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Sands China and the Macao Chamber of Commerce had jointly announced the launch of Sands China’s local supplier support pro-
gramme and had identified three types of local businesses to support: small and micro enterprises, “made in Macao” companies, and 
Macao young entrepreneurs. The programme is in line with the Macao government’s initiative to “buy local” and demonstrates Sands 
China’s commitment to supporting local enterprises as part of the company’s corporate social responsibility efforts. 
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金沙中國本地採購網站界面  
Sands China Local 

Procurement Website 
Interface 致力提供公平採購合作機會及環境
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an equal opportunity 
purchasing environment 
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The Sands China Local Supplier Open Day took place at The Venetian Macao; it 
was met with the keen interest of local businesses, drawing over 230 registered 
attendees. Sands China’s procurement team gave the local suppliers an overview 
of procurement, explaining processes like purchasing and supplier registration, 
and shared information such as the company’s available purchase categories and 
its code of conduct. They also provided them with information on nearly 200 
purchase items specially picked for the three categories of local companies.



Team members from Sands China’s procurement and supply chain department introduced the company’s operational and pro-
curement work flow to participants of the Young Entrepreneur Development Program. The students also toured The Venetian 
Macao’s back-of-house area to gain a better understanding of the procurement procedure. The program is co-organized by the 
Macau Education and Youth Affairs Bureau (DSEJ), the Economic Services Bureau (DSE) and the Youth Entrepreneurship and 
Innovation Cultivating Programme Organising Committee; through theoretical lectures, experience sharing and site visits, it is 
aimed at enhancing youths’ innovative capabilities to start businesses. 
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1.	 Online procurement webpage: visit the Sands China procurement webpage  
(www.sandschina.com/the-company/procurement.html) and get information about the different types of pur-
chase items, as well as contact details for Sands China procurement. Companies interested in becoming one of Sands 
China’s suppliers can leave their contact information via the webpage.  

2.	 Procurement Procedure: understand the procurement procedure requirements of Sands China throughout the whole 
contracting process until it is fully completed including steps such as: becoming a supplier, bidding for tender, provid-
ing quotations, generating purchase orders or contracts, delivering goods or construction projects, providing delivery 
notes or completion reports, passing inspection of goods or services, and providing invoices. 

3.	 Quality control: continually work on quality control, review user comments and feedback on goods and construction 
services, and persistently upgrade service standards. 

4.	 Cost control: continually improve the competitiveness of products and services provided, review and investigate more 
efficient supply chains and service management methods. 

5.	 Meeting requirements: Sands China has strict procurement requirements. SMEs must make proactive and constant 
attempts – keep in touch with Sands China and regularly provide information about products and services.

1.	 For better cooperation, SMEs should know in advance the exact location of the unloading area, receiving times and 
normal processing flow; 

2.	 Confirm whether a delivery appointment is needed; 

3.	 Pay attention to the protection required for the products and avoid potential damage during the delivery process;    
             

4.	 Clearly state purchase order numbers and provide product descriptions when preparing delivery notes.

1.	 Product description  

2.	 Date of issue 

3.	 Validity   

4.	 Clearly state company name or stamp company seal 

5.	 Payment terms and conditions (e.g.) information about deposit and one-off payment
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金沙􀏑􀏑供應商近八成本地企業

如有意成為金沙中國的本地供應商􀏐􀏐企業可以選擇自助方式登記
􀏐􀏐流程包括􀏑􀏑

（一）下載中文版或英文版的供應商登記表􀏒􀏒

（二）填寫登記表格後􀏐􀏐以電郵形式發送至金沙中國採購部􀏒􀏒

（三）採購清單中詳列各項採購產品名單􀏐􀏐方便了解供求雙方所
需􀏒􀏒

（四）採購清單中清楚備註各科目採購類別的聯絡人資料􀏐􀏐方便
直接與相關採購人員聯絡查詢􀏐􀏐便捷妥當􀏗􀏗

中小企自助流程四部曲
金沙小貼士

金沙中國是率先推出本地採購合作計劃的
綜合旅遊休閒企業􀏗􀏗金沙採購部代表指􀏐􀏐該
公司一直以來注重本地採購􀏐􀏐去年逾 2,200
個供應商中􀏐􀏐79%是本澳企業􀏗􀏗採購合作計
劃推出至今年四月底􀏐􀏐已與 52家本地供應
商建立合作關係􀏐􀏐總採購金額逾二千萬澳門
元􀏗􀏗相信隨着採購合作計劃的推進􀏐􀏐能進一
步協助中小微企業了解如何與大型企業合作
􀏐􀏐亦能填補金沙採購方面的空白􀏐􀏐雙方互利
共贏􀏐􀏐共同促進􀏗􀏗

三百項採購清單

金沙中國採購及供應鏈管理總監蔡立表示
􀏐􀏐金沙中國去年推出本地採購合作計劃􀏐􀏐與
澳門中華總商會共同訂立三類本地企業作重
點扶持􀏑􀏑包括小微企􀏘􀏘澳門製造企業及澳門
青創企業􀏗􀏗通過計劃􀏐􀏐該公司發現了規模更
小的本地供應商􀏐􀏐行業包括工程設施􀏘􀏘食品
飲料􀏘􀏘科技等􀏗􀏗今年金沙中國積極推行第二
階段計劃􀏐􀏐將採購項目清單由去年的196項
擴展至353項􀏐􀏐基本實現採購全面開放􀏗􀏗

他指出􀏐􀏐去年計劃開展後􀏐􀏐金沙中國在網
站上公佈了採購項目清單􀏐􀏐隨後舉辦了中小
企開放日􀏐􀏐活動效果顯著􀏗􀏗當日大約有 230
家企業報名􀏐􀏐約400人出席􀏗􀏗對金沙來說􀏐􀏐

這是一個難得的機會跟本地中小企面對面交
流􀏗􀏗如果沒有這個計劃􀏐􀏐金沙很難與小型企
業加強合作􀏐􀏐畢竟公司也有日常運作􀏐􀏐對質
量要求􀏘􀏘價格考量等都要突破限制􀏗􀏗

開放日後􀏐􀏐採購部便向有意合作的供應商
進行業務詢價􀏘􀏘報價􀏐􀏐並邀請供應商進行註
冊登記􀏐􀏐雙方達成合作意向就會簽約􀏘􀏘下訂
單􀏗􀏗

大小企要求一致

小型企業缺乏與大公司合作經驗􀏐􀏐雙方在

合作過程中難免需要磨合􀏗􀏗如金沙的採購流
程有一定要求􀏐􀏐首先要告訴中小企如何做電
子報價􀏐􀏐當其電子郵箱收到詢價通知􀏐􀏐一定
要在規定時間內把報價發回金沙􀏐􀏐裡面要註
明價格􀏘􀏘送貨期􀏘􀏘價格有效期􀏘􀏘產品規格等
􀏐􀏐若寫得不清楚很難通過內部文檔要求􀏗􀏗利
用科技手段進行溝通􀏐􀏐可能與中小企習慣的
口頭落單不同􀏐􀏐需要手把手輔導􀏗􀏗

其次􀏐􀏐企業合同都是英文版本􀏐􀏐部分小型
企業看不懂􀏐􀏐採購部門積極與法律部門溝通
制定簡化的中英文版合同􀏐􀏐方便供應商􀏗􀏗金
沙對所有供應商都是統一標準􀏐􀏐不是一味降
低標準接受中小企產品和服務􀏐􀏐而是在採購
的同時多一份理解和耐性􀏐􀏐更願意花時間幫
助他們達到要求􀏗􀏗

他認為􀏐􀏐大公司與小公司產品不會有太大
差異􀏐􀏐但大公司資金雄厚􀏐􀏐熟悉流程􀏐􀏐可能
合作起來更順暢􀏗􀏗中小企缺乏經驗􀏐􀏐有時價
格上略佔優勢􀏐􀏐只是一些文檔處理沒達到標
準化􀏗􀏗但對於中小企業來說􀏐􀏐與跨國公司合
作絕對是新鮮的體驗􀏗􀏗

籲主動網上登記

計劃實施前􀏐􀏐中小企產品價格􀏘􀏘質量和服
務質素與金沙要求有一定差距􀏐􀏐經過一段時
間的互相認識􀏐􀏐中小企了解到如何與大企業
合作􀏐􀏐如收貨􀏘􀏘送貨􀏘􀏘電郵發送訂單􀏘􀏘簽合
同等􀏐􀏐這些體驗無形中幫助提高了中小企的

技能􀏐􀏐以便他們日後跟其他博企建立合作關
係􀏗􀏗

負責工程類別採購的金沙中國採購及供應
鏈管理總監蔡兆業稱􀏐􀏐開放日有 50至 60個
工程類別供應商參與􀏐􀏐達成合作的有近 20
個􀏗􀏗工程類別採購九成以上都是小微企􀏗􀏗以
華豐為例􀏐􀏐他們參與開放日並留下了資料􀏐􀏐
經過雙方互相加深了解􀏐􀏐找到其定位是訂造
配件服務􀏗􀏗對方希望循序漸進成長􀏐􀏐擔心訂
單太多廠房應付不了􀏐􀏐經過多次溝通􀏐􀏐雙方
確立了中長線合作目標􀏗􀏗

採購計劃對於中小企而言無疑是個好平台
􀏐􀏐部分中小企反映之前找不到渠道與博企合
作􀏐􀏐最大困難是缺乏對行政􀏘􀏘系統􀏘􀏘英文文
書的熟悉􀏐􀏐優點是實在􀏘􀏘正面􀏘􀏘積極􀏐􀏐十分
珍惜合作機會􀏗􀏗只要雙方都保持正面􀏘􀏘積極
態度􀏐􀏐便有機會促成合作􀏗􀏗

蔡兆業建議中小企􀏐􀏐要主動將企業相關資
料提供給金沙􀏐􀏐上網註冊登記􀏗􀏗蔡立補充􀏐􀏐
網上註冊登記表格有金沙聯繫人和採購清單
􀏐􀏐中小企業應準備好公司產品􀏘􀏘服務的專業
介紹􀏐􀏐按照過往經驗􀏐􀏐最好是做成演示文稿
(PPT)􀏐􀏐圖文並茂效果更佳􀏗􀏗

採 購 項 目 詳 情 可 瀏 覽 網 頁 http://hk.
sandschina.com/the-company/procuremen
t/2015-2016-local-supplier-support-
program-purchase-list.html􀏗􀏗

開
放
日
吸
引
不
少
中
小
企
參
與

合作共贏

金沙採購部兩負責人
蔡立（右）及蔡兆業

二〇一六年六月七日 星期二 丙申年五月初三日

每月首周二見報

首四月生意逾20萬

澳門華豐電子貿易公司是其中一家成功與
金沙中國達成本地採購合作的中小企􀏐􀏐副總
經理許冰冰表示􀏐􀏐公司自去年八月底“供應
商開放日”開始與金沙合作􀏐􀏐合作四個月澳
門區訂單生意額已經有十萬（澳門元􀏐􀏐下同
）􀏐􀏐今年頭四個月更翻了一番􀏐􀏐生意額超過
二十萬元􀏗􀏗雖然只是初嘗成功合作的甜頭􀏐􀏐
已足夠讓他們決定運用更多資源鞏固合作關
係􀏐􀏐冀能互信互惠􀏐􀏐達至雙贏􀏗􀏗

董事長許經勇介紹􀏐􀏐企業成立於一九九二
年􀏐􀏐業務包括五金􀏘􀏘塑料等產品的常規化生
產和訂造􀏐􀏐可提供研發􀏘􀏘技術􀏘􀏘設計􀏘􀏘生產
一條龍服務􀏗􀏗一直以來生意都在珠海􀏐􀏐澳門
基本沒有實質業務􀏐􀏐在珠海設有二千平方米
的廠房􀏐􀏐員工十多人􀏐􀏐處理屬下三間公司的
業務􀏐􀏐其中華豐電子貿易公司每年營業額達
八十萬元人民幣􀏗􀏗

許冰冰坦言􀏐􀏐當年選擇在珠海發展因為澳
門地方小􀏐􀏐與內地太近􀏐􀏐生產成本高􀏐􀏐難與
內地競爭􀏗􀏗近年發現內地市場逐步萎縮􀏐􀏐有
意回澳開闢新市場􀏐􀏐但求合作無門􀏐􀏐加上內
地生產過關程序繁雜􀏐􀏐只能靜待與本澳企業
合作機會出現􀏐􀏐結果等到博企的採購訂單􀏗􀏗

重視合作不計成本

能成為博企供應商􀏐􀏐華豐有何過人之處􀏔􀏔
許冰冰指􀏐􀏐品牌優勢在於無論任何五金􀏘􀏘塑
料等配件􀏐􀏐只要有樣版或有概念都可以製造
出來􀏗􀏗像金沙這樣的大企業所用的設備都是
知名品牌􀏐􀏐但有些小配件難以在市面上找到
􀏐􀏐若為了小配件而更換整套設備則得不償失

􀏗􀏗再者􀏐􀏐面對數量少􀏘􀏘製造麻煩􀏘􀏘利潤低的
訂單􀏐􀏐並不是每個供應商都願意接􀏐􀏐該公司
正好能填補這方面的空白􀏗􀏗他笑稱􀏐􀏐中小企
業時間是最大本錢􀏐􀏐做生意首要考慮的並非
回報􀏐􀏐得到合作方的認同更重要􀏗􀏗

近期華豐接下了金沙一張關於水龍頭配件
的訂單􀏐􀏐該配件無法在市面上找到􀏐􀏐原廠處
理需要整套換掉且造價高昂􀏗􀏗該配件製作複
雜􀏐􀏐樣板研製成本高􀏐􀏐堪稱高風險􀏘􀏘回報低
的訂單􀏐􀏐猶如燙手山芋􀏐􀏐沒人敢接􀏗􀏗華豐把
金沙視為長期合作夥伴􀏐􀏐願意放手一搏􀏗􀏗經
過近一個月的反覆研究和嘗試􀏐􀏐樣板已接近
成功􀏗􀏗他自豪地說􀏐􀏐有信心兩周內能完成􀏗􀏗
雖然研製成本需要自己承擔􀏐􀏐但他仍覺得值
得􀏗􀏗

博企助寫英文合同

許冰冰稱􀏐􀏐以前在內地做生意􀏐􀏐存在供應
商和客戶地位不平等的情況􀏐􀏐人事關係容易
影響雙方合作􀏐􀏐其中最大的問題是收款拖延
􀏗􀏗首次與澳門大企業合作􀏐􀏐深切體會到真正
的履行合約精神􀏗􀏗當初抱着試一試的心態參
與計劃􀏐􀏐但金沙中國採購部門對中小企的積
極態度令其喜出望外􀏐􀏐對方不光考慮自己􀏐􀏐
還考慮中小企的難處􀏐􀏐及時溝通􀏐􀏐盡力配合
和支援􀏗􀏗

毫無疑問􀏐􀏐合作過程中􀏐􀏐中小企業和上市
公司始終有需要磨合的地方􀏗􀏗他說􀏐􀏐金沙是
一家外資公司􀏐􀏐所有合約都用英文撰寫􀏗􀏗雖
公司之前也有跟外企合作的經驗􀏐􀏐擬訂合約
都有中文版本􀏗􀏗現在主要透過翻譯軟件處理
翻譯問題􀏐􀏐為了減少失誤􀏐􀏐平時還要與金沙
採購部保持口頭溝通􀏐􀏐笑稱自從跟金沙合作

􀏐􀏐英文水平有所提升􀏗􀏗此外􀏐􀏐大公司程序
多􀏐􀏐對於中小企來說確實有點繁瑣􀏐􀏐但站
在對方角度思考􀏐􀏐理解大企業只有依靠程
序才能達到監督效果􀏗􀏗

通過與金沙的合作􀏐􀏐許冰冰表示收穫良
多􀏐􀏐開闊眼界􀏐􀏐重新認識到新的合作模式
􀏗􀏗了解到其實公司所提供的產品和服務在

澳門甚有市場􀏐􀏐只是以前沒有找到合作平台
􀏐􀏐未來將考慮在澳門設立正式辦事處􀏐􀏐專門
開拓澳門市場􀏗􀏗針對金沙本地採購合作計劃
􀏐􀏐他稱􀏐􀏐字面上表述的經營範圍可能會局限
供應商能提供的產品和服務􀏐􀏐建議採購部與
供應商加強面對面溝通􀏐􀏐從中挖掘更多合作
空間􀏗􀏗

首階段中小微企採購額逾二千萬

該公司生產各類金屬配件華豐引進不少精密儀器

供博企特製金屬配件

內地市場萎縮
在政府推動下􀏐􀏐博企本

地優先採購進行得如火如荼􀏗􀏗隨着一
家又一家博企推出本地採購計劃􀏐􀏐拋向中小

企和青創的採購項目和金額越來越大􀏐􀏐本地中小
企能否承接得下這突如其來的龐大商機􀏐􀏐他們的產品

和服務能否順利進入博企嚴謹的採購名單之中􀏔􀏔過程中
的磨合需要雙方多大程度的讓步和改進􀏔􀏔社會各方所知甚
少􀏗􀏗據說不少中小企仍然對博企的採購誠意半信半疑􀏐􀏐尤其
當他們看到那厚達數十多頁的採購合同􀏐􀏐送貨收貨都要預約
時間􀏘􀏘走特定通道􀏐􀏐鮮活運輸提出他們聞所未聞的冷藏條件
時􀏗􀏗為此􀏐􀏐“中小企採購”系列將走訪與博企達成合
作的中小企􀏐􀏐了解他們如何成功取得訂單􀏐􀏐如何借
助優先採購讓生意擴大􀏐􀏐甚至起死回生􀏔􀏔同時也
請來法律界􀏘􀏘銀行業􀏘􀏘專家學者們􀏐􀏐為中小
企和博企之間的合作􀏐􀏐提供不同角度的

意見􀏗􀏗

金
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新
市
場

（左）許經勇􀏘􀏘許冰冰兩父子􀏗􀏗

大型企業採購商品或服務時􀏐􀏐除會考慮價格􀏘􀏘質量與合作關

係外􀏐􀏐供應商經營的穩健性與供應能力也是關鍵􀏗􀏗當企業陸續

接到數量更多􀏘􀏘金額更大的訂單時􀏐􀏐會對經營和資金產生壓力

􀏐􀏐但這亦是公司發展的機會􀏐􀏐建議中小企業主及早了解銀行金

融支持􀏐􀏐巧借銀行資金支持擴展生意版圖􀏗􀏗
一般而言􀏐􀏐因應採購方對採購數量與時間要求的不同􀏐􀏐供應

商的經營與資金周轉模式亦稍有不同􀏗􀏗例如􀏐􀏐若採購量不大􀏐􀏐
時間也較充足􀏐􀏐供應商可在接到訂單後才安排製作生產或外地

採購􀏗􀏗此模式下供應商可相對較準確掌握資金需求􀏐􀏐可向銀行

申請訂單或應收賬融資􀏐􀏐直接根據訂單金額的一定成數獲得短

期資金周轉􀏐􀏐減輕企業資金壓力之餘􀏐􀏐亦釋放更多資金空間􀏐􀏐
好讓公司接辦更多訂單􀏗􀏗

善用政策支持

如果採購金額較大􀏐􀏐或備貨時間較短􀏐􀏐供應商則需儲備一定

貨品或生產材料􀏐􀏐以及時滿足採購商需求􀏗􀏗因而企業需安排更

多資金備貨􀏐􀏐資金周轉的周期也相較前述情況為長􀏗􀏗在此模式

下􀏐􀏐銀行亦可根據企業面向大企業的月均供應金額提供資金周

轉額度􀏐􀏐或根據公司存貨等資產􀏐􀏐個性化配備合適的融資支持

􀏗􀏗此外􀏐􀏐經營過程中若涉及倉儲或運輸等環節􀏐􀏐需要添置倉庫

􀏘􀏘貨車等生財工具􀏐􀏐銀行亦可提供固定資產融資及財產保險配

套􀏐􀏐有效提高企業的經營運轉與風險管理能力􀏗􀏗
與大型企業建立長期穩定關係􀏐􀏐金融支持必不可少􀏗􀏗現時政

府亦有不少中小企援助措施􀏐􀏐包括中小企業援助計劃􀏘􀏘中小企

業信用保證計劃􀏘􀏘企業融資貸款利息補貼等􀏐􀏐能有效支持小額

資金需要􀏐􀏐而銀行均可提供顧問諮詢服務􀏐􀏐故建議企業多與銀

行交流生意問題􀏐􀏐以便更好應用銀行提供的各類金融服務與有

用資訊􀏐􀏐讓公司業務得以有效擴展􀏗􀏗

中銀財務建議

金融助力接大企業訂單

生產力角度

規範工作流程優化程序
在經營上􀏐􀏐中小企與大企相比􀏐􀏐優勢在於架構簡單􀏘􀏘靈活性

高􀏘􀏘決策快速􀏐􀏐因而能及時回應巿場需求􀏗􀏗正如華豐電子的負

責人所言􀏐􀏐時間是企業最大的本錢（即能在最短時間內對客戶

的需求作出回應）􀏗􀏗然而􀏐􀏐這些優勢的背後也容易形成工作上

沒有既定程序􀏐􀏐企業主或管理人員決策隨意性太大等缺點􀏗􀏗以

貨品交易為例􀏐􀏐由於澳門地方小􀏐􀏐本地中小企業主多相互認識

􀏐􀏐供需雙方不少已建立長期關係􀏒􀏒口頭報價􀏐􀏐一個電話貨物送

到􀏐􀏐無需書面報價􀏘􀏘書面確認􀏒􀏒大家講口齒􀏐􀏐講誠信􀏗􀏗
上述交易方式無疑效率很高􀏐􀏐但當客戶是大企業時􀏐􀏐作為供

應商的中小企業就顯得不能適應􀏗􀏗面對大好機遇􀏐􀏐本地中小企

應在業務操作上作出調整􀏐􀏐包括規範工作流程􀏐􀏐多用書面和電

子形式報價􀏐􀏐以適應博企的規則和習慣􀏐􀏐這不僅有利於爭取成

為博企的供應商􀏐􀏐且有利日後開拓海外巿場􀏗􀏗事實上􀏐􀏐博企的

要求和規範就是大企業和跨國企業的要求和規範􀏗􀏗在全球巿場

􀏐􀏐大企業和供應鏈上下游的中小企結成長期伙伴關係是普遍現

象􀏗􀏗

專業認證增競爭力

本地中小企要成為博企的供應商􀏐􀏐要抓緊每個機遇􀏐􀏐除了參

與不同的配對會􀏐􀏐平時亦要主動查看博企採購訊息􀏐􀏐主動提交

供應商表格􀏗􀏗為協助本地中小企與博企對接􀏐􀏐生產力暨科技轉

移中心與多家博企合作􀏐􀏐在中心網站設立博企採購專頁􀏐􀏐讓中

小企能在一個網站查看多家博企的採購資訊􀏗􀏗另外􀏐􀏐中心還可

就中小企的資訊科技應用提供意見和建議􀏗􀏗
華豐電子是博企和本地中小企之間合作􀏘􀏘對接的成功案例之

一􀏗􀏗該企業提到欲回澳發展􀏗􀏗鑒於本澳在生產設備􀏘􀏘零部件乃

至製成產品進出方面仍有優勢􀏐􀏐加上 CEPA等的有利政策和特

區政府的各項中小企支援計劃􀏐􀏐企業可考慮回澳設廠􀏐􀏐方便本

地和海外巿場銷售􀏗􀏗中心可以在考取 ISO認證􀏘􀏘人員培訓（包

括企業營運和商務語言方面的培訓）􀏘􀏘3D建模等方面與企業進

行交流或提供協助􀏗􀏗

法律面面觀

對應官方語言翻譯免拗
在國際貿易中􀏐􀏐通用文字有英文􀏘􀏘法文􀏘􀏘西葡文等􀏐􀏐多語種

撰寫的合同一般有合同／語言條款􀏐􀏐即適用何種語言有效􀏗􀏗
在本案例中􀏐􀏐根據合作計劃的對象􀏐􀏐可判斷大部分法律關係

是域內法律關係——即在司法適用上採用本澳法律􀏐􀏐採購合約

為單一英文文本􀏐􀏐中文翻譯難免出現誤差且最終依然要回歸到

英文解釋􀏗􀏗要注意的是􀏐􀏐由於本澳的官方語言為中文與葡文􀏐􀏐
翻譯英文文本為官方語言時􀏐􀏐與所適用的本澳官方法律用語相

對應􀏐􀏐較可能避免爭議且在司法適用中取得便利􀏐􀏐但雙方良好

之溝通更妥􀏗􀏗
合約採用文字僅為諸多法律問題中之一􀏐􀏐由此引出更重要者

􀏐􀏐是合同一般條款的解釋問題——提供服務或售賣商品的一方

􀏐􀏐事先在合約上訂定的條款􀏐􀏐在法律上稱為“合約的一般條款

”——受第17/92/M號法律以及《民法典》相關內容規制􀏗􀏗根

據該法律第 5􀏘􀏘6條􀏐􀏐具一般條款的合約提供者􀏐􀏐有向他方提

供通知與解釋的義務􀏐􀏐而未盡義務則排除該條款􀏗􀏗
因此􀏐􀏐處於弱勢地位的中小企業向處於優勢地位的大企業提

供具一般條款的合約􀏐􀏐倘因文字與內容的雙重理解而產生疑惑

􀏐􀏐可由中小企作出通知及解釋􀏗􀏗博企作為優勢地位的一方􀏐􀏐亦

可依此訂定一般條款􀏐􀏐避免糾紛的出現􀏗􀏗
工欲善其事􀏐􀏐必先利其器􀏐􀏐法律之器􀏐􀏐非僅存於公堂􀏐􀏐亦是

具有預見性的善事之後盾􀏐􀏐且是雙方溝通中尋求便利的知識儲

備􀏗􀏗
另外􀏐􀏐該合作計劃中的合作雙方在經濟活動中亦要注意切勿

觸及刑事法律的紅線􀏐􀏐法律規定了私營部門在經濟活動中的行

賄受賄行為——如供應商向採購商聘員提供回扣等等􀏗􀏗
本地採購合作計劃有利於促進本澳人才與經濟的多元化發展

􀏐􀏐亦可紓解澳門經濟過度依賴外部環境的不利局面􀏗􀏗而在創業

的艱辛中􀏐􀏐提升對法律的了解􀏐􀏐小到保護自身提振創業前景􀏐􀏐
大到維護經濟秩序􀏐􀏐均大有裨益􀏗􀏗

本報記者 何秀甄

·產品說明

·發單日期

·報價有效期（如報價只適用於發單日期始3個月）

·清楚列明公司名稱或蓋上公司印章

·付款條約（如訂金􀏘􀏘一次性付費等資料􀏗􀏗）

報價單內容須知
金沙小貼士
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每月首周二見報中小企採購

面對本澳經濟正經歷調整期􀏐􀏐普遍企業在業務拓展上遇到一

定困難􀏗􀏗青創企業因行業經驗較淺􀏐􀏐故與大型機構建立合作關

係也會相對受限􀏗􀏗然而􀏐􀏐透過政府推動的博企本地優先採購計

劃􀏐􀏐本個案企業得以與金沙逐步開展合作􀏐􀏐成功拓展新的客戶

源􀏐􀏐企業應把握機會與時機􀏐􀏐開拓新的業務藍海􀏗􀏗
由於大企業合作伙伴選擇多􀏐􀏐價格上具有較強的議價能力􀏐􀏐

故企業應藉供應產品的獨特性或提供增值服務等􀏐􀏐以贏得採購

企業的肯定􀏐􀏐方能取得更好的利潤􀏗􀏗個案公司以豐富業務收入

的多元及增加知名度為主要考量因素􀏐􀏐暫不求高利潤回報􀏐􀏐只

求薄利多銷􀏐􀏐先做出業績􀏐􀏐想法也值得肯定􀏗􀏗
在產品競爭力上􀏐􀏐不少小微企業均有產品同質化的情況􀏐􀏐如

本個案企業多推薦新產品予採購商􀏐􀏐一方面懂得發掘大企業的

潛在需求􀏐􀏐也反映出對特定市場領域的熟知度與成本優勢􀏐􀏐均

對合作關係的鞏固十分有利􀏗􀏗面對同業激烈競爭􀏐􀏐青創企業應

確保所提供產品的市場優勢􀏐􀏐積極開展不同的產品供應來源􀏗􀏗
資金運作上􀏐􀏐由於酒店通常會等項目驗收後􀏐􀏐才會支付有關

費用􀏐􀏐這會加重企業資金壓力􀏗􀏗以個案企業為例􀏐􀏐項目有關材

料採購及施工等皆由公司一手包辦􀏐􀏐如合約並無按進度付款安

排􀏐􀏐企業便須先行墊付全數材料及人工等費用􀏗􀏗往往公司項目

不只一單􀏐􀏐項目多線開展時􀏐􀏐資金流動性便成為業務發展的瓶

頸􀏗􀏗
本個案企業因獲得銀行融資支持􀏐􀏐可獲得短期資金應付周轉

􀏐􀏐以訂單融資為例􀏐􀏐貸款額可達合同金額的6成􀏗􀏗當企業逐漸

壯大􀏐􀏐與大型企業􀏘􀏘銀行交往越來越密切時􀏐􀏐便可進一步申請

成數更大􀏘􀏘金額更高􀏘􀏘條件更有利的融資支持􀏐􀏐運用適當財務

槓桿擴展生意版圖􀏗􀏗

中銀財務建議

訂單融資助短期周轉

生產力角度

合作不比規模 專業更重要
博企響應政府呼籲􀏐􀏐相繼推行面向本澳中小企的採購計劃􀏐􀏐

讓不少中小企業獲得合作機會􀏗􀏗然而􀏐􀏐在爭取博企業務的過程

中􀏐􀏐中小企之間也存在競爭􀏗􀏗競爭不一定比規模􀏐􀏐更重要的是

比專業能力􀏗􀏗作為產品供應商􀏐􀏐產品必須達到博企要求的質量

和交貨期的要求􀏒􀏒作為服務提供者􀏐􀏐例如提供設計服務􀏐􀏐設計

水平十分重要􀏗􀏗從今期個案公司來看􀏐􀏐應從產品供應􀏘􀏘行銷推

廣􀏘􀏘財務預算及工程管理四個方面考慮未來發展􀏗􀏗每方面都考

驗經營者的經營管理能力􀏐􀏐同時亦影響到博企對公司的評價􀏗􀏗
在產品供應方面􀏐􀏐若與同行業者產生區別􀏐􀏐創造差異性􀏐􀏐首

先要從產品定位區分􀏐􀏐將其分為中􀏘􀏘高等級􀏐􀏐以符合不同類型

顧客（包括博企）需求􀏗􀏗其次􀏐􀏐從產品的設計􀏘􀏘功能及流行性

考量􀏐􀏐選取某種特質的產品作為主軸􀏐􀏐其餘作為輔助􀏗􀏗
行銷推廣方面􀏐􀏐可適當於專業雜誌刊登曾經完成的作品􀏐􀏐借

此提高公司知名度􀏗􀏗另外􀏐􀏐利用線上社交媒體作為主要宣傳媒

介是可取方法􀏗􀏗這些平台可讓顧客與公司直接互動􀏐􀏐顧客想要

的資訊亦可透過此渠道獲取􀏗􀏗對於中小企業來說􀏐􀏐線上媒體優

點在於可降低宣傳成本􀏐􀏐若掌握得好􀏐􀏐可達到較佳的效果􀏗􀏗但

是要確保有指定的人員負責操作􀏐􀏐及時回答潛在客戶的提問􀏐􀏐
不妨多些作公開的討論􀏐􀏐讓大眾對公司有更多的了解􀏗􀏗􀏗􀏗

財務預算方面􀏐􀏐中小企業最常遇到的流動資金不足問題􀏗􀏗有

時候􀏐􀏐雖然業務有所增加􀏐􀏐但假若財務預算控制好􀏐􀏐亦會關係

到公司的生存􀏗􀏗所以中小企業應當針對自身存在的問題􀏐􀏐結合

公司的特點􀏐􀏐從財務制度􀏘􀏘現金流量預算􀏘􀏘應收賬款􀏘􀏘成本控

制等幾方面入手􀏐􀏐達到財務上的有效控制􀏗􀏗本個案的公司面對

資金流的問題􀏐􀏐除了現行的解決方案􀏐􀏐亦可考慮與有長期業務

關係的供應商洽談延長帳期（付款期）􀏗􀏗
工程管理方面􀏐􀏐若公司與博企的合作今後擴展至工程及設計

􀏐􀏐公司內部需要制訂一套標準化工作流程􀏐􀏐甚至可考慮考取國

際質量管理認證􀏐􀏐以便在工程的規劃􀏘􀏘設計􀏘􀏘施工和結案的各

個階段有規可循􀏐􀏐從而增強顧客的信心􀏗􀏗現階段可先向生產力

暨科技轉移中心了解有關國際質量管理認證的資訊􀏗􀏗

法律面面觀

避免陷被動 認清法律
政府推動博企本地採購計劃以來􀏐􀏐社會效益獲得廣泛關注􀏗􀏗

從符合條件的項目清單類別進一步擴充􀏐􀏐反映了本地企業多元

化發展與踴躍參與的積極態勢􀏐􀏐也意味中小企業與大型企業的

經濟合作過程中􀏐􀏐將會呈現多樣性的特徵􀏗􀏗其中􀏐􀏐法律問題一

旦出現􀏐􀏐往往業者已陷於被動境地􀏗􀏗因此􀏐􀏐一般不可能擁有法

律服務部門的中小企業宜量體裁衣􀏐􀏐做好法律知識儲備尤為重

要􀏗􀏗
以今期個案中的年輕公司為例􀏐􀏐公司坦言完成材料供應及工

程後􀏐􀏐款項給付通常在檢驗後一個月才能確定􀏐􀏐對於小企業無

疑面臨流動資金緊張􀏗􀏗從民事交易的角度來說􀏐􀏐該類合同屬於

承攬合同􀏐􀏐按照民法典第1137條第二款規定􀏐􀏐除約定以外􀏐􀏐
報酬應於作出接受工作物之時支付􀏗􀏗根據該公司的服務內容􀏐􀏐
提供設計􀏘􀏘材料乃至工程全部為其承攬􀏐􀏐資金壓力可想而知􀏗􀏗
該法所指的接受工作物之時􀏐􀏐根據民法典第1144條規定􀏐􀏐在

這之前􀏐􀏐定作人可在慣常期間內進行檢驗􀏐􀏐就承攬合同來說􀏐􀏐
大部分地區都是如此規定􀏗􀏗該公司透露􀏐􀏐涉及一定金額以上的

工程項目􀏐􀏐會先要求繳付三成押金􀏗􀏗然而實務上這種協商並不

總會得到實現􀏗􀏗此外􀏐􀏐該企業還從金沙中國與中國銀行合作設

計貸款服務與政府推出的青創貸款中獲得了幫助􀏐􀏐紓解了其燃

眉之急􀏗􀏗可以說􀏐􀏐該公司根據自身特點解決經營遇到問題􀏐􀏐本

澳的相關法律設計􀏐􀏐也是其解困的前提要素􀏐􀏐如第9/2003號行

政法規《中小企業援助計劃》及第12/2013號行政法規《青年

創業援助計劃》􀏗􀏗因此􀏐􀏐中小企業在經營活動中􀏐􀏐不但要熟悉

本澳的基本法律以了解自身所處的常規模式􀏐􀏐還要量體裁衣􀏐􀏐
及時關注並利用好政府所推出不同法規所支持的政策􀏐􀏐把一盤

死棋走成活棋􀏗􀏗
另外􀏐􀏐值得關注關於承攬合同用工問題􀏐􀏐一四年澳門中級法

院第 377/2013號判決具有一定的參考意義􀏗􀏗鑒於本地工程技

術工人稀缺的現狀􀏐􀏐聘請內地技術工是較為通行的做法􀏐􀏐根據

本案判決以及刑法典規定􀏐􀏐承攬合同（包括次承攬）並不能當

然解釋為第 6/2004號法律第16條第1款所懲罰的勞務關係􀏐􀏐
因此無非法用工的認定􀏐􀏐該案經歷二審方才落定􀏗􀏗但在可評估

初步執法層面􀏐􀏐該類行為至少還會存在一定風險􀏐􀏐相關類型的

中小企業亦要做好事先評估與諮詢􀏐􀏐防止因突發情況􀏐􀏐工程進

度使企業受損􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊王華

政府推動博企本地優

先採購計劃􀏐􀏐社會廣泛

關注成效􀏗􀏗不少中小企

希望與大企業合作􀏐􀏐如

今一家接一家博企推出

相關計劃􀏐􀏐中小微企與

青創計劃又能否承接到

這些訂單􀏔􀏔過程中需要

磨合的事情又能否迎刃

而解􀏔􀏔對於很多從沒有

與大企業打交道的中小

企業來說􀏐􀏐又如何踏出

這一步把握機遇􀏔􀏔“中

小企採購”系列走訪與

博企達成合作的中小企

􀏐􀏐了解他們如何成功取

得訂單􀏐􀏐如何借助優先

採購讓生意擴大􀏔􀏔亦請

來法律界􀏘􀏘銀行業􀏘􀏘專

家學者們􀏐􀏐為中小企和

博企之間的合作􀏐􀏐提供

不同角度的意見􀏗􀏗

蔡
兆
業

作為青創企業􀏐􀏐匠心與金沙的合作次數持續上升􀏗􀏗

青創藉採購計劃

本報記者 周月華

政府銀行貸款解困

由年輕人創立的匠心室內設計
有限公司是其中一家與金沙中國
達成本地採購合作的中小企􀏗􀏗執
行董事邢益成􀏘􀏘吳毅倫表示􀏐􀏐該
公司一三年成立􀏐􀏐希望用心打造
完善的室內設計􀏘􀏘工程􀏘􀏘採購材
料及家具等一條龍工程服務􀏐􀏐服
務對象包括酒店􀏘􀏘商舖􀏘􀏘寫字樓
􀏘􀏘餐廳及住宅等􀏗􀏗經營數年􀏐􀏐現
時有約七成是街外客
􀏐􀏐其他則是
酒店􀏗􀏗

匠心室內設計有限公司與金沙
中國合作已有大半年􀏐􀏐起初是透
過“本地採購計劃”作橋樑􀏐􀏐向
酒店供應大理石􀏘􀏘歐洲潔具􀏘􀏘意
大利藝術油漆等材料􀏗􀏗該公司在
眾多同業中脫穎而出受到青睞􀏐􀏐
優勢在於經常引入新產品迎合需
要􀏐􀏐例如較為新式的雲石磚􀏐􀏐施
工上較純雲石更簡單更環保􀏐􀏐減
少雲石自然褪色等問題􀏐􀏐非常適
合酒店應用􀏗􀏗加上公司的大理石

供應在福建設有廠
房􀏐􀏐價錢及質

量絕對有

優勢􀏗􀏗除了銷售工程材料􀏐􀏐亦設
有自家施工團隊􀏐􀏐包括裝修師傅
􀏘􀏘設計師􀏘􀏘則師等共三十人􀏐􀏐完
全有條件連工包料承接酒店一些
小型工程項目􀏗􀏗

談到與金沙中國的合作􀏐􀏐他們
坦言曾遇到資金􀏘􀏘人事等問題􀏗􀏗
當工程及材料供應完成後􀏐􀏐酒店
普遍做法是即場檢收後一個月向
公司支付有關費用􀏐􀏐時間差容易
導致公司資金較為緊張􀏗􀏗為了減
輕壓力􀏐􀏐倘若工程項目涉及金額
達二百萬元以上􀏐􀏐一般會透過洽
談希望企業先繳付三成押金􀏗􀏗幸
好金沙中國有與中國銀行合作設
計貸款服務􀏐􀏐且政府亦有推出青
創貸款􀏐􀏐對公司資金調動起到幫
助􀏗􀏗除了資金􀏐􀏐施工時間都需要
配合酒店做法􀏐􀏐畢竟酒店已投入
營運􀏐􀏐為了不打擾住客出入􀏐􀏐雙
方必須協調􀏗􀏗由於各方都願意配
合􀏐􀏐合作次數越來越多􀏐􀏐截至現
時􀏐􀏐訂單數已有二十多宗􀏐􀏐涉及
金額逾四十萬元􀏗􀏗邢益成更表示
􀏐􀏐為了重視與金沙中國的合作關
係􀏐􀏐正在聘請一名員工專責與該
企業對口􀏐􀏐望能更妥善地跟進有
關項目􀏗􀏗

大企合作助擴生意

中小企規模有限􀏐􀏐首次與博企
合作會否擔心難以勝任􀏔􀏔他直言
􀏐􀏐該公司曾希望主動與博企合作
􀏐􀏐增加業務範疇􀏐􀏐可惜缺乏接洽
渠道􀏗􀏗而且青創公司受資歷所限
制􀏐􀏐直接向博企叩門更加困難􀏐􀏐
等候時間長􀏗􀏗此外􀏐􀏐不少老前輩
都認為青年創業是抱着玩的心態

􀏐􀏐但該公司不會勉強做無把握的
事􀏐􀏐反而會先作實地考察􀏐􀏐縱使
目前能力未必做到􀏐􀏐只要博企肯
給予時間準備􀏐􀏐仍然會嘗試􀏐􀏐透
過參與及研究把事情做好􀏗􀏗

本地中小企與博企合作模式仍
然較新􀏐􀏐博企其實絕對有條件尋
找海外公司合作􀏐􀏐現時卻越來越
開放讓本地企業參與􀏗􀏗作為青創
企業􀏐􀏐與博企合作對生意及業務
拓展有很大幫助􀏐􀏐“路數”越來
越多􀏗􀏗過往單一承接寫字樓􀏘􀏘住
宅等訂單􀏐􀏐遇上經濟差􀏘􀏘消費意
慾低􀏐􀏐難以達到業績目標􀏗􀏗與博
企合作能擴大出路􀏐􀏐強調利益只
是次要􀏐􀏐取得經驗更加重要􀏐􀏐更
能給予潛在客源信心􀏗􀏗如公司成
功取得一間位於巴黎人購物中心
的店舖裝修工程合約􀏐􀏐服務包括
立面設計􀏘􀏘物料建議及施工等􀏐􀏐
這是對本澳中小企很大的肯定􀏗􀏗

他總結合作經歷愉快􀏐􀏐金沙中
國採購部門同事經常主動致電了
解工程進度􀏐􀏐認為能獲得合作機
會相當難得􀏐􀏐縱使該公司所供應
的材料品牌未必合適􀏐􀏐但金沙中
國仍然鼓勵公司和相應品牌傾談
採購􀏐􀏐以達到實際要求􀏐􀏐變相令
公司的機會大增􀏐􀏐感受到金沙中
國確實願意花時間商討合作模式
及要求􀏗􀏗公司始終屬於中小企􀏐􀏐
業務規模不大􀏐􀏐過百萬元訂單未
必應付得到􀏐􀏐故希望透過洽談配
合􀏐􀏐逐步再增加合作金額􀏗􀏗除了
材料採購􀏐􀏐期望未來合作可以長
遠及持續􀏐􀏐擴展至工程及設計等
領域􀏗􀏗

叩開博企大門叩開博企大門

（左起）
邢益成􀏘􀏘吳
毅倫及設計
總監Doreen

Ding􀏗􀏗

金沙中國作為首推“本地採購計
劃”的綜合旅遊休閒企業􀏐􀏐該計劃
為不少中小企帶來機會􀏐􀏐且不少企
業都期望能做到持久合作􀏗􀏗專責公
司裝修工程􀏘􀏘物料採購等服務範疇
的金沙中國採購及供應鏈管理總監
蔡兆業表示􀏐􀏐會視乎需求公平地選
擇適合的中小企合作􀏐􀏐企業態度亦
是持續合作考量因素􀏐􀏐用家回饋意
見亦相當重要􀏗􀏗據觀察􀏐􀏐於該範疇
內多家新登記的中小企當中􀏐􀏐有
20 多家表現積極而上進􀏐􀏐令人鼓
舞􀏗􀏗

要在“本地採購計劃”的眾多企
業中挑選適合的伙伴合作􀏐􀏐蔡兆業
表示􀏐􀏐需要透過與服務供應商面談
􀏘􀏘溝通􀏐􀏐再進行試版等內部程序􀏗􀏗
透過洽談合作意向及解決方案等程

序􀏐􀏐了解雙方適合性􀏐􀏐除可幫助公
司長遠發展􀏐􀏐亦可幫助中小企拓展
自身強項􀏐􀏐相得益彰􀏗􀏗

登記企業會先接洽

對於有中小企反映缺乏渠道與博
企合作􀏐􀏐擔心門檻太高􀏗􀏗他稱􀏐􀏐金
沙中國首推的“本地採購計劃”是
很好的平台􀏐􀏐透過相關網站􀏐􀏐讓有
意合作的服務供應商利用電郵主動
聯絡􀏐􀏐金沙中國會先與經網站登記
的中小企初步接洽􀏐􀏐了解合作內容
􀏐􀏐但能否真正合作視乎公司需求􀏗􀏗
他亦提醒中小企進行洽談會議前􀏐􀏐
應先將基礎資料準備充足􀏐􀏐特別是
相關文件􀏗􀏗

門檻方面􀏐􀏐他坦言公司門檻一直
不低􀏐􀏐雙方合作除了從公司角度考

量發展需要外􀏐􀏐服務供應商亦能從
中接觸到大企業的營運模式􀏐􀏐了解
處事文化􀏐􀏐即使日後與其他私人企
業合作􀏐􀏐實力及能力都有增長􀏐􀏐對

推動業務有正面效益􀏗􀏗
金沙中國的“本地採購計劃”舉

辦至今􀏐􀏐現有六十家屬於工程類別
的公司是透過計劃表達有意合作􀏐􀏐
涉及裝修工程􀏘􀏘物料採購等服務􀏐􀏐
已通過合作門檻約有二十多家􀏗􀏗以
他接觸的範疇看􀏐􀏐青創企業比例不
大􀏐􀏐大部分是本地家庭作業的小微
企􀏗􀏗不同公司服務質量有參差􀏐􀏐有
些中小企以“唔執輸”態度嘗試合
作􀏐􀏐有些則是盡心盡力完成任務􀏐􀏐
企業態度將會作為日後能否繼續合
作的重要考量􀏐􀏐當然用家意見回饋
亦是重要因素之一􀏗􀏗

以是次合作伙伴為例􀏐􀏐匠心室內
設計有限公司作為一家青創企業􀏐􀏐
態度正面及積極􀏐􀏐相對有魄力􀏗􀏗強
項是裝修及建材物料轉售􀏐􀏐亦不斷
拓展設計􀏘􀏘油漆技術􀏘􀏘機電等範疇
􀏐􀏐願意作多方面嘗試􀏐􀏐電腦文件􀏘􀏘
英語能力都能相對配合􀏗􀏗雙方合作
時間已超過三個季度􀏐􀏐一直保持往
來􀏐􀏐是一家有誠意合作的企業􀏐􀏐蔡
兆業形容大半年來合作愉快􀏗􀏗雖然
起初曾出現落差􀏐􀏐但匠心室內設計
有限公司接受能力高􀏐􀏐能夠在短時
間內適應及改善􀏐􀏐這是青創企業的
優勢􀏗􀏗未來若要強化發展􀏐􀏐建議可
由加強機電入手􀏗􀏗此外􀏐􀏐公司人員
年紀較輕􀏐􀏐做事方式較量力而為􀏐􀏐
穩打穩扎􀏐􀏐視乎資源􀏘􀏘人手配置􀏘􀏘
時間等考量􀏐􀏐經驗較為薄弱􀏐􀏐建議

多與其他公司合作􀏐􀏐了解自身強弱
項􀏗􀏗

部分工程微企勝任

金沙中國作為大企業􀏐􀏐積極與本
地企業合作的原因除了政府大力推
動􀏐􀏐亦因為看到中小企對合作的重
視􀏗􀏗公司旗下物業及項目眾多􀏐􀏐需
要維修保養􀏘􀏘工程翻新工作不斷􀏐􀏐
巿場上服務供應商資源始終有限􀏐􀏐
故希望在不同層面尋找適當資源幫
補􀏗􀏗所以無論青創􀏘􀏘中小微企􀏐􀏐金
沙中國總有一些適合他們的訂單􀏐􀏐
特別是一些訂單價不高􀏐􀏐但需花上
大量心思的工程􀏗􀏗大公司對相關項
目未必感興趣􀏐􀏐中小微企卻正好能
勝任􀏐􀏐雙方各取所需􀏗􀏗此外􀏐􀏐金沙
中國一向走在最前􀏐􀏐肩負企業應有
的社會責任􀏗􀏗

