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受益於全球化浪潮，中國品牌出海正從傳統製造業加速轉向科技

與潮流產品，展現出前所未有的活力與潛力。遠大貿易公司副董事

長、中華出入口商會副秘書長李志峰，成長於商貿世家，家中長輩

早年推動茅台酒、青島啤酒等中國品牌揚名海外，如今他亦憑藉敏

銳的市場洞察力和豐富的實戰經驗，助力新一代中國品牌打開海外

市場大門。從推動科大訊飛在泰國落地，到幫助52TOYS盲盒在免

稅店成功突圍，李志峰的故事展現了中國品牌出海新機遇。在李志

峰看來，每一次幫助企業出海，都是一場「文化穿越」，「我樂於

做跨越中西文化、打通中西市場的橋樑，把中國創新的種子種進全

球各地的土壤裏。」 ●香港文匯報記者 孔雯瓊
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作為家族企業第三代接班人，李志峰
助力中國產品出海源於深厚的家族

傳統。他的祖父李歡曾推動茅台、青島啤
酒等中國品牌走向海外，這份傳承讓他對
出海事業充滿使命感。到了李志峰這一
代，中國新一代產品崛起，科技、運動等
產品具備明顯的供應鏈優勢，讓他找到事
業新機遇。

AI硬件成中國出海新風口
「我爺爺之前做食品出口居多，但市場
一直在變化，現在科技產品更具前景。」
李志峰在接受香港文匯報專訪時預測，未
來幾年，科技產品特別是AI硬件將成為中
國出海的新風口，從智能耳機到機器人，
都將在全球市場佔據一席之地。一方面，
中國在AI硬件領域有全球最完整的電子科
技供應鏈，加上豐富的應用場景，是其他
國家無法比擬。另一方面，美國AI產業在
演算法和芯片上領先，但中國的強項在於
應用場景的多樣性。比如，AI設備可以輔
助老人生活，或為學生提供個性化教育，
這些場景在中國有龐大的人口基礎，產品
迭代速度快，成本也更低。比如，科大訊
飛的翻譯設備出海，硬件不僅能滿足海外
市場的語言需求，還能賦能教育、醫療等
場景。
在李志峰看來，中國的科技產品，真正
能打動海外市場的，永遠不是價格，而是
用心。「我見過很多企業剛到海外，就想
着找個代理，產品便宜點就賣，結果始終
打不開局面。其實，要願意低頭，從零做
起，從用戶的角度思考，用心和當地人交
朋友，這樣才有可能被接受。」

出海不僅只是賣出商品
李志峰強調「本地化」是品牌出海的
生命線，並開門見山地點出兩個層次的
「匹配」：抽象與具體。他提到：「抽
象層面是需求和供應的結構是否對得
上。你做的東西，市場有沒有『未被滿

足的剛需』？這在辦公室、通過數據分
析就可以判斷。」然而，「真正棘手的
是具體層面的落地問題—產品包裝有沒
有當地語言？有沒有適配當地法律？有
沒有本地人願意幫你賣？」很多人以為
跨境電商把商品賣到海外就算出海了，
李志峰對此並不認同：「你沒有走進人
群，沒有去感受他們的生活方式和文化
心理，背後只是一個點擊量罷了。真正
的出海，是面對一個個具體的人，把抽
象的數據轉化為現實的連接。」
李志峰以傳音（Transsion）手機打入非
洲市場舉例說，傳音手機計劃在非洲推出
新款手機時，技術團隊調研當地市場時發
現，當地人對「聲音大」、「拍照膚色友
好」、「多卡切換」等技術點最在意。於
是，傳音的手機將這些技術點做到最好，
最終成了當地人首選，有非洲朋友說「中
國的工程師比我們自己還懂我們！」他又
舉例，韶音（Shokz）耳機出海時，廣告
沒有用華人出鏡，而是用當地人的真實面
孔出鏡。「這樣做，就是想讓當地市場用
戶感受到『這品牌是為我們做的』，而不
是簡單的外來商品。」

產品靠盲目複製難成功
李志峰特別強調，中國品牌的優勢不在
於顛覆性技術，而在於「組合式創新」：
「我們並不是在重新發明什麼，而是依靠
國內龐大的供應鏈體系，把各種成熟零部
件組合出一個更適合當地市場的產品。」
他提到傳音手機專為非洲用戶開發的功
能，正是這種靈活的供應鏈反應帶來的成
果。「我們有的是勇於組合的能力，而不
是盲目複製產品。」
「出海遠比大家想像得更具體、更有溫
度。它不是冷冰冰的數據，也不是訂單的
堆疊。每一台手機、每一副耳機的背後，
都是一段故事、一種信任。中國企業只有
真正走進當地人心裏，才能在世界市場扎
下根。」李志峰說。

