此，南海组织商务考察团锁定

中东、东南亚市场，并安排涉及三地专

业展会、涉外经贸活动、国际市场开拓

等多方面商务考察活动，扩大合作领

域和事宜。

“这次南海经贸团活动非常有意

义，能让更多南海企业了解当地真实

需求和情况，便于企业间更好地进行

资源整合与抱团发展。”谭永汉说，深

入目标地考察交流，在专业展上建立

商业关系并感知市场反馈情况，这为

南海泛家居产业的出海以及整体方案

的输出提供了良好的引导和推动作

用。

去年，南海提出“1+4+4”跨境出

海综合服务体系，今年区工商联（总商

会）成立南商海外专委会，旨在搭建

政、企、资、研对接沟通平台，链接优质

的海外资源，助力企业拓宽出海渠道。

“目前南海企业出海普遍存在一

些问题，比较集中的是对目标地的法

律、宗教、文化、市场、金融等方面缺

乏系统了解，且碰到问题时无人脉、

对接不到资源来解决。”南海区工商

联主席、广东星联科技有限公司董事

长张伟明表示，作为南商出海的服务

员和推动者，接下来，区工商联将以

佛山南商企业服务有限公司作为重

要抓手，为南海企业做好出海前的培

训工作，同时筛选和对接靠谱的咨询

公司、商会组织及采购平台，以专业

能力为企业消除信息不对称，推荐可

靠资源。

佛山南商企业服务有限公司总经

理张玲介绍，公司将以企业需求为导

向，针对不同国家市场特点开展服务，

多频次组织企业出海考察当地产业规

划和市场情况，对接有市场拓展能力

的服务机构。同时与当地官方机构合

作，筛选专业服务机构与企业对接，了

解落地实操路径；对接已出海的优秀

企业分享经验教训和渠道、人脉，以及

与当地供应链企业深度对接。

南海区工商联党组书记邵凯健表

示，出海之路并非坦途，为了助力民营

企业更好地“走出去”，区工商联将继

续发挥重要的服务和保障作用，整合

职能部门、侨胞社团、外交使领馆、商

协会、跨境电商、政策咨询、法律维权、

市场调研、金融服务等各方资源，为民

营企业高水平对外开放出海提供全方

位的服务与保障。

从起航到深耕：
南海企业出海启思录

紧密相“链”合作共赢

在全球化浪潮的席卷下，企业组团出海成就

了一道亮丽景观。如“志合者，不以山海为远”，此

番跨越山海的考察，是一场互利共赢的紧密“链”

结。

“不出海就出局”，现今出海已成为企业发展的关

键机遇。然而，不同的文化背景与法律制度，导致不

确定性和合规风险如影随形。对于大多数南海企业

来说，出海虽然是必然之选，但在做决定前务必充分

考察、深入了解，以防“踩坑”。倘若未做足准备便贸

然行动，有可能承受巨大损失，甚至在出海进程中面

临“溃败之局”。

深入当地，拓展延伸产业链条至关重要。企

业出海不可单打独斗，而应紧密合作，共同构建产

业链新生态，“借船出海”亦是防范海外商业风险

的有效策略。谈及企业“出海”所需条件，核心资

源和渠道、技术、人才、运营效率和理念缺一不可，

这些都是企业在海外站稳脚跟的必备要素。

企业组团出海，是践行合作共赢的生动写

照。在漫长的出海征程中，秉持长期主义，规避短

视行为，方能在海外市场扎稳根基。同时，抱团出

海能使企业汇聚力量，共同应对各类挑战。而南

海政企合力更是为企业出海提供了坚实后盾，政

府的支持与引导有助于企业更好地适应海外环

境。在未来，相信更多的南海企业将紧密相“链”，

在全球舞台上熠熠生辉，携手谱写合作共赢的崭

新篇章。

“沙特对科技创新的重视与投入提醒我们，应紧跟全球科技
趋势，加强新兴技术研发应用。”“此行让我们更深入了解当地厂
房、注册及财务等方面内容，清晰认识投资兴业环境，为合作奠
定基础。”……一趟趟拜访，催生着创新发展；一次次展会，激荡
着无限商机。在全球化的浪潮中，南海企业正以破竹之势进军
海外市场。

企业出海，先行者的经验至关重要。12天的日夜兼程，20
多家南海企业随团赴印度尼西亚、阿联酋的和沙特开展经贸交
流活动，期间，南海经贸团积极参与多场商贸交流活动，积极与
当地企业、金融机构和商协会等展开对接，纷纷主动出击寻求合
作机会。企业家们在寻找产品和服务出口的新蓝海时，挖到了
哪些“宝”？闯出了哪些新经验？又捕捉到哪些重要机遇与信
号？部分企业家与南海融媒记者畅谈了所看所思所想。

企业出海是个渐进过程，需

具备战略眼光、应变能力和本地

化策略，不断学习积累经验。做

到有序“出海”，才是企业在国际

市场上实现长久发展的必由之

路。

希洛门窗是专注于高端门

窗定制产品的南海企业。早在

2016年，希洛建筑科技（广东）

有限公司董事长谭永汉及其团

队就注意到了富饶的中东土地。

积极布局中东市场，希洛迈

出的第一步便是积极参加当地

展会。“中东有着巨大的市场潜

力，却也充满着未知的挑战。”谭

永汉回忆起初入中东市场时的

情景，“中东客户注重体验和实

物，作为门窗企业，公司选择在

当地设立网络服务点，做好本土

化服务，并积极与中东客商交

流，参展打开销路。”