巿場上各企業工作態度不一􀏐􀏐作
為大企業􀏐􀏐究竟偏好穩打穩扎型􀏐􀏐
抑或大膽嘗試型􀏔􀏔他坦言公司對兩
種模式企業都歡迎􀏐􀏐因公司立場希
望與不同類型的中小企保持合作關
係􀏐􀏐視乎實際需要及取向尋找相對
應的公司􀏗􀏗但因任何事情都存在風
險􀏐􀏐若然中小企未能如期交貨􀏐􀏐雖
然公司暫無賠償機制􀏐􀏐但亦希望合
作企業若遇到困難􀏐􀏐必定要盡早告
知􀏐􀏐期望透過傾談正視問題􀏐􀏐得出
更好解決方法􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑積極態度持續合作關鍵
匠心公司提供室內設計至採購材料“一條龍”服務

金沙中國的本地採購計劃涵蓋多個領域

·預先了解清楚卸貨區的正確位置􀏘􀏘收貨時間􀏘􀏘一般處理流程以
便相應配合􀏒􀏒

·查詢送貨是否須要預約時間􀏒􀏒

·注意貨品於運輸過程時所須的加護􀏐􀏐以避免於運送過程中出現
損壞或損毀情況􀏒􀏒

·準備送貨單時􀏐􀏐內容必須清晰註明採購單號碼(PO number) 及
產品說明􀏗􀏗

中小企送貨須知
金沙小貼士
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外貿業務轉型超市

原本有倒閉危機的富澤實業有限公司􀏐􀏐半
年前成功參與金沙中國的中小企採購計劃􀏐􀏐
公司常務董事葉綠貴表示􀏐􀏐當時只剩下幾名
員工􀏐􀏐其他已辭退􀏗􀏗為與金沙中國合作􀏐􀏐公
司獲得轉型啟發􀏐􀏐從零售商轉為批發及供應
商􀏐􀏐奮力一試􀏐􀏐最後成功找到一條“新出路
”􀏗􀏗成功參與採購合作計劃􀏐􀏐令該公司“起
死回生”􀏐􀏐目前正擴大業務􀏐􀏐尋求更多合作
可能性􀏗􀏗

董事陳光里介紹􀏐􀏐現時公司業務範圍包括
入口􀏘􀏘批發􀏘􀏘零售􀏐􀏐以及代理產品如食品飲
料􀏘􀏘凍肉􀏘􀏘酒類（烈酒和葡萄酒）􀏘􀏘奶類製
品􀏘􀏘醬料等􀏗􀏗其實􀏐􀏐公司最初在一九八九年
成立時􀏐􀏐經營業務與現在並不相同􀏗􀏗當時先
在內地開廠房􀏐􀏐主要生產包裝材料􀏐􀏐如封箱
膠紙􀏘􀏘膠黏帶等􀏐􀏐其後結業􀏗􀏗○○年至○五
年期間􀏐􀏐在澳門轉做出口貿易生意􀏐􀏐從內地
採購包裝材料出口南美􀏐􀏐主要市場在巴西􀏗􀏗
因當時外國對進口澳門貨品較寬鬆􀏐􀏐且內地
廠商不熟悉外語又不懂市場狀況􀏐􀏐經營出口
業務有優勢􀏗􀏗

後來隨着博彩業逐漸發展􀏐􀏐本地廠商紛紛
把廠房或生產工序外移􀏐􀏐手工業􀏘􀏘製造業逐
漸被邊緣化􀏐􀏐加上內地廠商與外商已經開始
互相接洽􀏐􀏐不再經澳門接訂單􀏐􀏐生意逐漸變
差􀏐􀏐公司經營的出口貿易業務面臨危機􀏗􀏗○
五年後找新出路􀏐􀏐與經營多年超市的夥伴葉
綠貴合作􀏐􀏐轉做零售生意􀏗􀏗

租金飆升陸續關門

葉綠貴表示􀏐􀏐初時合作尚算順利􀏐􀏐引進各
地的紅酒􀏘􀏘醬料􀏘􀏘肉類等􀏐􀏐開了四家超市􀏐􀏐
亦有供應給餐廳􀏗􀏗但隨着博彩業不斷發展􀏐􀏐
租金不斷攀升􀏐􀏐一四年由三萬元加至八萬元
􀏐􀏐其中一間更由八萬元加租至三十萬元􀏐􀏐實
在難以負荷如此龐大的開支􀏐􀏐只能整合􀏗􀏗一
四􀏘􀏘一五年超市陸續倒閉􀏐􀏐由十多個伙計辭
退僅剩八個􀏐􀏐店舖亦僅餘一間􀏐􀏐坦言開始考
慮結業􀏗􀏗

一五年初透過中總簡介會知悉金沙中國中
小企採購計劃􀏐􀏐其後再參與八月“供應商開
放日”􀏐􀏐當時僅剩下最後一間店舖􀏐􀏐已面臨
被淘汰的關頭􀏐􀏐抱着試一試心態􀏐􀏐以供應商
的身份洽談􀏐􀏐最終獲答覆􀏗􀏗

單量小溝通獲加單

首次合作並不是一帆風順􀏐􀏐第一筆訂單數
量太少􀏐􀏐僅一􀏘􀏘兩箱􀏐􀏐計上人工􀏘􀏘運費􀏐􀏐發
現沒有利潤外更可能要倒貼􀏐􀏐深思後決定推
卻訂單􀏗􀏗他坦言中小微企要接大訂單沒辦法
應付􀏐􀏐小訂單又沒有利潤􀏐􀏐猶如雞肋􀏐􀏐十分
矛盾􀏗􀏗且訂貨若過少􀏐􀏐代理商不肯送貨􀏐􀏐公
司若租下大貨倉放置貨品亦不現實􀏗􀏗幸好獲
金沙採購部人員主動面談􀏐􀏐溝通表明難處後
􀏐􀏐意外地獲對方理解􀏐􀏐增加訂單量􀏐􀏐第一筆
訂單金額達十萬元􀏐􀏐將公司由谷底拉上來􀏗􀏗
現在每月平均有廿萬元訂單􀏐􀏐分批送貨􀏐􀏐經
營情況有很大好轉􀏗􀏗

葉綠貴坦言面對現時大環境􀏐􀏐不斷思考應
何去何從􀏐􀏐但通過與金沙中國合作􀏐􀏐得到轉
型的啟發􀏐􀏐公司由面向大眾的超市轉型到供
應餐廳􀏘􀏘大企業的批發及供應商􀏗􀏗現時不乏
中小企希望能與博企合作􀏐􀏐故自己都在不斷
裝備實力􀏐􀏐明白市場變化大􀏐􀏐適者生存的道
理􀏐􀏐中小微企要立足於市場􀏐􀏐就要不停進步
及跟上變化􀏐􀏐不能坐以待斃􀏐􀏐要不停增值􀏐􀏐
抓緊機會􀏗􀏗

做生意就是淘汰及競賽􀏐􀏐公司主要憑借人

脈資源􀏐􀏐商品種類多元化及價格優勢成功取
得訂單􀏐􀏐目前賺的利潤實不高􀏐􀏐但希望以較
低價錢提供及介紹更多元化的貨品予金沙􀏐􀏐
滿足他們的需要􀏐􀏐盡量洽談更多訂單􀏐􀏐保住
員工􀏗􀏗為爭取更多生意􀏐􀏐現與歐洲及香港的
供應商洽談􀏐􀏐最初只有酒類供應􀏐􀏐現在擴大
到醬料􀏘􀏘食品􀏘􀏘飲料等􀏐􀏐他認為無論是與大
公司合作還是做生意􀏐􀏐最重要誠實􀏐􀏐即使面
臨阻礙或困難􀏐􀏐要積極表達􀏐􀏐不應有所掩蓋
􀏐􀏐要溝通􀏘􀏘了解情況才能解決問題􀏗􀏗

個案企業負責人具有較豐富的營商經歷􀏐􀏐從最初的製造業􀏘􀏘
零售業走到現在經營批發供應􀏐􀏐多年的經驗相信更能體會商業

競爭中汰弱留強的現實􀏗􀏗在目前本澳的經營環境下􀏐􀏐選擇經營

批發業務比開設零售店較有成本優勢􀏐􀏐公司應藉業務多元化攤

銷固定開支􀏐􀏐亦要在同行競爭中突出公司的相對優勢􀏗􀏗
現時通過綜合酒店之採購訂單為公司生存提供了源泉􀏐􀏐因此

負責人應把握現在時機􀏐􀏐總結經驗􀏘􀏘廣開思路􀏐􀏐為維持公司的

持續經營設定方向􀏐􀏐有以下幾點建議􀏑􀏑
1·拓展更多供應訂單來源􀏐􀏐避免買家過於單一集中􀏐􀏐提高公

司業務多元性􀏐􀏐並可多參與其他同類活動􀏐􀏐與此同時需要豐富

現有的商品種類􀏒􀏒
2·企業主應掌握好買家需求􀏐􀏐因現時批發及供應商品競爭激

烈􀏐􀏐如不能確保提供產品之差異優勢􀏘􀏘質量等是否合乎買家預

期􀏐􀏐則較難得到持續性的訂單􀏒􀏒
3·公司應積極尋覓更多與別不同的供應來源􀏐􀏐供不同客戶買

家選擇􀏐􀏐提高公司批發代理的競爭力􀏒􀏒
4·與大型企業合作􀏐􀏐買家必然在價格􀏘􀏘合作條款上有更高要

求􀏐􀏐使得利潤率可能相對較低􀏐􀏐但藉訂單規模也可薄利多銷􀏐􀏐
並打出一定知名度􀏗􀏗東主盡快累積好與大型企業合作的經驗􀏐􀏐
為公司開拓新的收入源頭􀏒􀏒

5·因應採購規模􀏐􀏐公司應多考慮存貨量與回款期長短準備好

足夠的流動周轉資金􀏐􀏐此時如有融資需求可向銀行申請面向供

貨商的透支額度􀏐􀏐以中銀的“供應通寶”產品為例􀏐􀏐最高可批

給月均供銷額兩倍的流動資金額度􀏗􀏗

中銀財務建議

銀行供貨透支額增流動性

生產力角度

跟大公司做生意“軟”“硬”兼備
博企等大企業向中小企業採購􀏐􀏐不會降低他們對產品或服務

質素的要求􀏐􀏐因會增加他們的營運風險􀏗􀏗所以要成為他們的夥

伴供應商􀏐􀏐中小企業在“硬”方面要加緊完善一個系統化的管

理模式􀏐􀏐令客戶對供應商表現更有信心􀏐􀏐才能有效建立起長遠

的業務關係􀏗􀏗
以食品供應為例􀏐􀏐客戶關注的不單是供應商在製造或提供食

品過程中的衛生防護􀏐􀏐還包括􀏑􀏑1)前期食材採購和收貨􀏘􀏘貯存

處理程序􀏐􀏐2)後期食品運送至客戶處的安全風險控制􀏐􀏐3)食品

生產環境和人員的安全衛生管理􀏐􀏐以及4)管理層對食品安全的

承諾和整體管理􀏐􀏐包括定立要求􀏘􀏘投入資源􀏘􀏘員工培訓􀏘􀏘檢查

􀏘􀏘檢討及改善􀏗􀏗
當產品或服務不符合要求􀏐􀏐又或接獲客戶投訴􀏐􀏐供應商固然

要立即採取補救措施􀏐􀏐但不足以維持客戶的信心􀏗􀏗供應商要有

能力尋找真正起因􀏐􀏐採取有效糾正措施避免再次發生􀏗􀏗更好的

􀏐􀏐當然是供應商有足夠的風險管理意識去採取預防措施􀏗􀏗

只顧介紹欠針對需求

“軟”方面的業務洽談和溝通技巧亦不可小覷􀏗􀏗首先􀏐􀏐供應

商要像阿里巴巴買手所說的􀏐􀏐真的要學懂“TAILOR THE BUYER

”（為買家度身訂造）􀏗􀏗曾有不少供應商􀏐􀏐一接觸客戶便滔滔

不絕地介紹自己的公司􀏘􀏘產品和服務􀏐􀏐但不一定能引起客戶的

注意􀏐􀏐因沒有針對客戶的需求􀏗􀏗供應商在洽談前多做一些功課

􀏐􀏐了解客戶業務發展的需要􀏐􀏐揣摩他們對產品或服務的要求􀏐􀏐
洽談時先顯示出對客戶的瞭解􀏐􀏐才提供對口的產品和服務􀏐􀏐更

能引導客戶進一步溝通和合作􀏗􀏗
合作開始後􀏐􀏐要保持靈活性􀏐􀏐盡量配合客戶特別需求􀏐􀏐協助

客戶降低成本和提高效率􀏐􀏐成為客戶的資源和長期合作夥伴􀏗􀏗
實行一個質量或食品安全管理系統不是一朝一夕的事􀏒􀏒解決

問題􀏘􀏘持續改善和客戶管理亦有不少行之有效的工具和方法􀏗􀏗
中小企業可按自身條件分階段去實行􀏐􀏐並安排管理層和運作員

工參與適當的培訓􀏗􀏗生產力中心設有專責團隊為中小企業提供

諮詢􀏘􀏘培訓和技術支援服務􀏗􀏗

法律面面觀

下訂或接受訂單的錯誤
面對下訂或接受訂單時可能遇見的錯誤􀏐􀏐會有三種常見的情

況􀏐􀏐第一􀏐􀏐下訂或接受訂單時報錯數􀏒􀏒第二􀏐􀏐計算價錢時計錯

數􀏒􀏒第三􀏐􀏐下訂或接受訂單時貨物價錢變動􀏑􀏑
第一種是表示錯誤􀏗􀏗容易以口誤（以口頭或電話形式接受或

下訂單）或筆誤（書信）􀏐􀏐又甚至輸入錯誤（書信）情況發生

􀏗􀏗數量出錯􀏐􀏐如大家知道對方真正想達成協議數量􀏐􀏐根據民法

典第 228條第 2款􀏐􀏐以真正希望達成協議數量為準􀏗􀏗例如 A希

望向 B訂 500箱紅酒􀏐􀏐A一直跟 B說希望要 500箱􀏐􀏐寫訂單時 B

寫錯或輸錯變為599箱􀏐􀏐A應向B提醒並改回訂單􀏗􀏗如不知道真

實意思􀏐􀏐視乎錯誤是否“顯性錯誤”􀏗􀏗
何謂“顯性錯誤”􀏔􀏔簡單說當事人應知道或可能被察覺到的

錯誤􀏗􀏗例如訂貨方向供應商下訂他們沒有的貨物􀏐􀏐又或訂貨方

報出與磋商時有差距的數目􀏗􀏗如果是“顯性錯誤”􀏐􀏐根據民法

典第244條􀏐􀏐出錯方可獲得更正機會􀏒􀏒但如不是􀏐􀏐根據民法典

第 243條援引第 240至 242條動機錯誤的機制􀏐􀏐援引機制結果

就是能否撤銷交易􀏐􀏐對商家交易撤銷意味要再次展開交易􀏐􀏐不

能對錯誤作出修改或撤銷􀏐􀏐商家要承擔責任􀏗􀏗
第二種價錢計算錯誤􀏐􀏐一般以表示錯誤的方法來解決􀏐􀏐但也

有不是這方法解決􀏗􀏗例如A希望向B訂購500箱紅酒􀏐􀏐但A詢價

時沒有說要多少箱􀏐􀏐只問單價􀏐􀏐B報價紅酒是 234元一箱􀏐􀏐最

後價錢應是234（元）×500（箱）=117,000元􀏐􀏐但如果A因計

算時打錯數字或用錯算法􀏐􀏐最後報出總價有誤􀏐􀏐得出價錢為

105,000元􀏐􀏐A覺得價錢可接受最後下訂成功􀏐􀏐A就是出錯方􀏗􀏗
如果他發現錯誤並希望挽救􀏐􀏐視乎他的着重點在哪裡􀏐􀏐如果因

計算得到的總價作為購買的動機􀏐􀏐根據民法典第240條的規定

尋求撤銷􀏗􀏗
第三種情況􀏐􀏐今天白菜3元一斤􀏐􀏐明天可能4元􀏗􀏗價錢在事

後變動􀏗􀏗在下訂或接受訂單後􀏐􀏐貨物的價錢變更可能會造成交

易一方損失􀏗􀏗如果下訂程序比較嚴謹􀏐􀏐會在下訂時對相關情況

訂下對應條款􀏗􀏗但若無協議􀏐􀏐該受害當事人可根據民法典第

431條的規定考慮變更合同或解除合同􀏐􀏐對方對於解除合同的

請求􀏐􀏐也可以通過提出變更合同反對該請求􀏗􀏗

金沙中國去年推出的本地採購計劃反應熱烈􀏐􀏐吸引大量
中小微企參與􀏐􀏐負責食品採購的金沙中國採購及供應鏈管
理副總監吳健榮表示􀏐􀏐透過採購計劃接觸了不同類型的中
小企􀏐􀏐與中小微企合作最重要雙方坦誠敞開溝通􀏐􀏐公司要
知道中小企的難處􀏐􀏐才可互相理解􀏘􀏘磨合􀏐􀏐令合作關係得
以長遠發展􀏗􀏗

食品要求不能簡化

隨着金沙中國與中小微企合作越來越多􀏗􀏗吳健榮表示􀏐􀏐
採購部人員會先了解企業的業務範圍􀏐􀏐從中尋求合作機會
􀏗􀏗對於與供應商合作標準􀏐􀏐以價格及本地企業為優先􀏐􀏐與
中小企合作會按照既定流程處理􀏐􀏐過程沒有大問題􀏐􀏐但起
步時需要一段磨合期􀏗􀏗金沙中國規模較大􀏐􀏐需要的食品種
類非常多且會有特別指定要求􀏐􀏐如食品的品牌􀏘􀏘廠商􀏘􀏘重
量及規格等􀏐􀏐不符合要求未必會接受􀏗􀏗

例如午餐肉􀏐􀏐中小微企會認為供應午餐肉即可􀏐􀏐不在乎
品牌􀏘􀏘廠商􀏐􀏐操作上較簡單化􀏐􀏐卻忽略企業指定的要求􀏐􀏐
有時會產生誤解􀏗􀏗他坦言􀏐􀏐部分企業希望達成合作􀏐􀏐十分
積極推銷自己的產品􀏐􀏐但做生意最重要雙方配合􀏘􀏘互惠互
利􀏐􀏐一方出問題即難以維持長期合作關係􀏗􀏗現時會盡量向
供應商解釋清楚要求􀏐􀏐若有不符􀏐􀏐會要求先試樣版􀏐􀏐以保

持水準􀏐􀏐不會令質量受到任何影響􀏗􀏗

冷凍運送必須凍車

其次􀏐􀏐食物質量及運送過程亦有較嚴格要求􀏐􀏐乾貨要在
食用日期內且不能損壞􀏐􀏐濕貨如凍肉􀏘􀏘海鮮有溫度要求􀏐􀏐
必須使用設有溫控設備的車輛運送􀏗􀏗嚴格按照食品安全標

準守則􀏐􀏐冷藏溫度為 5℃以下􀏐􀏐冷凍溫度為-18℃或以下􀏐􀏐
不能妥協􀏗􀏗部分中小企資源缺乏􀏐􀏐未必有凍車􀏐􀏐但亦沒辦
法􀏐􀏐只能要求企業找外判處理􀏗􀏗

對於供應商價格受訂購貨量牽動􀏐􀏐他表示􀏐􀏐採購部會按
過去訂購經驗預測數量􀏐􀏐提前通知供應商需要的大概數量
􀏐􀏐此舉既方便企業提早備貨􀏐􀏐亦方便企業與廠商洽談價格
􀏗􀏗訂一件與一千件價格會有距離􀏐􀏐提供資料越充足􀏐􀏐安排
上較妥善􀏐􀏐對雙方都有好處􀏗􀏗過去由於部分中小企缺乏與
大公司合作經驗􀏐􀏐出現訂購量不足令單價提升􀏐􀏐導致成本
過高􀏗􀏗又或者訂購時市場價格有變動等􀏐􀏐當遇上此情況􀏐􀏐
採購部同事會先向企業了解􀏐􀏐在許可範圍內視乎情況能否
接受􀏐􀏐或在價格上作適當調整􀏐􀏐倘若僅是企業出於利益考
慮則不會接受􀏗􀏗

提前預約送貨安排

談到送貨􀏐􀏐初次合作中小微企面對大企業的規範運作難
免感到混亂􀏐􀏐故第一次送貨會先安排同事帶供應商熟悉內
部情況􀏐􀏐再提供聯絡方式􀏐􀏐甚至提前預約􀏗􀏗部分中小企不
清楚要預約安排􀏐􀏐結果等候時間較長􀏐􀏐故餐廳及廚房會盡
量安排在非繁忙時間送貨􀏗􀏗畢竟大公司有自己的內部運作
模式􀏐􀏐初時合作會出現較多問題􀏐􀏐彼此需要更多理解及耐
心􀏗􀏗

中小微企與大公司合作􀏐􀏐並非提交了報價就會洽談成功
􀏐􀏐要有合理的預期􀏐􀏐始終大公司要貨比三家􀏗􀏗中小微企規
模雖然細􀏐􀏐但會較重視大訂單􀏐􀏐且更盡心盡力去做事􀏐􀏐珍
惜機會􀏗􀏗此外􀏐􀏐日常接觸中􀏐􀏐發現很多是由中小微企老闆
親自處理􀏐􀏐故對生意較上心􀏗􀏗他坦言大家地位平等􀏐􀏐希望
與中小微企建立平等合作夥伴關係􀏐􀏐因供應商出現問題倘
不解決􀏐􀏐最後都會影響到大公司􀏗􀏗如餐廳突然要加單􀏐􀏐能
否及時供貨便很重要􀏗􀏗大家若可彼此配合􀏐􀏐工作更好更順
暢􀏐􀏐對雙方都好􀏗􀏗

吳健榮

瀕危公司獲博企訂單

政府推動的博企本地優先採購

計劃􀏐􀏐社會廣泛關注成效􀏗􀏗不少

中小企希望與大企業合作􀏐􀏐如今

一家接一家博企推出相關計劃􀏐􀏐
中小微企與青創計劃又能否承接

到這些訂單􀏔􀏔過程中需要磨合的

事情又能否迎刃而解􀏔􀏔對於很多

從沒有與大企業打交道的中小企

業來說􀏐􀏐又如何踏出這一步把握

現在的機遇􀏔􀏔“中小企採購”系

列將走訪與博企達成合作的中小

企􀏐􀏐了解他們如何成功取得訂單

􀏐􀏐如何借助優先採購讓生意擴大

􀏐􀏐甚至起死回生􀏔􀏔同時也請來法

律界􀏘􀏘銀行業􀏘􀏘專家學者們􀏐􀏐為

中小企和博企之間的合作􀏐􀏐提供

不同角度的意見􀏗􀏗

本報記者

張麗真

起死回生

轉型找出路

陳光里（左）及葉綠貴

初次接觸需要磨合

金沙􀏑􀏑坦誠表達難處 合作更長遠
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金沙採購部會提前通知供應商所需的貨量

採購合作計劃開放日有不少中小企參與

A12

每月首周二見報中小企採購
中銀財務建議

銀行提供融資保函支持

中小企要習慣毛遂自薦

法律面面觀

大小公司簽合同效力比金堅
金沙中國旗下多個物業項目

的工程保養􀏘􀏘維護工作􀏐􀏐皆可

成為本地中小企的機遇􀏗􀏗金沙

中國採購及供應鏈管理總監蔡

兆業表示􀏐􀏐早在○四年已與本

地中小企工程公司合作􀏐􀏐至今

在工程領域中􀏐􀏐有八至九成供

應商為本地中小企􀏗􀏗該公司以

循序漸進􀏘􀏘由淺入深的方式讓

中小企競投公司的設施維護項

目􀏐􀏐透過持續不斷合作扶持中

小企成長􀏗􀏗
維護翻新微企佔優

蔡兆業表示􀏐􀏐中小企優勢在

於熟悉本土文化􀏐􀏐熟悉本地勞

動市場􀏐􀏐大部分人手由本地工

人構成􀏗􀏗港資處理大型基建項

目􀏘􀏘工程項目􀏐􀏐文件素質及資

源配置管理較成熟􀏗􀏗但隨着大

型項目落成􀏐􀏐工程需求也出現

變化􀏐􀏐以日常營運的維護􀏘􀏘保

養􀏘􀏘翻新裝修為主􀏐􀏐工程額由

過去幾千萬至一億起跳􀏐􀏐變為

目前的數萬至數十萬不等􀏗􀏗門

檻降低􀏐􀏐更符合中小企承接能

力􀏐􀏐外資這方面的競爭優勢反

而不如本地中小企􀏗􀏗
本地中小企工程公司過去幾

年作為支援􀏘􀏘協助外資公司興

建大型項目的角色􀏐􀏐從過程中

學到大量經驗􀏘􀏘積累不少人脈

􀏘􀏘管理技巧進步􀏐􀏐各方面都得

到成長􀏐􀏐故絕對有能力承接日

常維護􀏘􀏘翻新的工程項目􀏗􀏗金

沙中國會因應供應商的專長領

域及能力􀏐􀏐由淺入深􀏘􀏘挑選合

適的項目予中小企嘗試􀏒􀏒中小

企本身也會主動向金沙中國反

映自身能力可以承接的工程規

模􀏐􀏐避免超出企業實際負擔􀏐􀏐
藉此達到循序漸進的成長􀏐􀏐而

不是揠苗助長􀏗􀏗有時中小企會

反饋意見􀏐􀏐與金沙中國商量合

適方法􀏐􀏐以便更簡單􀏘􀏘快捷地

做好工程􀏐􀏐對用家而言也有幫

助􀏗􀏗
金沙中國由○四年開始已與

本地中小規模的工程公司合作

􀏐􀏐經過長年經驗積累􀏐􀏐不少中

小企已由當時的小公司􀏐􀏐發展

成今日已有一定實力的企業􀏗􀏗
目前􀏐􀏐金沙中國的加改工程及

維修保養服務類別中􀏐􀏐八成至

九成的供應商為本地中小企􀏒􀏒
為了加大對本地企業的扶持力

度􀏐􀏐去年八月舉行開放日􀏐􀏐廣

邀本地微小企業及青創企業成

為新供應商􀏐􀏐履行社會責任􀏗􀏗
金沙中國現時由外資公司負責

的工程􀏐􀏐主要是牽涉層面較廣

的大型項目􀏐􀏐如三千酒店房間

的翻新工作􀏐􀏐既要配合酒店營

運􀏐􀏐也要顧及客戶服務􀏐􀏐牽涉

資源調配􀏘􀏘後勤調度及高度統

籌能力􀏐􀏐對中小企有難度􀏗􀏗故

中小企會選擇單一􀏘􀏘牽涉層面

較少的工程項目􀏗􀏗
通過考驗促成合作

華營創建工程集團有限公司

去年參與中小微企開放日􀏐􀏐並

提交相關資料􀏐􀏐金沙與其保持

聯絡􀏐􀏐目前已在數十間供應商

脫穎而出􀏐􀏐相對其他微小企供

應商成熟􀏗􀏗因華營沒有與大公

司的合作經驗􀏐􀏐金沙最初三個

月給予該公司器具及建材採購

業務􀏐􀏐觀察對方處理文件及辦

事情況􀏗􀏗經過三個月合作磨合

後􀏐􀏐嘗試給予工程項目􀏗􀏗三個

月前該公司承接餐廳地板翻新

工作􀏐􀏐考驗如何在不影響餐廳

營運􀏘􀏘顧客服務及食品質素的

前提下進行工程􀏐􀏐對中小企微

而言也是新體驗􀏗􀏗對方最大的

特點是負責人本身就是工程師

出身􀏐􀏐且有多年的專業經驗􀏐􀏐
熟悉工程項目牽涉的各個環節

􀏐􀏐工程項目有一定質量􀏗􀏗未來

與華營創建的合作項目將不斷

增多􀏐􀏐工程類型亦愈來愈多樣

化􀏗􀏗

金沙小貼士

商業文件􀏑􀏑

銀行户口資料􀏑􀏑

業務產品資料􀏑􀏑

有效之商業登記證􀏒􀏒M1 營業稅-開業 /
更改申報表􀏗􀏗
提供澳門本地銀行帳戶資料時􀏐􀏐須注意帳

戶名稱必須與供應商登記之公司名稱相符􀏗􀏗
如能提供相關產品目錄􀏘􀏘概述列出公司業

務􀏘􀏘合作伙伴等參考資料可便利雙方首輪溝
通􀏒􀏒提供相關產品樣本􀏘􀏘圖片等資料皆可便
利前期洽談工作􀏗􀏗

登記成為供應商所知

個案企業獲金沙簽約合作近一年􀏐􀏐一方面增加公司的營業

額與客戶源􀏐􀏐另一方面間接印證公司實力􀏐􀏐為企業日後業務

拓展注入了一支強心針􀏐􀏐但同時企業發展需注意以下問題􀏑􀏑
人資成本上升􀏘􀏘現金流動性及融資渠道等􀏗􀏗
公司成立已近四年􀏐􀏐雖然擁有經驗豐富的工程師􀏐􀏐但與大

型企業合作􀏐􀏐其行政與對工程質量的要求及維護服務定較一

般客戶為高􀏐􀏐長遠而言企業需花費更高的人資成本􀏐􀏐聘請更

多及具更好技能的僱員􀏐􀏐例如能用英語溝通的僱員等􀏗􀏗對企

業發展是好事􀏐􀏐但企業須注意人力資源增加帶來的成本負擔

􀏗􀏗因應僱員增多􀏐􀏐企業可使用銀行的代發薪􀏘􀏘企業網上銀行

等服務來減輕財務與人力行政成本􀏐􀏐此外亦可通過銀行代理

的團體醫療􀏘􀏘團體人壽及退休金計劃等僱員福利性保障􀏐􀏐以

不高的成本提高僱員歸屬感􀏐􀏐留住人才􀏐􀏐降低人員變動產生

的培訓成本􀏗􀏗
此外􀏐􀏐隨着個案企業與金沙的合作往來增多􀏐􀏐加上原有的

政府部門􀏘􀏘公營機構等客戶基礎􀏐􀏐工程企業需多注意公司現

金流問題􀏐􀏐如涉及金額較大的工程􀏐􀏐或有多項工程同時開展

􀏐􀏐由於工程款普遍在完工後方能回收􀏐􀏐企業便會產生資金缺

口􀏗􀏗另一方面􀏐􀏐大中型工程一般要求工程公司提供各類存款

或保函擔保􀏐􀏐常見的有投標保函􀏘􀏘履約保函􀏘􀏘預付款保函􀏘􀏘
保固保函等􀏐􀏐亦會佔用企業資金􀏐􀏐降低了現金流動性􀏐􀏐故工

程企業應及早與銀行建立良好往來􀏐􀏐從小額的融資或保函業

務開始􀏐􀏐逐步加深關係􀏗􀏗銀行可因應企業不同發展階段􀏐􀏐提

供各類標準化或個性化的融資及保函支持􀏐􀏐同時可為企業申

請政府信用保證計劃􀏘􀏘利息補貼計劃等􀏐􀏐為工程企業全方位

解決現金流問題􀏗􀏗

博企逐漸開放與本地中小企合作􀏗􀏗除得到更大訂單􀏐􀏐小公

司還能因此了解大公司的運作模式􀏐􀏐借此機遇繼續發展􀏗􀏗不

過中小微企可能顧慮和大企業合作􀏐􀏐會否受到不平等對待􀏔􀏔
這是杞人憂天􀏐􀏐澳門法律早已防止不平等情況􀏗􀏗
按照民法典第 399條賦予的合同自由􀏐􀏐無論是大公司或小

公司􀏐􀏐都有自由選擇簽不簽約和自由制定合約條款􀏗􀏗可以透

過磋商製訂一份大家都滿意的合同􀏐􀏐絕不會出現大公司單方

面威迫小公司接受不平等合約的情況􀏗􀏗
以本案為例􀏐􀏐一開始華營創建工程集團有限公司負責為金

沙中國採購部門報價及進行前期籌備工作􀏗􀏗從法律角度􀏐􀏐他

們簽訂了民法典第 1133條所規範的承攬合同􀏗􀏗透過這份合

同􀏐􀏐華營創建工程集團有收取報酬的權利􀏐􀏐並有義務去完成

報價及進行前期籌備工作􀏗􀏗金沙中國負上交付金錢的義務和

要求該工作在限定時間內完成的權利􀏗􀏗
合同對簽約雙方產生法律效力􀏐􀏐不能任意違反􀏐􀏐否則會產

生法律處罰􀏗􀏗如某公司因過錯而不能完成合同中所規定的工

作􀏐􀏐根據民法典第 787條􀏐􀏐就要賠償因此而造成損失􀏗􀏗另一

方面􀏐􀏐如果另一公司不交付報酬􀏐􀏐按照民法典第 806條􀏐􀏐某

公司能要求對方作出損害賠償􀏗􀏗話雖如此􀏐􀏐如果對方堅決不

履行賠償􀏐􀏐難道要委託昂貴的律師告上法院􀏔􀏔這樣既要等候

多時􀏐􀏐又要花錢聘請律師和支付訴訟費􀏗􀏗
按照民事訴訟法典第 1285至 1295條規定􀏐􀏐涉案金額不超

過五萬澳門元的民事案件􀏐􀏐可以交由輕微民事案件法庭（俗

稱“小額錢債法庭”）審理􀏗􀏗市民不必委託律師及繳付預付

金􀏐􀏐只要填妥有關表格􀏐􀏐向初級法院提交起訴狀􀏗􀏗經過一段

少於 2個月的程序後􀏐􀏐法官會先調解雙方􀏗􀏗如果不和解便進

入聽證和審判程序􀏗􀏗上述程序完結後􀏐􀏐法官會對原告及被告

所爭執的事宜作出判決􀏐􀏐違約方會被迫向另一方作出賠償􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 何厚銓

金沙􀏑􀏑中小企競投由淺入深

中小企開放日搭建了大企與中小微企的合作平台

蔡
兆
業

蕭志泳表示􀏐􀏐該公司成立三􀏘􀏘四年􀏐􀏐團隊有逾二

十年經驗的工程師􀏐􀏐主要業務包括設計􀏘􀏘工程顧問

服務􀏘􀏘裝修工作􀏐􀏐客戶包括政府部門􀏘􀏘公營機構􀏘􀏘
高等院校及中小企業等􀏗􀏗
過去中小企欠缺主動與博企合作的渠道􀏐􀏐去年金

沙中國舉行中小企開放日􀏐􀏐招募一批新的中小微企

服務供應商􀏐􀏐透過媒體報道了解到有關訊息􀏐􀏐遂抱

着嘗試心態到現場遞交資料􀏗􀏗倘合作成功􀏐􀏐對中小

企而言多一個發展機遇􀏐􀏐並透過合作了解大企業的

營運模式􀏗􀏗
學習大型機構運作

中小企之間的營運相對較為簡單􀏐􀏐文件處理不會

太複雜􀏒􀏒大企業對各個範疇有不同要求􀏐􀏐中小企與

大公司合作􀏐􀏐可學習到大機構的運作模式􀏘􀏘營運流

程􀏘􀏘文件處理􀏘􀏘技術要求􀏘􀏘施工安全標準等不同環

節􀏐􀏐特別是要兼顧企業營運效率及工程安全􀏗􀏗蕭志

泳指這些均有助提升中小企的營運能力及競爭力􀏗􀏗
經過多次接洽􀏘􀏘面談􀏘􀏘商討􀏐􀏐華營創建成為金沙

中國的工程服務供應商之一􀏗􀏗最初為金沙中國採購

部門提供建築器具及材料􀏐􀏐經過數月磨合􀏐􀏐開始承

接各項維修及翻新工程項目􀏐􀏐如進行小型工程維修

􀏘􀏘設施管理􀏘􀏘設備更換或部分更換等􀏐􀏐如早前為

金沙中國旗下物業進行地板更換􀏐􀏐至今雙方合作

已將近一年􀏗􀏗他認為􀏐􀏐中小企與大企業合作需要

時間磨合􀏐􀏐雖然金沙中國佔公司營業額比例不算

很高􀏐􀏐但合作穩步上升􀏐􀏐成為公司其中一個具持

續性的客戶􀏐􀏐期待未來有更多合作項目􀏗􀏗
增聘人手配合發展

成功爭取與大企業合作􀏐􀏐不僅對業務發展有幫

助􀏐􀏐更有助改善公司形象􀏐􀏐對未來持續發展有正

面影響􀏗􀏗例如􀏐􀏐中小企向銀行申請融資服務時􀏐􀏐
銀行會檢視中小企的財務報表􀏐􀏐生意往來伙伴等

􀏗􀏗與大企業有合作􀏐􀏐可以提高中小企的商譽􀏐􀏐申

請借貸相對容易􀏗􀏗
過去與中小企􀏘􀏘個人客戶接觸居多􀏐􀏐工作量不

算多􀏐􀏐一兩人已足夠處理􀏗􀏗目前與金沙中國業務

合作漸漸增多􀏐􀏐要擴展人手規模􀏐􀏐並優化內部工

作流程􀏐􀏐以符合大企業的合作要求􀏗􀏗諸如文件􀏘􀏘
財務報表􀏘􀏘設施管理等工作量較過去增加四成􀏐􀏐
故增聘約兩成人資應對􀏐􀏐配合公司長遠發展􀏗􀏗目

前􀏐􀏐固定工作團隊有十五人􀏐􀏐日薪建築工人中有

六成為本地人􀏐􀏐四成為外僱􀏐􀏐辦公室及管理􀏘􀏘技

術人員以本地人為主􀏐􀏐有助提高團隊穩定性􀏗􀏗另外

􀏐􀏐因金沙中國為外資機構􀏐􀏐文件往來一般以英語較

多􀏐􀏐故聘請員工時會相應提高對員工的英語要求􀏐􀏐
相對地亦令員工質素得以提升􀏗􀏗

工程公司大企合作提升形象

蕭
志
泳

本澳中小企要打開通往博企合作的大門要克服兩方面障礙

􀏑􀏑一是滿足於現狀的心態􀏒􀏒二是妄自菲薄􀏐􀏐不敢自動接觸博

企􀏗􀏗
關於第一方面􀏐􀏐有些中小企業􀏐􀏐無論是新創抑或有歷史的

企業􀏐􀏐他們平時服務本地的其他中小企業􀏘􀏘公私營機構􀏐􀏐或

者是本地市民􀏗􀏗由於生意還算不錯􀏐􀏐甚至有可觀利潤􀏐􀏐營運

沒有太大壓力􀏐􀏐產生自我滿足的心態􀏐􀏐從來沒有想過和博企

等大企做生意􀏗􀏗曾有博企自動接觸本地供應商􀏐􀏐但得不到即

時回應􀏗􀏗澳門內外環境不斷變化􀏐􀏐今天成功不等於明天成功

􀏐􀏐企業要做到永續經營􀏐􀏐須有不斷嘗試的精神􀏐􀏐不僅是產品

和服務􀏐􀏐更要嘗試尋找新客戶􀏘􀏘開拓新市場􀏗􀏗
另一方面􀏐􀏐一些本地中小企以往沒有和大企做生意經驗􀏐􀏐

沒有足夠信心主動與大企接觸􀏗􀏗一些企業主主觀認為􀏐􀏐像博

企這樣的大企不會把他們放在眼內􀏒􀏒另一些認為􀏐􀏐所提供產

品或服務未能達到博企要求􀏒􀏒還有一些則害怕不懂得和博企

打交道􀏐􀏐和這些公司做生意要講究產品（服務）標準􀏘􀏘文件

規範􀏘􀏘工作流程等􀏐􀏐擔心做不好􀏗􀏗再者􀏐􀏐六家博企當中􀏐􀏐有

四家是外資或有外資參與􀏐􀏐難免在接觸和溝通階段或進入合

作階段要用英語溝通􀏐􀏐本地中小企一般缺乏能用英語溝通人

員􀏐􀏐尤其缺乏懂得用英語寫商業和技術文件的人員􀏗􀏗
近一兩年􀏐􀏐六家博企相繼和本澳社團合作􀏐􀏐舉辦中小企說

明會􀏘􀏘洽談會等􀏗􀏗華營創建工程正是藉着金沙中國的中小企

開放日成功打開合作之門􀏗􀏗本地中小企強化自身產品和服務

之餘􀏐􀏐要有敢於嘗試精神􀏐􀏐主動參加洽談活動􀏗􀏗生產力暨科

技轉移中心網站設有“中小企服務及採購專頁＂􀏐􀏐內有六家

博企採購資訊􀏐􀏐中小企更可毛遂自薦􀏐􀏐在網上下載登記表􀏐􀏐
填寫後發回相關公司􀏗􀏗值得注意􀏐􀏐要清晰描述自己產品或服

務􀏗􀏗網站內有熱線電話􀏐􀏐中心人員樂意就有關問題解答疑問

􀏗􀏗文件和工作規範的建立􀏐􀏐以及英語人員的培訓􀏐􀏐中心亦可

提供建議􀏗􀏗

博企大型項目相繼落成􀏐􀏐在日常營運中有不少消耗􀏐􀏐需要定期更新􀏘􀏘更換􀏐􀏐
保持最佳形象􀏐􀏐由此創造不少工程需求􀏐􀏐為本地中小企參與提供機會􀏗􀏗華營創

建工程集團有限公司董事經理蕭志泳表示􀏐􀏐該公司與金沙中國合作將近一年􀏐􀏐
以承接小型工程項目為主􀏗􀏗與大企業合作􀏐􀏐不僅有助推動業務多元化􀏐􀏐更可改

善企業形象􀏐􀏐提高公司品牌商譽􀏗􀏗

華營創

建經多次接洽

􀏘􀏘面談􀏘􀏘商討成

為金沙中國的工

程服務供應商

之一􀏗􀏗

與大企合作􀏐􀏐中小企亦優化內部流程􀏗􀏗

該
店
提
供
眾
多
嬰
幼
兒
用
品

中小企營商除了穩打穩紮􀏐􀏐
亦要敢於嘗試不同的經營模式

􀏗􀏗現時不少中小企積極成為博

企的供應商􀏐􀏐但合作其實可以

有不同方式􀏐􀏐中小企應該多作

思考􀏗􀏗
金沙中國採購及供應鏈管理

經理李天養表示􀏐􀏐中小企應該

善用經營彈性的優勢􀏐􀏐可主動

提出新合作􀏐􀏐如向酒店客人供

應入住小禮品􀏐􀏐增加銷售渠道

之餘􀏐􀏐酒店訪客收到窩心禮物

􀏐􀏐亦會對酒店“加分”􀏐􀏐帶來

“雙贏”局面􀏗􀏗
主要負責酒店房口部採購的

李天養表示􀏐􀏐金沙中國去年七

月底推出中小企採購計劃􀏐􀏐七

月中已經收到“得意寶寶”的

電郵􀏐􀏐當時考慮到澳門巴黎人

快要開幕􀏐􀏐了解到該店部分產

品亦適合􀏐􀏐順理成章便開展了

合作􀏗􀏗
多間採購支持本地

本澳嬰幼兒用品店一直較少

􀏐􀏐集團以往主要光顧較大型的

嬰兒用品店舖􀏐􀏐因為從大公司

訂產品􀏐􀏐一家公司已可滿足所

有需要􀏗􀏗考慮到履行社會責任

􀏐􀏐公司希望為本地中小企提供

更多支持􀏐􀏐會經三􀏘􀏘四家本地

中小企採購不同產品􀏐􀏐雖然工

作量較過去多􀏐􀏐但能夠給予中

小企業支持亦值得􀏗􀏗
集團在甄選中小企供貨時􀏐􀏐

亦會留意企業背景和所需要的

支持力度􀏐􀏐如青年創業􀏘􀏘一人

公司等􀏐􀏐較需要大企支持􀏗􀏗
“得意寶寶”的店主是自己一

個人打理生意􀏐􀏐只聘請了一位

員工􀏐􀏐店主除了要兼顧事業􀏐􀏐
亦育有兩個小孩􀏐􀏐需要照顧家

庭􀏗􀏗在人資有限且競爭環境較

激烈的情況下􀏐􀏐店主能夠多年

堅持並保持產品質量及服務水

準􀏐􀏐實不容易􀏐􀏐很值得支持􀏗􀏗
開展合作首要積極

他指出􀏐􀏐中小企與博企合作

過程中􀏐􀏐應該持積極態度􀏐􀏐如

早前舉行了中小企採購日􀏐􀏐公

司向有意合作的中小企提出報

價要求􀏐􀏐部分中小企可能不習

慣處理􀏐􀏐遲遲未能報價􀏐􀏐同事

致電查詢時􀏐􀏐對方亦未能作回

覆􀏐􀏐這樣很難開展合作的第一

步􀏗􀏗
其實中小企可以擴闊思維􀏐􀏐

善用自身優勢􀏐􀏐增加與博企的

合作機會􀏗􀏗李天養舉例􀏐􀏐酒店

經常會為住客提供一些小禮品

􀏐􀏐以表心意􀏐􀏐這部分的合作空

間可以很闊􀏗􀏗現時較少中小企

考慮這個合作方向􀏐􀏐建議不妨

多作思考􀏗􀏗
貼心禮品打開合作

他指出􀏐􀏐大型產品未必經常

補貨􀏐􀏐但禮品可選擇很多不同

的消耗品􀏐􀏐中小企可以多主動

提出合作􀏐􀏐今次嬰幼兒用品店

亦可考慮供應小禮品􀏐􀏐畢竟酒

店住客中帶小孩的家庭客佔比

不少􀏐􀏐中小企可以設計適合小

朋友的禮品包􀏐􀏐或在聖誕等不

同節日提供特別的禮品􀏐􀏐甚至

可迎合不同年齡小孩包裝􀏐􀏐這

些都需要中小企主動構思􀏗􀏗換

位思考􀏐􀏐酒店住客收到禮品亦

會感到很窩心􀏐􀏐相信可為酒店

和中小企帶來“雙贏”􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑中小企主動提新意 創造雙贏

金沙小貼士

支持三類企業採購􀏑􀏑
小微企􀏘􀏘澳門製造􀏘􀏘澳門青創

小微企定義
（一） 有在財政局作開業登記􀏐􀏐持M1 申報表
（二） 如屬法人商業企業主經營􀏐􀏐則企業百分之五十

以上的資本須由澳門居民擁有
（三） 工作人員不超過十五人及該等員工須在澳門特

別行政區執行有關工作
（四） 完成繳納社會保障基金的責任
（五） 企業營運一年以上
（六） 無欠稅記錄

經 濟

每月首周二見報中小企採購
中銀財務建議

安全品牌形象 瞄準內地中產

生產力角度

高質供應商助客風險管理

法律面面觀

合同須看清 供貨應對辦
博彩業界宣佈大力支持本地中小企採購􀏐􀏐對本澳零售業者

是利好消息􀏗􀏗謀求合作是第一步􀏗􀏗由於博企酒店對產品有材

質􀏘􀏘功能的特殊要求􀏐􀏐故實務中曾出現供應商因“貨不對辦

”而痛失訂單􀏗􀏗博企要求供貨時􀏐􀏐不僅列明所需的產品及數

量􀏐􀏐還會對型號􀏘􀏘材質􀏘􀏘甚至產地有特別說明􀏗􀏗這就提醒中

小企業者􀏐􀏐務必明確對方的合同條件和要求􀏗􀏗
若交易條件不甚明朗􀏐􀏐建議中小企業者在談判階段進一步

充分了解􀏐􀏐審慎為佳􀏗􀏗通常情形下􀏐􀏐供貨商談判時可特別審

查以下幾種合同條件􀏑􀏑
其一􀏐􀏐產品的質量及數量􀏗􀏗如採購嬰兒產品時􀏐􀏐對產品安

全程度需特別留意􀏗􀏗同時􀏐􀏐許多供應商可能會與博企長期合

作􀏐􀏐若交易頻繁􀏐􀏐須注意每次供貨的數量問題􀏗􀏗《商法典》

第五百八十二條有對供應數量的特別規定􀏑􀏑“一􀏘􀏘如未確定

供應量􀏐􀏐則以合同訂立時符合被供應者所需之數量為供應量

􀏗􀏗二􀏘􀏘如當事人僅訂定總供應量或個別供應量之上下限􀏐􀏐則

由被供應者在訂定之限度內指定應供應之量􀏗􀏗三􀏘􀏘如供應量

按需要而訂定且設有下限􀏐􀏐被供應者須對符合其需要且超過

該下限之供應量承擔責任􀏗􀏗”