作為家族三代從事外貿的實戰派，李志峰觀察到不少內地
品牌在出海中犯下經驗「依賴」的錯誤。「有些品牌在國內
做得大，一到海外就想着用國內老一套辦法。」在他看來，
品牌國際化的核心不是展示國貨身份，而是「要做當地人的
朋友」，這才是拓展國際化的正確方式。同時，他又認為大
家要抱有「空杯心態」：「每天都是新的一天，要重新認識
世界，重新學習本地文化。」

走向世界「每天都是新的一天」
李志峰回憶早年推動中國科技企業—科大訊飛出海的經

歷。「最早跟科大訊飛結緣，是在三四年前廣交會現場。」他
表示，自己當時被科大訊飛展示的「訊飛聽見」實時翻譯技術
及設備吸引，它能實時翻譯現場多種語言，且精準流暢。「我
立刻意識到，這是一個可以走向世界的中國產品。」隨後李志
峰把「粉絲」的熱情化為實際的行動，通過廣交會聯繫到科大
訊飛的負責人，開始了一段波折卻充滿成就感的出海之旅。
在李志峰牽頭下，科大訊飛出海目的地選擇了泰國，而這

並非是偶然，主因是東南亞市場以其快速增長的消費能力和

對科技產品的需求，成為中國品牌出海的熱門目的地。然
而，進入泰國當地市場並非一帆風順。「剛去泰國時，碰到
的麻煩比想像中多。如進貨時說不需要認證，等貨到港口又
說要補證，否則就罰款。又如缺少本地認證，零售商不敢擺
上貨架售賣。可謂是政策總在變，誰也說不清。」這一挫折
讓李志峰深刻認識到本地化合規的重要性。

了解學習當地文化易獲信任
「我們沒有放棄，重新跑流程，學政策、拿新證，最後把

產品真正推上了泰國市場。同時針對泰國市場開發本地化功
能，例如支持泰語的語音識別。」之後，科大訊飛又推進柬
埔寨市場的開發，儘管這個市場相對較小，但為普及公司產
品，科大訊飛專門為當地開發了支持高棉語的語音識別。如
今，科大訊飛的智能翻譯設備在兩地零售市場站穩腳跟，成
為中國科技產品本地化的典範。
李志峰還分享了一個有趣細節，在泰國推廣產品時，他特意
學習泰語，儘管可以用翻譯，但親身講當地語言能讓當地合作
夥伴感到被尊重，贏得當地人信任，讓他們更願意跟你合作。

如果說科技產品的出海故事展現出李志
峰對市場的敏銳洞察，那麼52TOYS盲盒
在中免集團門店成功上架，則體現了他在
內部推動創新的決心。作為一家傳統的免
稅零售企業，中免集團過去以銷售奢侈品
為主，對新興的盲盒產品嗤之以鼻。「我
提出把52TOYS引入中免時，管理層覺得
不可思議，直言『八九十塊錢的盲盒，誰
會買？』」
然而，李志峰看到盲盒背後的文化潛
力。52TOYS以其可愛的IP形象和低價高
趣味的特性，成為了年輕消費者的新寵。
因此，他決定從內部教育入手，逐步改變
中免團隊的觀念。「我先在中免的香港辦
公室試點，告訴大家這個產品不只是玩
具，而是一種文化現象。」他親自帶着樣

品到中免辦公室，邀請其員工體驗盲盒開
箱的樂趣。最終，52TOYS被成功引入中
免，而且銷售成績令人振奮，不少款式的
盲盒迅速售罄，消費者對這些小巧可愛的
IP玩偶表現出超乎預期的熱情。

迎合本地消費審美拓銷路
李志峰還趁熱打鐵，推動52TOYS與香港
航空達成合作，成為首個在香港航班上售賣
的潮玩盲盒，並力推其在港的規模化銷售。
「我們計劃6月中旬到7月中旬讓52TOYS進
入香港1,000多家門店，這對一個新興品牌來
說是非常了不起的成績。」李志峰自豪地
說，52TOYS的成功同樣離不開本地化因
素，如選用符合香港消費者審美的IP形象，
以及與本地零售渠道的緊密合作等。