经过多年的积累和深耕，希

洛在中东市场的影响力日益扩

大。如今，一个重要的里程碑时

刻到来——12月3日，在南海经

贸团的见证下，希洛建筑科技

（广东）有限公司迪拜分公司开

业，这一举措，不仅标志着企业

在中东市场的扎根与深入发展，

更彰显了其出海眼光中的坚定

长期主义。

企业出海，渠道和服务的布

局备受关注。从参展、设立服务

点到成立分公司，希洛的经验或

许能给不少企业带来新启发。

他们选择在当地深耕，聘用本地

员工、与本地伙伴合作，迪拜分

公司作为展销和服务点辐射中

东北非地区，“本地化+合作化”

模式利于了解市场需求，提供针

对性产品服务。

“企业出海有多种做法，一

种是将制造环节向外迁移，另一

种是输出产品品牌。每个企业

和行业有所不同，但无论哪种方

式，都必须符合当地规范，包括

用人、税收等各方面问题都需要

多加注意。”谭永汉说。

同样前瞻性抢滩登陆中东

这一蓝海市场的还有佛山市南

海南洋电机电器有限公司。

2009年开始，南洋电机就积极

到沙特参展，了解客户需求，优

化产品，布局当地门店，2013年
在迪拜设立办事处，与阿联酋众

多企业与团体建立起深厚的海

外关系。

此外，南洋电机还在阿联酋

乌姆盖万自贸区设立仓库。12
月2日，南海经贸团实地考察了

该仓库，深入了解了企业在当地

的运营情况和投资经验。

“阿联酋是中东重要经济

体，电商市场增长强劲，为跨境

电商提供广阔空间。在此背景

下，在阿联酋设立仓库有助于市

场了解企业产品，方便企业服务

当地市场，满足贸易需求。”南洋

电机董事长陆锡佳介绍，出海投

资务必做好长期规划，躬身入局

方能更好地把握市场机遇、应对

各种挑战。这要求企业具备持

久的战略眼光并深度参与其中，

既要耐心等待长期回报，又要积

极参与企业的运营管理，以此带

来更为稳健且可持续的回报。
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文/图 佛山市新闻传媒中心记者彭美慈李丹丹

抱团出海，在海外搭建平台，产业

链主企业团结上下游企业共同出海，

不断完善产业链配置布局，是新一轮

南海企业出海热潮中的一个显著特

点。

建设海外仓虽资金投入高，涉及

租赁、人工、信息化建设等费用且回报

周期长，但它能让企业具备“存货”能

力，同时也为南海品牌合力出海创造

了机会。在陆锡佳看来，采取“前店

后仓”“前店后厂”的模式，南海企业抱

团出海，通过成本分摊与资源共享在

资金、人力、信息化建设、品牌合力及

供应链等方面实现多效益，提升海外

市场竞争力，包括让中小企业参与海

外仓建设、提高人力效率、形成品牌集

群、满足需求、优化库存配置及整合物

流资源等。

总体而言，南海企业抱团合作，

采取“前店后仓”“前店后厂”方式落

地海外仓是一种具有潜力的模式，能

够整合资源、提升品牌合力和供应链

效率，但也需要企业之间充分协调合

作，克服诸多挑战，才能实现可持续

发展。

南海企业的抱团意识还体现在集

体参展上。此行考察恰逢其时，第八

届印尼中国出口品牌联展、中国(印度

尼西亚)建材五金及家具展览会暨印

尼亚洲国际电商交易会在印尼盛大开

幕，南海区78家企业踊跃参展，积极

抢占印尼商机。

建立海外仓、产业链出海、在专

业展上大放光芒……南海企业正在

着力加强系统联动，以共建共享的方

式，在平台、通道、信息、资源等方面

强化协同发展，探索抱团出海的多样

化路径。

●深入当地，拓展延伸产业链条至关重要

●组团出海，不断完善产业链配置布局

抱团作战成南企希冀和共识

厚积 薄 发

有序“出海”方为长久之策

挺进 蓝 海

乘风 而 上

精准定位市场 政府“搭台”支持

◎南海区工商联主席、广东星联科技有限公

司董事长张伟明：部分国家在房屋住宅建设方面

有很大需求，与南海产品市场契合度高。这些国

家希望相关产业落地，政府采购注重本土化生产

比例，一旦有产业落地，政府会给予政策支持。南

海企业应多关注这些需求的国家市场，考虑在当

地投资设厂，实现本土化生产，结合自身产品优

势，积极拓展海外业务。

◎希洛门窗董事长谭永汉：阿联酋具有相对

开放包容的特质，辐射范围广泛，适合作为营销服

务中心，为周边国家提供服务。印尼人口基数庞

大，随着新首都的建设，带来了大量的基建需求。

南海企业可深入市场调研，熟悉当地法律法规并

关注政策变化，实施本地化策略，关注需求大的市

场，适时投资设厂，发挥优势拓展业务。

◎南洋电机总经理助理陆国浇：不同国家市

场各具特点与机遇，为企业提供了多元的发展思

路和合作方向。印尼基建需求大、劳动力丰富，企

业可发挥技术优势并利用人力提高发展竞争力。

阿联酋国际化开放，企业可秉持开放理念，结合文

化与经济发展高端产业。沙特能源领域实力强大

且重科技创新，企业应加大创新、加强战略对接合

作以实现共同发展。

记者手记

■南海经贸团在印尼中华总商会交流。

■南海经贸团在米奥兰特国际商务会展有限公司洽谈，并签署合

作协议。

■南海经贸团走进印尼交流。

三位企业家的收获与洞察