其二􀏐􀏐交付貨物與支付價款的地點及方式􀏗􀏗實務中常有履

行地點及方式不明而產生的爭議􀏐􀏐如有時採購特定設備􀏐􀏐安

裝完成才被視為履行完成􀏗􀏗若履行方式及地點不明而發生爭

議􀏐􀏐將採用《民法典》中合同履行地􀏘􀏘履行方式􀏘􀏘付款方式

及地點的相關條款推定􀏗􀏗若是長期穩定的供應商􀏐􀏐參考《商

法典》第五百八十四條規定􀏐􀏐若為定期供應􀏐􀏐價金在每一次

定期交貨後時按比例支付􀏗􀏗如屬持續供應􀏐􀏐價金按約定定期

支付􀏐􀏐如無約定􀏐􀏐按習慣支付􀏗􀏗
其三􀏐􀏐違約罰則及爭議解決方式􀏗􀏗規範合同的後半部分置

有對違約責任的約定􀏐􀏐如支付違約金的比例􀏘􀏘損害賠償等􀏗􀏗
面對外資博企􀏐􀏐談判交易條件時還可留意博企提出的爭議解

決方式􀏐􀏐避免適用不利於自身的法律􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王星

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐本澳店舖租金及人力資源成本

較高􀏐􀏐加上澳門經濟進入調整期􀏐􀏐普遍商戶存在經營壓力􀏐􀏐
故為數不少店東尋求轉型發展􀏐􀏐力求拓寬銷路􀏗􀏗本個案企業

為尋求業務突破􀏐􀏐跳出原有門市銷售網點􀏐􀏐毛遂自薦公司嬰

幼兒產品予大型酒店􀏐􀏐最終成功取得產品訂單並建立穩定的

供銷關係􀏐􀏐值得借鑑􀏗􀏗營業額作為中小企重要的生命線􀏐􀏐企

業的前台營銷能力及網絡拓展能力尤為關鍵􀏗􀏗
面對激烈競爭􀏐􀏐最常見競爭方式是打價格戰􀏐􀏐但企業需控

制好產品與運營成本􀏐􀏐若在競爭中沒有成本優勢􀏐􀏐價格戰競

爭難以為繼􀏗􀏗與之相對的就是走差異化競爭路線􀏐􀏐以本個案

為例􀏐􀏐對嬰幼兒用品家長定會關心產品的安全性及對幼兒發

育成長的益處􀏐􀏐對大型酒店而言安全性更是首要考慮因素􀏐􀏐
故若企業能針對客戶最為關心的需求點􀏐􀏐提供有別於市場常

見的嬰幼兒用品􀏐􀏐或建立重視用品安全性的品牌形象等􀏗􀏗即

使產品價格未必是市場最低􀏐􀏐消費者仍會樂意為產品的重要

附加值買單􀏗􀏗鼓勵東主可繼續通過各種渠道掌握國內外嬰幼

兒用品的資訊􀏐􀏐如多參與其他地區的嬰兒用品展等􀏐􀏐了解更

新更潮產品􀏐􀏐引進予本澳用家􀏗􀏗企業的特色產品及品牌宣傳

亦不可少􀏐􀏐多利用微信􀏘􀏘臉書􀏐􀏐甚至巴士車身廣告等多渠道

宣傳􀏐􀏐亦可與銀行合作參與優惠商戶計劃以增加曝光度􀏐􀏐吸

引持銀行卡客源消費􀏗􀏗本個案企業在澳已有十年行業經驗􀏐􀏐
建議可瞄準內地中產家庭的增長􀏐􀏐生活水準不斷提高􀏐􀏐家長

對更高質量及具信心的嬰幼兒用品存在需求􀏐􀏐故企業主可以

此為業務突破點進一步發展􀏗􀏗如企業在發展上存在資金需求

􀏐􀏐亦可向銀行了解貸款申請􀏐􀏐憑藉公司多年行業經驗及與博

企等大型機構的穩定合作關係􀏐􀏐結合政府扶持中小企的政策

􀏐􀏐成功申請機會將大大提升􀏗􀏗

澳門特區政府鼓勵博企􀏘􀏘大企優先向本地中小企採購􀏐􀏐博

企率先配合􀏐􀏐為本地中小企創造更大的生存和發展空間􀏗􀏗然

而􀏐􀏐中小企掌握相同訊息􀏐􀏐需要通過公平競爭獲得訂單􀏒􀏒要

在競爭中脫穎而出􀏐􀏐中小企要致力成為高質量供應商􀏗􀏗就商

品供應而言􀏐􀏐提供符合採購要求的商品􀏐􀏐有問題發生時能及

時作出糾正􀏐􀏐採取措施防止同類事件再次發生􀏐􀏐這些都是作

為合格供應商必備能力􀏗􀏗但要成為商業客戶眼中的高質量供

應商和長期合作夥伴􀏐􀏐供應商需顯示其有更高的能力去協助

商業客戶做好風險管理􀏐􀏐以及主動提出可配合客戶業務定位

和發展的商品建議􀏗􀏗
以供應嬰幼兒用品為例􀏐􀏐酒店客戶所需的商品一般為嬰兒

及兒童沐浴露􀏘􀏘洗髮水􀏘􀏘嬰兒奶瓶消毒器􀏘􀏘嬰兒浴缸及兒童

浴袍等􀏗􀏗由於涉及嬰幼兒􀏐􀏐客戶最關注的應是商品安全􀏗􀏗作

為供應商要更好掌握和保證所提供商品的安全性􀏐􀏐應深入和

全面認識國際上對嬰幼兒用品的安全標準和認證要求􀏗􀏗例如

􀏐􀏐沐浴露和洗髮水應具天然有機認證􀏐􀏐通過過敏測試􀏒􀏒兒童

浴袍等與皮膚有直接接觸的紡織製品必須沒有使用禁用之偶

氮色料􀏐􀏐所含的游離甲醛亦不能超過指定限量􀏒􀏒嬰兒手推車

􀏘􀏘嬰兒床等􀏐􀏐通過燃燒測試時􀏐􀏐其阻燃劑含量也要能通過化

學測試􀏗􀏗供應商要建立起收集有關商品安全訊息的渠道􀏐􀏐一

旦有安全事故發生􀏐􀏐能及時通知客戶和作出相應行動􀏗􀏗
上期本專欄提及本地中小企應主動接觸博企􀏐􀏐介紹產品或

服務􀏐􀏐本期個案就是毛遂自薦的成功例子􀏗􀏗值得注意的是􀏐􀏐
營銷要講求技巧􀏗􀏗向客戶“硬”推銷手上的商品􀏐􀏐又或等待

客戶通知有甚麼商品需要􀏐􀏐兩者均不可取􀏗􀏗主動了解客戶的

業務定位和發展方向􀏐􀏐進而為客戶提供合適的商品組合才是

正確做法􀏗􀏗如曾有供應商為主打家庭客的酒店客戶設計出一

套“輕鬆媽咪包”􀏐􀏐當中包括紙尿片􀏘􀏘濕紙巾和嬰兒食品􀏐􀏐
此舉助酒店獲評為“親子友善酒店”􀏗􀏗

“得意寶寶嬰兒用品專門店”負責

人黃麗娟表示􀏐􀏐該店主要經營嬰幼兒

􀏘􀏘孕婦產品􀏐􀏐開業已十年􀏐􀏐由於租金

壓力曾經搬舖􀏗􀏗有感現時行業競爭較

激烈􀏐􀏐部分同業每月都在打“減價戰

”􀏐􀏐很難生存􀏗􀏗加上外圍經濟轉差􀏐􀏐
部分消費者轉向網購􀏐􀏐經營環境越趨

困難􀏗􀏗
新場嬰兒用品需求增

雖然店舖不至於出現財政困難􀏐􀏐但

“嗅”到營商環境變化􀏐􀏐近兩年積極

嘗試開拓新路􀏐􀏐如透過參加外地展覽

了解市場需求等􀏗􀏗考慮到店面零售量

肯定不及大機構􀏐􀏐博企酒店對嬰幼兒

產品有潛在的需求􀏐􀏐便朝這方向作準

備􀏗􀏗
她直言􀏐􀏐去年七月博企尚未對外公

佈要加大本地中小企採購􀏐􀏐她已“膽

粗粗”發電郵予金沙中國􀏐􀏐很高興短

期已獲得回覆􀏐􀏐成為金沙中國部分產

品的供應商􀏗􀏗執行上􀏐􀏐金沙中國會先

列出需要的產品􀏘􀏘材質􀏘􀏘數量􀏐􀏐她因

應產品報價􀏐􀏐供酒店甄選􀏗􀏗
酒店每日接待不同旅客􀏐􀏐部分家庭

客戶會帶嬰幼兒外遊􀏐􀏐所以每家酒店

都會配備相關產品􀏐􀏐以備不時之需􀏗􀏗
她指出􀏐􀏐現時主要供應金沙中國部分

酒店的嬰兒車􀏘􀏘奶瓶消毒煲􀏘􀏘暖奶器

􀏘􀏘嬰兒濕紙巾等􀏗􀏗最近澳門巴黎人開

幕􀏐􀏐需要添置產品較多􀏐􀏐對生意帶來

很大幫助􀏗􀏗

三萬員工生意幫助大

除了金沙中國旗下部分酒店採購􀏐􀏐
更重要的是讓集團員工認識該店􀏐􀏐畢

竟單金沙中國已有三萬員工􀏐􀏐可以想

像􀏐􀏐能吸納這部分客群􀏐􀏐對生意會有

很大幫助􀏗􀏗該店向博企推出員工優惠

􀏐􀏐偶爾更有特別優惠􀏐􀏐如合作舉辦員

工周等􀏗􀏗每當推出優惠􀏐􀏐博企會於企

業內部貼出廣告􀏐􀏐代為宣傳􀏗􀏗每逢舉

辦員工周􀏐􀏐當月生意額會較平日增長

近三成􀏗􀏗
黃麗娟指出􀏐􀏐酒店採購對一家小微

企業而言是很大支持􀏐􀏐試想想􀏐􀏐一個

家庭最多購買一部嬰兒車及一張嬰兒

床􀏐􀏐但酒店一張訂單最少已經有五部

嬰兒車􀏘􀏘十個消毒煲􀏐􀏐每張訂單金額

肯定會較一般客戶大􀏗􀏗該店亦有向托

兒所及醫院供應產品􀏐􀏐畢竟機構需求

量會較大􀏗􀏗
博企需求與家庭不同

在與博企合作過程中􀏐􀏐讓她了解到

酒店需求角度與一般家庭客戶不同􀏐􀏐
如嬰兒床􀏐􀏐該店過去以木床為主􀏐􀏐但

酒店考慮安全問題􀏐􀏐會傾向選擇金屬

材質􀏐􀏐因為酒店嬰兒床經常會搬動􀏐􀏐
木質容易損耗􀏐􀏐影響安全性􀏐􀏐所以當

時未能成功取得訂單􀏗􀏗汲取經驗􀏐􀏐未

來會多留意不同產品􀏐􀏐亦會多參加香

港嬰兒展􀏐􀏐了解外地嬰幼兒產品的新

趨勢􀏐􀏐增加店舖自身競爭力􀏗􀏗

微企電郵自薦
獲大企接納

澳門人口少􀏘􀏘市場細􀏐􀏐零售業要突破銷售瓶頸􀏐􀏐要有勇氣尋求

新的銷售領域􀏗􀏗有中小企考慮到博企酒店內需量較大􀏐􀏐且員工數

目眾多􀏐􀏐早於博企推出中小企採購前􀏐􀏐已主動發電郵毛遂自薦􀏐􀏐
結果成功被金沙中國接納􀏗􀏗現時該店除了供應產品􀏐􀏐亦不時向博

企員工推出特別優惠􀏐􀏐生意穩步增長􀏗􀏗

該店向博企供應嬰兒車
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工程公司自薦博企服務商

（一）鼓勵拓展——建議從簡單小型供應購買單及工程合約開始􀏐􀏐慢

慢提升至中大型及複雜的工程合作􀏐􀏐並以長期維修保養合約為

拓展目標􀏗􀏗透過與其他大品牌供應商合作􀏐􀏐學習及拓展多元的

技術及服務領域􀏗􀏗
（二）人才培訓——建議加強公司自身人才的培訓及技術的傳承􀏗􀏗以

培訓本地人才支持公司中長線發展需要􀏗􀏗
（三）系統行政——建議多了解博企系統行政的合作要求􀏐􀏐從成為供

應商􀏘􀏘招標􀏘􀏘報價􀏘􀏘採購單或合約􀏘􀏘送貨或施工􀏘􀏘送貨單或完

工報告􀏘􀏘驗收􀏐􀏐發票至完成交易􀏗􀏗

金沙小貼士

二〇一七年一月三十一日 星期二 丁酉年正月初四日

中小企採購
每月底周二見報

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐從案例公司承辦博企業務

案例􀏐􀏐可以看到該公司了解自身定位的幾個特點􀏐􀏐包括

清晰與大工程公司在服務上的差異性􀏐􀏐發揮小企的靈活

性及24小時支援􀏗􀏗做到想客戶所想􀏘􀏘解決客戶疑難􀏐􀏐
節省客戶成本等優勢􀏐􀏐從而取得一個大型集團的業務信

任􀏐􀏐可以交辦更多業務􀏗􀏗
未來要繼續做大做好􀏐􀏐建議思考在業務做大過程中􀏐􀏐

如何保持以上差異性優勢可繼續發揮􀏗􀏗在爭取業務的同

時􀏐􀏐又要繼續培養可支援無時限服務的人力資源隊伍􀏒􀏒
建立快速應對業務機制􀏐􀏐不然業務多了􀏘􀏘服務差了􀏐􀏐優

勢便不再顯著􀏗􀏗此外􀏐􀏐應思考增購營商固定資產􀏐􀏐包括

工廈廠房及寫字樓􀏐􀏐以便利業務擴展時可有自己的工場

􀏐􀏐令業務開展更自主􀏐􀏐才能逐步多接業務􀏗􀏗
雖個案企業貸款融資需求不太􀏐􀏐建議可與銀行維持長

期密切關係􀏐􀏐從而配妥更合適和更優的銀行產品􀏗􀏗如多

使用銀行電子服務可減少和便利日常現金處理􀏐􀏐並可便

利日後業務擴展的融資辦理􀏗􀏗

中銀財務建議

擴展業務思考自用工場

生產力角度

主動推薦􀏐􀏐本地薑“辣”􀏓􀏓
博彩業開後􀏐􀏐大型綜合度假設施大量興建􀏐􀏐當中涉及

質量和技術要求較高的建築􀏘􀏘機電􀏘􀏘裝修􀏘􀏘冷氣􀏘􀏘管道

等工程􀏐􀏐以至維護和保養􀏗􀏗之前澳門較少大型建設􀏐􀏐未

能提供歷練和成長機會􀏐􀏐博企只能依賴有資質外地公司

􀏐􀏐本地公司只能作為二判􀏘􀏘三判􀏐􀏐甚至四判􀏐􀏐本個案公

司是其中一個􀏗􀏗
十幾年過去􀏐􀏐本地公司􀏘􀏘管理人員和技術人員逐漸成

長􀏐􀏐某些工程領域的技術和質量不亞於外地公司􀏗􀏗但改

變不易被大企發現􀏐􀏐亦有“本地薑唔辣”以及“唔熟唔

做”的心態􀏗􀏗澳門特區政府鼓勵博企優先向本地中小企

採購􀏐􀏐喚起大型企業對本地中小企業關注􀏗􀏗但不代表中

小企可守株待兔􀏗􀏗個案公司成功因素在於主動接觸􀏐􀏐自

我推薦􀏗􀏗本地中小企要主動去告訴別人􀏑􀏑“本地薑”也

可以很辣􀏓􀏓
中小企能接觸博企􀏘􀏘大企的渠道越來越多􀏐􀏐除了各方

時常舉辦採購洽談會􀏐􀏐還有澳門生產力暨科技轉移中心

網站的“中小企服務及營商專頁”􀏐􀏐內有六大博企採購

資訊􀏐􀏐供應商可即時填寫登記表格􀏗􀏗中心最近還推出了

中小企採購應用程式“採購寶”（供移動裝置使用）􀏐􀏐
讓本地供應商隨時隨地可透過“採購寶”接收和提交採

購訊息􀏗􀏗當然祇是接觸􀏘􀏘接洽和提交訊息還不足夠􀏐􀏐還

要花心思和技巧􀏗􀏗以個案公司為例􀏐􀏐成立只有數年􀏐􀏐講

歷史肯定不及很多本地工程公司􀏐􀏐能說服顧客的一定是

公司東主􀏘􀏘管理人員和技術人員的資歷和經驗􀏐􀏐以及過

往曾管理和執行過的項目􀏗􀏗所以􀏐􀏐中小企無論在初步接

洽抑或報價階段都要認真準備􀏐􀏐把自己的優勢和長處以

最簡單和直接方式呈現在潛在顧客面前􀏗􀏗
值得一提􀏐􀏐中小企採購雖是一種政策傾斜􀏐􀏐但本地中

小企之間也存在競爭􀏐􀏐也不能完全排除與外地企業的競

爭􀏗􀏗要有勝不驕􀏘􀏘敗不餒的精神去不斷嘗試􀏗􀏗

法律面面觀

高效履約 商緣廣結
本澳許多中小企業通過靈活性及高效服務贏得客戶青

睞􀏐􀏐例如今期案例工程公司􀏗􀏗約定時間內完成承攬合同

內容一般最為客戶看重􀏗􀏗
從承攬合同的法律規定角度􀏐􀏐受到《民法典》第

1133至1156條關於承攬合同專章規制􀏐􀏐同時作為債法

之一部分􀏐􀏐又需要符合債之通則的規定􀏗􀏗一般情況下􀏐􀏐
按時高效履約不僅必須􀏐􀏐且是理所當然􀏐􀏐因為延遲履行

給客戶帶來損失􀏐􀏐也意味着相關法律責任􀏗􀏗很多承攬人

在與對方的約定過程中􀏐􀏐會為自己預留相當空間避免麻

煩􀏗􀏗
根據《民法典》第794條規定􀏐􀏐在確定期限情況下􀏐􀏐

無需催告即可構成延遲􀏗􀏗案例中該公司接IT房設備維護

單以一個月為確定期限􀏐􀏐若承攬方因自身原因超過該期

限即構成《民法典》第793/794條規定的債務人延遲􀏗􀏗
後果即承攬方承擔遲延損害賠償責任􀏗􀏗但此時僅是延遲

發生􀏐􀏐工作內容仍可能達成􀏗􀏗如果因承攬方的緣故造成

遲延後又發生風險最後無法履行􀏐􀏐則可能解除合同􀏐􀏐返

還費用甚至賠償􀏗􀏗
當然􀏐􀏐遲延履行也分很多種􀏐􀏐譬如不可歸責於任一當

事人之原因（《民法典》第1153條）則為第779條規

定的客觀不能􀏐􀏐此時則債務消滅􀏐􀏐承攬人不但不需要賠

償􀏐􀏐如果已經開始工作􀏐􀏐定作人須就其已經執行工作及

已作之開支給予損害賠償􀏗􀏗
然而􀏐􀏐計劃趕不上變化􀏐􀏐機電設備出現的複雜問題一

旦超出預計􀏐􀏐根據《民法典》第1140條第一款規定􀏐􀏐
未獲定作人許可不得更改工作計劃􀏗􀏗顯然􀏐􀏐工作計劃􀏐􀏐
包括時限變更需與客戶協商許可􀏐􀏐且相關費用增加最好

以書面形式列明􀏗􀏗定作人自主要求更改計劃􀏐􀏐如在一定

條件下僅為工作量增加􀏐􀏐根據第1142條第二款􀏐􀏐承攬

人也有權要求延長工作時限􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王華

博企項目規模大􀏐􀏐對不同服務產

品均有潛在需求􀏐􀏐為中小企帶來更

多機遇􀏗􀏗然而􀏐􀏐很多中小企對於如

何成為博企服務供應商􀏐􀏐仍不太了

解􀏐􀏐金沙中國有限公司採購及供應

鏈管理總監蔡兆業（下簡稱蔡）向

大家一一解答􀏗􀏗

（一）多年來與華拓合作方式怎

樣􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑與華拓合作模式建基於互信

􀏐􀏐這與多年來達標達質的服務質素

有關􀏐􀏐得來不易􀏗􀏗例如同事若有相

關工程的前線工作或技術問題􀏐􀏐會

向華拓諮詢􀏐􀏐互相聆聽意見􀏗􀏗華拓

除了是金沙中國的合作夥伴􀏐􀏐亦如

同營運團隊的一部分􀏐􀏐同事與華拓

的合作經驗都很愉快􀏘􀏘暢順􀏐􀏐難能

可貴􀏗􀏗

（二）如何評價中小企能力􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑澳門過去十多年發展迅速􀏐􀏐

很多中小企很有潛力􀏐􀏐祇是缺乏一

個機遇􀏗􀏗華拓工程有限公司與金沙

中國已合作六年􀏐􀏐由最初少於十五

人的小微企業􀏐􀏐至現時近百人􀏐􀏐是

體現中小企與博企共同成長的好例

子􀏗􀏗金沙中國不斷拓展溝通合作平

台􀏐􀏐讓大家相互加深了解􀏐􀏐包括企

業文化􀏘􀏘系統行政及質量要求等􀏐􀏐
讓雙方可持續合作並升級發展􀏐􀏐成

為長線共同成長的夥伴􀏗􀏗

（三）工程公司與博企合作有哪

些注意事項􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑工程或維修服務公司應持積

極態度􀏐􀏐重視意見回饋􀏗􀏗以華拓為

例􀏐􀏐最初亦會信心不足􀏐􀏐透過不斷

交流鼓勵􀏐􀏐持續提升公司服務水平

􀏐􀏐做好每次任務􀏐􀏐並就質量管理和

成本管理與博企研究如何做得更好

􀏗􀏗華拓不斷緊貼市場發展需要􀏐􀏐例

如對環保方面亦較注重􀏗􀏗與金沙中

國的可持續發展方向一致􀏗􀏗

（四）哪些建議給其他中小企􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑金沙中國推行本地採購計劃

􀏐􀏐本地中小企如有好的服務及產品

􀏐􀏐可向金沙中國提供資料􀏐􀏐方便加

深了解相互需要􀏐􀏐增加合作機會􀏗􀏗

成立之初􀏐􀏐大判多屬香港或國際公

司􀏐􀏐澳門人力資源不足夠􀏐􀏐所以需要

外判􀏐􀏐並將後期保養工作交予本地企

業負責􀏗􀏗累積一定經驗後􀏐􀏐該公司便

向金沙中國自薦成為技術服務供應商

􀏐􀏐並成功獲得錄取􀏐􀏐為集團旗下酒店

的冷氣及通風設備提供維修保養􀏗􀏗現

時金沙中國業務佔該公司營業額七成

􀏐􀏐金沙中國為了方便該公司的維修工

作􀏐􀏐免費提供貨倉及臨時寫字樓􀏗􀏗

（一）與博企合作後􀏐􀏐對公司有哪

些幫助􀏔􀏔
黃􀏑􀏑公司知名度及聲譽均有提高􀏐􀏐

多了外資公司及品牌公司尋求合作􀏐􀏐
獲得不同的工程合約􀏐􀏐由每月營業額

約十多萬􀏐􀏐增至現時每月超過200萬

􀏗􀏗同時􀏐􀏐招聘員工有很大幫助􀏐􀏐容易

招聘到有興趣從事工程工作的年輕人

􀏐􀏐透過前線工作累積經驗􀏐􀏐增加就業

競爭力􀏗􀏗
採購設備及材料有幫助􀏐􀏐供應商願

意給予優惠價和合理結算期􀏐􀏐並在技

術上提供培訓和支援􀏗􀏗透過合作􀏐􀏐工

程及人力資源管理水平有很大進步􀏗􀏗

（二）合作過程中如何令對方增加

信任􀏔􀏔
黃􀏑􀏑除了工程質量和時間掌握好􀏐􀏐

工作報告及文件都要做到齊全􀏗􀏗定期

與業主開會溝通􀏐􀏐減少出錯􀏐􀏐提高效

率􀏐􀏐令雙方節省成本􀏐􀏐達至雙贏􀏗􀏗中

小企一般較大型服務供應商靈活有彈

性􀏐􀏐以一項維修工作為例􀏐􀏐從派人到

場了解􀏐􀏐撰寫報告􀏘􀏘報價􀏐􀏐都可即時

處理􀏐􀏐加快程序流程􀏗􀏗一些合約以外

問題我們都樂意去協助跟進和解決􀏗􀏗

（三）如何優化工作流程􀏔􀏔
黃􀏑􀏑為了方便管理建立了資料庫􀏐􀏐

儲存每件儀器的維修保養􀏐􀏐金沙中國

的設備多達二萬件以上􀏐􀏐祇要一查電

腦􀏐􀏐儼如“病歷表”資料􀏐􀏐就可知道

每件儀器的詳細保養􀏘􀏘上次是哪位同

事負責檢查等􀏐􀏐以提升工作效率􀏗􀏗如

果有完善的資料庫􀏐􀏐就毋懼同行的競

爭􀏐􀏐可加強自身優勢􀏗􀏗

（四）合作過程中最難忘經歷􀏔􀏔
黃􀏑􀏑二○一三年五月博企有20多

間 IT房溫度偏高􀏐􀏐詢問我們能否一

個月內解決此問題􀏐􀏐當時覺得這是難

得可增加信任的機會􀏐􀏐欣然接受􀏗􀏗並

採取靈活的應急措施􀏐􀏐每日派員工在

現場監察溫度􀏐􀏐按每間 IT房的溫度

狀況􀏐􀏐安排維修先後次序􀏐􀏐使用移動

冷氣機將房間溫度降低􀏐􀏐並安排員工

廿四小時輪班維修􀏐􀏐終於一個月內如

期完成工程􀏐􀏐獲得了業主的稱讚􀏗􀏗

（五）人力資源是否足夠應付酒店

龐大工作量􀏔􀏔
黃􀏑􀏑人手方面最初不是很足夠􀏐􀏐現

招聘專科及有經驗的員工不容易􀏗􀏗之

後調整門檻􀏐􀏐只要有興趣投身工程􀏐􀏐
不論就讀何學科都給予機會􀏐􀏐招聘後

安排到不同崗位實習和培訓􀏐􀏐提升工

作技能􀏗􀏗曾經招聘30多位非專業學

科年輕人􀏐􀏐現已成為公司主要技術人

員􀏗􀏗另外􀏐􀏐合作的品牌公司亦有提供

定期專業培訓􀏐􀏐基本上可解決人力資

源問題􀏗􀏗

（六）企業現時可有融資壓力􀏔􀏔
黃􀏑􀏑現暫時沒有融資壓力􀏗􀏗公司成

立初期確實有融資壓力􀏐􀏐成立2年後

􀏐􀏐申請到政府的中小企業援助計劃貸

款􀏐􀏐隨着業務發展􀏐􀏐憑藉金沙中國的

工程合約􀏐􀏐容易得到信貸􀏗􀏗本地兩家

銀行亦提供了合共近 700 萬元的循

環貸款􀏐􀏐用作應付工程上的待收款項

及營運周轉􀏗􀏗加上客戶付款準時􀏐􀏐資

金周轉方面困難不大􀏗􀏗

四判變大判

工程公司自薦博企服務商
政府積極鼓勵博企向中小企採購

􀏐􀏐已經累積不少成功個案􀏗􀏗今年本

版繼續開辦每月一期的中小企採購

專欄􀏐􀏐華拓工程有限公司是第一個

採訪案例􀏐􀏐總經理黃振培表示􀏐􀏐公

司主要負責冷氣設備等機電安裝􀏘􀏘
維修保養􀏐􀏐成立於一○年􀏐􀏐由幾位

從事工程的朋友合資設立􀏗􀏗最初三

􀏘􀏘四判􀏐􀏐祇有八位員工􀏐􀏐現時已增

加至近一百人􀏐􀏐成為本澳具規模的

工程公司􀏗􀏗
黃
振
培

華拓建立完善資料庫可以提升效率 中小企發揮靈活的工作安排加快程序流程

金
沙􀏑􀏑
中
小
企
有
潛
力
缺
機
遇

蔡兆業

經 濟A11

獲博企訂單
初創企業經驗豐

二〇一六年十一月一日 星期二 丙申年十月初二日 經 濟A12
中小企採購中銀財務建議

管理採購單據助短期融資

生產力角度

累積經驗再創業 獲客戶信任

法律面面觀

民以食為天 食以質優先
去年開業的食品公司􀏐􀏐透過中小企業採購計劃平台􀏐􀏐成功

爭取到博企的訂單􀏐􀏐負責供應海鮮及肉類􀏐􀏐價值60萬元􀏗􀏗
以上提及食品公司主要經營目的是向客戶提供肉類􀏘􀏘海鮮

等生鮮食品􀏐􀏐第5/2013號法律《食品安全法》􀏐􀏐為了規範

食品安全的監督管理􀏐􀏐預防􀏘􀏘控制食品安全風險􀏐􀏐規定食品

安全事故處理機制而設立􀏗􀏗根據《食品安全法》第二條規定

􀏑􀏑“本法律適用於食品的生產經營􀏐􀏐以及在生產經營過程中

對食品添加劑及食品相關產品的使用􀏗􀏗”在第三條中給予

“生產經營”一詞定義􀏐􀏐指為供公眾食用而生產􀏘􀏘加工􀏘􀏘調

配􀏘􀏘包裝􀏘􀏘運送􀏘􀏘進口􀏘􀏘出口􀏘􀏘轉運􀏘􀏘貯存􀏘􀏘出售􀏘􀏘供應􀏘􀏘
為出售而存有或展示􀏐􀏐又或以任何方式交易食品的行為􀏒􀏒又

給予“食品相關產品”定義􀏐􀏐指用於食品生產經營的設施􀏘􀏘
設備或工具􀏐􀏐用於食品的包裝材料􀏘􀏘容器􀏘􀏘洗潔劑及消毒劑

􀏐􀏐以及餐飲器具􀏗􀏗對於案例中公司來說􀏐􀏐其為客戶供貨􀏐􀏐需

要額外注意包裝材料􀏘􀏘容器等食品相關產品􀏐􀏐使其符合食品

安全與衛生要求􀏗􀏗根據《食品安全法》第19條第二款規定

􀏑􀏑“生產經營者使用不符合衛生要求的食品相關產品􀏐􀏐科處

澳門幣二萬元至二十五萬元的罰款􀏗􀏗”

案例中的食品公司主要提供海鮮􀏘􀏘肉類等生鮮食品􀏐􀏐需要

謹慎處理及儲藏食品􀏐􀏐並在適當的溫度及條件下運送􀏗􀏗如遇

到食品腐敗或變質􀏐􀏐嚴格按照法律法規處理􀏐􀏐如處理不當􀏐􀏐
可能會構成行政違法􀏐􀏐甚至涉及刑事責任􀏗􀏗值得注意􀏐􀏐《食

品安全法》規定􀏐􀏐生產經營偽造􀏘􀏘腐敗或變質的食品􀏐􀏐即使

尚未對他人身體完整性造成危險􀏐􀏐亦可構成行政違法行為􀏐􀏐
科處五萬元至六十萬元的罰款􀏗􀏗（參見第 5/2013 號法律

《食品安全法》第13條􀏘􀏘第19條）

民以食為天􀏐􀏐案例公司總監為了加深對食品安全知識的理

解􀏐􀏐選擇報讀相關課程􀏐􀏐以期為未來發展提供專業知識援助

􀏗􀏗該類課程一般會講授澳門食品安全法例􀏗􀏗可見􀏐􀏐對中小企

業來說􀏐􀏐與廣闊的發展空間並存的􀏐􀏐是包含法律在內的各方

面知識儲備的保障􀏐􀏐業者具這方面的自覺性􀏐􀏐是進入和適應

市場的必要素質􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 施思

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐在博企本地優先採購計劃下􀏐􀏐
個案企業在起步階段已取得了理想金額的訂單􀏐􀏐為企業日後

發展奠定了基礎􀏗􀏗有了成為博企供應商的經驗􀏐􀏐加上於公司

中推行國際認可的 ISO標準􀏐􀏐將可增強一些潛在客戶對個

案企業的信心􀏐􀏐相信個案企業的供貨能力與貨品服務質量􀏐􀏐
有利其繼續拓展市場􀏗􀏗
公司在打穩創業基礎後􀏐􀏐建議應着手開拓更多客源􀏐􀏐讓收

入來源更具多樣性與抗風險能力􀏐􀏐也為公司業務尋找更多發

展可能性􀏗􀏗同時􀏐􀏐通過與不同的客戶合作􀏐􀏐也可助公司了解

本澳海鮮及肉類採購商的普遍需求􀏐􀏐為公司進一步發展創造

有利條件􀏗􀏗此外􀏐􀏐在食材供應渠道方面也應做好工夫􀏐􀏐確保

貨品的質量與安全性􀏐􀏐並物色擴大渠道採購量􀏐􀏐以及尋找特

定海鮮肉類食材的能力􀏗􀏗畢竟行業市場競爭較多􀏐􀏐不妨從供

應渠道方面着手建立公司的不可替代優勢􀏐􀏐打造公司差異化

服務的實力􀏗􀏗
隨着日後公司進一步壯大􀏐􀏐未來可能需要建立自家車隊􀏘􀏘

購置更大規模的冰箱等生財工具􀏐􀏐甚至在合適時點購入倉庫

廠房􀏐􀏐建立公司的可持續發展基礎􀏐􀏐此時則少不了需要銀行

的融資支持􀏗􀏗因此建議企業主可及早為未來打算􀏐􀏐做好融資

的財務準備􀏐􀏐一方面與銀行建立往來關係􀏐􀏐把供應貨款集中

通過銀行賬戶電子結算􀏗􀏗並應完善管理好採購的合同與單據

􀏐􀏐除了有助日後購置資產的融資􀏐􀏐銀行亦可根據博企訂單金

額直接給予公司短期周轉性的融資額度􀏐􀏐解決貨後付款數期

產生的資金缺口問題􀏐􀏐協助企業提高接辦大額訂單或同期多

張訂單的資金實力􀏐􀏐把握好每一個業務機遇􀏗􀏗

近年本澳初創企業的創辦人大致可分為三類􀏑􀏑第一類是相

關行業有多年工作經驗􀏐􀏐或者本身是一個較有資歷的專業人

員􀏒􀏒第二類雖有多年工作經驗􀏐􀏐但創業所屬的行業並非本人

原來從事的行業􀏐􀏐邊做邊學􀏒􀏒第三類是剛踏足社會的畢業生

􀏐􀏐無工作經驗􀏐􀏐又不熟悉行業情況􀏗􀏗雖然三種情況下創業都

有成功例子􀏐􀏐但有行業經驗者會少走彎路􀏐􀏐成功機會較高􀏐􀏐
公司一開始營運􀏐􀏐不管有沒有生意􀏐􀏐都有一筆固定的開支􀏗􀏗
今期個案創辦人顯然屬於第一類創業者􀏐􀏐開始就駕輕就熟

􀏗􀏗這案例值得創業者借鏡􀏗􀏗博企為何對一家新創企業如此信

任􀏔􀏔答案並不難找􀏑􀏑與其說是對企業信任􀏐􀏐不如說是對創辦

者（或其經驗）的信任􀏗􀏗如將來要更好地發展􀏐􀏐下一步是建

立公司專業形象􀏗􀏗
今期個案創辦人曾在大企業工作􀏐􀏐某程度上已經把大企業

的工作規範運用到自己的企業中􀏐􀏐例如􀏐􀏐按照 ISO要求程

序工作􀏐􀏐自覺地去修讀食品安全課程等􀏗􀏗事實證明􀏐􀏐中小企

業在人力物力比不上大企􀏐􀏐人員分工和某些運作環節上可能

有別於大企􀏐􀏐但無礙他們建立和大企業一樣的工作流程和規

範􀏐􀏐決定因素在於管理者思維和視野􀏗􀏗作為食材供應商􀏐􀏐更

是不分規模大小􀏐􀏐以保障食品安全至關重要􀏐􀏐皆因在全球範

圍內􀏐􀏐無論食品供應者抑或是消費者對食品安全越來越重視

􀏐􀏐博企作為國際級的企業􀏐􀏐對食物自然是嚴格把關􀏗􀏗因此􀏐􀏐
個案企業將來要設立工廈廠房􀏐􀏐考取相關的食品安全管理系

統認證似乎是爭取客戶信任的必由之路􀏗􀏗
對廣大中小企而言􀏐􀏐要建立專業形象還有許多工作細節注

意􀏐􀏐例如􀏐􀏐公司的信封􀏘􀏘信紙􀏘􀏘名片等要體現統一設計風格

􀏐􀏐包括統一設計標誌(logo)􀏘􀏘公司名稱字樣􀏐􀏐以及用統一紙

質􀏗􀏗另外􀏐􀏐書信（包括電郵）行文要規範得體􀏐􀏐盡可能避免

有錯漏字􀏒􀏒對於產品或服務查詢􀏐􀏐應快速和有禮貌地回應

（無論能否提供相關的產品或服務）􀏗􀏗這些看似微不足道􀏐􀏐
疊加起來就是企業整體形象􀏐􀏐中小企應多加留意􀏗􀏗

開業初期海豐已接金沙中國兩張訂單

酒店每日接待眾多客人􀏐􀏐對食物需

求量龐大􀏐􀏐食品自然成為酒店重要採

購部分􀏗􀏗金沙中國供應鏈營運副總監

陳煜明表示􀏐􀏐單是澳門威尼斯人􀏘􀏘金

沙城中心每天收貨單數各自 900 多

張􀏐􀏐整個金沙中國的收貨單每年則達

70多萬張􀏐􀏐每張收貨單一般包含數

種產品􀏐􀏐共計超過200萬產品次數􀏒􀏒
所以供應商的交貨流程越暢順􀏐􀏐對公

司整體運作很重要􀏐􀏐每張收貨單節省

一分鐘􀏐􀏐就可省下一個月時間􀏗􀏗
陳煜明表示􀏐􀏐海豐是去年推出中小

企採購計劃後開始合作􀏐􀏐經過多月來

的磨合􀏐􀏐現時交貨流程越趨流暢􀏐􀏐由

最初交貨需要數小時􀏐􀏐到現在祇需幾

分鐘􀏐􀏐運作更加成熟􀏗􀏗要令交貨流程

更加暢順􀏐􀏐事前需要一些準備工作􀏐􀏐
如因應不同產品先分類好􀏐􀏐交貨時會

更具效率􀏗􀏗畢竟供應商供應予金沙中

國旗下物業􀏐􀏐涉及澳門金沙􀏘􀏘澳門威

尼斯人􀏘􀏘澳門巴黎人􀏘􀏘金沙城中心􀏐􀏐
如每個項目都花很多時間􀏐􀏐整個交貨

過程就會很漫長􀏗􀏗
凍車配送講究溫度

其實收貨部在交收食物貨源的過程

最為複雜􀏐􀏐尤其是雪糕􀏐􀏐因為對溫度

要求更高􀏗􀏗其次凍肉收貨時􀏐􀏐公司必

定要預先訂位交貨􀏐􀏐要求用凍車送凍

貨􀏐􀏐甫抵達便要檢驗凍櫃的溫度􀏐􀏐凍

車要整潔􀏗􀏗其實運輸時間成本都是中

小企很重要的資源􀏐􀏐中小企人資有限

􀏐􀏐送貨􀏘􀏘收單􀏘􀏘司機全部一人包辦􀏐􀏐

如果凍車貨物太滿􀏐􀏐送貨時可能要花

上半小時處理第一單貨物交收􀏗􀏗車門

打開半小時後溫度自然上升􀏐􀏐待企業

送第二家酒店時􀏐􀏐凍車的溫度已經未

必適合􀏐􀏐可能會出現酒店不收貨的情

況􀏗􀏗
由於公司對收貨有一定國際標準要

求􀏐􀏐最初很多供應商不適應􀏐􀏐猶記得

本澳很少有新鮮牛肉􀏐􀏐並非每天都有

貨供應􀏗􀏗當時供應商甚至踩單車送牛

肉􀏘􀏘收單亦不採用電子化􀏐􀏐仍是傳真

機收單􀏐􀏐惟有找同事幫忙供應商􀏗􀏗
他直言􀏐􀏐收取大供應商貨品更方便

和快捷􀏐􀏐因為一家公司可能已經滿足

很多貨源需求􀏐􀏐且大公司一般對國際

要求認識較多􀏐􀏐交貨效率會較高􀏐􀏐但

作為負責任的企業􀏐􀏐公司履行社會責

任􀏐􀏐所以都會給予中小企機會􀏗􀏗再者

􀏐􀏐現時新形勢下􀏐􀏐分開不同企業交貨

可減低風險􀏐􀏐避免某家公司產品出現

問題影響整家公司的生產線􀏗􀏗
報價前先認清產地

金沙中國採購及供應鏈管理助理經

理潘鳳楠表示􀏐􀏐其實每次都會向新供

應商簡單介紹程序􀏐􀏐但剛合作時􀏐􀏐供

應商接收的訊息未必很到位􀏗􀏗如有時

供應商記錯了訂單編碼􀏐􀏐所以交收不

到􀏐􀏐有時很多人為小錯誤􀏐􀏐都會影響

交收􀏐􀏐不過經過磨合慢慢會習慣􀏗􀏗

報價系統亦是較常會出現問題􀏐􀏐有

些中小企往往遇到問題便“停下來”

􀏐􀏐不懂如何處理􀏐􀏐這時候同事就會盡

量協助􀏗􀏗不過􀏐􀏐海豐這方面上手很迅

速􀏐􀏐且很多要求祇要向他提出􀏐􀏐都很

配合􀏐􀏐能夠自己完成􀏗􀏗
報價方面􀏐􀏐她建議中小企要先看清

楚要求􀏐􀏐有時公司可能要求不同產地

􀏐􀏐如要求產地是中國􀏐􀏐但供應商可能

交了越南產地的報價􀏐􀏐因為所有入口

澳門的奶􀏘􀏘肉類產品需要先經獸醫檢

驗發出稟紙􀏘􀏘衛生證􀏘􀏘入口證􀏐􀏐如果

產地不同便未能達標􀏐􀏐交貨時亦要核

對稟紙􀏗􀏗相比香港􀏐􀏐澳門的衛生要求

相對更嚴􀏐􀏐把關門檻更高􀏗􀏗

每單交收省一分鐘 全年省一個月

如能提供相關產品目錄􀏘􀏘概述列出公司業務􀏘􀏘合作
伙伴等參考資料可便利雙方首輪溝通􀏗􀏗提供相關產品
樣本􀏘􀏘圖片等資料皆可便利前期洽談工作􀏗􀏗

業務產品資料

金沙年處理數十萬收貨單􀏑􀏑
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政府推動下􀏐􀏐博企本地優先採購得如火