親身體驗釋疑 盲盒掀大商機

●52TOYS除網上銷售，產品
亦計劃進入香港1,000多家門
店作對外銷售。

國貨要國際化 與當地人做朋友

李志峰談中國品牌出海成功案例
科大訊飛進入泰國、柬埔寨市場*：
深度本地化運營，如開發泰語和高棉語版本，並補齊

認證材料以符合當地法規要求等，成功進入當地零售體
系，並擴大至華人社區和領事館的市場。

52TOYS進入香港市場*：
精準把握年輕消費趨勢，通過內部教育試點驗證，逐

步進入中免集團的銷售網絡，以及鋪設逾千家零售點
等。

傳音手機進入非洲市場：
針對區內市場定製產品功能，如支持多SIM卡、大音

量揚聲器及膚色優化拍照模式等，滿足當地實際使用場
景，贏得大量用戶口碑。

午餐肉食品進入馬來西亞市場：
尊重宗教文化差異，避免包裝出現敏感元素，確保產

品合法通關並順利進入華人社區與主流超市。

韶音耳機進入多個國家市場：
廣告選用本地模特作宣傳，以「交朋友」形象融入消

費者視野，降低文化隔閡，增強接受度。

*李志峰有份參與

香港文匯報訊（記者 莊程敏）香港在「一國兩
制」下擁有內聯外通之優勢，香港特區行政長官李
家超率領代表團5月在中東地區訪問，成果豐碩。
隨團的投資推廣署環球總裁梁瀚璟接受香港文匯報
訪問時指出，很多內地企業「借港出海」，該署角
色是促使這些企業在中東落地，又指許多公司都已
準備好在當地設立辦事處或投資設施。他認為，人
工智能、基礎建設、金融服務、娛樂、體育和數字

娛樂等都是具潛力的發展領域。

中東年輕人口紅利誘人
梁瀚璟指，香港作為國際金融中心，在監管制度

方面走在全球前列，同時具有相對穩健的風險控制
能力，以及香港在高端管理服務領域具有很強的競
爭力，特別是在與富裕管理相關的服務業，在其他
金融行業中也具有較大競爭優勢。

他認為，以海灣國家的市場需求來說，由於該地
金融成本較高、銀行利率亦較高，這為香港及內地
提供巨大的專業服務機會，尤其是在金融領域。此
外，近年香港在新興產業方面也取得不少成就，例
如Web 3.0及數字貨幣的發展。他舉例指，沙特阿
拉伯的年輕人佔總人口（沙特阿拉伯總人口約
3,530萬）相當大比例，人數眾多自然就有相應的
需求，包括娛樂、體育和數字娛樂等多個層面。
許多企業都希望進入中東市場，但又缺乏充分了

解，包括文化上的差異、語言障礙等。梁瀚璟指，
該署則會提供協助，幫助大家了解當地的市場環境
與文化。同時，該署也會促成企業與當地重要的家
族、企業領袖甚至高層進行交流，使企業能更深入
了解當地的經濟與文化背景，為進入市場築起堅實
的基礎。

破解跨境支付痛點變商機
另外，已成功打入中東市場的連連國際總經理馮

美珊亦分享指，最早與投推署共同規劃進入這一市
場，逐步地透過當地聯繫與資源，慢慢打開市場。
直到去年，才真正藉由與投資者合作，了解到當前
市場實況。

馮美珊介紹指，公司幫助中東客戶直接向廠商或
出口商付款是一個巨大的商機。過去，他們採用多
種不同的付款方式，但這些方式卻存在匯率差、手
續費貴、時間長等問題。「有時一筆款項的匯出甚
至需要四到五天，這對他們的經營造成很大不便。
我們的目標是，如何在整個年度內，以最快的速
度、最低的成本、最優惠的匯率來完成跨境支付，
並確保合規與安全。」

香港渠道助縮短摸索期
領渢資本投資者關係經理張景頤指，目前領渢資

本在全球已投資近100家公司，其中中國佔一半左
右，其餘分布在北美、瑞士、英國、德國、日本及
東南亞等地。這些企業中，約20%至25%計劃拓展
到中東市場。作為一家具有一定實力與資源的創投
公司，希望精選「最準備好」的企業，作為橋樑與
中東的政府及合作夥伴進行對接與合作。
她續指，早前公司與多家中東投資者合作，也曾涉

及一些項目的投資合作，雖然接觸到的僅是合作企業
的某一環節，對於整體組織架構和合作細節了解有
限，但透過香港的渠道，公司得以建立聯繫，獲取更
全面的合作資訊和資源，大大便利了合作過程。

●科大訊飛進入泰國當地市場並非一帆風順，期間要學習當地政策，申請證件
等，方能開拓當地市場。圖為該公司旗下的多語種AI透明屏亮相泰國曼谷高端
購物中心。

●投資推廣署環球總
裁梁瀚璟（中）認
為，人工智能、基礎
建設、金融服務、娛
樂、體育和數字娛樂
等都是具潛力的發展
領域。旁為連連國際
總經理馮美珊（左）
及領渢資本投資者關
係經理張景頤。

香港文匯報
記者北山彥 攝

善用內地完整供應鏈「組合式創新」融入當地

商貿新一代藉商貿新一代藉「「文化穿越文化穿越」」
助力中國品牌出海助力中國品牌出海●遠大貿易公

司副董事長、
中華出入口商
會副秘書長李
志峰為對內創
新教育，在辦
公室放了很多
潮 玩 52TOYS
產品。
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