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福建丰世达供应链−社交电商新零售 
Rich World Delivery−New Retail of Social E-commerce 

 
许旭崴1* 

Richard Hsu 

 
改革开放后，随着海峡两岸交往的不断扩大，福建省率先成为台商到大陆投资的

热点省份。为了推进两岸经贸关系的发展，加快改革开放进程，早在 1989 年 5 月，

国务院就正式批准厦门杏林地区、海沧地区及福州马尾经济技术开发区未开发部分

为台商投资区。1992年 12月，国务院又正式批准厦门集美地区为台商投资区，并在

厦门象屿和福州马尾分别设立保税区，由此营造出一种独有的复合政策优势，为吸引

台资创造了有利条件。在如此有利的政策条件下，伴随近年来科学技术的快速发展，

电子产品及其相关服务为代表的第三次台商投资热潮，吸引了众多台湾同胞的目光，

而我和我们的团队也随着热潮开始事业路程。 

我是 11 年 11 月 5 日来到福州的，当时的福州市和现在差得相当多。我是自愿

申调来到福州分公司经营线下渠道，当时市场上流行一个专有名词“O2O”，我的老板

非常果敢地组建了一个由 10 名台籍员工和 30 名陆籍员工组成的团队。我们租了一

个 3,000 平方米的购物商场以及一个独立的电商网站。我们的想法十分理想且创新，

带着一股开疆拓土的冲劲，也正是这股气势让当时和我们公司接触过的人都以为我

们资金雄厚、很有潜力。那时我深刻体会到初来乍到，在熟悉又陌生的大陆做生意真

的需要造势，不能露怯。样子做足、气势到位才会有人愿意相信你、期待你，有了这

份“信心”才容易有市场。但当时这样的“样势”对于许多每天拼命埋头苦干、早出晚归

的台湾同事来说是一件无法理解的事，他们大都只是把他们过往在台北实干工作的

样子拿出来而已，没有办法理解这个所谓的造势运动。 

 
1 许旭崴：毕业于台湾铭传大学经济系，经济学与国际贸易学专业。研究经营大陆(跨境)电商、社交

平台 5 年以上，了解大陆企业在人力资源培训与公司内部管理制度等实际管理工作经验 7 年以上，

现任福建丰世达供应链有限公司总经理*通讯作者。 
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然而，这世上唯一不变的就是变化。不到三年，之前的那位老板因为台湾有一些

官司的问题，又加上福州商城因为周遭兴建地铁，修路架桥导致客流量大幅减少，还

没来得及大展拳脚就将公司解散了。那时的我十分受打击，雄心壮志却无处施展，怀

揣理想却无处安放；我也着实迷茫消沉了一段时间，但很快又重振精神，开始反思三

年以来我们团队的所有工作。我反复思考、反复推敲，我明白我要等待一个机会。 

 

图 1. 中国跨境电商交易规模与用户规模 

 

不久后，我的机会便来了。当时政府大力推进“一带一路”政策的进程，兼之对台

商投资又给予了进一步的优惠，于是福建自贸区出现了。众多台商风风火火地投资进

驻，跨境电商行业也发展得如火如荼。而我刚好搭上第一波到福州自贸区设立公司专

做贸易进出口、跨境电商的台资企业快班车，当时已经有很多针对台资企业的政策及

补贴，我们这一波搭了快车道的企业确实容易获得一个“时机财”，我们都对此充满信

心。事实上大多数敢趁时机设立公司的，都获得了一定程度的发展与进步，但也只限

于那一段短暂的“台资蜜月期”。 

 

图 2. 一带一路关键密码 



 

192 

 