如荼􀏗􀏗隨着一家又一家博企推出本地採購

計劃􀏐􀏐拋向中小企和青創的採購項目和金

額越來越大􀏐􀏐本報走訪了多家本地中小企

􀏐􀏐了解到計劃為企業帶來不少商機􀏗􀏗經過

此六期的訪問後􀏐􀏐此欄目亦暫告一段落􀏐􀏐
未來會繼續為大家提供各類參考資訊􀏗􀏗

本報記者 楊冠傑

海豐向酒店供應各式肉類

中小企開設店舖最重要是尋找客源􀏐􀏐去年開業的

海豐食品有限公司􀏐􀏐公司總監羅曉鋒與拍檔􀏐􀏐曾經

在此行內的大企工作多年􀏐􀏐對海鮮較為熟悉􀏐􀏐拍檔

羅麗卿在行內已有二十年經驗􀏐􀏐對肉類產品很有研

究􀏐􀏐一拍即合促成創業念頭􀏗􀏗店舖定位希望可以供

貨予酒店等大客戶􀏐􀏐當時遇上博企推出中小企採購

計劃􀏐􀏐讓該店有機會接觸到酒店採購部􀏗􀏗
成供應商獲兩訂單

出席金沙中國舉辦的記者會後􀏐􀏐對申請成為供應

商程序有所了解􀏗􀏗經網上登記後該店很快成為供應

商􀏐􀏐成功爭取到供應海鮮及肉類兩張合共60萬元

的訂單􀏐􀏐包括一個貨櫃凍肉及300多箱冷藏蝦􀏐􀏐
這張訂單對事業幫助很大􀏗􀏗
成為金沙中國供應商􀏐􀏐令生意更穩定􀏐􀏐作為供應

商最重要是尋找客源􀏐􀏐減省了起步尋找客源的時間

􀏐􀏐起步更順暢􀏗􀏗由於對產品熟悉􀏐􀏐祇要博企提出需

要的貨品􀏘􀏘交貨期􀏐􀏐該店都能配合􀏗􀏗
物流配送做足準備

羅曉鋒直言􀏐􀏐憑着過去工作經驗􀏐􀏐接到第一張金

沙中國訂單後􀏐􀏐並無“手騰腳震”􀏓􀏓中小企在人手

􀏘􀏘倉儲􀏘􀏘車隊等資源不夠與大企競爭􀏐􀏐幸好員工願

意多花時間􀏘􀏘人力工作􀏗􀏗大企業一般前一晚已經將

所有貨物整理􀏐􀏐直接可上車送貨􀏒􀏒但中小企需要第

二天一早才將貨品整理􀏐􀏐及後才送貨􀏐􀏐處理時間較

大企業長􀏐􀏐由於凍車儲貨量不夠大􀏐􀏐需要多運送幾

次才完成整張訂單交收􀏗􀏗由第一日收到訂單後已經

安排所有程序和配送􀏗􀏗酒店要求訂單日期􀏐􀏐必定是

接到宴會或存貨已幾乎用完􀏐􀏐所以該店很重視送貨

日期􀏗􀏗
回顧整個合作過程􀏐􀏐最難忘就是首次送貨日􀏐􀏐因

有一段時間沒有送貨􀏐􀏐交貨有點生疏􀏐􀏐甚至忘記要

先取卡板􀏐􀏐幸好金沙中國同事及其他公司司機幫助

􀏐􀏐“記憶”才漸恢復過來􀏗􀏗首日由於人手不足􀏐􀏐羅

曉鋒及其父母􀏘􀏘羅麗卿全體出動送貨􀏐􀏐首次已出動

四輛車􀏐􀏐為了準時交貨􀏐􀏐早在金沙中國收貨部未開

工已到達􀏗􀏗

報讀證書加深信任

過去工作經驗有助提升管理􀏐􀏐現時店舖因應ISO

要求程序工作􀏐􀏐亦更明白供貨的國際要求􀏐􀏐如產品

開箱絕不能用 刀􀏐􀏐因為擔心斷開刀片掉進肉類􀏐􀏐
需要用完塊刀具開箱􀏗􀏗羅曉鋒將會報讀有關食品安

全的課程􀏐􀏐相信獲得有關證書後􀏐􀏐可有助日後爭取

訂單時􀏐􀏐博企對他會更有信心􀏗􀏗畢竟現時營商環境

􀏐􀏐不單純是購買一件產品􀏐􀏐更講究生意夥伴之間的

信任􀏗􀏗
正因為開業初期已順利接到博企訂單􀏐􀏐對未來發

展更有信心􀏗􀏗現時已有逾百款產品􀏐􀏐為了應付發展

需要􀏐􀏐該店下一步將會投資二百萬開設工廈廠房􀏐􀏐
初步預計佔地二千平方呎􀏗􀏗擁有較大的工場􀏐􀏐就可

減省時間􀏐􀏐令所有程序

更流暢􀏗􀏗
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公司營運經理陳錦輝大學修

讀電腦專業􀏐􀏐對角子機甚感興

趣􀏐􀏐恰好家庭有供應電子零件

背景􀏐􀏐遂與姐姐合作發揮互補

優勢􀏐􀏐一人對內一人對外􀏗􀏗公

司已由過去供應簡單配件􀏐􀏐提

升至設計軟硬件電子產品􀏐􀏐員

工由幾人增至十多人􀏐􀏐去年更

研發角子機專用的“黑盒”􀏐􀏐
獲金沙中國頒發卓越供應商創

意獎􀏗􀏗
1.簡單介紹一下與博企的合

作過程􀏔􀏔
陳潔娥􀏑􀏑過去刻板印象認為

大企業傾向與大供應商合作􀏐􀏐
但合作後發現並非如此􀏐􀏐因為

大企業其實更講求產品提供後

的跟進服務􀏗􀏗於一二年􀏐􀏐當時

未有本地中小企採購計劃􀏐􀏐博

企角子機保養期陸續屆滿􀏐􀏐部

分零件需要更換卻找不到原廠

􀏐􀏐博企主動聯繫我哋公司􀏗􀏗當

時我們未有個性化訂製􀏐􀏐要求

技術亦未達標􀏐􀏐獲博企鼓勵提

供支援􀏘􀏘給予意見􀏐􀏐共同進步

􀏗􀏗從小訂單開始“試水溫”􀏐􀏐
現時幾乎每日都接到訂單􀏗􀏗
2.能與博企合作􀏐􀏐哪方面具

優勢􀏔􀏔
陳潔娥􀏑􀏑由於供應賭場博彩

軟硬件設備的公司不多􀏐􀏐主要

是外國公司或本地貿易代理􀏗􀏗
本地小企業優勢在於了解本地

需求􀏐􀏐即時配合需要􀏗􀏗公司亦

不斷努力研發新產品􀏐􀏐並獲得

博監局批出執照􀏐􀏐供應產品受

到當局監管認可􀏗􀏗
3.與博企合作會否遇到困難

問題􀏔􀏔
陳錦輝􀏑􀏑大公司對文書要求

講究􀏐􀏐必須嚴格按合約條款執

行􀏐􀏐要簽名􀏘􀏘筆跡認證等􀏐􀏐初

時未能適應􀏗􀏗此外􀏐􀏐雙方合作

時會有不同意見􀏐􀏐由於對產品

了解不深􀏐􀏐不理解產品的複雜

性􀏐􀏐提出要求有時難以配合􀏗􀏗
要經過不斷解釋􀏐􀏐提出建議及

提供解決方案􀏗􀏗另外􀏐􀏐部分博

彩產品的供應需要先向當局註

冊及登記􀏐􀏐亦需取國際認可認

證􀏐􀏐過程複雜􀏗􀏗
4.能否應付大訂單􀏔􀏔公司財

務會否造成困擾􀏔􀏔
陳潔娥􀏑􀏑接受訂單前􀏐􀏐會衡

量能否在截止期限前供貨􀏐􀏐不

會待交貨前才通知客戶不能供

貨􀏗􀏗由於辦公室屬於自己物業

􀏐􀏐減輕成本􀏐􀏐而且訂單是逐步

加大􀏐􀏐營運過程沒有資金困難

􀏗􀏗坦言現時較擔心供應商質量

及加價􀏐􀏐隨着內地人資成本增

加􀏐􀏐加價壓力上升􀏐􀏐但面對長

期合作的夥伴關係􀏐􀏐只要是可

承受範圍也不希望將增加的成

本轉移到客戶身上􀏗􀏗同時要控

制質量􀏐􀏐現時花費更多時間保

證質量水平􀏗􀏗
5.與博企合作對公司及員工

的成長有何好處􀏔􀏔
陳潔娥􀏑􀏑向博企供應後􀏐􀏐已

收到其他博企主動詢問供貨事

宜􀏗􀏗近幾年􀏐􀏐公司知名度終於

在本地打響􀏐􀏐發展迅速􀏐􀏐甚至

有外國公司主動發電郵邀請公

司共同研究產品􀏗􀏗由於行業特

殊􀏐􀏐員工年紀不能太大􀏐􀏐並要

懂英文􀏐􀏐但在澳門聘請年輕能

幹􀏘􀏘具備電子產品知識的人相

對困難􀏗􀏗隨着公司壯大􀏐􀏐聘請

專才相對容易􀏗􀏗另外􀏐􀏐公司團

隊不斷研發產品􀏐􀏐亦培養員工

對此行的興趣􀏐􀏐較少考慮其他

行業􀏗􀏗
6.對中小企有何建議􀏔􀏔未來

有何計劃􀏔􀏔
陳潔娥􀏑􀏑與博企合作為公司

發展帶來相當大的機遇􀏐􀏐亦為

公司將來與大企業合作打下

“強心針”􀏗􀏗萬事起頭難􀏐􀏐但

相信只要大家努力􀏐􀏐始終會獲

得認同􀏗􀏗時下小企業經營困難

􀏐􀏐租金高􀏘􀏘請人難􀏐􀏐有固定訂

單對生意起穩定及推動作用􀏗􀏗
未來計劃首先確保現時產品能

順利供應􀏐􀏐不斷提升技術􀏐􀏐改

善產品􀏗􀏗

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐個案企業表示目前營運過程

中資金較為充裕􀏐􀏐但隨着企業日益發展􀏐􀏐且面臨下線供應

商成本加價和品質控制的壓力􀏐􀏐尤其當企業接到較大訂單

􀏐􀏐且不祇一單時􀏐􀏐資金還沒回籠􀏐􀏐便容易會出現資金缺口

􀏗􀏗為減少或避免這種情況出現􀏐􀏐建議該公司可考慮尋求銀

行合作􀏗􀏗現時本澳有銀行針對中華總商會與六家綜合旅遊

休閒企業合作提供“本地中小企採購合作計劃” 的供應

商金融服務方案􀏗􀏗為了支持本地中小企發展􀏐􀏐對於短期資

金短缺􀏘􀏘營運備用資金等方面均有不同的產品配套􀏐􀏐幫助

本地中小企業務鞏固與發展􀏗􀏗
此外􀏐􀏐雖然企業表示現時聘請該行業專才壓力不大􀏐􀏐但

隨着科技發展和迅速變化􀏐􀏐該行業競爭亦將逐步加劇􀏗􀏗除

了業務競爭􀏐􀏐人才聘用也存在競爭􀏗􀏗為了留住專才􀏐􀏐建議

該公司可考慮增加員工福利􀏑􀏑例如為員工增加醫療保險􀏘􀏘
退休計劃等保障􀏐􀏐從而增加員工歸屬感􀏐􀏐留住人才􀏗􀏗

中銀財務建議

銀行推供應商採購金融方案

生產力角度

創新製造優勢 政府提供支持
生產力暨科技轉移中心表示􀏐􀏐一般來說􀏐􀏐企業很難以不

同的產品來滿足不同客群􀏐􀏐中小企更難做到􀏗􀏗因此􀏐􀏐中小

企應選取某一細分巿場􀏐􀏐集中力量為其服務􀏐􀏐又或者選取

某一特定客群􀏐􀏐盡量滿足其需求􀏐􀏐藉此建立信譽和巿場地

位􀏗􀏗今期個案正是採取這樣的巿場策略􀏐􀏐令公司業務逐漸

走上軌道􀏗􀏗公司成立時正值澳門博彩業起飛􀏐􀏐從公司名字

可看出􀏐􀏐定位清晰􀏗􀏗
開拓單一巿場或者重點發展一兩個產品優勢是􀏑􀏑集中精

力服務好顧客􀏗􀏗這種策略也有較大風險􀏑􀏑一旦替代品出現

􀏐􀏐經營會出現危機􀏗􀏗防範危機要不斷改造原有產品或開發

新產品􀏒􀏒創新􀏘􀏘轉型是企業永續經營不二之法􀏗􀏗過去十多

年􀏐􀏐科技型的中小企面對如此瞬息萬變環境􀏐􀏐只能適應變

化而求生存􀏗􀏗企業須進行技術創新與研發􀏐􀏐才能在競爭中

開拓市場􀏘􀏘不斷成長和發展􀏗􀏗若企業繼續以傳統觀念及經

營方式運行􀏐􀏐無法在不斷變遷環境中生存􀏗􀏗個案企業初創

時只是向博企供應簡單配件􀏐􀏐後來藉着創新和研發􀏐􀏐設計

出特有的軟硬件電子產品􀏐􀏐增加其競爭優勢􀏐􀏐凸顯與同業

不同之處􀏗􀏗
創新為了製造更多競爭優勢和對手區分開來􀏗􀏗本地中小

企創新主要有四個優勢􀏑􀏑(1)創造新市場􀏑􀏑利用了解本地

需求優勢􀏐􀏐研發出新產品􀏐􀏐創造新的市場􀏒􀏒(2)品質提升

􀏑􀏑透過與大企做生意􀏐􀏐增加新知識􀏘􀏘新設備改善及提升產

品與服務的品質􀏒􀏒(3)創造忠誠度􀏑􀏑企業創造出新的品質

􀏘􀏘服務􀏐􀏐讓客戶滿足􀏐􀏐同時也創造出顧客對企業的忠誠度

􀏒􀏒(4)創新成為發展動力􀏑􀏑有了創新􀏐􀏐企業有了發展動力

􀏐􀏐有望實現永續經營􀏗􀏗
本澳中小企創新受內外環境因素影響􀏑􀏑外有全球化競爭

􀏐􀏐內有人資與專才缺乏問題􀏗􀏗總體而言􀏐􀏐澳門特區政府為

協助中小企業改善經營􀏐􀏐頒佈了與中小企業相關的政策及

援助計劃􀏐􀏐在融資􀏘􀏘研發創新􀏘􀏘經營管理諮詢等方面對本

地中小企作出支持􀏐􀏐中小企業絕非孤軍作戰􀏗􀏗

法律面面觀

談判積極溝通 合同順利踐行
博企與中小企業合作漸入佳境􀏐􀏐但一些企業坦言􀏐􀏐大公

司對合約談判􀏘􀏘簽約流程和文書規範把控十分嚴格􀏐􀏐初時

頗不適應􀏗􀏗加之合作雙方因信息不對稱􀏐􀏐有時會持不同意

見􀏐􀏐難免阻礙談判進行􀏗􀏗
良好的商業談判可以確保合作雙方意見充分交流􀏘􀏘準確

理解􀏐􀏐為雙方尋求相對平衡和可接受合作模式􀏗􀏗信息嚴重

不對等􀏘􀏘雙方溝通欠佳的商業談判􀏐􀏐不僅不利合作者之間

信任感的建立􀏐􀏐有可能導致合同條款理解偏差和履行障礙

􀏗􀏗此前法律實務中曾出現過合作雙方因語言不通􀏘􀏘彼此顧

慮過多􀏐􀏐以致積怨過重􀏘􀏘談判破裂的案例􀏗􀏗為了避免因溝

通不暢而導致的法律風險和經濟風險􀏐􀏐一些具有普適意義

的商業談判策略值得借鑒􀏗􀏗
所謂“知己知彼􀏐􀏐百戰不殆”􀏐􀏐中小企業與大型博企商

業談判中􀏐􀏐首先應當了解大企業處事風格􀏐􀏐談判中不至於

亂其陣腳􀏗􀏗立約談判尤其如此􀏗􀏗大型企業注重文書格式與

流程的規範􀏐􀏐博彩業較為特殊􀏐􀏐部分事項需要向政府報備

以及獲得許可􀏗􀏗作為博企合作方的中小企業􀏐􀏐信息充分情

況下􀏐􀏐方能控制好整體節奏􀏐􀏐有條理地執行計劃􀏐􀏐表達訴

求􀏗􀏗若有必要􀏐􀏐可以倚重律師及顧問負責簽約流程及行政

手續事項􀏐􀏐以求借他人之力􀏐􀏐補救己方先天不足􀏗􀏗
中小企業者要盡量做到審慎對待合同條款􀏐􀏐若對合同條

款發生誤解􀏐􀏐即使雙方皆為善意􀏐􀏐都有可能導致合同無效

或撤銷（參看《民法典》第二百四十條至規定）􀏐􀏐對雙方

都是時間及物力的浪費􀏗􀏗“奇出於正”􀏐􀏐在博企與中小企

業者的溝通過程中􀏐􀏐亦要完成充分的說明義務􀏐􀏐幫助對方

準確理解合同內涵􀏗􀏗
信息不對稱並不僅僅存在於中小企業􀏗􀏗雙方都應當盡最

大努力協助各方進行溝通􀏐􀏐作為專業知識持有者的供貨方

􀏐􀏐應當做好相關知識的說明􀏗􀏗在保證技術秘密不被洩露前

提下􀏐􀏐鼓勵必要的信息披露􀏐􀏐實際上更有利於達成雙贏局

面􀏗􀏗一方面幫助對方消除對產品本身的顧慮􀏐􀏐另一方面展

示供貨者的善意􀏐􀏐有利於培養長期默契􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王星

二〇一七年二月二十八日 星期二 丁酉年二月初三日 經 濟A12中小企採購
每月底周二見報

微企設計電子產品打響名堂微企設計電子產品打響名堂
政府積極鼓勵博企向中小企採購􀏐􀏐已經累

積不少成功個案􀏗􀏗本版繼續開辦每月一期的

中小企採購專欄􀏐􀏐今期的 ICON博彩科技股

份有限公司董事總經理陳潔娥表示􀏐􀏐在母親

公司的基礎上􀏐􀏐八年前與弟弟陳錦輝成立新

公司 ICON擴展業務􀏐􀏐最初向博企供應簡單

細微配件􀏐􀏐其後不斷研究增加產品和服務􀏐􀏐
現時主要提供角子機配件􀏘􀏘維修保養並為客

人訂製個性化的角子機產品􀏗􀏗

公司團隊能根據客人度身訂造個性化產品

公司獲二○一六金沙卓越供應商頒獎禮——創意獎
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博企項目規模大􀏐􀏐對不同服

務產品均有潛在需求􀏐􀏐為中小

企帶來更多機遇􀏗􀏗負責博彩類

採購的金沙中國採購及供應鏈

管理總監黃惠菁（下稱黃）向

大家解答採購合作事宜􀏗􀏗
（一）與ICON合作有否遇

阻礙􀏔􀏔
黃􀏑􀏑知道陳先生有技術背景

而開始合作􀏗􀏗最初時􀏐􀏐供應商

交貨時間未必掌握妥當􀏐􀏐導致

延遲交貨􀏗􀏗另外􀏐􀏐博企部門多

􀏐􀏐分工仔細􀏐􀏐供應商往往要熟

悉不同部門操作流程􀏐􀏐程式亦

要按部就班􀏐􀏐中小企一時間未

必能適應􀏗􀏗經公司同事慢慢引

導􀏐􀏐解釋運作流程步驟及因由

等􀏐􀏐並提醒注意事項􀏐􀏐供應商

始慢慢進入狀態􀏗􀏗尤其公司更

新系統的運作期間􀏐􀏐可能對供

應商造成不便􀏐􀏐但公司會提供

補充課程讓供應商跟上新系統

􀏗􀏗基本上雙方相互理解􀏐􀏐積極

溝通􀏐􀏐換位思考􀏐􀏐便於日後合

作􀏗􀏗
（二）如何掌握供應商的供

貨能力􀏔􀏔
黃􀏑􀏑一二年最初合作時􀏐􀏐訂

單量僅有數千元􀏐􀏐因公司需要

時間瞭解供應商的產品􀏘􀏘強項

􀏘􀏘口碑等􀏐􀏐慢慢試驗實力􀏐􀏐例

如可承受的供應能力􀏘􀏘配套服

務是否到位􀏘􀏘有否延誤􀏘􀏘貨品

質量能否達標等􀏐􀏐逐步建立互

信後加大訂單量􀏗􀏗該公司訂單

量已由一二年幾千元􀏐􀏐大幅增

加至近年逾千萬􀏗􀏗
（三）對供應商評核標準􀏔􀏔
黃􀏑􀏑對供應商採用綜合評估

機制􀏐􀏐並非單一以價格或供貨

能力作為採購標準􀏗􀏗博企有嚴

格流程指引􀏐􀏐內部透過採購部

甄選􀏐􀏐每個項目不盡相同􀏗􀏗會

根據不同要求作不同考量􀏐􀏐如

某批貨需要於某日子前出貨􀏐􀏐
可能就視乎供應商供貨時間􀏗􀏗

同時亦會綜合其他因素考量􀏐􀏐
仔細考慮供應商的應變能力等

條件􀏗􀏗因零件採購要測試􀏐􀏐有

問題時要即時解決􀏗􀏗
（四）與中小企合作及與大

公司合作的區別􀏔􀏔
黃􀏑􀏑 ICON會偶爾提供新創

意􀏐􀏐雙方溝通時會激蕩新思維

􀏐􀏐營造意想不到火花􀏗􀏗大公司

亦有創意人才􀏐􀏐但大公司分工

仔細􀏐􀏐不像中小企一條龍􀏐􀏐運

作簡單順暢􀏐􀏐只需管理內部團

隊􀏘􀏘具彈性􀏐􀏐緊急情況及重大

決定時可能只需數個電話就能

決定􀏗􀏗
（五）博企員工有較大流動

性􀏐􀏐合作溝通上會否造成不便

之處􀏔􀏔
黃􀏑􀏑倘若員工有更好發展

􀏐􀏐公司不會阻止􀏐􀏐但公司

盡量營造良好環境及提

供眾多學習機會􀏐􀏐令好

員工不斷進步􀏐􀏐有助保

持員工隊伍穩定􀏐􀏐且

採購部團隊流失率相

對較低􀏗􀏗
（六）中小企需要

具備甚麼條件與博企合作􀏔􀏔
黃􀏑􀏑需要具備開放性思維􀏐􀏐

不斷求變􀏗􀏗當博企提出建議時

􀏐􀏐應持開放態度􀏐􀏐互相討論􀏐􀏐
在過程中求進步􀏗􀏗倘若中小企

在某方面未達標􀏐􀏐也要有心理

準備面對挑戰􀏗􀏗另外􀏐􀏐要具備

一定系統操作知識􀏐􀏐最重要是

溝通􀏐􀏐不宜作過多假設􀏐􀏐認為

自己能應付􀏗􀏗倘若出問題􀏐􀏐要

即時反映􀏐􀏐工作具透明度􀏐􀏐發

現問題共同解決􀏐􀏐才能達到雙

贏局面􀏗􀏗

（一）系統行政——建議多了解博企系統行政的合作要求􀏐􀏐從成

為供應商􀏘􀏘招標􀏘􀏘報價􀏘􀏘採購單或合約􀏘􀏘送貨或施工􀏘􀏘送

貨單或完工報告􀏘􀏘驗收􀏘􀏘發票至完成交易􀏗􀏗
（二）質量管理——建議持續提升質量管理􀏐􀏐檢視供應及工程服

務的意見回饋􀏐􀏐不斷提升服務水平􀏗􀏗

金沙小貼士

供應博企角子機配件

金沙􀏑􀏑採用標準非祇考慮價格

員工包裝產品角子機零件需要不停測試

陳錦輝（左）􀏘􀏘陳潔娥􀏗􀏗

黃惠菁
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http://sandschina.com/the-company/procuremen


成本控制——建議持續提升供應及服務的

競爭力􀏐􀏐檢視及研究更有效

率的供應鏈及服務管理􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

中銀財務建議

本澳中小企業大多數是小微企業􀏗􀏗博企對中小企採購一般

從細訂單開始􀏐􀏐這既有好處􀏐􀏐亦有弊處􀏗􀏗好處是小微企業較

容易滿足小訂單的數量和質量要求􀏐􀏐同時慢慢學習和博企的

相處之道􀏐􀏐學懂了􀏐􀏐將來大派用場􀏒􀏒弊處當然是不能從中獲

得很大的利潤􀏗􀏗相處之道殊不簡單􀏐􀏐意味着要按規則和流程

辦事􀏐􀏐要符合認證標準和品質要求􀏐􀏐要以禮相待（例如及時

回覆對方的報價邀請和各種查詢）􀏗􀏗這些做事方式不僅適用

於和大企業建立業務關係􀏐􀏐對其他中小企業亦然􀏗􀏗
自從各大博企推出中小企採購計劃後􀏐􀏐吸引不少本地中小

企注意􀏐􀏐並有相當數量的中小企受惠􀏗􀏗但即使已受惠的企業

􀏐􀏐也不應過份依賴博企的業務􀏐􀏐應視之為提升產品和服務品

質􀏘􀏘規範管理􀏘􀏘與時俱進􀏐􀏐開拓更廣闊巿場的重要途徑􀏗􀏗以

本案例公司為例􀏐􀏐爭取到博企的業務後􀏐􀏐實力大大增強􀏐􀏐產

品由一千種增至兩萬種􀏐􀏐東主眼光已轉向博企以外的客制化

服務􀏗􀏗再者􀏐􀏐中小企業為數眾多􀏐􀏐博企要考核􀏘􀏘篩選􀏐􀏐最終

能成為合作伙伴者始終有限􀏗􀏗縱然未被錄用􀏐􀏐競爭過程中或

多或少熟習了遊戲規則􀏐􀏐得以強化自身􀏗􀏗
華駿成功的其中一個因素是差異化戰略􀏗􀏗雖是老生常談􀏐􀏐

卻是千古不變真理􀏗􀏗巿場上大量同質化產品􀏐􀏐如不把自己的

產品與競爭對手有效地區分􀏐􀏐恐怕難以獲得博企青睞􀏗􀏗必須

注意􀏐􀏐走高端路線並不等同於差異􀏗􀏗該公司的差異在於有能

力􀏘􀏘有專業知識在巿場上搜羅到新產品􀏒􀏒售後服務方面􀏐􀏐能

在設備維修期間􀏐􀏐借出同型號產品供客戶使用􀏐􀏐以解決客戶

的困難􀏗􀏗未來針對大眾巿場的客制化服務􀏐􀏐有可能成為該公

司差異化策略的另一個點子􀏗􀏗
差異化可以因應企業條件和行業特性有所不同􀏐􀏐可以是產

品差異􀏐􀏐服務差異􀏐􀏐也可以是經營模式差異􀏐􀏐最重要能為客

戶解決問題􀏗􀏗

法律面面觀

隨着互聯網興起與發展􀏐􀏐電子商務成為重要商業活動模式

􀏗􀏗為降低成本􀏐􀏐越來越多企業傾向直接通過網絡進行採購業

務􀏗􀏗如包括金沙中國在內的一些博企􀏐􀏐通過中小企業採購平

台提出報價產品􀏐􀏐並以電郵邀請中小企業提供產品報價􀏗􀏗就

合同簽訂而言􀏐􀏐一方提出“要約”為另一方“承諾”認可後

􀏐􀏐合約方可成立􀏗􀏗從法律層面􀏐􀏐採購商報價邀請屬於“要約

邀請”（或“要約之引誘”）􀏐􀏐無任何法律約束力􀏗􀏗但從商

業角度􀏐􀏐報價邀請關乎到採購商與供應商日後能否進一步展

開商業合作的重要一步􀏗􀏗採購商若同意供應商提供的報價並

直接簽發訂單給供應商􀏐􀏐則構成承諾􀏐􀏐雙方買賣合約遂成立

􀏗􀏗故中小企業要擴大商機􀏐􀏐須強化電子商務的思維與理念􀏐􀏐
快速回應採購商邀請提供產品報價􀏐􀏐增加與採購商的合作機

會􀏗􀏗
產品質量及售後服務也是選擇供應商的重點考量因素􀏗􀏗一

般產品買賣􀏐􀏐根據《民法典》第872條及第914條規定􀏐􀏐供

應商交付的產品應符合合同約定􀏐􀏐若供應商交付的產品在擔

保期限內出現運作上瑕疵􀏐􀏐採購商有權要求供應商修補􀏘􀏘更

換􀏗􀏗值得注意的是􀏐􀏐當採購商要求供應商為其度身訂造特定

產品時􀏐􀏐雙方的法律關係特別由《民法典》中有關承攬的法

律規定予以調整􀏗􀏗如根據《民法典》第1134條規定􀏐􀏐承攬

人負有按定作人要求加工􀏘􀏘製作並提供無瑕疵產品的義務􀏗􀏗
當承攬人提供的產品存有品質或者運作上之瑕疵時􀏐􀏐根據

《民法典》第1147條至第1149條之規定􀏐􀏐定作人有權請

求承攬人承擔修補􀏘􀏘重作􀏘􀏘減少報酬􀏘􀏘賠償損失等違約責任

􀏗􀏗此外􀏐􀏐當採購商採購的產品屬於快速消費品或者消耗品時

􀏐􀏐通常與供應商簽訂長期供貨合同􀏗􀏗該類合約􀏐􀏐除了《民法

典》中有關買賣的一般規定􀏐􀏐還特別適用《商法典》項下

“供應合同”的規定􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 陳 怡

二〇一七年三月二十八日 星期二 丁酉年三月初一日 經 濟A12中小企採購
每月底周二見報

1. 請簡單介紹公司成立背景􀏔􀏔
葉􀏑􀏑過去有從事餐飲設備供應經驗􀏐􀏐一

五年初成立公司􀏐􀏐當時此行業發展相當成

熟􀏐􀏐若再做基本餐飲設備十分困難􀏐􀏐故定

位高端市場􀏐􀏐並希望針對餐飲設備有高要

求的公司􀏐􀏐例如博企􀏗􀏗

2. 中小企採購平台對企業發展有何作用􀏔􀏔
葉􀏑􀏑過去因工作關係􀏐􀏐與博企採購部有聯

繫􀏐􀏐有助打開業務關係􀏗􀏗但有了中小微企採

購計劃平台後􀏐􀏐接觸到更多採購需求􀏐􀏐例如

金沙中國提出報價的產品􀏐􀏐很多時成了其公司掌握

市面上新品牌􀏘􀏘新產品的渠道􀏗􀏗公司不斷搜羅產品

資料的過程中􀏐􀏐強化了專業知識􀏐􀏐間接豐富了供應

產品內容􀏗􀏗而且博企採購的產品標準規格要求高􀏐􀏐
有助優化產品系列􀏗􀏗

3.博企採購過程是否需要適應?

葉􀏑􀏑最初推出此計劃時􀏐􀏐很多不明白的細節與流

程需要探討􀏐􀏐由於金沙中國亦給予指引􀏐􀏐經過不斷

摸索累積經驗後􀏐􀏐慢慢熟悉了􀏗􀏗

4. 公司的優勢在哪裡?

葉􀏑􀏑公司強調服務宗旨􀏐􀏐如收到查詢電郵要24

小時內回覆􀏐􀏐希望用積極態度獲對方欣賞􀏗􀏗此外􀏐􀏐
盡量做好售後服務􀏐􀏐舉例公司在澳區獨家代理的產

品􀏐􀏐若產品損壞要維修􀏐􀏐公司會提供同型號產品借

給客戶􀏐􀏐產品修妥才收回􀏐􀏐令客戶方

便放心􀏐􀏐其他產品亦朝此方向發展􀏗􀏗

5.博企採購計劃對公司發展有何影響􀏔􀏔
葉􀏑􀏑由於產品內容豐富了􀏐􀏐受其他客戶關注􀏐􀏐增

加合作機會􀏗􀏗最初供應的產品有約一千項􀏐􀏐如鑊已

有100多種選擇􀏐􀏐現在約有2萬項產品􀏗􀏗且與大企

合作􀏐􀏐成為業務的支持􀏐􀏐加上獲品牌商信任􀏐􀏐如今

代理及獨家代理產品已有1􀏘􀏘2千項􀏗􀏗公司最初只

有3􀏘􀏘4名業務人員􀏐􀏐逐步擴大人手增至逾10人􀏐􀏐
今年還計劃增聘人手􀏐􀏐現時更有自己的倉儲􀏗􀏗

6.若交貨時間延誤􀏐􀏐如何處理􀏔􀏔
葉􀏑􀏑之前曾發生交貨延期􀏐􀏐原與供應商達成的交

貨日子要延誤􀏐􀏐立即與客戶磋商能否延期􀏗􀏗為了準

時交貨􀏐􀏐甚至空運來澳􀏐􀏐不惜代價􀏐􀏐是否賺錢不重

要􀏐􀏐希望建立值得信賴的形象􀏐􀏐有助未來獲得更多

機會􀏗􀏗

7.公司拓展市場時􀏐􀏐有否資金壓力􀏔􀏔
葉􀏑􀏑因籌備公司時有制訂發展藍圖及資金安排􀏐􀏐

故未有遇到困難􀏗􀏗當業務擴張時􀏐􀏐獲得銀行融資相

輔相成􀏗􀏗建議一般創業企業要有所準備􀏐􀏐銀行審批

貸款主要根據公司的業務表現及背景考慮􀏗􀏗

8.公司未來發展方向?

葉􀏑􀏑針對資訊科技發達􀏐􀏐計劃推出設計平台􀏐􀏐根

據客戶構思的廚房概念􀏘􀏘尺寸􀏘􀏘設備等資料􀏐􀏐用電

腦提供3D設計圖􀏐􀏐讓客戶更易於了解實際環境􀏐􀏐
給予更多啟發􀏐􀏐有助促進業務􀏗􀏗另外􀏐􀏐計劃把陳列

室優化􀏐􀏐加入“演示廚房”概念􀏗􀏗

博企項目規模大􀏐􀏐林林總總的採購項目􀏐􀏐為中小

企帶來無限機遇􀏗􀏗金沙中國採購及供應鏈管理高級

經理蔡漢榮（下稱蔡）講解採購合作事宜􀏗􀏗

1. 如何與中小企開展合作?

蔡􀏑􀏑自建立中小微企採購計劃後􀏐􀏐公司每收到中

小企要求加入成為供應商􀏐􀏐一般會約見了解背景􀏘􀏘
實力及擅長等􀏐􀏐對合適供應的產品發出報價邀請􀏐􀏐
一般從小訂單開始􀏗􀏗

2. 與博企合作要遵守哪些要求􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑首先產品要求達標􀏐􀏐價格合理􀏐􀏐交貨準時􀏐􀏐

以至良好的售後服務等􀏗􀏗同時􀏐􀏐願意配合金沙中國

制訂的採購流程步驟􀏗􀏗儘管很多中小企缺乏與大企

合作的經驗􀏐􀏐這並不影響合作􀏐􀏐最重要願意嘗試􀏗􀏗
例如採購額達到一定金額􀏐􀏐便要登錄採購系統平台

提供報價􀏐􀏐這是一套國際性系統􀏐􀏐剛開始使用會有

困難􀏐􀏐金沙中國會為中小企提供指引流程􀏐􀏐但有的

供應商未必願意踏出第一步􀏗􀏗採購額相對較小的訂

單􀏐􀏐公司會直接透過電郵邀請報價􀏐􀏐並會說明產品

條件􀏘􀏘以至截止報價日期等􀏐􀏐亦遇到過了指定日子

才提供報價的情況􀏗􀏗

3. 金沙中國採購的標準?

蔡􀏑􀏑公司有嚴格採購守則􀏐􀏐一般訂單最少要有三

家供應商報價􀏐􀏐但優先考慮本地中小企􀏗􀏗如駿華提

供產品類型廣泛􀏐􀏐中西式餐飲設備均有供應􀏐􀏐令獲

邀請報價機會提高􀏗􀏗

4. 中小企如何增加更多合作機會􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑博企採購的產品很多時本地市面沒有􀏐􀏐尤其

廚房產品需要度身訂造􀏐􀏐因廚房尺寸現成產品未必

符合􀏐􀏐甚至主廚從網上得知的產品港澳沒有代理􀏐􀏐
要通過供應商尋找􀏗􀏗又如擴闊產品範圍􀏐􀏐要配備更

多支援人員􀏐􀏐因部分服務要求提供24小時支援􀏗􀏗

5.駿華哪些優勢令採購金額提升?

蔡􀏑􀏑該公司是本地中小企􀏐􀏐具有售後服務的優勢

􀏐􀏐若急需一些試用產品􀏐􀏐可以很短時間提供􀏐􀏐倘產

品壞了要維修􀏐􀏐駿華提供同類產品暫時頂替使用􀏐􀏐
連香港供應商亦沒有這方面服務􀏗􀏗故在採購時􀏐􀏐售

後服務是其中一項重要考慮因素􀏗􀏗金沙中國向駿華

的採購額􀏐􀏐由最初數千元􀏐􀏐累計至今已有兩百多萬

元􀏐􀏐採購項目已擴至逾百項􀏗􀏗

6.中小企未能與博企持續合作􀏐􀏐原因是甚麼􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑中小企有時會認為與博企合作有困難􀏐􀏐如要

遵守採購流程􀏐􀏐度身訂造產品􀏐􀏐要符合認證標準􀏘􀏘
產地來源􀏐􀏐品質監控嚴謹􀏐􀏐需要學習適應這些要求

􀏗􀏗而很多時取決於合作誠意􀏐􀏐如用電郵邀請中小企

報價􀏐􀏐即使未有相關產品供應􀏐􀏐只要回覆便可􀏗􀏗最

重要是不怕麻煩􀏐􀏐並以長期合作為目標􀏐􀏐不宜以短

期一張訂單可以賺幾多錢衡量􀏗􀏗而且中小企與博企

合作􀏐􀏐亦可以為中小企的商譽加分􀏗􀏗

7.對中小企結算貨款有何安排􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑不論是大中小微企􀏐􀏐財務部一律會準時付款

􀏗􀏗採購系統有清晰的流程􀏐􀏐例如收款結算程序一目

了然􀏐􀏐若依足守則􀏐􀏐資金鏈不會有很大問題􀏗􀏗如公

司最近把“蒸籠”的一年採購交由駿華供應􀏐􀏐總數

達萬個􀏐􀏐駿華可以針對蒸籠產品進行資金準備􀏗􀏗

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐個案企業有明確發展定位􀏐􀏐認

識到傳統餐飲設備市場競爭大􀏘􀏘利潤空間窄􀏐􀏐故選擇走差異

化路線􀏗􀏗面向高端市場提供個性化餐飲設備供應􀏐􀏐能迎合本

澳大型博企酒店要求􀏐􀏐加上提供貼身完善的售後服務􀏐􀏐接辦

訂單越來越多􀏐􀏐成功在較短時間內讓公司取得成長􀏗􀏗
大型企業的採購有自身一套系統與流程􀏐􀏐標準亦有別於一

般企業􀏐􀏐往往價格並非最主要的考慮因素􀏐􀏐關鍵是產品或服

務能否滿足企業內部管理要求和實際業務需要􀏐􀏐提升其創利

能力或服務效率􀏗􀏗因此􀏐􀏐產品服務質量與多樣性􀏘􀏘供應穩定

性􀏘􀏘訂單回應和送貨效率􀏘􀏘售後支援與維修服務等􀏐􀏐均是中

小型供應商在與大型企業合作時需多加重視的􀏗􀏗個案企業正

是把握到博企的採購所需􀏐􀏐強調其服務承諾􀏐􀏐甚至提供產品

暫用服務􀏐􀏐積極的經營理念與態度漸獲好評􀏐􀏐並累積到一定

信譽􀏐􀏐成功建立起競爭優勢􀏐􀏐公司終取得較好的盈利與發展

空間􀏗􀏗
因此􀏐􀏐對於博企供應商而言􀏐􀏐公司資源或資金投入不限於

貨品周轉環節􀏐􀏐為提升公司供應服務水平􀏐􀏐諸如運輸隊􀏘􀏘產

品展示廳􀏘􀏘提高產品倉儲量􀏘􀏘取得代理權􀏘􀏘購置自動化生產

線或管理系統等􀏐􀏐均是建立差異化優勢必不可少的資源投入

􀏗􀏗中銀與中華總商會合作之供應商融資方案􀏐􀏐可為企業提供

資金周轉支持􀏗􀏗除此以外􀏐􀏐能與大型博企建立長期穩定合作

關係的供應商􀏐􀏐可增強銀行信心􀏐􀏐訂單以外的投資亦可獲得

更大的資金支持􀏗􀏗如企業可向銀行提出具體可行之發展計劃

􀏐􀏐亦有利銀行為供應商度身訂造企業融資方案􀏐􀏐包括一次性

融資􀏘􀏘循環周轉額度􀏘􀏘擔保書及信用證額度等􀏐􀏐利用低成本

資金更快速地擴大公司業務􀏗􀏗

度身訂造受承攬法律規範

差異化關鍵為客戶解決問題

銀行提供採購訂單融資方案

餐飲設備憑服務攬博企訂單
自博企啟動中小微企採購計

劃以來􀏐􀏐獲得不少中小企積極

迴響􀏐􀏐躍躍欲試􀏐􀏐駿華餐飲設

備供應有限公司是其中之一􀏗􀏗
業務總監葉民安（下稱葉）表

示􀏐􀏐公司成立短短兩年時間􀏐􀏐
因參與了中小微企採購計劃􀏐􀏐
供應產品最初約一千項增至現

今的兩萬項􀏗􀏗並因與博企合作

􀏐􀏐增強品牌商信任􀏐􀏐代理及獨

家代理產品已有 1􀏘􀏘2 千項􀏗􀏗
主因公司掌握到市場上最新的

產品資訊􀏐􀏐增強了對產品的知

識􀏐􀏐憑着快速回應􀏘􀏘具競爭力

的售後服務等優勢􀏐􀏐獲得博企

訂單不斷增加􀏗􀏗相輔相成下􀏐􀏐
推動了公司的業務􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑擴闊產品增邀請報價機會

獲品牌商信任取獨家代理

葉民安（右）及公司成員介紹不同產品

每項餐飲設備都有林林總總的選擇

駿華成立日子不長􀏐􀏐
部分產品獲代理或澳門
區獨家代理產品􀏗􀏗

設備供應範圍越廣􀏐􀏐獲邀報價機會越高􀏗􀏗

蔡漢榮

金沙中國網頁上有採購專頁􀏐􀏐提供相關

商品採購類型的聯絡方式􀏐􀏐有意成為供應

商的企業可以在網頁上主動聯繫􀏗􀏗金沙中

國會了解企業的潛質􀏐􀏐邀請參加招投標􀏐􀏐
或會透過報價系統發出邀請􀏐􀏐讓中小企透

過系統向金沙中國報價􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

博企規模大􀏘􀏘需求多􀏐􀏐各方面採購項目都是中

小微企希望合作的目標􀏐􀏐今期邀請金沙中國採購

及供應鏈管理行政總監蔡立（下稱“蔡”）及金

沙中國助理採購經理司徒彩珠（下稱“司徒”）

講解中小微企合作􀏗􀏗
1􀏘􀏘為何選擇龍天燒臘為合作伙伴􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑○四年金沙娛樂場開業時􀏐􀏐公司管理層

已明確訂立與本地企業開展合作的方向􀏐􀏐要求優

先使用本地中小企提供的產品􀏐􀏐龍天燒臘當時已

立足澳門四十年􀏐􀏐在本澳社會有知名度􀏐􀏐故邀請

其合作􀏗􀏗按金沙本身的採購流程􀏐􀏐會同時邀請幾

間同類企業作比較􀏐􀏐最終仍是龍天燒臘的質量較

好􀏐􀏐故雙方○四年開始已建立合作關係􀏐􀏐合作至

今已有十三年􀏗􀏗金沙中國與120多家本地餐飲中

小企業合作􀏐􀏐金額佔餐飲採購總額70%以上􀏗􀏗
2􀏘􀏘雙方合作至今情況如何􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑由○四年雙方建立合作關係開始􀏐􀏐至去

年為止􀏐􀏐金沙中國向龍天燒臘採購的金額增長近

十倍􀏗􀏗過去十三年間􀏐􀏐採購金額視乎質量􀏘􀏘報價

等因素會有高低􀏐􀏐但總體而言平穩增長􀏗􀏗主要是

隨着澳門威尼斯人􀏘􀏘金沙城中心􀏘􀏘澳門巴黎人等

開幕􀏐􀏐採購量不斷擴大􀏗􀏗
3􀏘􀏘龍天燒臘主要提供哪些產品􀏐􀏐供應哪些部

門􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑龍天燒臘主要提供燒味􀏘􀏘臘味􀏐􀏐如叉燒

􀏘􀏘燒鴨􀏘􀏘拜祭食品等􀏐􀏐主要供應員工餐飲􀏗􀏗金沙

中國集團旗下員工數量大􀏐􀏐且需求較為穩定􀏗􀏗
4􀏘􀏘雙方在合作過程中如何磨合􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑與本地中小企合作時􀏐􀏐文件上會為中小

企業作出調整􀏐􀏐如中小企不懂英文􀏐􀏐就會準備一

份中文文件􀏐􀏐並以中文解釋􀏗􀏗中小企也會逐漸適

應􀏐􀏐共同進步􀏗􀏗由最初不懂英文􀏐􀏐往後亦逐漸認

識英文􀏐􀏐並由電話􀏘􀏘傳真等落單溝通􀏐􀏐演變至透

過電郵收發文件􀏗􀏗
5􀏘􀏘金沙中國如何保障食品安全衛生􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑金沙中國採購食品量龐大􀏐􀏐衛生標準更

加嚴格􀏗􀏗例如公司每年有同事進行內部監控􀏐􀏐到

供應商廠房監控食品生產流程􀏐􀏐檢測食品衛生是

否符合要求􀏒􀏒並按照美國總公司的食品安全標準

問卷􀏐􀏐為各個環節評分􀏐􀏐如果某些環節分數不理

想􀏐􀏐就會要求供應商改善􀏐􀏐並在數月後再作檢查

􀏐􀏐直至衛生標準達到要求􀏗􀏗基本上每年都會進行

一次問卷檢測􀏗􀏗
蔡􀏑􀏑每年的內部監控檢測􀏐􀏐不僅有助金沙中國

保障食品安全衛生􀏐􀏐也可協助中小企提升管理水

平􀏗􀏗因供應商所屬的行業本身也有不少競爭者􀏐􀏐
彼此不會交流內部商業運作􀏐􀏐但金沙中國能夠給

予中小企各種建議􀏐􀏐分享日常營運中的先進經驗

􀏐􀏐這些對中小企提高管理水平􀏘􀏘與時並進都有幫

助􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑實地檢測供應商 助強化管理
蔡
立
（
左
）􀏘􀏘
司
徒
彩
珠􀏗􀏗

中銀財務建議

生產力角度

有五十多年歷史的龍天燒臘很早就獲得博企青睞􀏐􀏐這與該

公司長期建立起來的知名度和品牌有關􀏗􀏗本澳博企本身是很

好的品牌企業􀏐􀏐在向本地中小企採購時􀏐􀏐很自然也將供應商

的品牌作為考慮因素之一􀏗􀏗因為品牌不僅是一個用於識別企

業的名稱􀏐􀏐它更代表着企業的特色和信譽􀏗􀏗
龍天屬於老字號􀏐􀏐用現代叫法就是“老品牌”􀏗􀏗這個“老

”字代表着始終如一的品質􀏘􀏘一代又一代顧客的口碑和信心

􀏐􀏐以及品牌背後的故事􀏗􀏗一些中小企業主可能認為􀏐􀏐建立品

牌是大企業的事􀏐􀏐生意做大了􀏐􀏐牌子自然就響􀏗􀏗雖然要成為

良好品牌並非一朝一夕􀏐􀏐如果創業者一開始就注重品牌建立

􀏐􀏐相信能在顧客心目中更快地樹立起企業形象􀏗􀏗建立品牌要

做的工作包括訂定目標顧客􀏘􀏘尋找自身特色􀏘􀏘確定名稱和標

誌並加以註冊保護􀏘􀏘長期保持品質一致性􀏐􀏐等等􀏗􀏗
澳門傳統老店多在食品和餐飲行業􀏐􀏐如何承傳與發展是很

多老店所面對的問題􀏗􀏗本澳絕大多數老店都是家庭生意􀏐􀏐靠

下一代接手經營􀏗􀏗一些新一代的經營者接管後􀏐􀏐仍遵循原有

的經營模式􀏐􀏐重點保持產品的傳統生產方法􀏐􀏐以延續產品的

獨特性􀏐􀏐使老店得以承傳􀏗􀏗但當市場需求增加時􀏐􀏐生產能力

卻未能跟上􀏐􀏐錯失了發展的機會􀏗􀏗也有新經營者在致力保持

產品原有風味的前提下􀏐􀏐改變家庭作坊的模式􀏐􀏐另設廠房􀏐􀏐
革新生產流程􀏐􀏐以提高產量􀏐􀏐甚至嘗試開發新的產品􀏗􀏗更有

新經營者徹底改變傳統形象􀏐􀏐以迎合新的顧客􀏐􀏐尤其是年輕

一代顧客的需要􀏗􀏗
可見􀏐􀏐傳統老店各有生存之道􀏗􀏗然而􀏐􀏐要抓住本澳門經濟

發展帶來的商機􀏐􀏐尤其特區政府鼓勵博企和本地中小企合作

的發展機遇􀏐􀏐傳統企業必須作出改變􀏗􀏗以龍天為例􀏐􀏐改變之

一是􀏐􀏐除了繼續服務街坊和傳統酒店􀏘􀏘酒樓􀏐􀏐還要服務國際

級企業和旗下酒店􀏐􀏐意味着一切業務往來都要按國際級企業

的規範進行􀏐􀏐包括文件的規範􀏗􀏗改變之二是􀏐􀏐提高生產能力

􀏐􀏐除了涉及額外投資􀏐􀏐還要面對生產􀏘􀏘物流配送􀏘􀏘人員培訓

等管理上的一系列挑戰􀏗􀏗這些轉變可視為企業提升品牌形象

􀏐􀏐提升競爭力􀏐􀏐爭取更多高質素客戶的過程􀏐􀏐而非單純為爭

取博企業務􀏗􀏗

本澳食品生產企業與博企合作􀏐􀏐擴大了規模􀏘􀏘提升了營業

額􀏗􀏗從法律原則角度􀏐􀏐與博企合作既是本地中小企業的機遇

􀏐􀏐亦是需要應對的挑戰􀏗􀏗
第一個挑戰是增強“契約意識”􀏗􀏗澳門一直以來是人情社

會􀏐􀏐合作更多依靠信任􀏗􀏗遇到糾紛􀏐􀏐也在人情社會中得到解

決􀏗􀏗隨着經濟發展􀏘􀏘法律制度日益健全􀏐􀏐外資企業的進入使

得契約精神日益重要􀏗􀏗博企投資規模大􀏘􀏘管理較為規範􀏐􀏐與

他們合作􀏐􀏐本地企業需要領悟“契約精神”􀏗􀏗雙方的權利與

義務會在合同中釐清􀏐􀏐只有完全根據合同履行義務􀏐􀏐才能減

少不必要損失􀏗􀏗如龍天燒臘在與金沙中國的十三年合作中􀏐􀏐
始終秉承契約精神􀏐􀏐才可使雙方合作規模不斷壯大􀏐􀏐合作關

係強化􀏗􀏗
第二個挑戰是堅持“誠實信用”原則􀏗􀏗成熟市場經濟中􀏐􀏐

誠實信用是企業的存活首要法則􀏗􀏗博企可健康有效運作􀏐􀏐與

他們嚴格的服務標準􀏘􀏘可靠的品質保證分不開􀏗􀏗中小企業向

大型博企提供服務􀏐􀏐須遵照他們內部標準規範和約束自身􀏗􀏗
除了合作之間的“誠實信用”􀏐􀏐也有競爭之間的正當規則􀏗􀏗
企業“誠信”只有一次失去的機會􀏐􀏐一旦破壞了􀏐􀏐難有翻身

可能􀏗􀏗誠實信用原則對於食品企業來說尤為重要􀏐􀏐代表着食

品企業的良心􀏗􀏗
第三個挑戰是嚴格遵守法律規定􀏗􀏗本澳企業必須堅守法律

底線􀏐􀏐這種說法雖然很寬泛􀏐􀏐卻是擺在本地企業頭上的一個

“緊箍咒”􀏗􀏗例如􀏐􀏐食品健康問題􀏘􀏘智慧財產權問題􀏘􀏘環境

保護問題􀏘􀏘反洗錢問題務等􀏐􀏐任何環節出問題􀏐􀏐對於中小企

業面臨滅頂之災􀏗􀏗如食品企業需要遵守《食品安全法》􀏐􀏐使

生產的食品完全符合食品安全與衛生要求􀏐􀏐這正是企業進入

和適應市場的必要素質􀏗􀏗總之􀏐􀏐應對經濟挑戰時􀏐􀏐本地中小

企業需要常維新􀏐􀏐與大型博企共同適應新的秩序約束􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 施思

