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福建豐世達供應鏈−社交電商新零售 
Rich World Delivery−New Retail of Social E-commerce 

 
許旭崴1* 

Richard Hsu 

 
改革開放後，隨著海峽兩岸交往的不斷擴大，福建省率先成為台商到大陸投資的

熱點省份。為了推進兩岸經貿關係的發展，加快改革開放進程，早在 1989年 5月，

國務院就正式批准廈門杏林地區、海滄地區及福州馬尾經濟技術開發區未開發部分

為台商投資區。1992年 12月，國務院又正式批准廈門集美地區為台商投資區，並在

廈門象嶼和福州馬尾分別設立保稅區，由此營造出一種獨有的複合政策優勢，為吸引

台資創造了有利條件。在如此有利的政策條件下，伴隨近年來科學技術的快速發展，

電子產品及其相關服務為代表的第三次台商投資熱潮，吸引了眾多臺灣同胞的目光，

而我和我們的團隊也隨著熱潮開始事業路程。 

我是 11 年 11 月 5 日來到福州的，當時的福州市和現在差得相當多。我是自願

申調來到福州分公司經營線下管道，當時市場上流行一個專有名詞“O2O”，我的老闆

非常果敢地組建了一個由 10 名台籍員工和 30 名陸籍員工組成的團隊。我們租了一

個 3,000平方米的購物商場以及一個獨立的電商網站。我們的想法十分理想且創新，

帶著一股開疆拓土的衝勁，也正是這股氣勢讓當時和我們公司接觸過的人都以為我

們資金雄厚、很有潛力。那時我深刻體會到初來乍到，在熟悉又陌生的大陸做生意真

的需要造勢，不能露怯。樣子做足、氣勢到位才會有人願意相信你、期待你，有了這

份“信心”才容易有市場。但當時這樣的“樣勢”對於許多每天拼命埋頭苦幹、早出晚歸

的臺灣同事來說是一件無法理解的事，他們大都只是把他們過往在臺北實幹工作的

樣子拿出來而已，沒有辦法理解這個所謂的造勢運動。 

 
1 許旭崴：畢業于臺灣銘傳大學經濟系，經濟學與國際貿易學專業。研究經營大陸(跨境)電商、社交

平臺 5 年以上，瞭解大陸企業在人力資源培訓與公司內部管理制度等實際管理工作經驗 7 年以上，
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然而，這世上唯一不變的就是變化。不到三年，之前的那位老闆因為臺灣有一些

官司的問題，又加上福州商城因為周遭興建地鐵，修路架橋導致客流量大幅減少，還

沒來得及大展拳腳就將公司解散了。那時的我十分受打擊，雄心壯志卻無處施展，懷

揣理想卻無處安放；我也著實迷茫消沉了一段時間，但很快又重振精神，開始反思三

年以來我們團隊的所有工作。我反復思考、反復推敲，我明白我要等待一個機會。 

 

圖 1. 中國跨境電商交易規模與使用者規模 

 

不久後，我的機會便來了。當時政府大力推進“一帶一路”政策的進程，兼之對台商投

資又給予了進一步的優惠，於是福建自貿區出現了。眾多台商風風火火地投資進駐，

跨境電商行業也發展得如火如荼。而我剛好搭上第一波到福州自貿區設立公司專做

貿易進出口、跨境電商的台資企業快班車，當時已經有很多針對台資企業的政策及補

貼，我們這一波搭了快車道的企業確實容易獲得一個“時機財”，我們都對此充滿信心。

事實上大多數敢趁時機設立公司的，都獲得了一定程度的發展與進步，但也只限於那

一段短暫的“台資蜜月期”。 

圖 2. 一帶一路關鍵密碼 
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其實政府部門做自貿區的本意是很好、很有未來的，可是在執行的過程中總會遇