其实政府部门做自贸区的本意是很好、很有未来的，可是在执行的过程中总会遇

到一些困难。台商自贸区对于以往来说是前所未有的，对于相关的行政部门来说是毫

无前法可依，无法通过以往的经验来服务自贸区的建设，很多政策及补贴没法实际协

助到台资企业。当然台资企业本身也有水土不服、做事不接地气的问题，常用过往那

套在内地市场经商，或在台湾自以为的成功经验在做事，这是不合时宜的。 

所以“蜜月期”过后的那几年，我在福州、厦门及平潭接触过的台资企业中，真正

做好的没有几家，发展状况都不尽人意。就以平潭来说，刚开始有不少台商进驻，气

象确实热闹过；但短短不到两年的发展时间后，现在已经市场惨淡、门可罗雀。平潭

本身的地理位置、气侯及吃住问题本来就不算优越，再加上太过依赖政府部门的支持

和帮助，厂商经营方式单一，种种迹象便可预测到它的衰败。对此，我个人深以为戒。 

自贸区的热潮冷却后的几年内，我先后又担任过两家公司的顾问以及陆企的总

经理助理，积累了大量的经验和丰富的实践技能。同时因为深感体制内的传统企业无

法实施我个人认为值得一试的经营模式，我决定自己创办公司，这就是现在的福建丰

世达供应链公司。 

丰世达将两岸贸易物流及电商筹建起来，直接对接台湾工厂；起初专做台湾健康

食品，积累 8年的市场运营经验后，于 2019年 8月整合资源并成立于福建省福州市。

丰世达以新时代消费市场发展为核心，架构兼具营销及服务之多功能供应链平台，涵

盖『行销推广、媒体制播、商品孵化、市场营销、加盟连锁、物流运输』六大运营体

系。我们结合了两岸及东盟地区的专业团队，透过现代、实务且精准之经营策略，有

效率地解决跨越新零售所面临之需求，快速扩展品牌于国际间之能见度。 

 

图 3. 丰世达的新型态购物消费模式 

 

而作为最早一批的台商，我总结了这几年的事业发展心得： 

(1) 台商在陆投资的问题绝不能排除文化想法观念上的差异。在大陆想要经营一

个在地企业，自己本身要很虚心接受不一样想法观念，用心去思考消费者在想什么或
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想要什么，做到“接地气”才有机会立足下来。 

(2) 要敢重用年轻人。经研究发现目前的消费主力为 20~40岁的人群，了解这一

群潜在消费者常看什么平台、媒体，喜欢怎么样的购物消费方式至关重要。此前我曾

看过一篇报导，数据表明一家成功的互联网企业，员工的年龄需要涵盖 70后、80后、

90后甚至 00后。回首过去几年的经营经验，我对此非常重视，且我认为这些年轻人

中既要有台湾青年，也要有大陆青年。大陆青年在做策划时，了解当地情况、有干劲

敢冲，而台湾员工则拥有良好的创造力和工作责任感，以及自身优秀的服务意识，这

有助于优势互补，在知识观念与行为模式积极融合的情况下，能让团队运作得更有效

率、更具活力。 

(3) 不要过度依赖政策补助干事业。过去几年大陆市场实在是变化太快了，作为

市场的接受者我们能掌控的只有自己，能做好的就是当下的事情。常有福州好友嫌弃

我，说我这样说是对事业单位没信心。其实不是这样的，若是有资源可用、有钱可拿，

我怎么会不要呢？但当它容易受到大环境影响时，我们应该务实思考自己为什么做

这个事业、怎么样才能依靠自己将它做好；能够获得其余的帮助自然最好，如果没有

也不应该怨天尤人。在过去的几年里，我看过许许多多的台商想在福州经营好台创基

地，但几乎没有一个能做大做强的，而关键就是不够务实，过分依赖政府补贴和扶持。

可能很多同胞并不完全认可我说的话，认为我说的太绝对，可我为何敢这样评价呢，

因为我曾认真研究过这些企业的经营过程。当然这也仅仅是我个人的一些看法 

以上这些浅见，希望对看过这篇文章的人，可以在跨区域或跨专业发展的过程中

能有所帮助。 
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