二〇一七年五月三十日 星期二 丁酉年五月初五日 經 濟

中小企採購
每月底周二見報

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐個案企業為一家老字號的本地

品牌􀏐􀏐扎根於營地街市及紅街市數十載􀏐􀏐其招牌就好像是紅

街市地標的一個組成部分􀏐􀏐是澳門人集體回憶中一個不陌生

的標誌􀏗􀏗欣喜地知道個案企業與本澳經濟共成長􀏐􀏐業務由一

般零售􀏘􀏘企業及社團訂單􀏐􀏐走進大型綜合博企􀏐􀏐並因應博企

要求在管理􀏘􀏘產品素質􀏐􀏐以至業務量上都得到華麗提升􀏗􀏗
個案反映了新舊企業􀏘􀏘國際與本地個體企業􀏐􀏐通過採購

等業務合作互動􀏐􀏐過程中會為本地小企帶來進步􀏘􀏘受益􀏐􀏐從

而鞏固小企業的經營基礎􀏗􀏗
筆者建議個案企業可以在與博企穩定合作的基礎上􀏐􀏐進

一步探討自身發展􀏐􀏐傳統結合機遇􀏗􀏗例如零售可由過往只面

向本地家庭客戶􀏐􀏐擴展到澳門旅遊定位的旅客􀏐􀏐通過良好的

品牌􀏐􀏐嚴格的質量控制􀏐􀏐為來澳內地旅客提供多一款手信選

擇􀏐􀏐因本地出品在質量上特別受內地旅客歡迎􀏗􀏗
然而􀏐􀏐開闢新業務前仍須有較多準備􀏐􀏐如其介紹在廠房

􀏘􀏘設備􀏘􀏘人資􀏘􀏘物流􀏘􀏘生產力􀏘􀏘宣傳推廣等方面􀏗􀏗當前訪澳

旅客保持較高勢頭􀏐􀏐企業發展前景及方向可持續􀏐􀏐問題在於

是否願意花精神另行投入開展新業務􀏗􀏗至於資金方面􀏐􀏐相信

以個案企業的經營歷史與現況􀏐􀏐只要有好的計劃􀏐􀏐不難取得

銀行支持􀏗􀏗

契約精神強化合作關係

確立品牌 樹立企業形象

拓手信業務擴客源基礎

1􀏘􀏘請介紹公司成立及發展經過􀏗􀏗
莫􀏑􀏑龍天燒臘由父親於一九六四年

創辦􀏐􀏐當時主要在營地街市供應新鮮

豬肉􀏐􀏐遂萌生想法􀏐􀏐將新鮮豬肉製作

成燒味及臘味等食品􀏗􀏗該區當時以葡

國人及土生葡人為主􀏐􀏐較為富有􀏗􀏗同

時期􀏐􀏐紅街市以至北區主要是新移民

聚居􀏐􀏐但看好該區長遠發展􀏐􀏐以及配

合業務擴張􀏐􀏐在紅街市設分店􀏗􀏗六十

年代􀏐􀏐本澳社會整體仍比較窮困􀏐􀏐故

推出不同優惠吸引顧客􀏐􀏐例如設“臘

味會”􀏐􀏐當時每月供十元􀏐􀏐年尾就可

以有臘味􀏗􀏗在當時的社會而言􀏐􀏐有臘

味過年過節已算相當豐富􀏗􀏗

隨着北區經濟逐漸活躍􀏐􀏐紅街市生

意越來越好􀏗􀏗加上澳門人情味濃厚􀏐􀏐
每年年底社團􀏘􀏘企業均為會員􀏘􀏘員工

提供購買優惠􀏐􀏐令該店生意穩步上升

􀏐􀏐為今後發展打下基礎􀏗􀏗
2􀏘􀏘如何捕捉博企業務發展機遇􀏔􀏔
莫􀏑􀏑博彩業開放前􀏐􀏐已與本澳賭場

有合作􀏐􀏐並為本地酒店􀏘􀏘酒樓提供產

品􀏗􀏗○四年澳門金沙開業􀏐􀏐接獲金沙

邀請為旗下餐廳及員工餐廳提供燒味

􀏘􀏘臘味食品􀏐􀏐對此感到相當高興􀏗􀏗雖

然當時家族內部也有因憂慮經濟前景

而反對的聲音􀏐􀏐但最終仍然決定加大

投資􀏐􀏐捕捉發展機遇􀏗􀏗並於○五年在

北區工廈自置五千呎廠房􀏐􀏐加大生產

能力􀏐􀏐並在車隊􀏘􀏘設備􀏘􀏘人員􀏘􀏘物流

上作出投資􀏐􀏐合計投資約千萬􀏗􀏗
十三年下來􀏐􀏐金沙中國給予很多發

展機遇􀏐􀏐雙方合作規模不斷壯大􀏗􀏗一

六年與金沙中國方面開會􀏐􀏐雙方都希

望再強化合作關係􀏐􀏐去年再投資逾兩

千萬購置五千呎新廠房􀏐􀏐連同原有廠

房􀏐􀏐合計過萬呎生產空間􀏗􀏗將來如有

新增需求􀏐􀏐願意再加大投資􀏐􀏐並堅持

“本地品牌􀏘􀏘本地生產􀏘􀏘取諸澳門􀏘􀏘
用諸澳門”的宗旨􀏗􀏗
3􀏘􀏘與金沙中國合作佔公司業務的

比例􀏔􀏔
莫􀏑􀏑以員工兩班制計算􀏐􀏐每日最多

可以生產四千斤臘味􀏘􀏘六千斤至八千

斤燒味􀏐􀏐如果員工加班可以生產更多

􀏐􀏐滿足目前的市場需求􀏗􀏗金沙中國佔

龍天燒臘整體業務的比例􀏐􀏐由最初的

10%􀏐􀏐升至目前的25%􀏐􀏐希望今年

底可以增至30%􀏗􀏗龍天燒臘員工逾

五十人􀏐􀏐逾七成為本地人􀏐􀏐外僱佔約

三成􀏗􀏗
4􀏘􀏘雙方合作如何磨合􀏔􀏔
莫􀏑􀏑燒臘始終是傳統行業􀏐􀏐有本身

的規矩􀏘􀏘習慣􀏐􀏐與外資酒店合作􀏐􀏐引

入酒店管理方式􀏐􀏐員工􀏘􀏘師傅難免不

習慣􀏗􀏗加上澳門人資緊張􀏐􀏐這方面也

有困難􀏗􀏗故要做好配合計劃􀏐􀏐同時文

件上要多花時間配合􀏐􀏐這些轉變並非

朝夕可以完成􀏐􀏐需要雙方互相磨合􀏗􀏗
5􀏘􀏘回顧過去十三年合作􀏐􀏐公司有

哪些成長􀏔􀏔
莫􀏑􀏑透過與金沙中國合作􀏐􀏐有助提

升本身管理水平􀏘􀏘食品安全監控及食

品質量􀏗􀏗因大型度假村對食品安全要

求高􀏐􀏐甚至比政府部門要求更高􀏐􀏐令

本地企業不斷提高自我要求􀏐􀏐做好食

品安全監控􀏐􀏐並有助提升員工質素􀏗􀏗

政府近年積極鼓勵博企與中小微企合作􀏐􀏐建立商業關係

􀏐􀏐已取得明顯成效􀏗􀏗今期訪問的龍天燒臘與金沙中國合作

逾十年􀏐􀏐該公司營運總監莫兆基（下稱“莫”）表示􀏐􀏐除

了營業額增長􀏐􀏐與外資合作更有助提升管理水平􀏐􀏐獲得資

金以外的收穫􀏗􀏗

伙拍博企
龍天規模管理齊進步
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生產力角度

博彩企業屬於大型旅遊休閒企業􀏐􀏐除經營博彩業務􀏐􀏐還直

接或間接經營酒店􀏘􀏘餐飲􀏘􀏘零售􀏘􀏘娛樂􀏘􀏘表演等非博彩業務

􀏐􀏐更向為數以萬計的員工提供接送􀏘􀏘膳食􀏘􀏘制服等服務􀏗􀏗博

企服務顧客同時􀏐􀏐又需要各個行業向其提供服務􀏐􀏐包括食品

􀏘􀏘飲品􀏘􀏘廚具􀏘􀏘餐具􀏘􀏘酒店用品􀏘􀏘冷氣􀏘􀏘裝修􀏘􀏘設施維護􀏘􀏘
資訊科技等􀏐􀏐只要能想得到的􀏐􀏐博企都有需求􀏗􀏗今期個案成

功抓住博企中小企採購機遇􀏐􀏐使業務實現飛躍發展􀏗􀏗
問題是􀏑􀏑怎樣才能像今期個案抓住機遇􀏔􀏔答案是􀏑􀏑無論從

事甚麼行業􀏐􀏐努力把你的企業變得更專業􀏗􀏗以 IT行業為例

􀏐􀏐精益求精􀏐􀏐有以下幾方面的工作要做􀏑􀏑
第一􀏐􀏐考取不同專業認證􀏗􀏗不同的大型企業要求不盡相同

􀏐􀏐但共通點是希望供應商具有規範管理模式􀏗􀏗公司可考取相

關的 ISO 認證􀏐􀏐如 ISO 9001 品質管理系統認證和 ISO

14001環境管理系統認證􀏗􀏗如果公司計劃朝資訊保安方向發

展􀏐􀏐可考慮考取 ISO 27001資訊安全管理系統認證􀏗􀏗擁有

這些認證􀏐􀏐相信大大增加採購商的信心􀏗􀏗
第二􀏐􀏐不斷創新􀏗􀏗IT系統供應商之間同質化嚴重􀏐􀏐未來競

爭將從規模化􀏘􀏘標準化走向個性化􀏘􀏘訂製化􀏘􀏘智慧化􀏗􀏗公司

要考慮在原有服務基礎上進行創新􀏐􀏐為客戶添加額外價值􀏒􀏒
要切身處地考慮客戶營運上遇到的困難和需要􀏐􀏐協助提升效

率及競爭力􀏗􀏗第三􀏐􀏐隨着各種新技術興起􀏐􀏐可見將來􀏐􀏐原有

技術將更新換代甚至被取代􀏐􀏐客戶出於競爭需要􀏐􀏐定必考慮

引入最新技術􀏗􀏗企業要隨時注意各種新技術發展趨勢􀏐􀏐避免

發展陷入瓶頸􀏗􀏗
今期個案雖然早期已和博企有少量業務往來􀏐􀏐但仍主動在

網上自行登記􀏐􀏐爭取機會􀏐􀏐值得其他中小企仿效􀏗􀏗生產力中

心網站已連結六大博企採購網頁􀏐􀏐企業可自行前往瀏覽及登

記􀏗􀏗另外􀏐􀏐中心開發的採購平台“採購寶”亦歡迎企業註冊

成為供應商􀏐􀏐以便及時知悉最新的採購資訊􀏐􀏐快速作出反應

􀏐􀏐爭取訂單和商機􀏗􀏗

法律面面觀

博彩業在資金或規模上佔有絕對優勢􀏗􀏗但企業發展不單單

只有競爭􀏐􀏐合作往往是邁向雙贏的選擇􀏗􀏗今期個案主要從事

與資訊科技有關銷售服務􀏐􀏐以下簡單介紹當中可能涉及的合

同􀏗􀏗
今期個案過去只單一售賣電子產品􀏐􀏐現時發展到提供服務

及技術支援􀏐􀏐主要有裝機􀏘􀏘維護􀏘􀏘開發等服務􀏐􀏐未來更會提

供 IT保安方面服務􀏗􀏗這類服務性提供涉及的合同屬於民法

典第1080條的提供勞務合同􀏗􀏗服務供應方有義務為客戶帶

來技術或服務支援􀏐􀏐客戶則交付價金􀏗􀏗這類合同就服務供應

方來說自由度比較大􀏐􀏐所承擔的義務僅是按照客戶要求完成

交付工作成果􀏐􀏐就是維修等服務􀏐􀏐客戶並沒有對他們指揮的

權利􀏗􀏗若客戶發現有甚麼特別需求可與供應方磋商􀏐􀏐供應方

較容易為客戶介紹新產品和新技術􀏗􀏗雖然博企在資金與人力

資源上有很強優勢􀏐􀏐但與把握產品與技術新動向的專業經營

中小企合作􀏐􀏐能更有效率運用資源􀏗􀏗
資料提到本地落戶 IT大公司很少􀏐􀏐個案公司也有為澳門

用戶向海外公司引入新技術和新產品的服務􀏗􀏗這種服務涉及

的合同就屬於民法典第1083條的委任合同􀏐􀏐委任合同是商

家為客戶實現一項法律上的行為的合同􀏐􀏐提供勞務合同下的

一個特別類型􀏗􀏗像今期個案􀏐􀏐就客戶的要求與海外其他公司

購買新設備或請求技術支援􀏗􀏗與未來物的買賣不同的是􀏐􀏐雙

方雖然有合同標的􀏐􀏐但購買哪個品牌或型號由該公司推薦並

執行􀏐􀏐客戶針對合同標的的意思表示不是完整􀏗􀏗
綜合分析今期個案􀏐􀏐不難發現政府對中小企的支持只是他

們成功的一個契機􀏐􀏐真正促使成功是本地大企業對 IT服務

市場的需求大􀏐􀏐又能保持更新自己的服務供給􀏗􀏗儘管如此􀏐􀏐
分辨清楚所適用的合同制度是最基本保障􀏗􀏗

澳門立法及司法見解研究會研習團隊 歐希星
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每月底周二見報

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐大型企業對選擇合作供應商會

對多個方面進行評比􀏐􀏐如價格􀏘􀏘所選擇產品服務是否完全配

合企業業務需要􀏘􀏘能否為企業提升工作效率降低成本􀏘􀏘創造

盈利貢獻等􀏗􀏗故此􀏐􀏐產品服務的品質控制􀏘􀏘供應與服務持續

􀏐􀏐以至技術支援􀏘􀏘維修支援等售後服務􀏐􀏐都是中小企供應商

與大型企業合作時所需留意的􀏗􀏗個案企業對自家公司所提供

服務產品質量􀏘􀏘銷售及售後支援服務各個環節嚴格把關􀏐􀏐為

企業建立提供優質產品與服務的競爭優勢􀏗􀏗
對於大型企業供應商􀏐􀏐公司資源與資金分配管理􀏐􀏐除需應

對公司日常周轉運作􀏐􀏐亦應分配一定份額於提升公司業務競

爭力􀏗􀏗故建議可對外積極爭取所屬行業的具領導技術 （如

􀏑􀏑網絡防火牆􀏘􀏘網絡防毒）之服務商合作􀏐􀏐洽商成為其在澳

授權技術支援代理或合作伙伴􀏒􀏒對內推動員工考取行業相關

技術專業認證􀏐􀏐強化公司接辦新技術業務的能力􀏐􀏐建立差異

化的技術優勢及公司品牌知名度􀏗􀏗
現時􀏐􀏐中銀與中華總商會合作之供應商融資方案􀏐􀏐可為企

業提供資金周轉的協助􀏐􀏐與大型綜合酒店企業建立長期穩定

合作關係之供應商企業􀏐􀏐銀行可根據不同企業自身情況設定

融資與配套服務􀏗􀏗主要解決中小企接大企訂單後貨物組織或

周轉開支需求􀏐􀏐以及應對付貨後收款前的周轉需求􀏗􀏗中小企

只需出示與大型企業供應合同􀏘􀏘電子訂單憑證等有效證明資

料即可以特優利率解決資金需求􀏗􀏗
此外􀏐􀏐銀行還提供如循環融資額􀏘􀏘國際結算􀏘􀏘員工代發薪

􀏘􀏘企業網銀及保險等一條龍服務􀏐􀏐使企業能專注核心業務發

展􀏐􀏐提高競爭能力􀏗􀏗

分辨合同制最基本保障

抓住機遇 服務更專業

供應商融資案協助周轉

博企規模大􀏐􀏐各種採購項目是不少中小微

企的合作目標􀏗􀏗金沙中國採購及供應鏈管理

經理駱思遠（下稱“駱”)講解採購合作事

宜􀏗􀏗
1.怎樣評價維思科技有限公司􀏔􀏔
駱􀏑􀏑維思科技有限公司整體表現不錯􀏐􀏐該

公司負責人有從事IT銷售經驗􀏐􀏐較了解整個

運作流程􀏐􀏐項目報價及時􀏐􀏐反應速度􀏘􀏘製作

文件都符合公司要求􀏐􀏐用戶部門給予反應也

較正面􀏗􀏗特別是澳門巴黎人開業前􀏐􀏐策劃過

程中出現一些突發緊急要求􀏐􀏐維思科技有限

公司也能靈活配合􀏗􀏗
2.怎樣甄選合適的中小企合作􀏔􀏔
駱􀏑􀏑自一五年推出中小微企採購合作計劃

後􀏐􀏐希望給予更多機會中小企發展業務􀏐􀏐評

估及挑選上會作優先考慮􀏐􀏐從而吸引越

來越多優秀的中小微企加入􀏐􀏐會

從價格及質量水平等方面作考

量􀏐􀏐挑選最佳的合作伙伴􀏗􀏗
3.與中小企合作的好處􀏔􀏔
駱􀏑􀏑採購部宗旨是不局限

與一至兩家企業合作􀏐􀏐希望

接觸更多供應商􀏐􀏐找到更好

的產品及服務􀏐􀏐以良性競爭實

現目標􀏗􀏗中小微企是新鮮的血液

􀏐􀏐他們擁有熱誠􀏐􀏐具有學習能力􀏐􀏐
而且靈活性更高􀏐􀏐合作可達至雙贏􀏗􀏗
4.中小企的技術能力會否比大型公司遜色

􀏐􀏐怎樣協調􀏔􀏔
駱􀏑􀏑從產品質量及服務水平看􀏐􀏐中小企所

提供的不一定差􀏗􀏗IT業務上􀏐􀏐本澳大企業􀏘􀏘
中小企都是中間人角色􀏐􀏐透過與供應商接洽

向客戶提供硬件銷售􀏐􀏐所以分別不大􀏗􀏗相反

服務能力才會看出差別性􀏐􀏐如果有心做必然

會做得好􀏐􀏐中小企更能將優勢突出􀏗􀏗
5.中小企與博企合作要遵守哪些要求􀏔􀏔
駱􀏑􀏑公司不會為迎合中小企而降低採購標

準􀏐􀏐但適時會提供更多額外

幫助􀏐􀏐中小企必定要完成報價

單或合同上的內容􀏐􀏐包括到貨

日期􀏘􀏘價錢等􀏗􀏗即使過程中遇到

問題􀏐􀏐也要盡全力即時解決􀏐􀏐若然到

貨時間出現差錯􀏐􀏐會先視乎用戶部門對有關

貨品的急需程度􀏐􀏐如時間許可稍作延長可以

接受􀏒􀏒相反􀏐􀏐當遲交影響到用戶時􀏐􀏐例如海

運貨品要轉以空運送抵􀏐􀏐產生額外費用則由

供應商負責􀏗􀏗
6.對中小企結算貸款有何安排􀏔􀏔
駱􀏑􀏑博企一般要完成交貨才會付款􀏐􀏐因此

中小企向供應商取貨時需要先墊支􀏐􀏐資金壓

力大􀏗􀏗但不少銀行都想發掘一些優質客戶􀏐􀏐
有博企訂單的中小企是目標之一􀏗􀏗以維思科

技有限公司為例􀏐􀏐金沙中國因應機緣將其與

銀行配對􀏐􀏐銀行找到一個好客戶􀏐􀏐中小企亦

解決資金問題􀏗􀏗
7.如果中小企想尋求合作􀏐􀏐有何途徑􀏔􀏔
駱􀏑􀏑金沙中國採購部永遠對所有中小微企

持開放態度􀏐􀏐只要有意者透過公司網站進行

有關申請後􀏐􀏐公司內部會盡快安排人手處理

􀏐􀏐例如透過電話􀏘􀏘電郵􀏐􀏐通常在一星期內會

百分之百聯絡回覆􀏗􀏗但能否合作則要視乎該

中小企業務是否適合用戶部門􀏗􀏗

金
沙
採
購
向
中
小
企
開
放

1. 請簡單介紹公司背景及業務􀏔􀏔
楊􀏑􀏑維思科技有限公司於一○年註

冊􀏐􀏐是一家資訊科技公司􀏐􀏐為金沙中

國提供資訊科技相關的軟硬件產品􀏘􀏘
安裝􀏘􀏘技術支援及維修􀏗􀏗
2. 公司的優勢􀏔􀏔
楊􀏑􀏑公司屬於小企􀏐􀏐架構簡單􀏘􀏘職

能集中􀏐􀏐做決定􀏘􀏘反饋能力都較大公

司快􀏗􀏗而且自己過往從事 IT銷售􀏐􀏐
認識很多海外􀏘􀏘香港的供應商􀏐􀏐經常

思考將新技術􀏘􀏘新產品帶入澳門巿場

􀏗􀏗雖然澳門是小城巿􀏐􀏐產業較單一􀏐􀏐
但 IT行業發展空間大􀏐􀏐現時較少大

型 IT公司選擇落戶澳門􀏐􀏐公司正好

為雙方接洽􀏐􀏐讓澳門用家也可聯絡到

海外大型 IT公司􀏗􀏗經公司安排接洽

􀏐􀏐客戶購買及應用各類軟件􀏘􀏘硬件操

作都較容易􀏗􀏗因此在技術􀏘􀏘保養維修

及發掘新產品上都佔優勢􀏗􀏗
3. 怎樣與博企開展業務往來􀏔􀏔
楊􀏑􀏑一四年與金沙中國有業務來往

􀏐􀏐但數量並不多􀏐􀏐合作金額約數十萬

元􀏐􀏐主要是硬件銷售􀏐􀏐例如電腦產品

及相關設備􀏐􀏐服務性質的供應較少􀏗􀏗
一五年透過金沙中國中小微企採購合

作計劃􀏐􀏐自行在上網登記􀏐􀏐約一個月

後在金沙中國舉行的本地供應商開放

日中成功與採購部接洽􀏗􀏗自此之後􀏐􀏐
業務往來越來越多􀏐􀏐主要是銷售產品

􀏘􀏘提供售後服務及設備保養維護等􀏗􀏗

碰巧又遇上澳門巴黎人即將開幕􀏐􀏐雙

方業務往來更加頻密􀏐􀏐合作金額已升

至千萬元􀏗􀏗
4. 中小企與博企合作的手續􀏘􀏘程

序􀏘􀏘回覆時間長嗎􀏔􀏔
楊􀏑􀏑從網上就可獲得相關資訊􀏐􀏐過

程清晰􀏗􀏗網上登記後􀏐􀏐隨即有專人聯

絡􀏐􀏐包括講解開放日時間􀏐􀏐令企業能

獲得更多相關資訊􀏐􀏐容易􀏘􀏘清晰地進

入了登記程序􀏐􀏐而且等候回覆的時間

相當快􀏗􀏗
5. 中小企與博企合作有遇到困難􀏔􀏔
楊􀏑􀏑困難一定有􀏐􀏐對於客人的需求

􀏐􀏐有時需要多花時間尋找最合適的解

決方案􀏐􀏐金沙中國採購部亦願意支持

公司多做方案構想􀏗􀏗此外􀏐􀏐從商業角

度看􀏐􀏐小企業營運資金不多􀏐􀏐但金沙

中國推介多家銀行協助公司解決資金

問題及減輕壓力􀏗􀏗當銀行知道博企正

與中小企有業務往來􀏐􀏐貸款批核亦較

易成功􀏗􀏗
6.參與中小微企採購計劃的好處􀏔􀏔
楊􀏑􀏑一六年是公司業務的大躍進􀏐􀏐

因金沙中國新項目開幕令公司擴展了

安裝􀏘􀏘維護及開發等服務􀏐􀏐由單一售

賣產品􀏐􀏐發展到提供服務及技術支援

􀏗􀏗金沙中國中小微企採購合作計劃可

讓中小企在合作過程中增加對博企的

了解􀏐􀏐方便與供應商提出客戶所需􀏐􀏐
大大提升服務質素􀏗􀏗一五年至一六年

生意額至少有三成至四成增長􀏗􀏗透過

與金沙中國合作􀏐􀏐同時亦加強了與供

應商之間關係􀏗􀏗在產品資訊􀏘􀏘技術支

援以至於產品價格都得到供應商更大

的支持􀏐􀏐促使公司在市場上更具競爭

力􀏗􀏗
7. 中小企與博企合作好處􀏔􀏔
楊􀏑􀏑首先公司規模變化很大􀏐􀏐一○

年只有兩名員工􀏐􀏐一四年業務上升􀏐􀏐
並開始增加人手􀏐􀏐一五年增至五名員

工􀏐􀏐現時已有十名􀏐􀏐辦公室亦越搬越

大􀏗􀏗另外􀏐􀏐由於公司規模較小􀏐􀏐不少

大型供應商當初未必願意與我們合作

􀏐􀏐後來與博企合作後令公司知名度提

高􀏐􀏐業務也相對增加􀏗􀏗公司對大企業

架構􀏘􀏘營運有更多了解􀏐􀏐其後可擴展

與其他娛樂場􀏘􀏘酒店的合作􀏗􀏗而且􀏐􀏐
當接到一些數量較多的訂單時􀏐􀏐公司

亦會與本澳其他公司合作􀏐􀏐在人力及

資源上共同完成服務􀏐􀏐過程中亦促進

了各小型公司的合作關係􀏗􀏗
8. 公司未來發展方向􀏔􀏔
楊􀏑􀏑期望在軟件服務上有更多發展

空間􀏐􀏐擴大公司的客戶群至其他行業

􀏐􀏐包括娛樂場􀏘􀏘酒店􀏘􀏘銀行等􀏐􀏐提供

更多完善的軟硬件解決方案􀏗􀏗近年IT

行業較關注保安話題􀏐􀏐公司亦會盡量

朝該方向發展􀏗􀏗
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維思科技有限公司為金沙中國提供資訊科技軟硬件產品及維修服務駱
思
遠

政府積極鼓勵

博企向中小企採購􀏐􀏐今

期的維思科技有限公司

就是其中一個例子􀏐􀏐該公

司總經理楊小梅（下稱

“楊”）表示􀏐􀏐與博企合作

後􀏐􀏐公司生意額大大增加

􀏐􀏐無論是大型供應商的合

作機會􀏐􀏐抑或銀行貸

款的信賴度都有

所提升􀏗􀏗

楊
小
梅

金沙中國認為與中小企合作􀏐􀏐溝通過程要講求耐心􀏗􀏗對於食品
飲料的供應􀏐􀏐金沙中國對供應商的要求是嚴謹的􀏗􀏗期望中小企業
能轉變思維看待提出的要求􀏗􀏗實際上􀏐􀏐並非金沙中國一家公司會
提出要求􀏐􀏐所有大型跨國公司要求都一樣嚴謹􀏐􀏐中小企業要成為
大企業的供應夥伴就必須學習面對􀏗􀏗期望中小企能以積極心態面
對並回應這些要求􀏐􀏐化壓力為動力􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

中銀財務建議

生產力角度

生產力暨科技轉移中心表示􀏐􀏐從今期個案看出􀏐􀏐能持

續穩定地為其客人和員工提供安全的食品􀏐􀏐是綜合娛樂

休閒企業必會嚴格把關的防線􀏐􀏐故要成為長期合作夥伴

􀏐􀏐要實行一個超出基礎衛生管理的食品安全管理體系􀏗􀏗
供應商的食品安全管理體系須涵蓋三個層面􀏑􀏑（一）

在採購􀏘􀏘收貨􀏘􀏘切片􀏘􀏘醃製􀏘􀏘包裝至送貨過程中要有效

控制食品安全風險􀏒􀏒（二）處理食品的環境要遵照良好

衛生操作規範(GHP–Good Hygiene Practices)􀏐􀏐當

中包括食品處理人員的個人衛生􀏘􀏘基礎環境設施􀏘􀏘蟲鼠

管理和廢（棄）物管理􀏒􀏒（三）要為體系設立和實施管

理程序􀏐􀏐包括訂立食品安全管理目標􀏘􀏘委派任務􀏘􀏘監察

過程和食品結果􀏘􀏘作出和保持適當記錄􀏐􀏐並由最高管理

層評審和持續改進體系􀏗􀏗
中小企業要建立和完善食品安全管理體系􀏐􀏐可先參考

生產力中心所提供的“食品安全管理工具書”􀏐􀏐然後按

業務發展需要和自身管理成熟程度􀏐􀏐進一步計劃推行

“HACCP”或“ISO 22000”等國際食品安全管理標

準􀏗􀏗
“HACCP(Hazard Analysis and Critical Control

Point)”􀏐􀏐即“危害分析和關鍵控制點”􀏐􀏐着重在原材

料生產／採購􀏘􀏘準備􀏘􀏘處理以至食物出品過程中找出關

鍵控制點（如製作去骨鳳爪沙律的關鍵控制點就在於原

材料急凍鳳爪的貯存和解凍溫度􀏐􀏐以及配製後的食品貯

存 溫 度 ） 􀏐􀏐 降 低 出 現 食 品 安 全 事 故 的 風 險 􀏗􀏗
“ISO22000”則可協助食品供應商在“GHP”及

“HACCP” 基 礎 上 􀏐􀏐 建 立 起 一 個 以

Plan-Do-Check-Act持續改善循環作為管理基礎􀏐􀏐又

能符合相關法律法規和良好食品生產操作規範的食品安

全管理體系􀏗􀏗
在服務流程管理方面􀏐􀏐當中亦涉及食品供應商在快速

回應客戶要求變更􀏘􀏘採取有效問題糾正和預防行動􀏐􀏐以

及作出持續改善方面的能力 􀏗􀏗 供應商可以參考

ISO9001國際質量管理標準􀏐􀏐作有效管理和持續改善

的管理體系􀏗􀏗

法律面面觀

博企與中小企合作帶來了機遇􀏐􀏐許多採購合同得以順

利締約􀏗􀏗然而僅是開始􀏐􀏐在合同的履約過程中􀏐􀏐亦存在

着可能障礙與挑戰􀏗􀏗本文即從兩個層面淺談合同履行中

潛在困難的管理與規避􀏗􀏗
困境一􀏑􀏑中小企不熟悉博企工作流程和收交貨方式􀏗􀏗
博企規模大甚至是跨國公司􀏐􀏐管理模式與工作流程與

中小企業不同􀏐􀏐有可能導致合作雙方銜接不順暢􀏐􀏐對合

同履行構成阻礙􀏗􀏗法律實務中􀏐􀏐常出現因收交貨方式與

付款方式不同而導致違約的案例􀏗􀏗
要解決並不很難􀏐􀏐最重要是企業在訂約和履約的溝通

􀏗􀏗處於信息優勢的大型企業􀏐􀏐主動披露與締約􀏘􀏘履約相

關信息是必要的􀏐􀏐屬於法律上講的“先契約義務”􀏗􀏗雙

方溝通過程中􀏐􀏐大企應當考慮自身工作流程的複雜性􀏐􀏐
提供必要的說明或者培訓􀏗􀏗小企業應當對合約文本所要

求的履約方式給予足夠注意􀏐􀏐意識到雙方工作風格不同

􀏐􀏐及時調整與適應􀏗􀏗
困境二􀏑􀏑中小企預期風險與抵禦風險能力較弱􀏗􀏗
博企與中小企業在採購合作越加頻繁􀏐􀏐意味交易越發

複雜􀏘􀏘履約周期長􀏘􀏘交易量大􀏗􀏗若合同在履行過程中出

現變數􀏐􀏐大企應對風險能力明顯優於中小企􀏗􀏗中小企除

提升自身實力􀏐􀏐還需要有風險防控意識􀏐􀏐及時關注市場

價格􀏘􀏘貨源􀏘􀏘運輸等因素變化􀏗􀏗必要時可以聘請顧問􀏐􀏐
提前防範因價格波動􀏘􀏘突發事件而導致的損失擴大􀏗􀏗
在風險預期方面􀏐􀏐有一類會被忽視􀏑􀏑企業關注合同簽

訂過程􀏐􀏐但簽約與執行並不是同一個部門完成􀏗􀏗具體收

交貨部門很可能不熟悉合同文本􀏗􀏗合同履行過程中􀏐􀏐又

有可能遇到許多複雜情況􀏐􀏐導致“瑕疵履行”甚至“履

行不能”􀏗􀏗管理此類風險的最優方法􀏐􀏐即為公司部門之

間的充分協調􀏐􀏐及時把握工作進展􀏐􀏐以免自亂陣腳􀏐􀏐或

出現“貨不對辦”􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王星

二〇一七年六月二十七日 星期二 丁酉年六月初四日 經 濟A12中小企採購
每月底周二見報

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐個案企業經營約十年􀏐􀏐從

介紹可見自身條件較強􀏐􀏐包括設有廠房及中央生產設備

􀏐􀏐能提供一站式採購服務􀏐􀏐實行HACCP管理體系􀏐􀏐製

造􀏘􀏘處理及包裝食品等􀏐􀏐發展目標亦明確為開拓本地製

造食品􀏗􀏗根據個案情況􀏐􀏐筆者對企業有如下建議􀏑􀏑
一􀏘􀏘在今後主動尋找其他綜合旅遊休閒企業或本地機

構合作機會的同時􀏐􀏐應力求發揮澳門出品􀏐􀏐開發創造新

的食品􀏐􀏐提高本地製作的水準及注重品牌意識􀏐􀏐營造一

個良好的企業形象􀏐􀏐藉此加強企業自身的核心競爭力􀏒􀏒
在可能情況下爭取做到一戶一策安排􀏐􀏐在特色食品上在

不同企業有不同區分􀏗􀏗
二􀏘􀏘在品牌推廣上􀏐􀏐可多參加各類展覽展銷活動增加

企業的曝光率􀏐􀏐在食品採購方面可參加政府􀏘􀏘商會或機

構的跨境商業對接活動􀏐􀏐如葡語系國家的產品􀏐􀏐以增加

對食品類產品的搜羅􀏗􀏗
三􀏘􀏘個案企業已與銀行建立較好的業務往來􀏐􀏐建議可

繼續深化銀企關係􀏐􀏐在未來持續經營中尋求相互支持􀏗􀏗

履行採購合同困境與克服

高標準食安管理鞏固合作

創新食品 一戶一策

1.請介紹公司成立及發展經過􀏔􀏔
楊􀏑􀏑公司於○七年成立􀏐􀏐正值賭業高

速發展黃金期􀏐􀏐初期主要供應食材給博

企員工飯堂􀏐􀏐後來公司持續供應半成品

􀏘􀏘成品􀏐􀏐以及加工需時􀏘􀏘耗費人力物力

的食材􀏗􀏗現時公司員工有四十至五十人

􀏐􀏐廠房面積達一萬五千呎􀏐􀏐穩定客戶群

有約五十間􀏐􀏐包括博企􀏘􀏘學校􀏘􀏘政府機

構􀏘􀏘食肆等􀏗􀏗近兩年生意穩步增長兩至

三成􀏐􀏐其中金沙中國業務佔增長部分百

分之十五至二十􀏐􀏐每月營業額達三百萬

元􀏗􀏗

2.公司的優勢􀏔􀏔
楊􀏑􀏑公司擁有中央生產設備支持􀏐􀏐能

提供一站式採購解決方案 􀏐􀏐 實行

HACCP管理體系􀏐􀏐安全衛生有保證􀏗􀏗
着力開拓本地製造食品􀏐􀏐去年還新增煙

製食品􀏐􀏐如煙熏肉􀏘􀏘煙熏魚􀏘􀏘香腸􀏘􀏘火

腿􀏘􀏘凍切肉腸等新產品􀏗􀏗之前澳門供應

商主要從歐洲􀏘􀏘香港等地輸入食品􀏐􀏐澳

門自己生產的不多􀏗􀏗依靠外地輸入容易

受到物流􀏘􀏘天氣等因素影響􀏗􀏗澳門製造

一方面可降低食材衛生風險􀏐􀏐可因應客

戶特殊需求􀏐􀏐靈活控制生產􀏗􀏗除擁有專

業廚師團隊􀏐􀏐還組建車隊處理物流配送

􀏐􀏐目前有四部運輸車輛􀏐􀏐今年或會新增

一至兩部􀏗􀏗

3.如何與博企開展業務􀏔􀏔
楊􀏑􀏑一六年開始與金沙中國聯絡􀏐􀏐第

一次叩門自薦􀏐􀏐是作為一款澳洲產品的

澳門代理􀏐􀏐期望將優質產品推薦予金沙

中國􀏒􀏒第二次是今年四月參與了金沙中

國首屆邀商產品展示專場􀏐􀏐現場向金沙

中國餐飲部管理層􀏘􀏘廚師􀏘􀏘酒店合作夥

伴及餐廳商戶代表推薦該公司重點項目

——澳門製造食品􀏗􀏗經過一系列流程􀏐􀏐
終與金沙中國達成合作􀏐􀏐向宴會部及員

工餐廳供應加工食品􀏗􀏗今年五月開始首

份訂單􀏐􀏐約二十多萬澳門元􀏗􀏗

4.中小企與博企合作如何磨合􀏔􀏔
楊􀏑􀏑金沙中國對供應商的衛生要求嚴

謹􀏐􀏐推動公司在生產製作􀏘􀏘交貨等流程

做得更仔細認真􀏗􀏗金沙中國使用Ariba

電腦系統進行報價􀏐􀏐公司之前從未接觸

􀏐􀏐難免有很多不明白的地方􀏐􀏐幸好對方

派專人作針對性講解􀏐􀏐了解清楚便很快

上手􀏗􀏗直言雙方在訂單期和採購的磨合

更多􀏐􀏐有的訂單數量龐大需分兩次送貨

􀏐􀏐始終合作時間短􀏐􀏐對用量􀏘􀏘訂貨周期

還未完全掌握􀏐􀏐需要時間適應􀏐􀏐但金沙

中國都很支持􀏗􀏗

5.中小企與博企合作的收穫􀏔􀏔
楊􀏑􀏑資金運轉對企業成長有深遠影響

􀏐􀏐金沙中國及時結賬􀏐􀏐給予資金上的支

持􀏗􀏗作為一家大型跨國公司􀏐􀏐金沙中國

對食材的採購和收貨流程非常嚴謹􀏐􀏐值

得公司內部學習􀏗􀏗

6.如何確保食品安全衛生􀏔􀏔
楊􀏑􀏑從選擇食材供應商􀏘􀏘貨品的入倉

到庫􀏘􀏘解凍生產􀏘􀏘物流配送都嚴格監控

􀏐􀏐設有一名本地品質鑒定師(QA)跟進

整個過程􀏐􀏐包括出入倉核對生產有效期

􀏘􀏘核對產品來源地廠號􀏘􀏘產品移庫後品

質鑒定等環節􀏗􀏗職員人手切食材􀏐􀏐減少食品損耗􀏗􀏗

博企規模大􀏘􀏘需求多􀏘􀏘要求高􀏐􀏐中

小微企與博企合作􀏐􀏐既能吸收寶貴經

驗􀏐􀏐又能拓展業務􀏗􀏗今期邀請金沙中

國採購及供應鏈管理行政總監蔡立及

金沙中國採購及供應鏈管理助理經理

潘鳳楠講解中小微企合作􀏗􀏗

1.為何選擇康福貢膳為合作夥伴􀏔􀏔
潘􀏑􀏑該公司是通過媒體報道得知金

沙中國的支持本地中小微企採購合作

計劃􀏗􀏗作為澳門本地製造企業􀏐􀏐積極

主動聯絡金沙中國的採購部並自薦產

品􀏐􀏐由於員工餐廳對該公司提供的加

工食品有需求􀏐􀏐經過上門了解產品􀏘􀏘
報價􀏘􀏘樣品試食等環節􀏐􀏐覺得該公司

產品服務符合要求􀏒􀏒再者􀏐􀏐該公司的

價格較市場同類型企業有優勢􀏗􀏗

2. 雙方合作情況如何􀏔􀏔
潘􀏑􀏑公司一向對食品供應商的要求

非常嚴謹􀏐􀏐雙方去年底開始接觸􀏐􀏐正

式訂單在今年五月上旬確立􀏗􀏗期間􀏐􀏐
為確保該企業滿足食品衛生標準􀏐􀏐曾

多次派員察看生產場地􀏐􀏐要求公司提

交樣品予主廚試食􀏐􀏐期間亦有需要改

進的環節􀏐􀏐但雙方一直保持緊密的溝

通􀏐􀏐最終達成合作􀏗􀏗主要的食材供應

包括員工餐廳的加熱食品􀏐􀏐宴會􀏘􀏘集

團旗下餐廳的醃製海鮮等􀏐􀏐未來將增

加其他食材供應􀏗􀏗

3. 雙方在合作過程中如何磨合􀏔􀏔
潘􀏑􀏑由於雙方是第一次合作􀏐􀏐送貨

程序􀏘􀏘時間􀏘􀏘系統要求等􀏐􀏐都會向該

供應商詳細說明􀏐􀏐對產品質量􀏘􀏘滿足

口味需要􀏘􀏘送樣品􀏘􀏘包裝改進等􀏐􀏐雙

方都有互相了解和磨合􀏗􀏗

4. 甄選食品供應商需具甚麼條件􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑金沙中國對食品需求量大􀏐􀏐旗

下五所綜合度假村營運眾多不同的餐

廳􀏐􀏐還有約三萬員工餐飲需要􀏐􀏐要求

食品供應商要有持續供應能力􀏐􀏐並把

衛生安全標準放在第一位􀏒􀏒供應商還

要有自己庫存設備􀏐􀏐能及時響應特殊

要求􀏗􀏗
金沙中國對挑選供應商有統一標準

􀏐􀏐包括產品質量要滿足要求􀏘􀏘同類別

價格要有競爭性􀏐􀏐對於公司詢價或提

出整改要求􀏐􀏐要迅速反應􀏐􀏐收到訂單

確定後要按時送貨等􀏗􀏗針對特別推出

的本地中小微企採購合作計劃􀏐􀏐本地

製造企業會優先考慮􀏐􀏐但要求標準則

所有供應商一視同仁􀏐􀏐不會降低自身

要求􀏗􀏗在中小企業實踐要求的過程中

􀏐􀏐金沙會提供更多輔導幫助􀏐􀏐希望這

計劃能協助其成長􀏗􀏗

5. 金沙中國如何保障食安衛生􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑公司對食品安全衛生有一套雙

重模式􀏗􀏗第一􀏐􀏐選擇供應商時􀏐􀏐採購

人員要進行現場考察􀏐􀏐與食品飲料製

作的管理人員􀏘􀏘生產人員進行基本溝

通􀏒􀏒第二􀏐􀏐金沙採購供應鏈有一個獨

立部門􀏐􀏐叫作質量管理􀏐􀏐相信是在澳

門較獨特的部門􀏗􀏗成為金沙中國供應

商後􀏐􀏐質量管理部門會定期到供應商

做質量審核􀏐􀏐用國際通用的標準作流

程審查􀏐􀏐如果沒有達標會讓該供應商

進行整改􀏐􀏐進行長期管理􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑保質管理 定期審核

自博企啟動本地中小企採

購計劃以來􀏐􀏐數以千計中小

微企與博企達成合作􀏐􀏐推動

企業提質發展􀏗􀏗康福貢膳股

份有限公司是一家“澳門製

造”本地食品中小企􀏐􀏐營運

經理楊建鋒表示􀏐􀏐博企對食

品供應有一套嚴謹的採購􀏘􀏘
收貨流程􀏐􀏐中小企與博企合

作不僅能借鑑其科學管理方

式和成熟體系􀏐􀏐還有助增加

公司營業額􀏐􀏐開拓新市場􀏗􀏗

澳門製造叩門
博企訂單助拓展

營運經理楊建鋒
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蔡立（左）􀏘􀏘潘鳳楠􀏗􀏗

中銀財務建議

生產力角度

博企一向對合作供應商的要求極為嚴謹􀏐􀏐以家具採購

為例􀏐􀏐他們將供應商的產品作多方評估􀏗􀏗首先是產品設

計考量􀏐􀏐例如􀏐􀏐顏色及款式種類的多寡􀏐􀏐花紋􀏘􀏘視覺􀏘􀏘
布料的圖案是否合適等􀏒􀏒其次功能性方面􀏐􀏐通常能提供

產品額外附加的功能會較具優勢􀏒􀏒產品結構完整性方面

􀏐􀏐要求到貨產品能保持對稱（如有印花或圖案的產品）

及一致性􀏐􀏐以確保供應商每件產品沒有差異􀏐􀏐不允許產

品出現破損􀏘􀏘掉色等情況􀏗􀏗
若要保證產品質量􀏐􀏐首先要制定生產目標􀏐􀏐針對現狀

作質量策劃􀏐􀏐目的為了進行質量管理及生產作業時符合

質量控制要求􀏗􀏗另外􀏐􀏐質量策劃須按照顧客需求􀏐􀏐制定

產品的質量目標􀏐􀏐建立產品在設計􀏘􀏘生產過程中的品質

控制流程􀏗􀏗
生產過程中應如何實施質量控制􀏐􀏐有幾種方法可供參

考􀏑􀏑一􀏘􀏘質量控制必須事前進行􀏐􀏐因生產過程中􀏐􀏐難免

有質量問題出現􀏐􀏐控制得越早􀏐􀏐損失就越少􀏗􀏗在生產過

程中建議進行產品隨機檢驗􀏘􀏘控制􀏒􀏒二􀏘􀏘需全體員工參

與􀏐􀏐因問題常接二連三地發生􀏐􀏐單憑幾個檢驗人員控制

質量不夠􀏐􀏐須全體員工參與􀏗􀏗
從上總結“品質是設計和生產出來的􀏐􀏐而不是檢驗出

來的”􀏗􀏗要達到這種管理效果􀏐􀏐可以國際 ISO 9001品

質管理標準為藍本􀏐􀏐建立切合自身資源能力和運作需要

的管理體系􀏗􀏗家具的生產方法既有機械製造又有手工製

造􀏐􀏐涉及材料品種繁多􀏐􀏐物理性能亦多變化􀏐􀏐要掌握好

每項環節絕非易事􀏗􀏗 ISO 9001能為企業在生產和提供

服務過程中提供一個框架和系統化的流程􀏐􀏐流程涵蓋理

解和掌握顧客需求􀏘􀏘提交報價􀏘􀏘處理訂單􀏘􀏘作好採購管

理和存貨準備􀏘􀏘生產符合顧戶要求的產品􀏐􀏐以至包裝􀏘􀏘
運送和售後服務􀏐􀏐當中涉及企業處理顧客要求變更􀏘􀏘採

取有效的問題糾正和預防行動􀏐􀏐以及作出持續改善的能

力􀏗􀏗

法律面面觀

今次的窗簾服務商與博企􀏘􀏘酒店等互相合作􀏐􀏐學習經

驗􀏗􀏗法律層面上􀏐􀏐該企業日常經營範圍在民法中主要涉

及到買賣合同􀏗􀏗企業主接手窗簾企業之初􀏐􀏐客源發生一

些變化􀏐􀏐但是企業主並未急躁和一味拓寬客源􀏐􀏐而是循

序漸進􀏐􀏐重新積累口碑􀏐􀏐使得客源更多􀏗􀏗
企業主在提升產品服務時花了不少工夫􀏗􀏗例如發揮自

身優勢􀏐􀏐及時跟進客戶服務需求􀏐􀏐帶上不同產品供客戶

了解與選擇􀏐􀏐並且根據客戶特點提供相應的產品􀏐􀏐如酒

店注重防火􀏘􀏘防污的產品􀏐􀏐做到個性化服務􀏐􀏐讓客戶充

分享有消費的選擇權􀏐􀏐也讓其感受到賣家充分的善意􀏐􀏐
符合了《民法典》在合同準備及形成階段對善意行事的

硬性要求􀏗􀏗另外􀏐􀏐企業也充分注意到“主動溝通”的重

要性􀏐􀏐充分了解客戶的需求再去設計􀏘􀏘打板􀏐􀏐這就為簽

訂買賣合同內容的具體化提供了保證􀏐􀏐避免因雙方意願

不契合造成合同具體內容缺失􀏐􀏐使得任何一方受損失􀏗􀏗
企業主提到經營中經常遇到客戶主管大部分為外國人

􀏐􀏐外語溝通在買賣中十分重要􀏐􀏐而涉及到的交易用語􀏐􀏐
必然對買賣合同的內容與效力產生影響􀏗􀏗需要強調􀏐􀏐澳

門日常外語交流常用到英語􀏐􀏐與本澳的官方語言乃至司

法語言在法律用詞上有差異􀏐􀏐不管是雙方通過英文交流

達成意向寫成的合同􀏐􀏐或是任意一方提供事先準備固定

格式的合同——其中的條款稱為合約的一般條款􀏐􀏐均需

要在溝通中尋求精確的解釋􀏐􀏐對於後者則有更詳細的法

律規定􀏐􀏐這點之前系列文章已詳述􀏐􀏐企業主對外語的重

視十分正確􀏗􀏗總之􀏐􀏐該企業主在售賣前後提升了產品的

服務深度􀏐􀏐把銷售行業做成了高質量的“銷售服務行業

”􀏐􀏐在與博企的合作中不斷進步􀏗􀏗
企業主訪問中提到資金融通上有些許困難􀏐􀏐有助解困

的前提要素《中小企業援助計劃》及《青年創業援助計

劃》在申請時予以注意􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王華

二〇一七年七月二十五日 星期二 丁酉年閏六月初三日 經 濟A12中小企採購
每月底周二見報

企業承傳中􀏐􀏐要不斷創新革新􀏐􀏐才能永保企業的活力

􀏐􀏐就像個案中的企業􀏐􀏐繼承人通過拜師學藝􀏐􀏐將原店主

的手藝􀏘􀏘經營業務承傳􀏐􀏐通過博企提供的中小企採購課

程􀏐􀏐學到供貨流程􀏐􀏐物流􀏘􀏘收貨標準􀏘􀏘驗收標準􀏘􀏘包裝

要求等􀏐􀏐更能符合現時博企􀏘􀏘大型酒店􀏘􀏘政府採購要求

􀏐􀏐承傳人努力提升自身能力􀏐􀏐將公司革新􀏐􀏐讓傳統的本

地經營模式􀏐􀏐進入到具現代企業經營標準新里程碑􀏗􀏗
公司現時收支接近平衡􀏐􀏐故“大膽開拓􀏐􀏐小心策劃”