到一些困難。台商自貿區對於以往來說是前所未有的，對於相關的行政部門來說是毫

無前法可依，無法通過以往的經驗來服務自貿區的建設，很多政策及補貼沒法實際協

助到台資企業。當然台資企業本身也有水土不服、做事不接地氣的問題，常用過往那

套在內地市場經商，或在臺灣自以為的成功經驗在做事，這是不合時宜的。 

所以“蜜月期”過後的那幾年，我在福州、廈門及平潭接觸過的台資企業中，真正

做好的沒有幾家，發展狀況都不盡人意。就以平潭來說，剛開始有不少台商進駐，氣

象確實熱鬧過；但短短不到兩年的發展時間後，現在已經市場慘澹、門可羅雀。平潭

本身的地理位置、氣侯及吃住問題本來就不算優越，再加上太過依賴政府部門的支持

和説明，廠商經營方式單一，種種跡象便可預測到它的衰敗。對此，我個人深以為戒。 

自貿區的熱潮冷卻後的幾年內，我先後又擔任過兩家公司的顧問以及陸企的總

經理助理，積累了大量的經驗和豐富的實踐技能。同時因為深感體制內的傳統企業無

法實施我個人認為值得一試的經營模式，我決定自己創辦公司，這就是現在的福建豐

世達供應鏈公司。 

豐世達將兩岸貿易物流及電商籌建起來，直接對接臺灣工廠；起初專做臺灣健康

食品，積累 8年的市場運營經驗後，於 2019年 8月整合資源並成立于福建省福州市。

豐世達以新時代消費市場發展為核心，架構兼具行銷及服務之多功能供應鏈平臺，涵

蓋『行銷推廣、媒體制播、商品孵化、市場行銷、加盟連鎖、物流運輸』六大運營體

系。我們結合了兩岸及東盟地區的專業團隊，透過現代、實務且精准之經營策略，有

效率地解決跨越新零售所面臨之需求，快速擴展品牌於國際間之能見度。 

 

圖 3. 豐世達的新型態購物消費模式 

 

而作為最早一批的台商，我總結了這幾年的事業發展心得： 

(1) 台商在陸投資的問題絕不能排除文化想法觀念上的差異。在大陸想要經營一

個在地企業，自己本身要很虛心接受不一樣想法觀念，用心去思考消費者在想什麼或

想要什麼，做到“接地氣”才有機會立足下來。 
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(2) 要敢重用年輕人。經研究發現目前的消費主力為 20~40歲的人群，瞭解這一

群潛在消費者常看什麼平臺、媒體，喜歡怎麼樣的購物消費方式至關重要。此前我曾

看過一篇報導，資料表明一家成功的互聯網企業，員工的年齡需要涵蓋 70後、80後、

90後甚至 00後。回首過去幾年的經營經驗，我對此非常重視，且我認為這些年輕人

中既要有臺灣青年，也要有大陸青年。大陸青年在做策劃時，瞭解當地情況、有幹勁

敢沖，而臺灣員工則擁有良好的創造力和工作責任感，以及自身優秀的服務意識，這

有助於優勢互補，在知識觀念與行為模式積極融合的情況下，能讓團隊運作得更有效

率、更具活力。 

(3) 不要過度依賴政策補助幹事業。過去幾年大陸市場實在是變化太快了，作為

市場的接受者我們能掌控的只有自己，能做好的就是當下的事情。常有福州好友嫌棄

我，說我這樣說是對事業單位沒信心。其實不是這樣的，若是有資源可用、有錢可拿，

我怎麼會不要呢？但當它容易受到大環境影響時，我們應該務實思考自己為什麼做

這個事業、怎麼樣才能依靠自己將它做好；能夠獲得其餘的幫助自然最好，如果沒有

也不應該怨天尤人。在過去的幾年裡，我看過許許多多的台商想在福州經營好台創基

地，但幾乎沒有一個能做大做強的，而關鍵就是不夠務實，過分依賴政府補貼和扶持。

可能很多同胞並不完全認可我說的話，認為我說的太絕對，可我為何敢這樣評價呢，

因為我曾認真研究過這些企業的經營過程。當然這也僅僅是我個人的一些看法 

以上這些淺見，希望對看過這篇文章的人，可以在跨區域或跨專業發展的過程中

能有所幫助。 
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