正適合個案企業現時經營策略􀏐􀏐由於公司接手後􀏐􀏐已逐

漸贏回口碑􀏐􀏐如能了解市場􀏘􀏘客戶所需􀏐􀏐提供消費者真

正所需的產品􀏐􀏐能減少產品浪費􀏐􀏐節省成本􀏗􀏗但正如受

訪者所表示􀏐􀏐客源增多􀏐􀏐公司開始有一定知名度􀏐􀏐博企

酒店邀請入標報價機會亦大增􀏐􀏐對公司周轉資金需求壓

力增大􀏐􀏐公司極需一個合適融資方案􀏐􀏐以解決業務增加

所帶來資金壓力􀏐􀏐但亦需留意公司發展後的人力資源問

題􀏐􀏐慎防人力不足􀏗􀏗
企業向銀行或政府申請融資貸款􀏐􀏐應及早與銀行建立

往來關係􀏐􀏐建立現金流􀏐􀏐為日後融資作準備􀏐􀏐亦可憑藉

銀行為企業提供的現金管理􀏘􀏘網上銀行及代發薪􀏘􀏘自動

繳費服務􀏐􀏐減省人力及時間成本􀏐􀏐同時可參與中銀商戶

優惠計劃􀏐􀏐透過銀行廣大平台對外推廣􀏐􀏐增加知名度􀏐􀏐
中銀亦與澳門中華總商會合作􀏐􀏐以向參與“本地中小企

採購合作計劃”的企業提供金融支持服務方案􀏐􀏐推出

“綜合旅遊休閒企業採購——供應商通寶”融資產品􀏐􀏐
所申請額度可用於多家綜合酒店的訂單􀏐􀏐同時亦可申請

政府70%信用保證計劃􀏐􀏐以解決公司營運資金問題􀏗􀏗

窮追服務質量 有麝自然香

參考國際標準 制訂質量策劃

銀行支持中小企採購融資

近年本澳不少中小企再創業

􀏐􀏐成功例子亦不少􀏗􀏗今期訪問

的大華窗簾一直積極提升自身

能力􀏐􀏐博企􀏘􀏘酒店更是其主要

客源􀏗􀏗該公司項目經理吳淑賢

表示􀏐􀏐與博企合作後􀏐􀏐可以更

清楚了解國際客戶的要求􀏐􀏐且

往往酒店都會有很多急單􀏐􀏐很

考驗應變能力􀏗􀏗透過累積經驗

􀏐􀏐不斷令自己增強信心􀏐􀏐開拓

新客源同時􀏐􀏐亦會嘗試多接具

挑戰的訂單􀏗􀏗

由
於
酒
店
客
戶
急
單
較
多􀏐􀏐
大
華

靈
活
的
生
產
方
式
可
滿
足
需
求􀏗􀏗

用服務延續博企客

吳淑賢（右）與母親對窗簾行
業感興趣

承傳窗簾工藝

博
企
對
坐
墊
的
布
料
有
嚴
格
要
求

博企規模大􀏘􀏘需求多􀏐􀏐各方面採購

項目都是中小微企希望合作的目標􀏐􀏐
今期邀請金沙中國採購及供應鏈管理

副總監黃浩能向大家講解􀏐􀏐中小企如

何能夠達標􀏐􀏐成為博企的供應商􀏗􀏗

1. 為何選擇大華窗簾為合作伙伴􀏔􀏔
黃􀏑􀏑大華窗簾在行內較具有知名度

􀏐􀏐早年與金沙中國已有合作􀏗􀏗在新店

主接手後合作更為暢順􀏐􀏐且大華有自

己工場􀏐􀏐回應速度很快􀏐􀏐質量較優和

有保證􀏐􀏐交期較快􀏐􀏐價錢合理􀏗􀏗同時

注意到新店主年輕有魄力􀏐􀏐具潛質成

為合作伙伴􀏐􀏐因此與大華窗簾維持長

期合作關係􀏗􀏗

2. 雙方合作至今情況如何􀏔􀏔
黃􀏑􀏑酒店主要是房務部和餐飲部與

大華聯繫較多􀏐􀏐如提供的戶外坐墊有

損耗或需要更換􀏐􀏐一般是急單較多􀏐􀏐
往往需要供應商盡快到場處理􀏗􀏗大華

一般都是即日或翌日便會到場處理􀏐􀏐

處理這些急單時􀏐􀏐很能夠幫上忙􀏐􀏐這

些是本地中小企很大的優勢􀏗􀏗而且供

應商報價準時􀏐􀏐合作部門及用家部門

都很滿意􀏐􀏐溝通上也很理想􀏗􀏗

3. 雙方在合作過程中如何磨合􀏔􀏔
黃􀏑􀏑一年多前大華由現時項目經理

吳淑賢接手時􀏐􀏐最初大家並無發現􀏐􀏐
因為產品質量並無很大變化􀏗􀏗透過後

來溝通􀏐􀏐金沙中國向供應商提出供貨

及質量要求􀏐􀏐發現產品質素越來越好

􀏗􀏗金沙中國旗下有酒店將開展翻新工

程􀏐􀏐計劃交由大華負責􀏐􀏐主要提供數

百個咕口臣及床尾巾等􀏗􀏗

4.如何確保產品質量􀏔􀏔
黃􀏑􀏑金沙中國很注重質量􀏐􀏐採用酒

店用品供應商前􀏐􀏐都會先考察廠房􀏗􀏗
因為要實地看廠房規模才知道是否具

備能力處理相應的訂單量􀏗􀏗有些廠房

設於內地􀏐􀏐公司質量監察部門都會親

自去考察􀏐􀏐這些都是公司的內部審批

準則􀏐􀏐不會假手中介公司處理􀏐􀏐更不

會祇抽驗產品􀏐􀏐而是採取源頭監控􀏐􀏐
這樣才可確保產品質量􀏗􀏗

5.對相關行業的中小企有何建議􀏔􀏔

黃􀏑􀏑從事窗簾或坐墊的行業􀏐􀏐一般

都需要現場度尺􀏐􀏐這些需要專業經驗

􀏐􀏐才可以令產品貼服􀏐􀏐多一分少一分

􀏐􀏐都會影響成品效果􀏗􀏗金沙中國很注

重產品安全􀏐􀏐布料不能選擇一般家用

的􀏐􀏐必須有防火􀏘􀏘防污􀏘􀏘耐磨的要求

􀏐􀏐這些都會向供應商提出􀏐􀏐需要達到

相關標準才可供貨􀏐􀏐這些要求對中小

企將來與其他酒店合作都有幫助􀏗􀏗另

外􀏐􀏐建議中小企剛開始與博企合作時

􀏐􀏐可由細單做起􀏐􀏐採購部定期會將需

求上載網上􀏐􀏐可多留意􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑中小企快速回應優勢大

1.請介紹公司發展歷程􀏗􀏗
吳􀏑􀏑大華窗簾在本澳已經營三十多年

􀏐􀏐原店主打算退休􀏐􀏐約一年多前她向原

店主“拜師學藝”􀏐􀏐接手這門生意􀏗􀏗現

時公司以酒店􀏘􀏘博企客為主􀏐􀏐佔生意額

六成􀏒􀏒政府工程佔三成􀏐􀏐最近承接了初

級法院新大樓的捲簾工程􀏒􀏒一般散客約

佔一成􀏗􀏗隨着慢慢積累經驗􀏐􀏐酒店如果

有合適項目都會主動通知她􀏐􀏐可考慮入

標報價􀏗􀏗生產方面􀏐􀏐本地有工場􀏐􀏐如遇

上數量較大或急單􀏐􀏐就會與其他廠家合

作􀏗􀏗倘若是大項目􀏐􀏐因為澳門製造業人

員不足􀏐􀏐就會與內地廠家合作􀏗􀏗

2. 如何與博企開展業務􀏔􀏔

吳􀏑􀏑其實大華在行內較有知名度􀏐􀏐原

店主一直有與博企􀏘􀏘酒店合作􀏐􀏐所以接

手後都繼續循這方向發展􀏗􀏗不過􀏐􀏐因為

很多舊客戶都知道原店主退休􀏐􀏐初期流

失了部分客源􀏐􀏐當時亦不敢太主動開拓

客源􀏐􀏐擔憂應付不來􀏗􀏗慢慢熟悉業務後

􀏐􀏐憑着口碑􀏐􀏐逐漸增加客戶􀏗􀏗現時公司

主要向酒店提供戶外坐墊􀏘􀏘坐墊套􀏘􀏘咕

口臣􀏘􀏘床帶􀏘􀏘布料供應等􀏐􀏐其中與金沙中

國合作的訂單金額約50萬元􀏗􀏗

3.作為博企的供應商􀏐􀏐公司有哪些優

勢􀏔􀏔
吳􀏑􀏑對於博企而言􀏐􀏐該店最大優勢是

反應迅速􀏗􀏗雖然新酒店落成時需求數量 更大􀏐􀏐但本地中小企未必能應付􀏐􀏐平時

翻新􀏘􀏘維護的工作則很適合中小企􀏗􀏗以

該公司為例􀏐􀏐當酒店有需求致電要求提

供服務時􀏐􀏐當日或翌日已可到酒店現場

􀏐􀏐更可帶上不同布料讓客戶選擇􀏐􀏐這些

都是本地中小企的優勢􀏗􀏗此外􀏐􀏐外語能

力也很重要􀏐􀏐很多酒店主管都是外國人

􀏐􀏐如果能直接用外語與他們溝通􀏐􀏐對合

作更有幫助􀏗􀏗

4. 中小企與博企合作如何磨合􀏔􀏔
吳􀏑􀏑回想初期􀏐􀏐接到酒店大型項目報

價時􀏐􀏐不清楚該報何價位􀏐􀏐太低怕風險

大􀏐􀏐太高價又怕流失機會􀏗􀏗與博企的合

作過程中􀏐􀏐她體會最深就是􀏑􀏑溝通很重

要􀏗􀏗要主動向客戶了解需要􀏐􀏐一般都會

因應客戶需要􀏐􀏐去尋找合適的布料􀏐􀏐如

酒店最注重防火􀏘􀏘防污􀏘􀏘耐磨􀏗􀏗並需充

分了解客戶要求才去設計􀏘􀏘打板􀏐􀏐避免

生產後才發現不合要求􀏗􀏗

5. 分享中小企與博企合作的收穫􀏔􀏔
吳􀏑􀏑過去從事過不同的工作􀏐􀏐對學習

新事物較快上手􀏐􀏐企業較棘手的報價系

統都很快熟悉運作􀏗􀏗金沙中國提供的中

小企採購培訓課程􀏐􀏐令本地中小企對供

貨流程有更充分了解􀏐􀏐如物流􀏘􀏘收貨標

準􀏘􀏘驗收標準􀏘􀏘包裝要求􀏘􀏘運貨時貨物

的擺放方式􀏐􀏐都很實用􀏐􀏐可借鑑經驗􀏐􀏐
令中小企成功機會大增􀏗􀏗

6.公司財政情況如何􀏔􀏔
吳􀏑􀏑現時接近收支平衡􀏐􀏐公司開支主

要是訂貨􀏘􀏘員工薪酬等􀏐􀏐有時遇上大量

訂單􀏐􀏐需要訂貨較多􀏐􀏐入貨可能需要二

􀏘􀏘三十萬元􀏐􀏐幸好有家人支持􀏐􀏐希望盡

快交單􀏐􀏐客戶可以盡快付款􀏗􀏗未來希望

可以申請政府的中小企援助計劃􀏐􀏐幫補

營運開支􀏗􀏗
製作窗簾前需先度尺

黃浩能

大華為酒店提供戶外坐墊

中銀財務建議

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐澳門以世界旅遊休閒中心

為定位􀏐􀏐致力發展為高質素的旅遊城市􀏗􀏗本澳大小型酒

店超過100家􀏐􀏐房間3.6萬間􀏐􀏐平均入住率達8成以上

􀏐􀏐因此大型酒店對鮮花有需求􀏗􀏗今期個案由零售商轉型

為批發商􀏐􀏐並以大型綜合酒店為主要客戶群目標明確􀏐􀏐
具發展條件􀏗􀏗
個案企業優勢在於空運鮮花􀏐􀏐貨源也來自世界各地􀏐􀏐

因此在宣傳上要突出產品多樣性與產品更新鮮􀏐􀏐擺放時

間更長的競爭優勢􀏗􀏗宣傳方面􀏐􀏐可以透過電子管道進行

􀏐􀏐如現在流行的臉書􀏘􀏘微信等通訊軟件􀏐􀏐突出產品優勢

􀏗􀏗同時􀏐􀏐也可以透過參加商會活動或大型展覽會􀏐􀏐增加

公司知名度􀏗􀏗
除了以酒店為主要的客戶群􀏐􀏐個案企業宜針對本澳中

小企發展2類客戶􀏗􀏗1􀏘􀏘本澳有不少零售花店􀏐􀏐可透過

大型節日如情人節等銷售旺季􀏐􀏐推出特別品種或給予價

格優惠􀏐􀏐吸引新客戶􀏗􀏗2􀏘􀏘與廣告婚禮公司合作􀏐􀏐年輕

一代對夢幻婚禮有追求􀏐􀏐鮮花在宴會佈置中有重要作用

􀏗􀏗透過調整客戶結構􀏐􀏐豐富客源􀏐􀏐有利公司健康發展􀏗􀏗
個案企業為鮮花批發商􀏐􀏐供應商在外地􀏐􀏐銷售本澳市

場􀏐􀏐相信會產生一定數期􀏗􀏗隨着業務發展􀏐􀏐可能會有資

金需求􀏐􀏐因此建議盡早與銀行建立往來􀏗􀏗公司營運資金

􀏐􀏐外匯買賣􀏘􀏘匯款􀏘􀏘轉帳等交收集中於公司帳戶內􀏗􀏗因

一般中小企均沒有詳細的財務報表􀏐􀏐豐富的銀行交易紀

錄􀏐􀏐銀行對其業務資金流向有充足的了解􀏐􀏐有助授信業

務的開展􀏗􀏗此外􀏐􀏐中銀可以客戶的交易流量或大型企業

訂單等資料配套融資額度􀏐􀏐以支持本澳的中小企發展􀏗􀏗

銀行憑訂單配套融資額度
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生產力角度

博彩企業對於物流管理通常有嚴格的標準􀏐􀏐從貨品包

裝到整個運送過程需全程監控􀏐􀏐供應商亦有績效指標對

其評估􀏐􀏐包括􀏑􀏑是否準時提貨􀏘􀏘準時配送􀏐􀏐貨物有否損

壞􀏐􀏐若有損壞􀏐􀏐程度如何等􀏗􀏗供應商給博企的資料越詳

盡􀏐􀏐越能增加獲得更多訂單的優勢􀏗􀏗這些資料包括􀏑􀏑貨

物裝載地點􀏘􀏘海運或空運的集裝箱裝卸計劃􀏘􀏘質檢文件

􀏐􀏐以及運載方式等􀏗􀏗以鮮花供應行業為例􀏐􀏐鮮花屬於生

命周期較短產品􀏐􀏐供應商選擇物流運送及貨物保存方式

時需要謹慎挑選􀏗􀏗物流方式選對了􀏐􀏐能令公司增加與博

企合作的成功機會􀏗􀏗
本個案提到企業主動向博企􀏘􀏘大公司叩門自薦􀏐􀏐是積

極進取的做法􀏗􀏗中小企還可結合多種方法向目標客戶推

介業務􀏐􀏐例如個案負責人提到電郵推廣􀏗􀏗電郵是最低成

本􀏐􀏐能隨時實施推廣的手段􀏗􀏗有調查顯示􀏐􀏐電郵推廣促

成訂單和銷售額比社交媒體廣告高得多􀏗􀏗然而要使電郵

推廣獲得最大成效􀏐􀏐值得留意􀏑􀏑一􀏘􀏘篩選好相關推廣對

象􀏐􀏐有實際需要接收者􀏒􀏒二􀏘􀏘內容個性化􀏐􀏐針對不同人

和不同需要設計內容（如知道接收者的姓名􀏐􀏐應在抬頭

寫上其稱謂）􀏐􀏐每次主題和內容應有差別􀏒􀏒三􀏘􀏘連結其

他宣傳渠道􀏐􀏐如公司網站􀏘􀏘社交媒體專頁等􀏒􀏒四􀏘􀏘適當

控制發送頻率􀏐􀏐以免造成煩擾􀏒􀏒五􀏘􀏘提供退訂郵件方法

􀏐􀏐向接收者提供不再接收你的推廣電郵的選項􀏗􀏗
本地中小企要接觸各家博企還有其他途徑􀏗􀏗如不同博

企經常和本地社團合作舉辦面向中小企採購說明會􀏘􀏘洽

談會等􀏐􀏐企業可主動參加􀏗􀏗生產力中心網站設有“中小

企服務及採購專頁”􀏐􀏐進入該專頁再進入“中小企營商

資訊”􀏐􀏐便有六家博企的採購資訊􀏐􀏐企業可在網上下載

登記表及相關文件􀏗􀏗企業還可以透過中心營運的移動裝

置應用程式“採購寶”獲取博企及其他機構􀏘􀏘企業的採

購資訊􀏐􀏐並申請成為供應商􀏗􀏗值得一提的是􀏐􀏐企業要清

晰描述自己的產品或服務􀏗􀏗

電郵推廣得宜 低成本高效益

法律面面觀

為積極回應特區政府提出優先採用本地供應商與扶持

本地中小企的政策􀏗􀏗今次案例企業向金沙中國供應鮮花

就是這種合作模式的一個範例􀏗􀏗從法律層面看􀏐􀏐中小企

業與博企合作􀏐􀏐可能會涉及兩方面法律關係及內容􀏑􀏑
一是中小企業與博企之間的合約關係􀏗􀏗從合同類型看

􀏐􀏐主要涉及產品供應合同􀏐􀏐該類合約除了適用《民法典

》中有關買賣的法律規定􀏐􀏐還特別適用《商法典》中供

應合同的有關規定􀏗􀏗從合同履行角度􀏐􀏐根據誠實信用原

則􀏐􀏐中小企業作為產品供應方􀏐􀏐有義務按時向採購方的

博企提供保質保量產品􀏗􀏗合同履行過程中􀏐􀏐如因故不能

適當履行供貨義務（如案例提及鮮花可能因貨運航班延

誤影響品質􀏐􀏐以及因訂單差錯導致貨不對辦）􀏐􀏐供應方

應當與採購方積極協商溝通尋求解決之道􀏐􀏐切忌以次充

好􀏗􀏗瑕疵履行不僅可能要承擔相應的違約後果􀏐􀏐還會在

業界留下不良口碑錯失更多商機􀏗􀏗
二是中小企業與產品供應商的合約關係􀏗􀏗與博企進行

採購合作過程中􀏐􀏐中小企業雖是供貨方􀏐􀏐很多情況下只

是某類產品的批發商􀏘􀏘經銷商􀏐􀏐為了穩定供應鏈􀏐􀏐中小

企業需要不斷尋找貨源􀏐􀏐越來越多將目光投向了內地與

國外市場􀏐􀏐如今期案例供應的鮮花產品從國外進口􀏗􀏗國

際貨物買賣較一般貨物買賣複雜􀏐􀏐為避免日後引起不必

要的紛爭􀏐􀏐中小企業在向國外供應商採購產品時􀏐􀏐需對

產品的數量􀏘􀏘品質􀏘􀏘交貨時間􀏘􀏘地點􀏘􀏘付款方式􀏘􀏘貨物

風險的轉移􀏘􀏘違約責任􀏘􀏘爭議的解決方式及適用的法律

等重要事項作具體明確約定􀏗􀏗海外採購產品的行為在本

澳還受到《對外貿易法》的規制􀏐􀏐從事進口貿易活動時

尤其要注意該法律中關於准照制度與申報單制度的有關

規定􀏐􀏐確保進口產品活動符合程序規定􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 陳 怡

釐清合約關係 明晰權責義務

1. 簡介公司發展歷程􀏔􀏔
施和阮􀏑􀏑悠花園成立於○七

年􀏐􀏐屬本地青創微企􀏐􀏐起初業

務批發零售參半􀏐􀏐其後逐漸演

變成批發為主􀏐􀏐為澳門部分博

企提供世界各地的各式鮮花􀏗􀏗
鮮花種類繁多􀏐􀏐達數千種􀏐􀏐來

自歐洲􀏘􀏘南美􀏘􀏘南非􀏘􀏘泰國􀏘􀏘
新西蘭􀏘􀏘台灣等地􀏐􀏐還出售盆

栽􀏘􀏘花器􀏘􀏘工具􀏘􀏘製作花卉擺

設所需材料􀏗􀏗現時鮮花每周返

貨三次􀏐􀏐每次每個國家寄貨來

澳約七十盒􀏐􀏐每周約有五􀏘􀏘六

個國家地區供貨到澳􀏗􀏗

2.公司優勢在哪裡􀏔􀏔
施和阮􀏑􀏑有別於香港供應商

用船運􀏐􀏐利用澳門國際機場進

口世界各地鮮花􀏐􀏐避免日曬雨

淋􀏐􀏐保障品質􀏗􀏗除了從當地直

接找渠道購買鮮花􀏐􀏐該店更配

備冷凍車將鮮花送到每個客戶

手中􀏗􀏗

3. 怎樣與博企開展業務往來

􀏔􀏔金沙中國佔總營業額多少􀏔􀏔
施和阮􀏑􀏑起初不知從何途徑

找到合作渠道􀏐􀏐只能以郵件聯

絡􀏐􀏐但又不知對方是否收到􀏐􀏐
擔心郵件攻勢會惹來反感􀏗􀏗為

了增加生意往來􀏐􀏐該店絕不放

過任何機會􀏐􀏐主動到本澳每間

酒店􀏘􀏘不同零售店舖叩門􀏗􀏗幸

運地􀏐􀏐○八年就開始與金沙中

國有小部分訂單合作􀏗􀏗明白大

公司對於一些初創公司未有百

分百信心􀏐􀏐先以嘗試為主􀏐􀏐合

作約兩年後因與金沙中國增加

溝通􀏐􀏐信心大增􀏐􀏐現時合作訂

單比初期多三至四成􀏗􀏗

4. 中小企與博企怎樣磨合􀏔􀏔
施和阮􀏑􀏑由於各類花材品種

規格繁多􀏐􀏐外行人需要一段時

間才能熟悉花名􀏘􀏘花期及產地

等資料􀏐􀏐但用家對貨品亦有一

定要求􀏐􀏐因此剛開始時需不斷

向採購部提供各類花卉的簡明

資料􀏐􀏐了解需求才供貨􀏗􀏗鮮貨

消耗性大􀏐􀏐遇上打風落雨貨運

航機延誤􀏐􀏐就會脫水枯萎􀏐􀏐即

使貨到時亦須仔細檢驗保證品

質􀏐􀏐因此微企與博企或大公司

合作最重要是溝通􀏗􀏗最初合作

時亦曾出現訂貨差錯􀏐􀏐供應給

金沙中國的一批鮮花在運送途

中與迪拜另一批貨調轉􀏐􀏐迪拜

人喜好白色􀏘􀏘綠色的花􀏐􀏐澳門

則較少用得到􀏗􀏗最後即時安排

荷蘭發貨􀏐􀏐幾經轉折􀏐􀏐延誤了

兩天時間交貨􀏗􀏗幸好雙方保持

良好溝通並得到客戶體諒􀏐􀏐合

作得以延續􀏗􀏗所以􀏐􀏐遇到挫折

必須即時應變􀏐􀏐避免再發生就

是最好的解決方法􀏗􀏗

5. 公司未來發展方向􀏔􀏔
施和阮􀏑􀏑未來除了繼續鞏固

各地貨源供應􀏐􀏐亦會引入更多

不同產區之花卉􀏐􀏐希望向博企

及大公司提供更多新品種鮮花

􀏐􀏐例如來自南非􀏘􀏘厄瓜多爾􀏘􀏘
日本􀏘􀏘埃塞俄比亞等地較少見

的花種􀏗􀏗特別是肯尼亞及埃塞

俄比亞玫瑰􀏐􀏐質量可媲美荷蘭

玫瑰􀏗􀏗增加花材品種的同時􀏐􀏐
亦得以延長季節性花卉之供應

周期􀏐􀏐從而增加市場競爭力􀏗􀏗

為了擴大公司營業額􀏐􀏐不少中小企都渴望與博

企合作增銷量􀏗􀏗今期悠花園就是其中一個例子􀏐􀏐
悠花園負責人施峻耀􀏘􀏘阮麗雅（下稱“施和阮

”）表示􀏐􀏐公司業務主要是向客戶提供世界各地

的鮮花􀏘􀏘盆栽􀏗􀏗成立初期已主動向各博企􀏘􀏘大公

司叩門自薦􀏗􀏗根據他們的經驗􀏐􀏐雙方要保持良好

溝通􀏘􀏘互相體諒才能達到長遠合作􀏗􀏗

博企規模大􀏐􀏐各種採購項目

是不少中小微企的合作目標􀏗􀏗
金沙中國採購及供應鏈管理行

政總監蔡立（下稱“立”）􀏘􀏘
高級採購經理蔡漢榮（下稱“

榮”）講解採購合作事宜􀏗􀏗

1. 怎樣評價與悠花園合作􀏔􀏔
榮􀏑􀏑金沙中國與悠花園建立

了九年良好合作關係􀏗􀏗悠花園

主要向公司旗下各度假村酒店

供應鮮花􀏐􀏐雙方合作過程愉快

􀏐􀏐細節流程􀏘􀏘服務􀏘􀏘報價􀏘􀏘溝

通亦很到位􀏗􀏗公司希望悠花園

未來能引入更多新品種鮮花􀏐􀏐
提供更多元化的花材選擇及更

具競爭力的服務􀏐􀏐相信未來合

作關係會繼續維持􀏗􀏗

2.怎樣甄選合適的中小企􀏔􀏔
立􀏘􀏘榮􀏑􀏑公司經過整體考量

作出選擇􀏗􀏗以鮮花採購為例􀏐􀏐
由於本澳提供鮮花採購的公司

不多􀏐􀏐金沙中國會視乎價錢􀏘􀏘

服務質素及產品質量􀏐􀏐亦會考

慮鮮花壽命長短􀏘􀏘產地而採用

􀏗􀏗澳門現時只有數家公司提供

類似服務􀏐􀏐價格􀏘􀏘產品質素各

有優勢􀏐􀏐公司偏向採用進口高

質鮮花􀏗􀏗悠花園就是經過公開

投標而促成合作􀏐􀏐除了價錢要

合理􀏐􀏐也要達到一定質量水平

􀏐􀏐可配合公司需求才會維持長

遠合作􀏗􀏗

3. 中小企有何渠道接觸金沙

中國􀏔􀏔
立􀏑􀏑可透過公司的網站或生

產力暨科技轉移中心等獲取相

關採購資訊􀏐􀏐企業亦可自薦􀏐􀏐
這是個公開􀏘􀏘公平的渠道􀏗􀏗但

無論是透過甚麼形式􀏐􀏐公司都

很樂意與企業約時間面對面交

流􀏐􀏐希望了解供應商的背景􀏐􀏐
例如何時成立􀏘􀏘產品種類􀏘􀏘貨

源􀏘􀏘價格􀏘􀏘與其他客戶合作經

驗等􀏐􀏐最好有中􀏘􀏘英文版本的

資料介紹􀏗􀏗中小企給人感覺可

能是產品品質􀏘􀏘服務能力較大

公司低􀏐􀏐要改變大客戶的一貫

印象􀏐􀏐他建議把有限人力􀏘􀏘物

力放在擅長領域􀏗􀏗將擅長領域

做到最好才能具有優勢􀏐􀏐方能

跟大供應商競爭􀏗􀏗留意到不少

中小企在價格􀏘􀏘產品及售後服

務上都較具競爭力􀏗􀏗

4. 中小企與金沙中國合作需

注意甚麼􀏔􀏔
立􀏑􀏑金沙中國運營多年􀏐􀏐不

少供應商會主動叩門合作􀏐􀏐但

公司本着找到更具競爭力的供

應商合作為任務􀏐􀏐眼見市場不

斷變化􀏐􀏐經常有新產品推出􀏐􀏐
因此採購不可只着眼現有供應

商􀏐􀏐希望用更開放眼光歡迎新

供應商􀏐􀏐例如更多年輕企業加

入􀏗􀏗隨着金沙中國採購資訊更

透明公開􀏐􀏐現時中小企與公司

合作較以前方便􀏐􀏐叩門合作溝

通相對較易􀏗􀏗不過􀏐􀏐促成合作

後要求不一定會降低􀏐􀏐因公司

希望買到價格合理而高質量的

產品􀏗􀏗提醒中小企若供貨上出

現問題要及早跟公司溝通􀏐􀏐才

能把問題解決􀏐􀏐莫拖到最後一

刻􀏗􀏗以鮮花採購作例子􀏐􀏐如果

出現季節不當造􀏘􀏘天氣等無可

避免因素􀏐􀏐只要中小企有意主

動做相應調整􀏐􀏐例如另外預備

好相同數量的鮮花代替􀏐􀏐公司

亦會諒解􀏐􀏐給予中小企充足時

間調配􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑中小企強化擅長領域增競爭力

鮮花店叩博企大門
循序漸進擴生意
鮮花店叩博企大門
循序漸進擴生意

本地中小企微企供應商若在供貨上出現問題􀏐􀏐要及早跟客

戶溝通􀏐􀏐商討解決方案􀏐􀏐莫拖到最後一刻􀏗􀏗特別是受風災影

響無法如期交貨的中小企微企􀏐􀏐可提前與金沙中國採購及供

應鏈團隊協商交貨時間􀏐􀏐金沙中國收貨部會酌情延長辦公時

間􀏐􀏐以便處理供應商的特別要求􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

蔡立（左）􀏘􀏘蔡漢榮􀏗􀏗

⬅花藝師修剪鮮花枝
葉再送到酒店客房

中小企採購

⬆施峻耀（左）􀏘􀏘阮麗雅􀏗􀏗

員工每天整理及養護鮮花

花房員工每天早上處理大量鮮花

中銀財務建議

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐本個案企業與金沙中國合

作後􀏐􀏐不但提升公司自身管理能力及競爭力􀏐􀏐供貨量亦

穩步上升􀏐􀏐使企業不斷成長􀏗􀏗故本地中小企應藉“本地

採購合作計劃”平台與博企多合作來壯大公司業務􀏗􀏗
大企業本身有一套嚴格採購程序及流程􀏐􀏐價格並非唯

一採購考慮因素􀏗􀏗產品必須符合公司內部監管要求及業

務需要􀏐􀏐服務亦需全面􀏗􀏗本個案企業為了可以與金沙中

國保持長遠合作􀏐􀏐只要金沙中國提出要求􀏐􀏐完全配合􀏘􀏘
願意投放資金􀏐􀏐亦成立一個團隊專門負責金沙中國採購

􀏘􀏘送貨及售後服務􀏐􀏐終於贏得了金沙中國的信任􀏗􀏗且一

合作就13年􀏐􀏐實屬不易􀏐􀏐值得鼓舞􀏗􀏗個案證明了只要

企業發展目標清晰􀏐􀏐不斷學習􀏘􀏘研究及提供貼身服務􀏐􀏐
可以壯大公司業務發展􀏗􀏗
個案企業為了穩定自身供應鏈􀏐􀏐亦開始去國內尋找新

產品􀏘􀏘貨源地􀏐􀏐反映出企業有意擴大公司業務及增加競

爭力􀏗􀏗在需要投放資金上􀏐􀏐現時中銀與中華總商會合作

為“本地採購合作計劃”之供應商提供資金周轉融資方

案􀏐􀏐支持本地中小企持續發展及解決短暫資金缺口􀏗􀏗若

供應商與大型綜合酒店有長期穩定合作關係􀏐􀏐銀行會因

應企業不同需求而量身訂造方案（如一次性融資􀏘􀏘擔保

函􀏘􀏘國際結算等）􀏗􀏗另企業亦可利用銀行其他服務（如

現金管理􀏘􀏘跨境服務􀏘􀏘代發薪金及員工保險等）來減輕

公司成本及提升員工忠誠度􀏐􀏐對企業可持續發展有一定

幫助􀏗􀏗

銀行提供不同融資方案

二〇一七年八月二十九日 星期二 丁酉年七月初八日 經 濟A12

每月底周二見報中小企採購

生產力角度

像博彩企業這樣的大企在選擇本地供應商時􀏐􀏐會以較

高標準對商戶進行評估􀏗􀏗就蔬果行業而言􀏐􀏐供應商除了

提供高品質􀏘􀏘具競爭力價格的產品􀏐􀏐以及能夠按時履行

服務承諾􀏐􀏐還要符合一些質量審計要求􀏗􀏗例如有一套完

整的食品安全政策及程序􀏐􀏐包括收貨􀏘􀏘儲存􀏘􀏘監管及產

品追溯等􀏗􀏗儲存蔬果食品要求上􀏐􀏐會根據某些國家的規

定和指引作標準􀏗􀏗他們會考慮因素包括儲存的地方是否

通風良好􀏘􀏘乾爽􀏐􀏐包裝材料是否合乎規定􀏘􀏘包裝是否完

整􀏐􀏐以確保產品免受灰塵􀏘􀏘細菌污染􀏗􀏗供應商如能在質

量審計達到標準􀏐􀏐合作機會將大大提高􀏗􀏗
有意與博企合作的蔬果供應商應按照上述要求進一步

優化管理􀏐􀏐逐步提高內部存貨及外銷流程的標準和規格

􀏗􀏗例如􀏐􀏐蔬果出售前須執行質檢程序􀏐􀏐確保產品從外觀

到內品質符合要求􀏗􀏗儲存空間須考慮不同商品的特性􀏐􀏐
選擇正確的盛載器具􀏘􀏘儲存溫度等􀏐􀏐避免因方法不當影

響品質􀏗􀏗產品追溯方面􀏐􀏐近年發生不少食安事件􀏐􀏐溯源

成為供應鏈上各個參與者十分重視的環節􀏗􀏗保存好進口

蔬果來源資訊􀏐􀏐包括證明文件􀏐􀏐一旦發生食安問題能追

蹤到源頭􀏗􀏗
業者不妨考慮取得食品安全管理相關的國際認證（例

如HACCP􀏘􀏘 ISO22000等）增強競爭力􀏗􀏗博企等大企

十分重視認證􀏐􀏐故取得認證是爭取成為供應商一項優勢

􀏗􀏗生產力暨科技轉移中心提供有關的諮詢和培訓服務􀏐􀏐
並為成功取得認證的本地企業提供首次認證費用資助􀏗􀏗
本個案帶出重要啟示——創新產品􀏗􀏗作為供應商並不

從事生產或製造􀏐􀏐表面看來沒有甚麼創新可言􀏗􀏗經營者

傳統想法􀏑􀏑採購方需要甚麼我就供應甚麼􀏐􀏐充其量是去

尋找對方需要但現時沒有供應的產品􀏐􀏐較少人會想到主

動去尋找創新產品􀏐􀏐然後向採購商推薦􀏐􀏐以增加競爭優

勢􀏗􀏗這一做法值得不同行業的供應商借鏡􀏗􀏗

法律面面觀

博企與本澳中小企合作是一種雙贏的體現􀏐􀏐但必須在

法律的制度框架下進行􀏐􀏐只有這樣􀏐􀏐合作才能穩定而持

久􀏗􀏗
從金沙中國角度􀏐􀏐採購過程必須遵照澳門的法律規則

􀏐􀏐如《商法典》中對於商業行為的規範􀏗􀏗總體而言􀏐􀏐採

購過程需要遵循“公開”“公正”“公平”三公原則􀏗􀏗
金沙中國的採購行為足以影響到一家中小企業􀏐􀏐採購行

為應當向社會“公開”􀏐􀏐以保證所有企業的知情權􀏗􀏗
“公正”是指􀏐􀏐除了公開採購需求􀏐􀏐還需要制定公正

的採購程序及標準􀏐􀏐以保證所有合資格的企業都有參與

競爭的平等權利􀏗􀏗例如􀏐􀏐設定蔬果的品質􀏘􀏘貨源地􀏘􀏘供

應穩定性等標準􀏗􀏗當然􀏐􀏐金沙中國還會考慮到本澳中小

企業的發展􀏐􀏐給予適當的優先性􀏐􀏐符合特區政府支持本

澳中小企業發展的政策􀏗􀏗儘管“市場競爭”理論中指出

􀏐􀏐在充分的市場競爭中􀏐􀏐不應當有政府行政干預􀏒􀏒但澳

門是僅有60萬人口的微型經濟體􀏐􀏐“看不見的手”是

否可以穩定調節市場發展很難做出判斷􀏗􀏗因此􀏐􀏐企業仍

需要遵循政府的政策導向􀏐􀏐至於哪些屬於中小企􀏐􀏐則需

要根據政府的評判標準􀏗􀏗雖然加入這一優先性因素􀏐􀏐並

不影響“公正”原則􀏐􀏐金沙中國在公佈標準中需要指出

本地中小企在評判中可以佔據多少優先性􀏗􀏗
金沙中國在評分的過程中維護競爭的“公平”􀏐􀏐即嚴

格遵守評判的標準􀏐􀏐及時向市場公佈採購結果􀏐􀏐維護所

有競爭者的基本權利􀏗􀏗
從建南行角度􀏐􀏐在獲得金沙中國的採購合同後􀏐􀏐需要

根據合同規定􀏘􀏘澳門的法律法規及行業標準來履行合同

義務􀏗􀏗此外􀏐􀏐還需存有憂患意識􀏐􀏐畢竟合同具有期限性

􀏗􀏗在合同期內􀏐􀏐需要從控制食品安全􀏘􀏘拓展貨源地􀏘􀏘優

化行政管理􀏘􀏘穩定運輸物流等方面加強市場競爭力􀏐􀏐以

保證在下次競爭中繼續拔得頭籌􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 施思

對於建南行有限公司十三年

來的供應蔬菜服務􀏐􀏐金沙中國

採購及供應鏈行政總監蔡立􀏘􀏘
採購及供應鏈管理高級採購主

任徐靜表示􀏐􀏐建南行送貨準時

􀏘􀏘服務全面􀏐􀏐且願意投資配合

金沙中國的日常運作需求􀏗􀏗故

雙方合作以來􀏐􀏐供應量總體呈

現穩步增長􀏗􀏗目前建南行供應

逾百款蔬菜產品予金沙中國多

個部門􀏗􀏗

1. 雙方的合作如何展開􀏔􀏔
徐􀏑􀏑○四年澳門金沙開業時

􀏐􀏐已確立優先採用本地供應商

的採購原則􀏗􀏗在澳門中華總商

會介紹下􀏐􀏐邀請建南行有限公

司作為其中一家投標企業􀏐􀏐與

多家投標企業同時競爭澳門金

沙的採購服務􀏗􀏗金沙中國經過

評比􀏐􀏐最終邀請建南行作為其

中一家蔬菜供應商􀏐􀏐打開雙方

至今長達十三年的合作􀏗􀏗
金沙中國旗下所有物業􀏐􀏐每

天共有五十多個部門用家需要

採購新鮮蔬菜􀏐􀏐每年採購共八

百多款不同類型的蔬菜􀏐􀏐採購

種類􀏘􀏘數量每年都會因用家的

需求不同而有相對應的變化􀏐􀏐
採購部會列出當年預計需要的

數量給供應商參考􀏗􀏗供應商會

根據自身能力競投相關蔬菜􀏐􀏐
方便供應商更好控制成本及做

好貨源安排􀏗􀏗

2. 建南行具備哪些優勢􀏔􀏔
徐􀏑􀏑以今年為例􀏐􀏐建南行共

競投供應一百多款蔬菜􀏐􀏐佔有

一定比例􀏗􀏗數量方面􀏐􀏐建南行

過去十三年的供貨量總體呈現

穩定增長􀏗􀏗合作過程中對方亦

會因應金沙中國的需要而加大

投資􀏐􀏐如引入冷凍貨車送貨等

􀏗􀏗此外􀏐􀏐建南行的服務良好􀏐􀏐
送貨時間準時􀏐􀏐退補貨能夠於

當天盡快安排􀏐􀏐更可滿足金沙

中國一些特別要求􀏐􀏐如引入一

些有特色的產品等􀏗􀏗

3. 金沙中國如何確保食品

安全􀏔􀏔
徐􀏑􀏑蔬菜品質方面􀏐􀏐入口本

澳的蔬菜必須由國家檢驗檢疫

總局認可的供港澳蔬菜資質基

地提供􀏐􀏐民政總署也會每天抽

查檢驗到澳的蔬菜產品􀏐􀏐才能

進行批發􀏘􀏘零售􀏗􀏗金沙中國也

會為採購的蔬菜進行抽驗􀏐􀏐核

查蔬菜當中的農藥殘餘及重金

屬等標準是否合格􀏗􀏗

4. 供應商可透過哪些渠道

與金沙中國合作􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑金沙中國對蔬菜採購服

務持開放態度􀏐􀏐有興趣的供應

商可到網站了解金沙中國的採

購項目􀏐􀏐強調價格並非唯一的

採購考量因素􀏐􀏐會結合蔬菜的

品質􀏘􀏘貨源地􀏘􀏘供應穩定性作

綜合考慮􀏗􀏗甚至會前往供貨基

地􀏘􀏘加工場地作現場視察􀏐􀏐並

安排用家試版􀏐􀏐核查蔬菜的品

質􀏗􀏗雙方建立合作關係後􀏐􀏐需

要逐漸加強溝通􀏐􀏐給予耐性讓

雙方磨合􀏗􀏗

1. 介紹公司發展􀏘􀏘如何與

金沙中國合作􀏔􀏔
李􀏑􀏑公司於一九九二年十月

中成立􀏐􀏐當時祇是一個小型的

蔬菜代理商􀏗􀏗運作一年後意識

到要適應行業變化􀏘􀏘社會經濟

發展􀏐􀏐思考如何壯大企業􀏐􀏐開

拓其他貨源􀏗􀏗經過努力後􀏐􀏐引

入內地􀏘􀏘香港􀏘􀏘海外的蔬菜產

品􀏗􀏗惟當時澳門經濟尚未起飛

􀏘􀏘內需有限􀏐􀏐十年下來企業祇

能勉強應付日常開支􀏐􀏐團隊總

數只有六人􀏗􀏗
二○○四年澳門金沙開業􀏐􀏐

在中華總商會介紹下􀏐􀏐在參觀

澳門金沙時有機會與對方高層

對話􀏐􀏐承諾會優先選用澳門供

應商􀏐􀏐勉勵澳門中小企要努力

把握發展機會􀏗􀏗最終該公司成

功向金沙採購部爭取到報價機

會􀏐􀏐慶幸最終獲對方接納􀏐􀏐雙

方開展長達十三年的相互合作

􀏘􀏘迅速成長的故事􀏗􀏗

2. 雙方合作如何磨合􀏔􀏔
李􀏑􀏑金沙中國是建南行首家

開展合作的博企􀏐􀏐初時合作要

互相適應磨合􀏐􀏐企業不斷按照

金沙中國的標準和要求􀏐􀏐提升

自身管理水平及拓展產品貨源

􀏗􀏗例如􀏐􀏐金沙中國考慮食品安

全問題􀏐􀏐要求蔬菜不能使用竹

筐儲存􀏐􀏐公司就全部改用膠筐

􀏒􀏒要求運送蔬菜貨品要用冷凍

貨車􀏐􀏐當時澳門蔬菜批發商根

本沒有這類設備􀏐􀏐為深化雙方

合作􀏐􀏐○七年投資逾廿三萬元

引入全澳首架冷凍貨車􀏗􀏗在當

時的經濟環境下􀏐􀏐這算是一筆

大投資􀏐􀏐就連同業都笑他“傻

瓜”􀏗􀏗

其後􀏐􀏐金沙中國旗下的澳門

金沙􀏘􀏘澳門威尼斯人􀏘􀏘金沙城

中心􀏘􀏘澳門巴黎人等物業相繼

開業􀏐􀏐需要的蔬菜量持續增長

􀏗􀏗公司○七年開始􀏐􀏐平均每年

至少引入一架冷凍貨車􀏐􀏐至今

已有八架冷凍貨車􀏘􀏘一架普通

貨車􀏗􀏗並特別安排八位伙記專

門負責金沙中國所有的採購􀏘􀏘
送貨􀏘􀏘收單服務􀏗􀏗

3. 與大企合作對公司的成

長有何幫助􀏔􀏔
李􀏑􀏑回顧雙方合作歷程􀏐􀏐大

企採購確實對公司發展􀏘􀏘壯大

成長有重大幫助􀏗􀏗○四年最初

合作時􀏐􀏐一個月供貨金額約三

萬元􀏐􀏐現時增加至平均每月

150萬至180萬元􀏐􀏐一年將近

二千萬元􀏗􀏗每日至少運送四噸

貨到金沙中國􀏐􀏐最多一日六噸

􀏐􀏐公司人手已增至三十多人􀏗􀏗

金沙中國訂單佔公司營業額逾

七成􀏐􀏐故會全力配合金沙中國

的需要􀏗􀏗除了日常穩定的供應

外􀏐􀏐金沙中國有時會因應特殊

節假日及緊急情況􀏐􀏐需要額外

的貨源􀏐􀏐公司也會盡最大努力

尋找貨源􀏐􀏐保證供應􀏗􀏗

4. 公司如何擴大服務基礎

及貨源􀏔􀏔
李􀏑􀏑公司在原有基礎上􀏐􀏐積

極到外地尋找新產品及新貨源

􀏐􀏐穩定自身供應鏈􀏗􀏗早前已到

甘肅視察􀏐􀏐尋找新貨源􀏐􀏐並隨

經濟局組織的考察團外出了解

市場發展情況􀏗􀏗目前已計劃下

個月前往湖南􀏘􀏘雲南􀏐􀏐直接到

當地的貨源基地參觀􀏗􀏗也會前

往鄰近的中山􀏘􀏘深圳尋找新供

貨基地􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑供應商擴投資配合採購赢合作

蔡
立
（
左
）􀏘􀏘
徐
靜􀏗􀏗

蔡立表示􀏐􀏐金沙中國採購蔬菜的訊息相當透明􀏐􀏐蔬菜採

購名單並非一成不變􀏗􀏗供應商可以了解產品需求􀏐􀏐結合自

身的特點􀏘􀏘優點􀏐􀏐選擇競投自己具有競爭力的產品􀏗􀏗

蔬菜商配合博企
採購額飆升

蔬菜商配合博企
採購額飆升

金沙中國員工數量大􀏘􀏘餐飲店舖多􀏐􀏐每日對新

鮮蔬菜有龐大需求􀏗􀏗建南行有限公司董事總經理

李勇輝表示􀏐􀏐○四年與澳門金沙初次合作􀏐􀏐當時

每月供應金額約三萬元􀏒􀏒現時已增至 150 萬至

180萬元􀏐􀏐增幅相當理想􀏗􀏗與金沙中國合作過程

中􀏐􀏐除了因應對方要求完善供貨運輸條件􀏐􀏐也會

持續尋找新貨源􀏘􀏘新產品􀏐􀏐穩定供應鏈􀏗􀏗

建南行按客戶要求􀏐􀏐引進冷藏車􀏗􀏗

⬅金沙中國指建南行送貨準時 ⬆員工準備新鮮蔬菜

中銀財務建議

中銀中小企服務中心表示􀏐􀏐個案企業在○三年成立

􀏐􀏐主要經營酒類供應􀏘􀏘批發及進出口業務􀏐􀏐從各地採

購有年份的酒􀏐􀏐客戶對象主要針對貴賓高端客戶􀏐􀏐且

主要與金沙中國合作􀏐􀏐公司的優勢在於貨源較多􀏐􀏐供

應穩定􀏐􀏐價格國際化等􀏗􀏗
酒類所注重的就是庫存問題􀏐􀏐因庫存講究恆溫􀏐􀏐否

則會對酒有很大影響􀏐􀏐文中提及庫存酒類超過有五百

款􀏐􀏐與金沙中國合作以來沒有出現庫存問題􀏐􀏐相信公

司庫存問題不大􀏐􀏐但可建議對倉庫內的貨品購買相對

應價值的保險􀏐􀏐以免因意外受到損失􀏐􀏐抵抗風險􀏗􀏗
在合作方面􀏐􀏐公司除了與金沙中國合作􀏐􀏐亦可以考

慮與其他的酒店或博企合作􀏐􀏐透過“本地中小企採購

合作計劃”從而獲得其他企業的採購訂單􀏐􀏐擴大生意

額􀏗􀏗
另外􀏐􀏐在財務方面􀏐􀏐可考慮申請銀行的貸款融資􀏐􀏐

有了備用資金􀏐􀏐可預防金融海嘯及風災等因素帶來的

資金周轉問題􀏐􀏐加上若公司成功獲得企業的採購計劃

􀏐􀏐銀行亦有相對應的融資方案􀏐􀏐建議公司開設銀行帳

戶􀏐􀏐如日後辦理貸款便可有帳戶的往來數據供參考􀏗􀏗

貸款融資備用金助周轉
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中小企採購

生產力角度

生產力暨科技轉移中心表示􀏐􀏐提升綜合娛樂休閒企

業等商業用酒市場客戶的信心􀏐􀏐葡萄酒商可完善儲存

管理系統和應用合適的物流科技去確保商品的質量􀏗􀏗
在儲存和運送期間之環境因素（包括溫度􀏘􀏘恆溫􀏘􀏘

相對濕度􀏘􀏘光線􀏘􀏘震盪等）對葡萄酒質量有很大影響

􀏒􀏒建議葡萄酒商在日常操作程序和控制基礎上􀏐􀏐加強

系統化管理􀏗􀏗推行儲存管理系統將有助企業制訂和檢

討葡萄酒儲存及運送管理計劃和績效目標􀏘􀏘確認並減

低酒倉內及運送過程中葡萄酒的各類損失及損壞風險

􀏘􀏘建立預防性保養項目以減少設施器材／電力中斷等

故障􀏘􀏘減少影響葡萄酒質量的不良環境因素􀏘􀏘建立緊

急應變計劃􀏐􀏐以應用於電力中斷􀏘􀏘設備故障及其他操

作障礙􀏘􀏘僱用勝任的員工及提供足夠培訓􀏐􀏐加強外判

商對系統化儲存管理的意識􀏗􀏗借鑑鄰近地區經驗􀏐􀏐有

企業會選擇透過 ISO 9001質量管理認證和引進例如

香港品質保證局葡萄儲存管理系統最佳實務等方式去

實行􀏗􀏗
物流科技方面􀏐􀏐冷鏈管理技術􀏘􀏘EPC條碼／RFID

可協助葡萄酒商對酒倉作實時存貨管理及保安監察􀏒􀏒
將智能手機應用程式和防偽標籤條碼／QR碼結合使

用亦是可考慮的防偽技術例子􀏗􀏗“天鴿”風災喚醒了

本澳不同業界對風險􀏘􀏘危機及業務持續營運管理的重

視􀏗􀏗
葡萄酒商身處競爭激烈和頗波動的行業􀏐􀏐包括公開

市場採購葡萄酒產品之價格波動會影響葡萄酒商的售

價競爭力􀏒􀏒來自酒莊的直接分配是不穩定和不受控制

的􀏗􀏗在業務運作上其他主要風險還有􀏑􀏑消費者口味􀏘􀏘
喜好􀏘􀏘認知和習慣的改變可能會導致對葡萄酒產品的

需求減少􀏒􀏒外匯匯率及其他成本波動會影響業績􀏒􀏒流

失主要僱員等的情況亦會對營運產生不良影響􀏗􀏗故此

􀏐􀏐企業應加強風險意識􀏘􀏘進行風險評估􀏐􀏐並採取適當

的風險管理措施和定立所需的危機處理和業務持續營

運方案􀏗􀏗

完善儲存管理減低風險

法律面面觀

博企每日迎接不同國家和地區的旅客􀏐􀏐要滿足不同

消費者的需求􀏐􀏐需要專業且穩定的供應商支撐􀏗􀏗今次

案例中成功與金沙中國合作多年􀏐􀏐誠信是關鍵􀏐􀏐切實

履行合同是誠信的基本􀏗􀏗
根據《民法典》第400條􀏐􀏐合同應予切實履行􀏐􀏐並

只能在立約人雙方同意或法律容許下變更或消滅􀏗􀏗該

案例公司表示􀏐􀏐曾接到金沙採購部的臨時要求􀏐􀏐知悉

有其他供應商未能如期供應貨品􀏗􀏗若基於可歸責供應

商的原因而導致遲延履行合同􀏐􀏐即有義務彌補對合同

相對方所造成損害􀏗􀏗根據《民法典》第797條第1款

的規定􀏐􀏐當採購方已喪失其在給付中的利益􀏐􀏐或其作

出了責備性催告􀏐􀏐供應商在規定的補充期間內仍未作

出給付時􀏐􀏐遲延才轉為確定性不履行􀏗􀏗對此􀏐􀏐採購方

得請求強制執行和損害賠償􀏗􀏗若採購方要求其繼續履

行合同􀏐􀏐則該供應商仍有義務繼續作出給付􀏗􀏗就算如

此􀏐􀏐合同履行中也會出現一些不明朗的情況􀏐􀏐若出現

難處􀏐􀏐根據《民法典》第431條􀏐􀏐任何一方應主動聯

繫對方並提出協商􀏐􀏐嘗試尋求合同變更的可能􀏗􀏗
合同的履行中􀏐􀏐要對問題零容忍􀏐􀏐誠心誠意地考慮

顧客的利益􀏗􀏗作為合同的供應方􀏐􀏐自然應當保證其交

付的標的物具備所要求的品質及性能􀏐􀏐符合採購方欲

通過合同所要達到的目的􀏗􀏗《民法典》第906條指出

􀏐􀏐如果供應的產品有瑕疵􀏐􀏐採購方有權要求供應方進

行修補􀏐􀏐如該物有替代性則有權要求替換􀏗􀏗今次案例

公司中􀏐􀏐天鴿颱風令店舖受損􀏐􀏐導致數十支酒瓶標籤

損毀􀏗􀏗該公司不會將該等瑕疵物作為合同之給付􀏐􀏐而

是自行承擔損失􀏗􀏗因為如果忽視該瑕疵􀏐􀏐而瑕疵的存

在已與設定合同之標的不符合􀏐􀏐採購方有權減少價金

之給付或者解除合同􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 蔡依瑩

切實履行合同促合作

金沙􀏑􀏑供貨品質可靠 逐年增採購額

金沙小貼士􀏑􀏑

博企每日迎接大量不同

國家地區旅客􀏐􀏐要滿足不

同消費者需求􀏐􀏐需要專業

且穩定的供應商支撐􀏗􀏗德

康美酒常務董事夏添表示

􀏐􀏐公司憑着特有的渠道􀏘􀏘
專業採購知識􀏐􀏐針對高端

酒市場􀏐􀏐成功與金沙中國

合作多年􀏗􀏗
他認為􀏐􀏐與

大企業合作

􀏐􀏐誠信是關

鍵􀏗􀏗

1􀏘􀏘簡介公司業務􀏔􀏔
夏􀏑􀏑公司是於○三年成立的小微企􀏐􀏐

只僱有兩名員工􀏗􀏗業務是做美酒採購􀏐􀏐
與普通洋酒代理商有別的是􀏐􀏐公司採購

有年份的高端酒􀏐􀏐針對貴賓客戶需要􀏐􀏐
從世界各地及平台搜羅􀏗􀏗公司設有酒儲

藏室􀏐􀏐儲有超過五百款􀏘􀏘逾萬支酒􀏗􀏗
2. 與金沙中國的合作過程􀏔􀏔
夏􀏑􀏑○五年開始與金沙中國合作􀏐􀏐澳

門朝世界旅遊休閒中心方向發展􀏐􀏐吸引

來自世界各地的高端客􀏐􀏐他們對酒要求

高􀏐􀏐需專門找有年份的舊酒􀏗􀏗金沙採購

部向公司提出酒單要求􀏐􀏐我們負責到世

界各地採購􀏗􀏗直至現時􀏐􀏐一切合作相當

順利􀏗􀏗除了○八年金融海嘯􀏐􀏐全球經濟

出現問題􀏘􀏘酒價格不斷下跌􀏐􀏐公司遇上

巨大挑戰􀏗􀏗其後澳門迎來下一波發展􀏐􀏐
博企財務基礎更穩健􀏐􀏐業務亦得以進一

步擴展􀏗􀏗
3. 公司的優勢在哪裡􀏔􀏔如何得到金

沙中國的合作機會􀏔􀏔
夏􀏑􀏑過去從事金融􀏐􀏐興趣是品酒􀏐􀏐業

務是在興趣下延伸􀏗􀏗建基於業務􀏐􀏐過去

認識眾多瑞士􀏘􀏘英國􀏘􀏘德國供應商􀏐􀏐部

分年份酒只生產數千樽􀏐􀏐相當難找􀏐􀏐要

到世界各地搜羅􀏐􀏐類似採購商在澳並不

多􀏗􀏗除了具備對年份酒的認識􀏐􀏐不同酒

的來源􀏘􀏘生產地􀏐􀏐由甚麼葡萄釀造􀏘􀏘酒

的價格等都很重要􀏐􀏐更重要的是公司的

價格國際化􀏐􀏐相比香港還低􀏗􀏗平均每個

訂單由數萬元至十多萬元不等􀏗􀏗
4. 如何評價與大企業合作􀏔􀏔
夏􀏑􀏑金沙中國團隊相當專業􀏐􀏐採購部

專注酒的質量􀏐􀏐像紅酒對溫度有要求􀏐􀏐
不能過高􀏐􀏐食品採購部人員會不定期到

酒儲藏室檢查􀏐􀏐確保能持續保持質量􀏗􀏗
十年來採購部不斷提升內部系統􀏐􀏐亦願

意接納供應方建議􀏗􀏗如曾建議兩千元以

上的酒由供應方貼標籤識別􀏐􀏐方便追溯

􀏐􀏐亦獲得金沙中國接納方案􀏗􀏗至於溝通

方面􀏐􀏐大企業有標準的機制􀏐􀏐公開的需

求發給供應商􀏐􀏐各供應商報價􀏐􀏐透明公

開􀏗􀏗
5. 合作過程有否困難􀏔􀏔

夏􀏑􀏑收到採購單就開始到處尋找貨源

􀏐􀏐供應上基本沒有太大問題􀏐􀏐曾試過因

為舊酒標籤上有瑕疵􀏐􀏐用家有微言􀏐􀏐幸

好金沙中國明白難處􀏐􀏐互相理解􀏗􀏗與金

沙中國合作關係良好􀏐􀏐亦因對方十分專

業同時態度親切􀏐􀏐有商有量􀏐􀏐並能彈性

及靈活處理問題􀏗􀏗
6. 向其他有意與金沙中國合作的中

小企提建議􀏔􀏔
夏􀏑􀏑最重要是誠信􀏐􀏐曾接到金沙採購

部的臨時要求􀏐􀏐因有供應商未能如期供

應貨品􀏐􀏐站在大企業角度􀏐􀏐需要靠得住

􀏘􀏘穩定的供應商􀏐􀏐故要不斷累積經驗提

升實力􀏐􀏐否則難以有長期合作􀏗􀏗
7. 天鴿颱風對公司影響􀏔􀏔
夏􀏑􀏑風災令店舖受損􀏐􀏐導致數十支酒

瓶標籤損毀􀏗􀏗每瓶售六􀏘􀏘七千元的美酒

生產商亦不會再補印􀏐􀏐將其賣出擔心有

損商譽􀏐􀏐只能自行承擔􀏐􀏐損失達二十多

萬􀏗􀏗幸而金沙中國於災後推出中小微企

支援計劃􀏐􀏐除了加速付款流程􀏐􀏐亦為訂

單提供預付款項􀏐􀏐為公司提供相當大的

幫助􀏐􀏐能更好運用資金去周轉􀏐􀏐解燃眉

之急􀏗􀏗

對於高端產品採購市場􀏐􀏐供

應商應掌握哪些要素才能具備

合作的條件􀏔􀏔金沙中國採購及

供應鏈行政總監蔡立（下稱

“蔡”）􀏘􀏘助理經理司徒彩珠

（下稱“司徒”）講解採購合

作事宜􀏗􀏗
1.介紹雙方與合作過程􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑雙方建立合作關係長

達十多年􀏐􀏐主要從這家公司採

購年份酒􀏗􀏗選擇該公司最初是

從公司架構􀏘􀏘儲酒倉庫環境􀏘􀏘
採購酒的來源􀏘􀏘是否具備資料

􀏘􀏘文件等方面作基本了解􀏐􀏐先

嘗試小量採講􀏐􀏐用家部門反饋

品質可靠接受􀏐􀏐其後逐步加大

採購量􀏗􀏗平均每年訂單量約數

百萬􀏐􀏐今年經濟好轉採購額增

加約兩成􀏗􀏗
2. 高端酒供應商的供應標

準􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑金沙中國餐飲採購分

八大類􀏐􀏐當中金沙採購人員是

對酒名􀏘􀏘酒莊􀏘􀏘酒價等具備專

業知識􀏐􀏐且對葡萄品種􀏘􀏘釀酒

天氣􀏘􀏘年份酒等有一定了解􀏐􀏐

此要求亦適用於供應商􀏗􀏗另外

􀏐􀏐關於產品􀏐􀏐公司對酒的標籤

要求高􀏘􀏘需清楚􀏘􀏘不能有瑕疵

􀏐􀏐有懷疑就須退貨􀏗􀏗至於中小

企􀏐􀏐由於酒可能須倉存長達半

年以上􀏐􀏐故需專業的存儲地方

􀏒􀏒此外􀏐􀏐運輸包裝稍有瑕疵不

能銷售􀏐􀏐要相當謹慎􀏐􀏐最重要

真酒􀏐􀏐倘有證書用家心理上有

保障􀏐􀏐故需可靠來源地證明􀏗􀏗
3.高端酒供貨穩定性如何􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑高價酒視乎需求􀏐􀏐難

以有穩定供應􀏐􀏐主要靠供應商

按要求尋找貨源􀏒􀏒烈酒則有穩

定供應􀏐􀏐會統一提供要求􀏐􀏐如

品牌名稱及數量等􀏐􀏐視乎供應

商能提供的數量􀏐􀏐先了解其數

量􀏐􀏐分別再採購􀏐􀏐由金沙中國

去保持供應量􀏗􀏗同一年份的酒

未必向同一供應商購買􀏐􀏐有時

並非同一價格􀏐􀏐取決客戶市場

需求􀏐􀏐會分別從不同供應商採

購􀏐􀏐按市場供應量􀏐􀏐以及用家

能否接受其價格出發作考量􀏗􀏗
4.該公司優勢及可取之處􀏔􀏔
司徒􀏑􀏑採購具年份的酒需要

專業知識及特殊渠道􀏐􀏐可做到

的供應商不多􀏐􀏐要慢慢累積􀏗􀏗
此外􀏐􀏐該公司一二年提議樽底

標籤識別措施􀏐􀏐供應商貼上標

籤􀏐􀏐識別自己供貨的酒􀏐􀏐可有

效追溯來源􀏐􀏐因而採用方案􀏗􀏗
5.供應商受“天鴿”影響􀏔􀏔

有否影響合作􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑“天鴿”對澳影響深遠

􀏐􀏐經過金沙中國採購人員向各

供應商了解需求後􀏐􀏐推出了災

後中小微企支援計劃􀏐􀏐從四方

面扶助中小微企􀏐􀏐包括凡小微

企於八月交送的貨品或服務提

出申請􀏐􀏐可執行加快付款流程

􀏒􀏒對於九至十二月期間新發出

採購訂單􀏐􀏐可預付五成款項􀏒􀏒
無法如期交貨的供應商可提前

與金沙中國採購及供應鏈團隊

協商交貨時間􀏒􀏒若無法如期交

貨􀏐􀏐不會取消其採購訂單或合

約􀏐􀏐供應商仍可自行選擇取消

採購訂單或合約而不受處罰􀏗􀏗
6. 認為中小企應變天災及

恢復能力如何􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑大部分供應商合作時間

長􀏐􀏐在運作及配合的能力有相

對提高􀏐􀏐有一定抵禦風險能力

􀏐􀏐並沒有供應商因風災直接影

響合作􀏗􀏗與中小企的合作過程

中􀏐􀏐感受到其成長及恢復能力

􀏐􀏐辦公室及倉庫不久就重新恢

復􀏐􀏐雖現時部分供應商有受影

響􀏐􀏐但仍能維持業務運作􀏗􀏗

供應年份酒

部分年份酒產量少􀏐􀏐需從世界各地搜羅􀏗􀏗
專業誠信取勝

每瓶酒貼有不同標籤方便識別

夏
添

酒儲藏室除了紅酒􀏐􀏐還有洋酒及日本酒􀏗􀏗

年
份
酒
對
室
內
溫
度
有
高
要
求

蔡
立
（
左
）􀏘􀏘
司
徒
彩
珠􀏗􀏗

供應商收到招投標邀請後􀏐􀏐若發現不能提供招投標要求的所

有項目的價錢􀏐􀏐可以選擇部分能夠提供報價的項目進行報價􀏒􀏒
或者發現對某些項目能提供報價􀏐􀏐但是無法滿足招投標所要求

的數量要求􀏐􀏐可以在報價中註明能夠提供的數量􀏒􀏒或者不能提

供與招投標要求完全一樣的產品報價􀏐􀏐可以提供等同的其他產

品的價格供參考􀏐􀏐未必需要選擇完全放棄報價􀏗􀏗
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每月底周二見報中小企採購

擴充規模與否全方位考慮

中小企業在與博企的合作中􀏐􀏐積極主動的溝通􀏘􀏘迅速及

時的回覆能夠搶佔先機􀏘􀏘取得更多訂立合同的機會􀏗􀏗但對

合同訂立過程中尤其是報價與回覆中的法律問題􀏐􀏐應予以

足夠重視􀏗􀏗
通常情況下􀏐􀏐企業向客戶作出報價並表示希望與客戶訂

立合同􀏐􀏐如無特別說明􀏐􀏐法律上即被視作一種“要約”􀏐􀏐
客戶同意接受該報價的回覆在法律上被視作一種“承諾”

􀏗􀏗要約對發出報價的企業具有約束力􀏐􀏐一旦客戶接收或者

知悉􀏐􀏐則不可廢止􀏗􀏗承諾則是合同成立的標誌之一􀏗􀏗如對

自己作出的報價􀏘􀏘同意或者拒絕有反悔􀏐􀏐應在法律允許範

圍內作改變􀏗􀏗根據《民法典》􀏐􀏐如對自己發出報價反悔􀏐􀏐
企業可在客戶接收報價前（或同時）使對方接收到撤回報

價通知􀏐􀏐該報價無效􀏗􀏗如一方對自己發出“拒絕”回覆反

悔􀏐􀏐則應使“同意”的回覆先於（或同時與）“拒絕”的

回覆到達對方或被對方知悉􀏒􀏒如一方發出“同意”回覆（

即承諾）反悔􀏐􀏐則應向對方發出廢止該“同意”信息􀏐􀏐廢

止信息應先於（或同時與）承諾到達對方或被對方知悉􀏗􀏗
如欲防止在發出報價一段較長時間後􀏐􀏐市場物價變動較

大􀏐􀏐之前報價對企業仍有約束力而造成損失􀏐􀏐則根據《民

法典》第220條之規定􀏐􀏐報價一方可定出或雙方可以約定

“承諾期間”􀏐􀏐超出期間則不受發出的報價約束􀏐􀏐即可取

消􀏘􀏘改變報價或其他條件􀏗􀏗根據《民法典》第221條規定

􀏐􀏐如承諾期間後收到客戶同意按報價訂立合同回覆􀏐􀏐但不

能證明回覆是逾期發出􀏐􀏐則發出報價企業應決定合同是否

成立􀏐􀏐並即時通知客戶􀏐􀏐否則產生兩後果􀏑􀏑一是合同不成

立􀏐􀏐二是由發出報價企業對損失負責􀏗􀏗
根據《民法典》第225條規定􀏐􀏐如客戶回覆對原報價條

件作出附加􀏘􀏘限制或其他改變􀏐􀏐則視為客戶對原報價拒絕

􀏐􀏐回覆成為客戶發出新“要約”􀏐􀏐對客戶有約束力􀏒􀏒同理

􀏐􀏐如發出原報價企業回覆中對客戶條件改變􀏐􀏐構成新的要

約􀏐􀏐對該企業有約束力􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 文穩

金沙中國鼓勵供應商在合作過程中􀏐􀏐主動推薦新產品􀏗􀏗實際上􀏐􀏐無論

金沙中國和供應商都在嘗試找尋新產品􀏐􀏐新產品被用戶接受前需要一定

試用周期􀏐􀏐供應商在確保穩定供應量的同時不妨多主動出擊􀏐􀏐介紹新產

品予金沙中國試用􀏗􀏗其次􀏐􀏐供應商應持有樂於適應新事物􀏘􀏘新變化的開

放態度􀏐􀏐願意學習和配合採購流程􀏘􀏘採購系統等更新變革􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

博企採購量大但要求嚴格􀏐􀏐中小微

企與博企合作能吸收寶貴經驗􀏐􀏐提升

管理水平􀏐􀏐又能拓展業務􀏗􀏗今期邀請

金沙中國採購及供應鏈管理行政總監

蔡立及金沙中國採購及供應鏈管理助

理經理黃美玲講解中小微企合作􀏗􀏗
1.為甚麼選擇誠品為合作夥伴􀏔􀏔
黃􀏑􀏑一一年􀏐􀏐金沙中國採購部需要

採購一款知名品牌旗下的食物􀏐􀏐該公

司正是那個品牌的澳門代理􀏗􀏗在短時

間內便能聯絡到該公司􀏐􀏐對方態度積

極主動􀏐􀏐迅速作出報價􀏐􀏐對採購部的

查詢亦能及時回覆􀏗􀏗自那次食品供貨

後􀏐􀏐雙方就開展業務往來􀏗􀏗
2.雙方合作情況如何􀏔􀏔
黃􀏑􀏑雙方開展合作亦是該公司成立

之初􀏐􀏐可謂共同成長􀏗􀏗整體而言􀏐􀏐合

作過程順暢􀏐􀏐產品反應不俗􀏐􀏐該公司

主動適應金沙中國轉換新採購系統􀏐􀏐
態度正面􀏗􀏗金沙中國與該公司合作生

意額亦不斷提升􀏐􀏐由六年前的數十萬

元􀏐􀏐上升至今年一至七月的逾五百萬

元􀏗􀏗該公司供應三􀏘􀏘四十個產品􀏐􀏐包

括咖啡􀏘􀏘茶􀏘􀏘淡奶􀏘􀏘茄汁等􀏐􀏐主要用

於餐廳􀏘􀏘員工飯堂等􀏗􀏗其規模亦不斷

壯大􀏐􀏐員工人數增加了一倍􀏐􀏐車隊有

四架車􀏐􀏐還開設了咖啡店􀏗􀏗
3.誠品有限公司的優勢􀏔􀏔
黃􀏑􀏑該公司重視與客戶的聯繫溝通

􀏐􀏐回覆電郵查詢反應快􀏐􀏐對自身業務

全盤掌握􀏐􀏐倉儲管理做得好􀏐􀏐能定期

更新手頭上貨物資料􀏐􀏐很少出現缺貨

情況􀏐􀏐即使將會出現缺貨都能主動報

備􀏐􀏐要求推遲一至兩日交貨􀏗􀏗貨品質

量有保證􀏐􀏐價格有競爭力􀏐􀏐售後服務

出色􀏐􀏐如售賣淡奶會提供開罐器􀏗􀏗還

能派員上門教授調配奶茶等課程􀏐􀏐金

沙中國餐飲部如有需要會跟該公司聯

絡􀏐􀏐安排員工培訓􀏐􀏐增加專業知識􀏗􀏗
4.挑選食品供應商需具甚麼條件􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑產品的質量和價格是首要條件

􀏐􀏐其次就是服務水平􀏐􀏐不管是售前服

務還是售後服務都同樣重要􀏗􀏗體現在

供應商能否迅速作出報價􀏐􀏐耐心回應

金沙中國的查詢􀏐􀏐主動介紹新產品􀏐􀏐

交貨及時和補足庫存􀏒􀏒做好倉儲管理

􀏐􀏐定期檢查食品包裝是否到期􀏒􀏒當交

貨時出現瑕疵品接受退貨並盡快補貨

􀏐􀏐跟蹤產品反饋意見􀏐􀏐多主動聯絡採

購部門􀏐􀏐提供產品試用試食等􀏗􀏗
5.與金沙中國合作有甚麼途徑􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑經過不斷完善􀏐􀏐現時供應商意

欲與金沙中國建立合作關係的渠道比

過去豐富􀏐􀏐供應商可在金沙中國官網

登記資料􀏘􀏘在生產力中心開發的“採

購寶”採購配對平台了解採購資訊􀏐􀏐
金沙中國亦會不定期舉辦不同主題的

邀商配對活動􀏗􀏗
6.未有合作的中小微企是否較難與

金沙中國合作􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑金沙中國每年末都會就不同產

品擬定下一年的標書􀏐􀏐即每年供應商

都需要重新報價􀏗􀏗一方面􀏐􀏐供應商可

以提前預計金沙中國一年的採購量􀏐􀏐
做好倉儲準備􀏒􀏒另一方面􀏐􀏐供應商亦

可根據數量跟下游供應商取得更有競

爭力的價錢􀏗􀏗此外􀏐􀏐金沙中國在標書

上會註明投標數量僅供參考􀏐􀏐最終供

應商成功投標時􀏐􀏐所提供的數量會在

合理區間上下浮動􀏗􀏗通常由於運營的

擴張􀏐􀏐不少產品的採購數量都會有一

定自然增長􀏐􀏐當中會預留一部分數量

予中小微企􀏐􀏐為從未合作過的中小微

企提供機會􀏐􀏐金沙中國亦能從中挖掘

有潛力的合作夥伴􀏗􀏗

咖啡商積極配合
博企採購飆升
咖啡商積極配合
博企採購飆升

自博企啟動本地中小企採購計劃以來􀏐􀏐數以千計的中小微企與博企達成合作􀏐􀏐推動

了企業拓展業務􀏐􀏐壯大成長􀏗􀏗誠品咖啡有限公司董事總經理湯錦珍表示􀏐􀏐現時該公司生

意額較剛成立時增加超過十倍􀏐􀏐茶􀏘􀏘咖啡􀏘􀏘咖啡機設備在本澳的市場佔有率達六至七成􀏐􀏐
合作夥伴遍及約澳門八成酒店􀏘􀏘餐飲食肆􀏘􀏘超市等􀏗􀏗她認為中小企業要高瞻遠矚􀏐􀏐時刻保

持危機感􀏐􀏐跟隨市場變化調整營銷策略􀏐􀏐立足澳門的同時要

放眼世界􀏐􀏐提升品牌競爭力􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑迅速回應主動溝通增優勢

蔡立（左）􀏘􀏘黃美玲􀏗􀏗

員工送貨至金沙中國

1.請介紹公司成立及發展經過􀏔􀏔
湯􀏑􀏑個人在餐飲產業鏈打滾超過三十年􀏐􀏐曾在澳門

食品公司就職􀏐􀏐累積了豐富的市場經驗和人脈􀏗􀏗早在

○二年我和家族成員到內地創立品牌􀏐􀏐發展咖啡􀏘􀏘茶

等生意􀏐􀏐到一一年正式在澳門成立公司􀏗􀏗現時中國誠

品也擁有龐大專業的生產及銷售隊伍􀏘􀏘專業研發產品

人員􀏐􀏐澳門公司有三十名員工􀏗􀏗公司代理超過二十個

國際著名品牌􀏐􀏐相關產品近兩千款􀏐􀏐包括咖啡􀏘􀏘茶􀏘􀏘
醬汁􀏘􀏘烘焙原料􀏘􀏘咖啡和奶茶設備等􀏐􀏐設有凍庫和自

家車隊􀏗􀏗
除代理業務􀏐􀏐公司還與巴西􀏘􀏘哥倫比克的咖啡莊

園􀏐􀏐以及斯里蘭卡的茶莊合作􀏐􀏐打造自家品牌咖啡

和茶􀏗􀏗在江門新會建造了咖啡烘焙􀏘􀏘專業糖包􀏘􀏘茶

包綜合生產廠􀏐􀏐擁有完整生產鏈􀏗􀏗在培育人才方面

不遺餘力􀏐􀏐成立了誠品咖啡培訓學校（廣州）􀏐􀏐同

時亦肩負起社會責任􀏐􀏐Q.Cafe誠品咖啡推動傷健

共融􀏐􀏐聘用智障人士􀏐􀏐共同弘揚咖啡文化􀏗􀏗
2.公司的優勢有哪些􀏔􀏔
湯􀏑􀏑公司雖年輕􀏐􀏐但勝在團隊成熟􀏘􀏘充滿活力且

十分進取􀏗􀏗對產品質量嚴格把關􀏒􀏒價格有優勢􀏐􀏐薄

利多銷􀏐􀏐但強調不與同業削價競爭􀏒􀏒有創新思維􀏐􀏐
能根據市場所需􀏐􀏐開發新產品􀏐􀏐像柑普茶􀏒􀏒重視與

客戶的關係􀏐􀏐主動聯繫金沙中國等客戶提供試食試

用􀏐􀏐查詢是否需要配套培訓服務􀏐􀏐親自上門示範􀏘􀏘
推介􀏐􀏐聚焦與客戶現場直接交流􀏗􀏗選擇有共同理念

的合作夥伴􀏐􀏐如重視環保􀏘􀏘履行社會責任等􀏗􀏗理想

和目光遠大􀏐􀏐希望成為具影響力和代表性的中國咖

啡品牌立足於世界􀏗􀏗
3.如何與博企開展業務往來􀏔􀏔
湯􀏑􀏑公司在成立之初開始與金沙中國合作􀏐􀏐當時

金沙中國需要採購公司代理的一款產品􀏐􀏐成功達成

合作後雙方保持聯繫􀏐􀏐獲得金沙中國的持續支持􀏐􀏐採

購的項目逐漸延伸至烘焙原料􀏘􀏘飲品􀏘􀏘咖啡􀏘􀏘茶􀏘􀏘凍

品􀏘􀏘乳品􀏘􀏘西餐原材料等􀏗􀏗雙方合作過程暢順􀏐􀏐博企

的嚴謹採購標準亦有助公司不斷提升服務水平􀏐􀏐新採

購系統已慢慢熟悉掌握􀏗􀏗感謝金沙中國給予中小企很

大支持和鼓勵􀏐􀏐對於企業成長大有裨益􀏐􀏐六年來與金

沙中國的合作生意額亦有逾十倍增長􀏐􀏐是公司的主要

客戶之一􀏗􀏗該公司亦在各方面配套􀏐􀏐如物流􀏘􀏘倉儲等

不斷完善􀏐􀏐盡量作出配合􀏗􀏗
4.發展有哪些困難和解決方法􀏔􀏔
湯􀏑􀏑澳門市場小􀏐􀏐咖啡文化發展比周邊亞洲城市緩

慢􀏐􀏐希望透過不同渠道將休閒的咖啡文化弘揚􀏗􀏗市場

上缺乏專業咖啡人才􀏐􀏐通過與內地職業學校合作􀏐􀏐打

造咖啡師培訓􀏘􀏘考核􀏘􀏘國際認證的基地􀏐􀏐同時舉辦咖

啡比賽􀏐􀏐發掘優秀人才􀏗􀏗澳門經營成本比香港和內地

高􀏐􀏐如租金􀏘􀏘倉儲􀏘􀏘人資􀏐􀏐結合線上線下營銷方式􀏐􀏐
開拓多元業務􀏐􀏐盡量減低營運成本保持競爭力􀏗􀏗
5.未來發展計劃􀏔􀏔
湯􀏑􀏑鞏固澳門的業務􀏐􀏐重點拓展大中華市場􀏗􀏗未來

港珠澳大橋開通􀏐􀏐部分供應商可能會傾向直接供貨到

澳門􀏐􀏐對於代理商而言都頗具挑戰􀏐􀏐會密切留意大橋

開通的情況􀏗􀏗
伴隨業務發展􀏐􀏐倉庫容量也增加􀏗􀏗

湯
錦
珍

博企採購向本地中小企傾斜􀏐􀏐為中小企造就不少商機􀏐􀏐
很多企業借機會擴展業務􀏐􀏐誠品咖啡就是眾多例子之一􀏗􀏗
值得注意的是􀏐􀏐就算已成功和博企建立合作關係􀏐􀏐博企採

購只能作為發展業務其中一項考慮因素􀏐􀏐而非全部􀏗􀏗有從

事食品供應的小微企承接博企訂單後􀏐􀏐產量要增加􀏐􀏐原有

家庭作坊式的生產無法滿足產量要求􀏐􀏐要在工業大廈設立

廠房􀏐􀏐日後還要考慮設立自家冷凍車隊􀏐􀏐涉及一定投資􀏐􀏐
為與不為􀏐􀏐值得深思熟慮􀏗􀏗
首先是銷售渠道配合􀏗􀏗企業增加投資􀏐􀏐擴充廠房􀏐􀏐提高

生產能力􀏐􀏐希望盡量發揮產能􀏐􀏐否則會造成浪費􀏐􀏐甚至令

經營陷於困難的境地􀏗􀏗儘管博企的採購是擴充生產誘因􀏐􀏐
企業仍要考慮拓展其他的銷售渠道􀏐􀏐例如進入超級巿場􀏘􀏘
出口到澳門以外的地區銷售等􀏗􀏗這對於只在本店零售或以

散貨形式批發的傳統店舖􀏐􀏐尤其涉及冷凍􀏘􀏘包裝的食品供

應商來說􀏐􀏐存在一定挑戰􀏗􀏗開拓其他銷售渠道更涉及品牌

的建立􀏐􀏐包括商標的註冊􀏘􀏘保護等全面規劃􀏗􀏗
其次管理配合􀏗􀏗中小企爭取與博企合作􀏐􀏐不應只視為爭

取銷售量的提升􀏐􀏐應同時視為爭取管理水平提升􀏐􀏐後者對

企業長遠發展顯得更為重要􀏗􀏗博企的採購􀏐􀏐從採購流程到

售後服務􀏐􀏐從成品質量到生產􀏘􀏘倉儲􀏘􀏘配送有嚴格管理制

度􀏐􀏐中小企業如能從中學習􀏘􀏘適應􀏐􀏐對自身競爭力提升有

莫大助益􀏗􀏗何況􀏐􀏐企業擴大生產後􀏐􀏐原有的管理模式也需

要作出較大的改變􀏗􀏗最後經營創新的配合􀏗􀏗既可以是產品

創新􀏐􀏐也可以是服務創新􀏗􀏗大型企業􀏐􀏐尤其是跨國企業􀏐􀏐
無不以創新來維持競爭優勢􀏗􀏗因此􀏐􀏐對創新產品和服務有

持續的需求􀏗􀏗但是􀏐􀏐這不代表企業只需等待賣方提出新產

品􀏘􀏘新服務的採購要求􀏐􀏐而是主動去開發或尋找􀏐􀏐並向賣

方推薦􀏗􀏗是中小企提升自身競爭優勢的途徑之一􀏗􀏗
生產力暨科技轉移中心供稿

滙業財務建議

同一銀行帳戶方便理財
本個案企業成立之初已經與金沙中國合作􀏐􀏐隨着合作項

目逐漸增加􀏐􀏐企業同時汲取經驗及成長􀏐􀏐並在本澳取得高

市場佔有率􀏗􀏗個案企業在澳門這個小型市場發展順利􀏐􀏐全

賴企業保持具競爭力的定價􀏐􀏐嚴格為貨品品質把關􀏐􀏐同時

推出全面的售前和售後服務􀏐􀏐包括主動提供試食試用新產

品􀏐􀏐親自上門示範􀏐􀏐培訓員工使用各種配套􀏗􀏗憑着認真和

進取精神􀏐􀏐成功取得大企業信任􀏗􀏗
個案企業與金沙中國合作時􀏐􀏐為了應付龐大需求􀏐􀏐除了

長期儲備多個月的貨物􀏐􀏐以便馬上出貨􀏐􀏐並為貨品和貨倉

購買意外保險􀏐􀏐保障公司免受嚴重損失􀏗􀏗
大企業通常以記賬形式購入貨品􀏐􀏐通常交易的單筆款項

相當巨大􀏐􀏐多筆未收款項會為中小企造成沉重財政負擔􀏐􀏐
可借助銀行的中小企融資計劃解決資金周轉的燃眉之急􀏗􀏗
許多本地中小企沒有專責部門處理財政􀏐􀏐欠缺完整的財務

報表􀏐􀏐建議企業將資金存放同一銀行賬戶􀏐􀏐支出和收入便

一目了然􀏗􀏗擁有明確的企業財務報表後􀏐􀏐便能更有效管理

公司資金運用􀏗􀏗
澳門中小企經常面對營運上的不同問題􀏐􀏐例如􀏑􀏑個案企

業壯大規模後􀏐􀏐無法再使用傳統管理方式􀏐􀏐應如何節省處

理出入貨和收支紀錄的時間􀏔􀏔企業面對大量貨物運輸􀏐􀏐選

擇將運輸外判給第三方物流公司􀏐􀏐應注意哪些事項􀏔􀏔公司

業務增加􀏐􀏐貨倉儲存大量貨物􀏐􀏐需要更新合格的消防設備

􀏐􀏐卻不知如何入手􀏔􀏔以上種種問題􀏐􀏐企業可透過“澳門中

小企業協進會”與本澳其他中小企聯繫􀏐􀏐交換營商經驗􀏐􀏐
找尋合作商機􀏗􀏗另外􀏐􀏐個案企業為培育企業專才􀏐􀏐與內地

職業學校合作培訓專業咖啡師􀏐􀏐可考慮與“滙業中小企培

訓學會”合作􀏐􀏐於澳門分享成果􀏐􀏐有助培育咖啡人才及打

造品味咖啡文化􀏗􀏗 滙業銀行供稿

本報記者 何秀甄

大西洋財務建議
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生產力角度

法律面面觀

個案企業為澳門的老字號􀏐􀏐現有一門市及四個倉庫􀏐􀏐
經營紙杯碟􀏘􀏘餐具􀏘􀏘外賣盒􀏘􀏘牙籤等六百款產品􀏐􀏐此外
􀏐􀏐公司更有逾六個獨家代理品牌􀏗􀏗個案企業早於○三年
便與中國金沙合作􀏗􀏗在激烈的競爭環境中仍取得與博企
集團合作的機會􀏐􀏐全靠不斷創新及親力親為􀏗􀏗至今􀏐􀏐已
與博企建立起長期穩定的合作關係􀏐􀏐對公司品牌形象及
營業額均帶來正面影響􀏗􀏗
隨着博企在澳門的發展􀏐􀏐對於個案企業所提供的產品

需求日漸增大􀏗􀏗為應付更大的訂單􀏐􀏐個案企業亦會增加
人手及車隊􀏐􀏐並提升及更新公司電腦系統􀏐􀏐進一步提升
效率及減低行政壓力􀏐􀏐為公司未來發展做好全面準備􀏗􀏗
近年澳門政府積極推動本澳中小企與博企的合作配對

􀏗􀏗中小企為應付博企的龐大需求􀏐􀏐公司自身亦要不斷發
展去配合􀏐􀏐當中難免出現資金緊絀及行政上的問題􀏗􀏗
大西洋銀行建議􀏐􀏐企業若碰到營運上的壓力􀏐􀏐可向銀

行尋求融資方案􀏐􀏐以降低資金壓力􀏗􀏗如發票融資􀏐􀏐當企
業與客戶簽訂合約後􀏐􀏐可用此向銀行作為抵押􀏐􀏐換取臨
時資金作公司日常運營之用􀏗􀏗為減輕行政壓力􀏐􀏐企業可
申請銀行的員工自動發薪服務􀏘􀏘企業網銀服務􀏘􀏘公司及
員工保險等􀏐􀏐處理日常行政所需􀏗􀏗以個案企業為例􀏐􀏐若
業務發展上需購入商用車或物業􀏐􀏐可向銀行申請相應的
融資服務􀏐􀏐以減低營運資金壓力􀏗􀏗銀行亦會因應企業的
實際需求而度身訂造最合適的融資方案􀏐􀏐以助企業持續
發展􀏗􀏗
此外􀏐􀏐大西洋銀行是葡葡牙儲蓄信貸銀行集團的一部

分􀏐􀏐涵蓋多個葡語國家􀏐􀏐致力拉近澳門和葡語國家之間
的商貿關係􀏐􀏐為在澳企業與葡語國家進行貿易及投資提
供支援􀏗􀏗大西洋銀行更已在橫琴設立分行􀏐􀏐對本地個人
及中小企業於內地的業務發展及擴充提供援助及支持􀏗􀏗

大西洋銀行供稿

善用銀行服務優化營運

供應商要鞏固自身作為國際大客戶的業務夥伴地位􀏐􀏐
要密切關注客戶的業務方針􀏐􀏐發掘可衍生的商機及主動
提供增值服務或方案􀏗􀏗
以是次個案為例􀏐􀏐鄒北記經營一次性用品餐具及食品

包裝製品􀏐􀏐更需深入了解金沙中國的可持續採購政策􀏗􀏗
金沙中國的可持續採購政策現已涵蓋所有供應商類別􀏐􀏐
採購產品及服務時􀏐􀏐會確保符合節約天然資源物料及能
源􀏘􀏘用再造物料並達致最高可回收性􀏐􀏐以及減低毒性的
三大原則􀏗􀏗個案企業具體了解提供產品是屬於“必要可
持續產品（必須符合特定可持續發展標準）”􀏘􀏘“建議
可持續產品（應於可行時遵循可持續發展標準）”或是
“潛在可持續產品（應探索其可持續發展特質及標準
）”􀏐􀏐部署採購/入貨策略􀏗􀏗經營者除懂得不同環保標
誌和涵義外（例如木材產品􀏘􀏘紙製品的可持續林木原料
第三方認證計劃除了FSC森林管理委員會外􀏐􀏐還有兩
個較常見的PEFC森林驗證認可計劃和SFI可持續森林
行動）􀏐􀏐應對“綠色採購”􀏘􀏘“產品生命周期”等􀏗􀏗
國際大客戶非常關注供應商的誠信管理􀏒􀏒這不單是指

確認已收妥及遵守“供應商操守守則”􀏐􀏐還需要有效落
實一套防貪防賄的管理措施􀏗􀏗
中小企業運作常以靈活􀏘􀏘快捷􀏘􀏘方便見稱􀏐􀏐做法多因

人而異􀏘􀏘因時制宜􀏐􀏐但若欠缺清晰的指引􀏘􀏘程序或監控
系統􀏐􀏐便會增加貪污賄賂的風險􀏒􀏒同時由於資源有限􀏐􀏐
多只着眼於低成本和增加利潤􀏐􀏐很多時便會忽略管理工
作􀏐􀏐導致未能有效控制風險􀏗􀏗
所需的誠信管理措施一般涵蓋五大方面􀏑􀏑一􀏘􀏘採購􀏒􀏒

二􀏘􀏘銷售及市場拓展􀏒􀏒三􀏘􀏘存點貨物􀏒􀏒四􀏘􀏘財務􀏒􀏒五􀏘􀏘
人事管理􀏗􀏗為確保企業有效運作􀏐􀏐並能符合客戶對供應
商的誠信管理要求􀏐􀏐建議經營者應定期評估企業的監察
和制衡措施是否足夠􀏐􀏐以偵察潛在風險並及時防範或糾
正􀏗􀏗
就上述綠色管理及誠信管理的最佳實務􀏐􀏐生產力中心

設有課程及講座供業界參與􀏗􀏗
生產力暨科技轉移中心供稿

關注業務方針 加強誠信管理

本澳老店在經濟發展方式的一次次變革中頑強生存並
蓬勃發展的􀏐􀏐為數不少􀏐􀏐本期是其中一例􀏗􀏗老店生存與
興旺僅靠店主辛勞勤勉是不夠的􀏐􀏐必須不斷開拓創新􀏗􀏗
經營規模擴大􀏐􀏐經營方式也要與時俱進􀏗􀏗比如在供貨

過程中的投標程序􀏐􀏐給雙方的合作帶來長期穩定性􀏗􀏗其
中標書內容的洽談與簽訂都是經營方式的規範化􀏐􀏐過去
本欄提過對於招標採購的企業來講􀏐􀏐要遵守三公原則􀏐􀏐
今期提醒中小企業主􀏐􀏐作為投標方要避免《商法典》中
的不正當競爭行為以及19/2009號法律《預防及遏止
私營部門賄賂》這一附屬刑法所規制的行為􀏐􀏐雖然本澳
暫無對私營部門招投標有明確而具體的不當行為類型法
律規定􀏐􀏐但是不正當競爭仍屬可認定不法的明確法律依
據􀏗􀏗
除經營方式不斷規範􀏐􀏐店主對公司經營所需的智慧軟

件及產品的環保因素認知也十分到位􀏗􀏗因應環保趨勢尋
找環保產品􀏐􀏐像全降解產品或受森林管理委員會(FSC)
認可產品的做法值得推薦􀏗􀏗就這一點􀏐􀏐本澳很早有相關
的法律規定用來激勵企業在經營生產的各個環節採用環
保方式􀏗􀏗特區政府在一一年分別透過第21/2011號及
22/2011號行政法規設立“環保與節能基金”及推出
“環保􀏘􀏘節能產品和設備資助計劃”􀏐􀏐目前涉及資助金
額已逾數億元􀏗􀏗每次申請可獲批給的資助為所購買或更
換產品和設備的總額的百分之八十􀏐􀏐但資助的上限不得
超過五十萬澳門元􀏗􀏗當然􀏐􀏐不同的企業主可就自身的情
況􀏐􀏐諮詢環保局是否符合申請資格􀏗􀏗
綜上􀏐􀏐許多中小企老字號在與金沙中國的合作中不但

有機會改善其經營方式􀏐􀏐並使其符合規範繼續保持青春
活力􀏐􀏐在這過程中對於諸如環保意識的實踐􀏐􀏐亦有更多
機會得到本澳激勵性法律的助力􀏗􀏗

澳門立法及司法見解研究會研習團隊 王華

老字號順大勢 規範經營智慧環保

1.請介紹公司業務及發展歷程􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑公司由祖父年代發展至今􀏐􀏐最初

踩單車送貨􀏐􀏐售賣紙袋􀏘􀏘雜貨􀏗􀏗父親接

手後增加紙類產品􀏐􀏐包括紙杯􀏘􀏘膠叉􀏐􀏐
自己九九年接手後圍繞一次性的用品包

括紙杯􀏘􀏘餐具􀏘􀏘膠袋等􀏐􀏐並不斷開拓產

品種類及提升質量􀏐􀏐目前已售逾六百款

產品􀏐􀏐有逾六個獨家代理品牌􀏗􀏗

2.與金沙中國合作過程􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑○三年澳門金沙進駐前開始合作

􀏐􀏐當初金沙主要採購外賣盒􀏘􀏘紙杯􀏐􀏐從

少單量開始􀏐􀏐坦言當時競爭激烈􀏐􀏐要與

香港甚至各地供應商競爭􀏗􀏗但公司不斷

尋找各供應商􀏐􀏐並提高服務􀏘􀏘價錢的競

爭優勢􀏐􀏐漸獲信任􀏐􀏐加大訂單量􀏗􀏗訂單

量最初由每月十多萬􀏐􀏐至現在已有近十

倍增長􀏗􀏗

3.與博企合作的磨合過程及對公司發

展幫助􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑過去公司少投標書􀏐􀏐現時要配合

及適應博企的集團式經營管理􀏐􀏐要投標

書􀏐􀏐亦要配合博企需要􀏐􀏐與廠商洽談供

貨時間􀏐􀏐指現時標書簽訂期限長􀏐􀏐但好

處是穩定􀏐􀏐免去中間溝通報價程序􀏗􀏗
與博企合作後􀏐􀏐生意額雙倍增長􀏐􀏐博

企需求量大􀏐􀏐訂單量大􀏐􀏐這令公司與其

他供應商洽談代理權相對容易􀏐􀏐亦間接

增大商討空間􀏐􀏐利潤較高􀏗􀏗另外􀏐􀏐外國

品牌亦關注澳門市場􀏐􀏐公司較容易引進

新品牌􀏐􀏐有助豐富產品內容􀏗􀏗

4.成功與博企合作的競爭優勢􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑公司有一個門市及四個倉庫􀏐􀏐能

配合需要分批送貨時間以及照顧用家需

要􀏗􀏗積極與博企溝通􀏐􀏐了解需求􀏐􀏐因應

需求尋找不同貨源品種􀏐􀏐介紹新產品予

博企􀏐􀏐並對供應商質量把關􀏐􀏐找有國際

證書認證的廠商合作􀏗􀏗自己相當大膽地

尋找供應商或新產品􀏐􀏐但首要條件質量

好􀏐􀏐最起碼採購客戶“只會嫌貴􀏐􀏐不會

嫌差”􀏗􀏗曾試過採購新產品􀏐􀏐後來市場

反應不佳􀏐􀏐但認為這屬投資的一部分􀏐􀏐

亦有因應環保趨勢尋找環保產品􀏐􀏐如全

降解產品或受森林管理委員會(FSC)認

可產品􀏗􀏗

5.能否應付博企龐大訂單量􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑隨着發展形勢增加人手及車隊􀏐􀏐

員工由過去十個增至十八個􀏐􀏐送貨車增

至七輛􀏐􀏐同時􀏐􀏐不斷提升軟件系統設備

􀏐􀏐方便員工􀏗􀏗

6.老店如何經營及創新􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑多去世界各地增廣見聞􀏐􀏐接受新

事物􀏐􀏐指單是紙杯􀏐􀏐已有一層至三層的

產品􀏐􀏐自己又會參加不同展覽􀏐􀏐了解最

新潮流及產品應用􀏗􀏗隨着博企對中小企

要求不斷提高􀏐􀏐包括效率􀏘􀏘質量􀏐􀏐中小

企亦要與時俱進􀏗􀏗初時與博企合作會不

適應􀏐􀏐但要勇於出走第一步􀏐􀏐思維要開

放才能把握機會􀏗􀏗

7.未來有何計劃􀏔􀏔
鄒􀏑􀏑計劃完善軟件􀏐􀏐如設立一個手機

軟件程序或網頁􀏐􀏐供客戶􀏘􀏘市民知悉公

司產品及過去購買紀綠􀏐􀏐並提供線上落

單服務􀏐􀏐提高服務質量􀏐􀏐也可減輕員工

壓力􀏗􀏗另外􀏐􀏐由於店舖沒有聘僱推銷員

􀏐􀏐因此這亦是宣傳手法的一種􀏗􀏗

與鄒北記合作長達十四年􀏐􀏐
金沙中國採購及供應鏈管理採

購總監黃惠菁􀏘􀏘高級經理陳錦

明表示􀏐􀏐中小企已具備彈性優

勢􀏐􀏐故應利用好此優勢􀏐􀏐又建

議中小企要多站在用家角度􀏐􀏐
擴闊思維􀏐􀏐提高實力􀏗􀏗

1.為何選擇鄒北記為採購夥

伴􀏔􀏔
陳􀏑􀏑當時經投標認識鄒北記

􀏐􀏐合作以來􀏐􀏐感受到鄒北記質

量保持穩定􀏐􀏐價格有競爭性􀏐􀏐
交貨按時按量􀏐􀏐少用家投訴􀏗􀏗
憑藉出色的產品及服務􀏐􀏐鄒北

記於二○一七年金沙卓越供應

商頒獎禮獲得“中小型企業”

獎􀏗􀏗

2.如何看待老店作為金沙中

國採購對象􀏔􀏔
陳􀏑􀏑最初向鄒北記採購主要

典型的餐具􀏐􀏐像外賣盒􀏘􀏘牙籤

􀏘􀏘餐巾􀏘􀏘紙杯碟等􀏐􀏐但隨博企

規模不斷擴張􀏘􀏘餐飲類型越見

豐富􀏐􀏐產品的需求亦趨多樣化

􀏗􀏗鄒北記相當快速地配合需求

􀏐􀏐開拓不同的產品線􀏐􀏐互惠互

利􀏐􀏐共同成長􀏗􀏗鄒北記傳承至

今第三代􀏐􀏐坦言市場有同類型

的中小企􀏐􀏐但相較之下􀏐􀏐看出

其經營的認真及用心􀏐􀏐親力親

為保持質量􀏗􀏗

3.鄒北記的競爭優勢􀏔􀏔
陳􀏑􀏑質量􀏘􀏘價格􀏘􀏘服務􀏘􀏘態

度都是它的優勢􀏐􀏐且鄒北記有

倉庫􀏐􀏐能存下一定貨量􀏐􀏐可減

輕客戶的倉儲壓力􀏐􀏐也可減低

客戶倉存成本􀏗􀏗此外􀏐􀏐應變能

力高􀏐􀏐在暑假􀏘􀏘節日等高峰期

會主動備貨􀏐􀏐迎合需求􀏒􀏒緊急

時候即使貨量少亦會送貨􀏐􀏐不

會斤斤計較􀏐􀏐更在乎長遠的合

作關係􀏗􀏗又舉例“天鴿”風災

期間􀏐􀏐公司遇上斷水斷電情況

􀏐􀏐餐廳及飯堂急需大量一次性

的用品􀏐􀏐當時鄒北記下午就把

貨品送到􀏐􀏐解決了當時的緊急

需要􀏗􀏗

4.合作多年的磨合過程􀏔􀏔
陳􀏘􀏘黃􀏑􀏑合作初時總有誤會

或錯誤理解􀏐􀏐但經過溝通􀏐􀏐都

能一起解決􀏗􀏗強調中小企要開

放思維􀏐􀏐才能互相理解􀏗􀏗曾試

過一批牙籤􀏐􀏐用家投訴有質量

問題􀏐􀏐反映過後鄒北記沒有推

卸責任􀏐􀏐即時跟進􀏘􀏘賠償並再

額外送贈貨品􀏐􀏐化危為機􀏐􀏐坦

言博企要求的是解決問題􀏐􀏐鄒

北記達到要求􀏐􀏐令採購部感到

此企業應變能力及反應相當迅

速􀏗􀏗

5.請介紹金沙中國採新產品

標準􀏔􀏔
黃􀏑􀏑採購部門會與長期的合

作伙伴定時回顧及總結􀏐􀏐改善

不足􀏗􀏗隨着綠色企業􀏘􀏘綠色酒

店的意識日漸普及􀏐􀏐建議供應

商加入綠色產品􀏗􀏗鄒北記對採

購新產品相當積極􀏐􀏐金沙中國

會按用戶部門的需求採購􀏐􀏐強

調不論企業􀏘􀏘用家􀏘􀏘供應商都

不應故步自封􀏐􀏐要不斷迎合政

策及大環境的需求􀏗􀏗現時綠色

產品的採購量越來越大􀏐􀏐這亦

有助供應商開發新的產品􀏗􀏗

6.現時大企業的採購漸趨電

子化􀏔􀏔中小企能否適應􀏔􀏔
陳􀏑􀏑電子採購系統一方面簡

化了報價􀏘􀏘付款及記帳等採購

程序􀏐􀏐減輕了中小企的行政人

手壓力􀏒􀏒另一方面􀏐􀏐中小企可

自行在系統上了解最新的收付

進度􀏐􀏐令整個採購流程更一目

了然􀏗􀏗預計未來更多大型企業

將採用電子採購系統􀏐􀏐中小企

適應後亦有利於與其他大企合

作􀏗􀏗考慮到有中小企對電腦系

統不太熟悉􀏐􀏐金沙中國亦提供

了相關培訓課程􀏐􀏐讓中小企熟

習適應􀏗􀏗

老店不自封拓新貨

現今租金􀏘􀏘人資等成本高居不下􀏐􀏐老店經營漸困難􀏐􀏐加上傳

承不易􀏐􀏐買少見少􀏗􀏗鄒北記傳承至今歷經三代􀏐􀏐憑借獨有的創

新思維􀏐􀏐成功與博企合作􀏐􀏐開闢新路􀏗􀏗總經理鄒俊佳表示􀏐􀏐老

店最忌故步自封􀏐􀏐需要不斷創新開拓產品及貨源􀏐􀏐增強自身競

爭力才能把握機遇􀏐􀏐長遠發展􀏗􀏗
本報記者 張麗真

漸獲博企信任
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隨着博企不斷加大對中小企的採購􀏐􀏐對本地企業有正面

得益􀏐􀏐但中小企亦不應原地踏步􀏐􀏐市場競爭大􀏐􀏐即使有訂

單亦隨時面臨被淘汰􀏗􀏗故中小企應不斷裝備自己􀏐􀏐保持產

品質量及價錢優勢􀏒􀏒同時要不斷豐富產品種類􀏐􀏐令供應商

與客戶共同進步􀏗􀏗例如鄒北記積極開發新軟件及網頁􀏐􀏐企

業既可監測產品供應情況􀏐􀏐大眾亦可透過平台了解其產品

種類􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑
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中小企採購

新豪有限公司從開業起便與

金沙中國合作􀏐􀏐至今已第九個

年頭􀏗􀏗金沙中國採購及供應鏈

管理總監蔡兆業􀏘􀏘高級經理陳

錦明認為􀏐􀏐新豪除了價格和服

務質量有競爭力􀏐􀏐更重要是能

夠將心比己􀏐􀏐急客戶所急􀏐􀏐不

時會從客戶角度出發􀏐􀏐考慮問

題和作出配合􀏗􀏗

（一）何以選擇新豪作為合

作夥伴􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑新豪○九年成立􀏐􀏐一開

始已有接觸和往來􀏐􀏐最初定位

是青創企業􀏐􀏐新豪很積極和進

取􀏐􀏐不斷尋找合作空間􀏗􀏗合作

多年來􀏐􀏐新豪與金沙中國一同

成長和進步􀏐􀏐不斷改善服務質

量􀏐􀏐提供貼心服務􀏐􀏐這是金沙

中國與新豪維持良好合作的主

因􀏗􀏗

（二）新豪有哪些服務值得

其他中小企學習􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑新豪備受讚賞的地方是

他們的積極􀏐􀏐以及將心比己的

服務態度􀏐􀏐會盡心盡力幫忙跟

進一些緊急或特殊需要􀏐􀏐這是

新豪的優勝之處􀏗􀏗如公司急需

在市場上尋找新式的工具配件

􀏐􀏐新豪都願意鼎力協助􀏐􀏐盡快

送貨􀏐􀏐配合營運需要􀏗􀏗新豪的

服務態度和合作精神良好􀏐􀏐用

心了解雙方需要􀏐􀏐尋找解決和

處理方案􀏐􀏐並非單純供應產品

或部件􀏗􀏗如果博企的設備損壞

􀏐􀏐他甚至願意先借出設備􀏐􀏐支

持博企營運􀏗􀏗金沙中國期望與

所有充滿熱誠的供應商發展成

為中長期的合作伙伴􀏐􀏐與金沙

中國和澳門共同成長和進步􀏗􀏗

（三）“天鴿”期間如何協

助中小企􀏔􀏔
蔡􀏑􀏑“天鴿”風災期間􀏐􀏐金

沙中國即時向中小企了解他們

有否特別需要並作出支援􀏐􀏐期

間保持緊密溝通和合作􀏐􀏐如將

貨期重新調整􀏐􀏐以及加快放款

期以盡快支援中小企􀏗􀏗日常合

作的中小企營運與公司業務息

息相關􀏐􀏐因此互相關心扶持是

十分重要􀏗􀏗

（四）與新豪合作期間的難

忘事􀏔􀏔
陳􀏑􀏑與新豪合作一直暢順􀏐􀏐

其價格與質量均維持競爭性􀏗􀏗
較難忘的一件事就是去年“天

鴿”風災後􀏐􀏐新豪遭受很大損

失􀏐􀏐主動向金沙中國提出所遇

到的困難􀏐􀏐建議公司如急需某

些產品􀏐􀏐請先想其他辦法􀏐􀏐不

要耽誤營運􀏗􀏗另外􀏐􀏐今年一月

有一批安全手套需要更換􀏐􀏐新

豪很快速地於一星期內安排完

成􀏐􀏐很欣賞該公司急客戶所急

􀏐􀏐做事很有交代􀏗􀏗因此金沙中

國最近舉辦的邀商會􀏐􀏐亦有安

排新豪參與􀏐􀏐希望可互惠互利

開拓新商機􀏗􀏗
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大西洋財務建議

個案企業為本澳的青創微企􀏐􀏐主要供應五金材料􀏘􀏘工

具􀏘􀏘清潔用品及個人防護裝備􀏗􀏗早於○九年開業時便與

博企合作􀏐􀏐一拍即合􀏗􀏗隨着博彩業在本澳迅速發展􀏐􀏐公

司業務規模與澳門經濟同步增長􀏗􀏗
隨着賭權開放􀏐􀏐個案企業有感外國企業十分關注員工

的工作安全􀏐􀏐遂把握自身優勢向博企提供安全用品􀏐􀏐自

此與金沙中國交易額日漸上升􀏐􀏐尤其當博企擴充規模時

􀏐􀏐為公司業務帶來龐大的機遇􀏗􀏗由於個案企業因應客戶

需要提供不同貨源及貨品􀏐􀏐以貼心服務留客􀏐􀏐憑着認真

和進取的態度􀏐􀏐取得大企業的信任並得以長期合作􀏐􀏐今

年營業額約千萬元􀏗􀏗適逢路氹區將有更多大型博企落成

􀏐􀏐個案企業可把握機會􀏐􀏐擴大生意額􀏗􀏗
個案企業與博企合作後􀏐􀏐公司自身管理能力正不斷提

升􀏐􀏐但為免市場過份集中􀏐􀏐建議個案企業多開發本地􀏘􀏘
內地甚或海外市場􀏐􀏐吸納新客源􀏗􀏗本澳個別銀行的中小

企業團隊􀏐􀏐可為企業提供適切的意見分析及建議􀏗􀏗此外

􀏐􀏐為了滿足客戶要求􀏐􀏐除了須確保現有貨源質量及供應

穩定􀏐􀏐亦不妨多尋找新貨源及產品􀏐􀏐以擴大公司業務及

增強市場競爭力􀏗􀏗若碰到營運及資金壓力􀏐􀏐可向銀行尋

求度身訂造之融資方案􀏐􀏐以解決不時之需和周轉問題􀏗􀏗
本個案企業於創業初期已經意識到傳統五金行業多以

人力化操作管理􀏐􀏐為了迎合日後的發展􀏐􀏐開業時已採用

電腦軟件協助管理及日常營運􀏗􀏗且中小企業人力資源問

題一般較大企業嚴重􀏐􀏐大西洋銀行建議企業可申請銀行

的員工自動發薪服務及企業網上銀行服務等􀏐􀏐以緩解人

力資源短缺及減低行政壓力􀏗􀏗此外􀏐􀏐個案企業亦可考慮

購買企業相關保險􀏐􀏐以保障經營上的各項風險􀏗􀏗公司亦

應進一步提高效率及適時應變􀏐􀏐為未來發展做好全面準

備􀏗􀏗 大西洋銀行供稿

銀行助企業長遠發展

生產力角度

五金店售賣的產品大同小異􀏐􀏐要脫穎而出􀏐􀏐須從產品

下工夫􀏗􀏗今期個案公司能爭取到博企採購訂單􀏐􀏐與其安

全產品供應優勢有很大關係􀏗􀏗這種優勢具體地說􀏐􀏐就是

經營者能夠及早預見採購方的需求􀏐􀏐及時彌補巿場供應

不足􀏐􀏐推行差異化策略􀏗􀏗差異化也可以是服務􀏐􀏐例如尋

找產品􀏐􀏐如果有能力尋找到競爭者找不到的產品􀏐􀏐就是

差異􀏗􀏗還有送貨服務􀏘􀏘售後服務等􀏐􀏐創造公司獨有的優

勢􀏗􀏗另外􀏐􀏐產品質量也是中小企與博企合作時要關注的

問題􀏗􀏗作為代理􀏐􀏐確保產品符合採購合約訂定的質量和

環保要求􀏒􀏒如本身是生產商􀏐􀏐如食品生產􀏐􀏐除產品要保

持高品質和一致性􀏐􀏐生產場所和流程也要合乎標準􀏗􀏗
從本個案看出􀏐􀏐東主重視企業的電子化管理􀏐􀏐開業初

期已懂得善用電子化系統管理及分析經營狀況􀏗􀏗反觀現

時中本澳小企業􀏐􀏐電子化管理普及程度不高􀏐􀏐較多沿用

傳統方式經營業務􀏗􀏗本澳中小企無論是出於與博企合作

需要􀏐􀏐還是提升自身營運效率􀏐􀏐都應該積極考慮應用先

進資訊科技手段􀏗􀏗企業每日要處理發票􀏘􀏘收據􀏘􀏘採購訂

單􀏘􀏘合約等文件􀏐􀏐博企一般都要求以電子化處理􀏗􀏗再者

􀏐􀏐透過電子化流程處理文件􀏘􀏘帳目等􀏐􀏐能降低業務處理

的錯誤率􀏘􀏘簡化業務操作流程􀏘􀏘縮短交易時間􀏐􀏐以及節

省成本􀏗􀏗某種程度上􀏐􀏐還可緩解人資緊張􀏗􀏗
中小企利用電子化手段處理日常文件只是開始􀏐􀏐可進

一步發展到網上營銷􀏘􀏘電子商務􀏘􀏘線上／線下互動等􀏐􀏐
甚至以此來及時掌握市場動態􀏘􀏘客戶需求􀏘􀏘客戶的滿意

度等􀏗􀏗根據獲得的資訊􀏐􀏐改善產品和服務的質素􀏐􀏐提升

自身的競爭能力􀏗􀏗如想了解更多中小企業如何進行電子

化營運􀏐􀏐以及如何利用網上平台／移動裝置應用程式獲

取博企採購資訊和進行巿場營銷􀏐􀏐可聯絡生產力暨科技

轉移中心􀏗􀏗 生產力暨科技轉移中心供稿

電子化管理簡流程省時間

法律面面觀

新創中小企獨自經營面臨規模細和發展難的困局􀏐􀏐所

以中小企會願意與博企合作􀏗􀏗今期個案公司於○九年成

立􀏐􀏐負責人目睹賭權開放機遇􀏐􀏐創業初期認為要吸引博

企注意􀏐􀏐需投資與行業同社會息息相關的“必需品”􀏗􀏗
公司要保持競爭力􀏐􀏐首要有自己特點􀏗􀏗博企來澳後􀏐􀏐

帶動就業各方面要求提高􀏐􀏐工具都有改變􀏗􀏗該公司較有

優勢的產品就是安全用品􀏐􀏐隨着賭權開放􀏘􀏘外國公司來

澳􀏐􀏐對員工的工作安全保障很注重􀏐􀏐該企業得以穩定發

展􀏗􀏗
個案企業人分享其負責的企業􀏐􀏐無論是從創業或是到

發展都注意“必需品”的需求􀏐􀏐正是法律要求僱主要對

員工履行的義務——提供良好工作條件的義務（第9條

第3款􀏐􀏐第8/2007號法律）􀏗􀏗從兩個方面分析􀏑􀏑一方

面􀏐􀏐強制要求僱主提供安全環境􀏐􀏐避免工作造成不必要

的意外􀏒􀏒另一方面􀏐􀏐良好的工作條件􀏐􀏐提供良好的工作

安全用品􀏐􀏐對於僱主來說􀏐􀏐這一強制性規範也要求他們

不得提供不足夠的條件􀏐􀏐表現為客觀上可能會導致僱員

不執行職務的行為􀏗􀏗
相對的􀏐􀏐根據同一法律􀏐􀏐僱員也有義務􀏗􀏗僱主和僱員

對義務的表現方式分別為僱主提供􀏘􀏘僱員遵守􀏐􀏐兩者均

為強制性􀏗􀏗背後主要保障的利益􀏐􀏐是僱員的個人權利􀏗􀏗
針對不同工作場所有不同的規定􀏐􀏐如第44/91/M號法

令關於澳門建築安全與衛生的規定􀏘􀏘第57/82/M號法

令關於工業場所內工作的安全與衛生的一般規定􀏗􀏗
要了解目標的特定市場中何謂“必需品”􀏐􀏐可以通過

約束這一人群的相關法例􀏐􀏐分析他們需遵守的義務中需

要用到哪些工具和服務􀏐􀏐通過提供優質的產品􀏐􀏐一方面

使客戶能高質有效地履行義務􀏐􀏐另一方面可使中小企業

走出發展難的困局􀏐􀏐達到互助雙贏􀏗􀏗
澳門立法及司法見解研究會研習團隊 歐希星

找準“必需品”提供創雙贏

金沙中國採購總監黃惠菁表示􀏐􀏐金沙中國已使用一站式

採購到支付系統􀏐􀏐包括報價􀏘􀏘訂單􀏘􀏘發票􀏘􀏘送貨􀏘􀏘收貨流

程􀏐􀏐與公司合作的供應商可透過電腦􀏘􀏘手機上網􀏐􀏐隨時隨

地在平台上進行一站式操作和跟進􀏗􀏗新系統促使雙方都可

在平台上進行電子化操作和跟進流程􀏐􀏐不需要文件往來􀏐􀏐
為中小企節省很多文書處理時間和資源􀏐􀏐是很高效的平台

􀏗􀏗一六年第四季推出該系統時􀏐􀏐最初有部分中小企認為使

用該系統有挑戰性􀏐􀏐不太了解如何操作􀏗􀏗公司提供一系列

的培訓和討論會􀏐􀏐讓他們熟悉使用系統􀏐􀏐慢慢適應後􀏐􀏐現

時操作已很流暢􀏗􀏗

金沙小貼士􀏑􀏑

大企重視職安健
青創開拓新市場

創業容易守業難􀏐􀏐尤其

青創微企􀏐􀏐規模較細起步

不容易􀏗􀏗新豪有限公司○

九年成立􀏐􀏐是本澳的青創

微企􀏐􀏐主要供應五金配件

􀏘􀏘機電工具及個人防護裝

備􀏗􀏗負責人陳志豪見賭權

開放後澳門市場有發展潛

力􀏐􀏐且博企對職安健的重

視􀏐􀏐積極與博企合作􀏗􀏗終

憑着穩打穩扎的經營理念

􀏐􀏐成為博企的長期合作伙

伴􀏐􀏐生意穩步增長􀏗􀏗

金沙􀏑􀏑將心比己 替客着想受青睞
（
左
起
）
陳
錦
明􀏘􀏘
黃
惠
菁􀏘􀏘
蔡

兆
業􀏗􀏗

金沙採購系統把入單􀏘􀏘收貨等全部電子化處理􀏗􀏗

（一）介紹公司業務和發展

歷程􀏔􀏔
陳􀏑􀏑最初跟父親學做生意􀏐􀏐

做了近十年􀏐􀏐遇上賭權開放􀏐􀏐
累積一定經驗後􀏐􀏐覺得有發展

機遇􀏐􀏐便開設公司􀏗􀏗新豪開業

九年􀏐􀏐一開業已經與博企合作

􀏐􀏐博企項目由建設到營運􀏐􀏐前

期􀏘􀏘後期都對該店的產品有需

求􀏗􀏗現時供應產品包括電動工

具􀏘􀏘清潔用品􀏘􀏘工業安全用品

等􀏗􀏗公司發展與澳門經濟同步

􀏐􀏐尤其金沙中國擴充規模時􀏐􀏐
公司生意特別好􀏗􀏗

（二）發展過程中遇到哪些

挑戰􀏔􀏔
陳􀏑􀏑最困難是起步時只是一

家微企􀏐􀏐只有自己和太太去做

􀏐􀏐最初幾年最辛苦􀏐􀏐慢慢再去

累積資金􀏘􀏘貨物等􀏗􀏗正因有博

企支持􀏐􀏐成為長期合作伙伴􀏐􀏐
才可以有信心做重大的投資決

定􀏗􀏗成功吸引博企採購􀏐􀏐相信

是因為產品是營運上的必須品

􀏗􀏗五金行業與社會息息相關􀏐􀏐
日常生活中􀏐􀏐簡單如螺絲批都

是行業範疇的產品􀏗􀏗現時最大

困難是人資不足􀏐􀏐公司最初只

有自己“一腳踢”􀏐􀏐隨着業務

擴充􀏐􀏐需要更多資源及人手去

處理􀏗􀏗礙於中小企先天條件不

足􀏐􀏐人資難與大企比較􀏐􀏐現時

有七位員工􀏗􀏗

（三）如何令生意保持競爭

優勢􀏔􀏔
陳􀏑􀏑博企來澳後􀏐􀏐帶動澳門

的人才􀏘􀏘技術􀏐􀏐任何方面都提

高了要求􀏐􀏐需要的工具都會有

所改變􀏗􀏗該公司較有優勢的產

品就是安全用品􀏐􀏐過去澳門企

業較少注重職業安全􀏐􀏐隨着賭

權開放􀏘􀏘外國公司來澳􀏐􀏐對員

工的工作安全保障很注重􀏗􀏗有

見及此􀏐􀏐該公司代理一些安全

用品􀏐􀏐覆蓋範圍由頭到腳􀏐􀏐從

安全鞋􀏘􀏘安全帽􀏘􀏘手套􀏘􀏘工作

服等􀏐􀏐身體各部位都需要適當

保護􀏗􀏗該公司屬於服務行業􀏐􀏐
客戶有需要便立即尋找產品􀏐􀏐
包括為客戶從外國訂購回來􀏗􀏗
有些博企管理層來自美國􀏘􀏘香

港等地􀏐􀏐習慣使用的產品未必

能在澳門找得到􀏐􀏐我們都會特

意為客戶尋找􀏐􀏐以貼心服務留

客􀏐􀏐同時亦增加高標準產品的

供應􀏗􀏗

（四）博企佔公司生意比例

多少􀏔􀏔
陳􀏑􀏑現時生意額平均每月近

一百萬􀏐􀏐博企佔生意比重近九

成􀏐􀏐單金沙中國已佔公司生意

額兩至三成􀏗􀏗與博企合作對業

務有很大幫助􀏐􀏐博企是長期主

要客戶􀏐􀏐簽署長期供應合約後

􀏐􀏐幾乎每日都會送貨到博企􀏗􀏗

（五）與博企合作多年􀏐􀏐如

何令運作更暢順􀏔􀏔
陳􀏑􀏑傳統五金行業都是人手

開單􀏘􀏘記錄􀏐􀏐自己很早期已意

識到會成為發展掣肘􀏐􀏐所以創

業初期在網上購買電腦軟件􀏐􀏐
分析生意情況􀏗􀏗金沙中國近期

採用了新的電子採購系統􀏐􀏐為

中小企節省了不少人力資源􀏐􀏐
可上載電子化報價單􀏐􀏐網上進

行文書􀏘􀏘付款等程序􀏗􀏗金沙中

國使用該系統後􀏐􀏐貨物送抵收

貨部亦以電子化處理􀏐􀏐立即可

將訂單傳輸到其他部門􀏐􀏐發票

很快就可到會計部􀏐􀏐短時間內

完成所有程序􀏗􀏗流程所需時間

大幅縮減􀏐􀏐大大提高效率􀏐􀏐對

資金周轉有很大幫助􀏗􀏗

（六）“天鴿”風災期間􀏐􀏐
金沙中國提供哪些支持􀏔􀏔
陳􀏑􀏑“天鴿”令公司損失難

以估計􀏗􀏗當時遭遇嚴重水浸􀏐􀏐
損失了近七􀏘􀏘八成產品􀏐􀏐需要

較長時間復原􀏗􀏗幸好金沙中國

提供快速付款􀏐􀏐對中小企幫助

很大􀏗􀏗風災後約兩􀏘􀏘三個月􀏐􀏐
才可以重新做生意􀏗􀏗今次再投

資了近二百萬元􀏐􀏐因為行業需

要不斷投資儲貨􀏐􀏐所以最初投

入的四百多萬元很難說已回本

􀏗􀏗預計仍要四􀏘􀏘五年時間才可

以彌補“天鴿”損失􀏗􀏗現時會

減慢發展步伐􀏐􀏐需要更謹慎􀏘􀏘
小心去做決定􀏐􀏐避免不必要的

損失􀏗􀏗

新豪向博企提供五金用品

本報記者 楊冠傑

陳志豪
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豪
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SUCCESSFUL contracts 
with Sands China have paved 

the way for a micro company to 
access larger amounts of credit 
from local banks, allowing the 
firm to accept more projects 
from local clients.

VastCom Technology is an IT 
solutions company that ope-
ned in 2010 aiming to provide 
IT products, services and solu-
tions to local businesses.

The company also outsources 
their employees to clients such 
as integrated resorts for up to 
two months.

Seeing potential for these 
kinds of IT services in Macau, 
Crystal Ieong, general manager 
of VastCom Technology foun-
ded the business together with 
a partner.

Although there were some lar-
ge IT companies in the region 
back then, Ieong recalled that 
there were several competitors 
in the micro and Small and Me-
dium Enterprises (SMEs) cate-
gory.

Yet due to the lack of human 
resources, particularly in the IT 
industry, Ieong admitted that 
acquiring high-tech engineers 
was problematic, adding that 
cash flow was also a major is-
sue.

 “So when getting large deals 
from those casinos and inter-
national corporations, we need 
to have some support from 
banks and other financial insti-
tutions [and] that is one of the 
difficulties for us,” Ieong noted.

Accessing credit from local 
banks remains a challenge for 
micro companies, particularly 
if the firm fails to ensure its re-
turn on investment.

The general manager admitted 
that banks have refused their 
application for loans, yet their 
collaboration with Sands China 
has turned things around.

“So after we dealt with Sands 
China, we had those projects 
and contracts in hand and we 
used them to show to the bank 
we had on-going projects. So 
they approved [the loan appli-
cation],” said Ieong.

Ieong revealed that she cur-
rently has one labor import 
quota available, which would 
allow her to employ a foreign 
worker. Yet she refused to take 
one on board as she mentioned 
that the employment of local 
workers remains a priority for 
the firm – just as Sands China 
supports local young entrepre-
neurs and made-in-Macau pro-
ducts.

VastCom started its collabora-
tion with the gaming operator 
in 2014 and is providing after-
sales support to its clients.

From minor transactions to 
extensive ones, the firm has 
kept its relationship with Sands 
China growing, noting that its 
sales volume to them has tri-
pled.

In 2014, the micro company 
provided hardware to Sands 
China on a competitive basis.

VastCom was also encouraged 
to participate in the SME pro-
gram initiated by Sands China 

Contracts with Sands China 
benefit micro-firms

which gave the firm access to 
further cooperate with the lar-
ge company.

After a year of collabora-
tion with the gaming opera-
tor, Ieong affirmed, “they [the 
bank] have approved more 
credit amount for us [as our] 
contract with Sands [showed 
we] have higher credibility,” 
she said.

Although the 10-employee 
firm is facing a human resour-
ce setback, Sands China has 
also offered support in terms 
of assisting them in its service 
provision.

Supporting the growth of local 
enterprises has remained a key 
focus for Sands China.

With the gaming operator’s 
support for the local govern-
ment’s initiative to “buy local,” 
Sands China has demonstrated 
its commitment to supporting 
enterprises in the region as 
part of its corporate social res-
ponsibility program.

Sands China views local en-
terprises as its strategic part-
ners, and Ieong is confident in 

its continuous support of her 
small firm.

“In the past three years, our 
business with Sands China had 
tripled [and] we’d like to keep 
on doing business with them,” 
Ieong reiterated. 

The general manager also 
mentioned that Sands Supplier 
Excellence Awards, held an-
nually, inspires micro-firms 
and its fellow SMEs, and has 
been encouraging firms to pro-
vide outstanding services and 
cooperation with the gaming 
operator.

As the awards are a global 
initiative of Sands China’s pa-
rent company, Las Vegas Sands 
Corp, Ieong implied that such 
awards would be beneficial to 
the company’s ongoing growth 
and success.

Ieong agreed that Sands Chi-
na’s procurement from not 
only large companies but of 
SMEs and micro-firms have 
boosted creative partnership 
opportunities and growth of 
Macau companies. 

Just recently, Sands China has 

again launched another scheme 
to support local SME suppliers 
called the “F.I.T.” program.

The program aims to conti-
nually drive business between 
the gaming operator and its 
suppliers, targeting both new 
and existing relationships with 
Sands China. 

F.I.T. is comprised of three pi-
llars: Financial Support, Invita-
tional Matching, and Training 
and Development.

The Sands China Young En-
trepreneur Advance Payment 
Program is being created to 
help local young entrepreneurs 
with limited financial capacity 
run their businesses. Its target 
is local young entrepreneurs 
with a staff of 15 or less, pre-
paying them 30 per cent of con-
tracted purchase orders.

In a bid to broaden local 
SMEs contacts beyond poten-
tial Sands China buyers, the 
gaming operator is hosting tar-
geted trade shows.

These invitational matching 
sessions, starting last month, 
provide a platform for local 

SMEs to present and demons-
trate their products and ser-
vices to potential users and 
buyers at Sands China proper-
ties with the company’s com-
plete support. 

Through this platform, not 
only would communication 
between vendors and users be 
enhanced but the procurement 
success rate would improve – 
allowing local SMEs to further 
expand their product and servi-
ce offerings. 

Meanwhile the new Sands 
China Procurement Academy 
aims to develop local SME su-
ppliers by sharing business 
knowledge and skills, helping 
them gain experience and ca-
pacity for working with large 
international customers like 
Sands China. It will provide 
tailor-made practical training 
modules to local SMEs, pre-
senting them with a certificate 
upon graduating from the aca-
demy. 

This article is sponsored by
Sands China Limited

2016 Sands Supplier Excellence Awards ceremonyElectronic panel supplied by VastCom
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credit amount for us [as our] 
contract with Sands [showed we] 
have higher credibility. 
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Kitchenware supplier forecasts 100 pct 
sales growth with Sands China 
SALES turnover of a few 

thousand patacas to some 
MOP2.5 million is a stag-
gering revenue shift for a 

local enterprise in just two years 
with its partnership with Sands 
China.

In just two years’ time, Chon 
Wa Catering Equipment Supply 
Co. Ltd has seen a boost in its 
sales revenue with Sands China, 
as the gaming operator has been 
keen on purchasing from local su-
ppliers.

Established in Macau several 
years ago to provide engineering 
and design for kitchen equip-
ment, the local enterprise only 
began to supply heavy-duty kit-
chenware, catering utensils and 
equipment to local clients in 
2015.

With the support of Sands Chi-
na, this Small and Medium Enter-
prise (SME) has successfully en-
tered the market, with the gaming 
operator contributing to nearly 
30 percent of its overall revenue.

Anthony Yip, director of Busi-
ness of Chon Wa Catering Equip-
ment Supply noted that the firm 
only started with three staff and 
has increased to its current 12 due 
to this sudden boost to its busi-
ness.

“I would like to send my thank 
you to Sands China because they 
gave us very good support since 
starting our business, [giving] us 
a chance to make offers and or-
ders,” Yip remarked.

According to him, the first deal 
with the gaming operator was 
only a few thousand patacas, yet 
this has grown massively with the 
support of Sands China.

“The first deal was a few thou-
sand. There are many brands 
that we did not know but [based 
on Sands China’s] inquiries, the 
brands we wholesale now have 
increased,” Yip added.

The local SME is currently the 
sole agent in Macau of many ki-
tchenware brands and a distri-
butor of some 100 well-known 
brands.

The entrepreneur sees this as an 
advantage as the enterprise can 
present a wider range of products 
and brands to other gaming ope-
rators. 

The entrepreneur mentioned 
that at the beginning of the bu-
siness, they did not have many 
brands to offer to clients.

“In the beginning, I would say 
that there were zero brands we 
were offering but after two years of 
effort and good relationships with 
suppliers, some brands granted us 
a license to be a sole agent or distri-
butor,” he noted. 

Given the aim of the business to 
offer high quality products to the 
local market, the company intro-
duced its business to the procure-
ment team of Sands China hoping 
to establish good relationships 
with the gaming operator.

Yip mentioned that the business 
with Sands China has “has conti-
nuously grown from moment to 
moment.”

Currently, the local enterprise is 
expecting to see its revenue with 
the gaming operator double by the 
end of the year as it continues to 
expand its product range.

With the opening of The Pari-
sian Macao in September 2016, 
the director acknowledged that its 
contracts with Sands China have 
contributed to significant growth 
in its sales volume in 2016.

“We did a lot of business with 
The Parisian Macao. We sold a lot 
of products,” the director confir-
med.

With the continuous partnership 
with Sands China, Chon Wa has 
strengthened its credibility with 
local restaurants, hotels and ga-
ming operators, paving the way for 
further business prospects. 

The enterprise is also benefiting 
from Sands China’s commitment 
to purchase goods and commodi-
ties from local suppliers to further 
support its procurement base and 
SME growth.

Thus with this commitment, 
Sands China offers more busi-
ness opportunities to local SMEs, 
micro-enterprises, young entre-
preneurs, and “Made-in-Macao” 
enterprises.

Sands China’s Local Small, Me-
dium and Micro Suppliers Su-
pport Program – a scheme in line 
with the MSAR’s initiative to “buy 
local” - has been providing local 
enterprises with greater prospects 
to remain successful in the market.

As Sands China views its su-
ppliers as its strategic partners, 
the entrepreneur noted that the 
gaming operator’s procurement 
team have also been assisting 
them in sourcing quality pro-
ducts to add to its wide range of 
product and brand selections.

“The procurement team [has 
assisted] in [rejuvenating our 
range of] quality products and 
[the] content of [our] produc-
ts.  That’s why we are going to 
set up our new show room and 
demo kitchen,” he explained.

“In this way, we have more 
chance to introduce our new 
products, including to Sands 
China’s procurement depart-
ment,” the director added.

Chon Wa provides before- 
and after-sales service to aid 
its clients in choosing the right 
machine with advice for equip-
ment customization. 

The supplier also values after-
sales maintenance services to 
reach high standards in quality 
heavy-duty kitchenware.

Yip noted that the company 
is still developing its business 
and looking for ways to grow. 
Adding that Sands China has 
contributed to nearly 30 per-
cent of the supplier’s overall 
revenue receipts, Yip remarked 
that the firm will further de-
pend on the continued support 
of Sands China and its local 
customers. 

“I don’t think there is problem 
for us in [terms of] financing 
[the growth] but the main thing 
left to us to do is to [further] 
develop our business and make 
it grow, but of course this de-

pends on the support [of our 
customers],” said the director.

“We will continue to work with 
consistency and integrity to win 
their trust,” the director pledged. 

Currently the company is 
seeking reliable new foreign 
brands to fit the Macau market.

According to Yip, the group 
will also focus on acquiring 
cleaning equipment to supply 
to its local clients to improve 
their food hygiene standards.  
“I think it’s a trend and maybe 
there’s a potential market oppor-
tunity. That is why we are going to 
deal with a cleaning machine su-
pplier whose factory is situated in 
Europe,” the entrepreneur noted.

Yip also shared that there are 
some plans to participate in the 
Macao International trade and 
Investment Fair (MIF) held an-
nually at The Venetian Macao in 
October, to showcase the group’s 
new products. 

The entrepreneur stressed that 
projects such as acquiring and su-
pplying high-end catering equip-
ment and heavy-duty equipment 
were all due to the support of its 
local clients, particularly Sands 
China. 

“They [Sands China] have given 
us a lot of time … and made offers 
to us, and in this period of time, 
we learned and gained much. 
That is why we want to express 
our gratitude to them for giving 
us a lot of support,” Yip voiced.

“If, at the moment, we are suc-
cessful, this is coming from the 
support of Sands China,” the en-
trepreneur acknowledged. 

This article is sponsored by 
Sands China Ltd.

 
“If, at the 
moment, we 
are successful, 
this is coming 
from the 
support of 
Sands China.”

ANTHONY YIP
DIRECTOR, CHON WA

Anthony Yip

Heavy duty equipment Utensils and equipment supplied by Chon Wa
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Sands China’s Local Supplier 
Support Program a noteworthy 
move for Macau SMEs
TRAINING and develo-

ping local micro, small 
and medium enterpri-
ses has always been an 

initiative of Sands China, aiming 
to assist such enterprises in 
growing their sales and expan-
ding their scope of contribution 
to the casino operator.

To provide a platform for local 
SMEs to showcase their produc-
ts and services to potential users 
and buyers, the gaming operator 
has gone the extra mile to su-
pport local enterprises.

A local construction and design 
company, Masterpieces Design, 
is one of the many local and Ma-
de-in-Macau companies the ga-
ming operator has assisted and 
educated in matters of business.

Jess Ieng, executive director 
of Masterpieces Design, esta-
blished the company with a 
business partner in 2012. The 
enterprise has three major busi-
nesses, namely interior design, 
construction design, and the su-
pply of construction materials. 

Currently, the firm provides 
interior design services to ho-
tels and apartments, with some 
of its designers based in Macau, 
while others reside in mainland 
China and Malaysia. 

Ieng seized the opportunity to 
establish the firm as there was 
a demand back then for inte-
rior designers and construction 
supplies, as several residential 
houses were being built.

Upon entering the market, the 
company faced several challen-
ges such as a lack of human re-
sources, as according to Ieng, 
there are few professional de-
signers in Macau. To meet the 
company’s needs, Ieng was re-
quired to import labor.  

One of Masterpieces Design’s 
goals is to continually import 
more materials and expand its 
construction services offering. 
As the construction projects are 
labor-intensive, the entrepre-
neur hinted that they mainly 
focus on construction, interior, 
and architectural design.

However, managing the firm 
was not as easy as it seemed, 
as there were challenges in cost 
control, he said. 

The executive director shared 
how the firm’s partnership with 
Sands China began and how it 
has impacted the company in 
acquiring needed knowledge 
and support.

Masterpieces Design has been 
supplying marble to Sands Cotai 
Central for nearly a year, with 
assistance from the gaming ope-
rator along every step of the pro-
curement process.

“I would like to thank Sands 

China because not only have 
I had the opportunity to work 
with Sands China but the pro-
curement team explained to the 
firm how to do each procedure 
and each step,” said the execu-
tive director.

With the supportive feedback 
and assistance from the gaming 
operator, the entrepreneur fir-
mly holds that Sands China has 
contributed to the overall grow-
th of his company.

According to Ieng, as Sands 
China mandates particular re-
quirements and standards in 
their procurement process, 

Masterpieces Design has sought 
to learn some of these operating 
procedures from the more esta-
blished enterprise.

“We can learn from each 
opportunity because our com-
pany is too young for each [pro-
curement] step,” the entrepre-
neur added.

The construction and design 
company is still facing challen-
ges with the lack of human re-
sources in its construction team. 

“Professional construction 
labor in Macau is lacking and 
ageing; not many young guys 
would like to do this job. So, the 

only way is to import some la-
bor from overseas or in China; 
so the cost will go down for the 
clients as well,” the entrepre-
neur explained. 

Yet the executive director ad-
ded that the government has 
always been supportive of local 
enterprises by easing and facili-
tating the terms of loans to such 
firms. This might include provi-
ding them access to interest-free 
loans of MOP600,000 for up to 
eight years.

With the continuous support 
of Sands China to local SMEs, 
Masterpieces Design is only one 
of the many companies who 
have benefited from the gaming 
operators’ programs for young 
entrepreneurs and micro-enter-
prises. 

The gaming operator is offe-
ring more business opportuni-
ties to SMEs, micro-enterpri-

ses, young entrepreneurs, and 
“Made-in-Macao” enterprises, 
through its preferential treat-
ment of local firms.

One of Masterpieces Design’s 
goal is to continually import 
more materials and to expand 
its construction services offe-
ring. As the construction projec-
ts are labor intensive, the entre-
preneur hinted that they mainly 
focus on construction, interior, 
and architectural design.

Further, Ieng added that the 
Sands China Supplier Awards 
is inspiring local enterprises to 
pursue excellence in the services 
they provide, which enhances 
the company’s credibility. 

“That’s a very good initiative 
and it’s a good encouragement 
for the suppliers,” she said.

“It shows the significance of 
Sands China on how they work 
with the suppliers, and also 
during the dinner or the event, 
any problems or any issues they 
can raise and also exchange 
thoughts,” he continued. 

Just last month, the gaming 
operator conducted back-of- 
house roadshows for local SME 
suppliers. 

Held at Sands Macao, The Ve-
netian Macao, Sands Cotai Cen-
tral and The Parisian Macao, 
the roadshows, organized by 
two local enterprises, sold over 
MOP1.1 million in products to 
Sands China team members.

Since 2011, roadshows like 
these have been held regularly 
for Sands China team mem-
bers, averaging one roadshow 
every three months. They bene-
fit SMEs by giving them access 
to direct business opportunities 
with customers while giving 
Sands China’s nearly 30,000 
team members a chance to en-
joy discounted offers.

According to Sands China, the 
scheme demonstrates its com-
mitment to supporting local 
enterprises as part of the com-
pany’s corporate social respon-
sibility efforts.

It is part of Sands China’s su-
pplier relationship manage-
ment strategy, under which the 
gaming operator views its su-
ppliers as its strategic partners.

This article is sponsored by Sands 
China Ltd.

 
I would like to 
thank Sands 
China because 
I had the 
opportunity 
to work with 
them [and] the 
procurement 
team explained 
to the firm how 
to do each 
procedure and 
each step.

JESS IENG
EXECUTIVE DIRECTOR

Jess Ieng (right)
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Company sees upsurge in sales 
following partnership with Sands China

 
Our sales 
volume 
[with Sands 
China] grew 
from below 
MOP10,000 to 
MOP800,000 in 
less than a year.

ANTHEA WAI
GENERAL MANAGER

Lynzy Valles

A local enterprise has 
made its way to genera-
te the most sought after 
contracts for Small and 

Medium Enterprises (SMEs) - su-
pplying a variety of products to 
hotels including Sands China’s 
properties. 

From items such as hotel sli-
ppers and umbrellas to leather 
products and customized paper 
bags, Cheers Hotel Supply Tra-
ding currently has 60 hotels on its 
client list. 

Although founded in 2011, an 
upsurge in the company’s revenue 
only occurred in 2015 following 
the Sands China Local Supplier 
Open Day in August of that year.

The Open Day was held in a 
bid to strengthen Sands China’s 
commitment to local procure-
ment. Partnering with the Macao 
Chamber of Commerce to create 
the first program of its kind in 
Macau, Sands China struck seve-
ral agreements with Cheers Hotel 
Supply Trading. 

Anthea Wai, general manager of 
the local firm, recalled that they 
were given an overview of the lar-
ger company’s procurement sys-
tems with its employees coaching 
them in processes such as pur-
chasing and supplier registration.  
Currently, the SME enterprise of-
fers a number of products inclu-
ding slippers, hangers, and statio-
nery sets to several properties in 
Sands China’s portfolio. 

The firm also supplies products 
to Las Vegas’ Marina Bay Sands.

The local enterprise currently 
has a manufacturing firm, which 
adds to its strength as it can now 
produce products in batches to 
accommodate small order quan-
tities.

Recalling that the company has 
been in business expansion mode 
since 2015, Wai shared that sta-
ff numbers have nearly doubled 
and the company has moved to a 
larger office.

“The business has now been in 
the market for six years. There is 
growth in the business sales volu-
me. We’ve seen a lot of progress in 
these past few years.” 

Although Wai faced difficulties 
in common with other SMEs in 
this region’s competitive market 
such as staff salaries, human re-
sources and cash flow, the general 
manager is grateful for the Sands 
China’s SME program, and rela-
ted projects.

The gaming operator is conti-
nually expanding its support of 
local enterprises in Macau throu-
gh its Local Supplier Support Pro-
gram, and the local entrepreneur 
noted that such programs allow 
an ease in the firm’s cash flow as 
a deposit is paid even before the 
items are produced. 

“Cash flow is not a very big pro-
blem because the SME program 
is in place. Companies are willing 
to pay a deposit so cash flow is be-
tter than before,” she said. 

With such assistance easing 
such common growing pains, Wai 
has maintained competitive sala-
ries to her nine local employees 
whilst she maintains a “family-
friendly spirit” in her firm.

Meanwhile, as a result Sands 
China’s F.I.T. program, which is 
comprised of three pillars: Finan-
cial Support, Invitational Mat-
ching, and Training and Develo-
pment, Cheers Hotel Supply Tra-
ding is now providing their bags 
to Sands China Ltd. in Macau, to 
Marina Bay Sands in Singapore, 
and to Las Vegas Sands Corp. in 
the United States.

The local supplier’s merchan-
dise is to be used for LVS’ global 
charity project, the Clean the 
World Hygiene Kit Build, in Au-
gust and September of this year. 

The F.I.T. program has success-
fully assisted the local supplier to 
branch out to an overseas market 
– and with the three buyers ha-
ving the same standards, the en-
terprise is able to take advantage 
of their global synergy to be the 

single supplier for the three diffe-
rent markets.

Wai noted that her company is 
developing into a reliable local 
company, as most of its trade is 
with Macau and South-east Asia.

“I am particularly grateful to 
Sands China for its timely help to 
provide a rare opportunity to col-
laborate with Marina Bay Sands 
and Las Vegas Sands Corp,” the 
entrepreneur expressed.

“With this collaboration, my 

company not only gets the credi-
bility in the local market, but also 
gets more and more experiences 
in export trading,” Wai continued.

Participating in the F.I.T. Pro-
gram became an opportunity for 
Cheers’ development. As a local 
company, the program provided 
practical plans and timely su-
pport to increase the enterprise’s 
competiveness on local market.

“With the help of Sands China, 
Cheers had a chance to cooperate 
with the other two gaming opera-
tors and got the first order from 
USA and Singapore,” Wai reite-
rated.

The local supplier is included in 
Sands China’s pioneering long- 
term initiative that focuses on 
local businesses including small 
and micro companies, “Made in 
Macao” companies and Macau 
young entrepreneurs.

It aims to develop these local 
companies to grow along with 
them, and also aims to transform 
micro suppliers in the territory 
into local SMEs.

Cheers Hotel Supply Trading’s 
significant partnership with the 
gaming operator has led to de-
veloping new clients as the rela-
tionship has laid a strong foun-

dation for its reputation and cre-
dibility, hence contributing to its 
overall revenue growth.

“Sands China contributed to 
the company’s growth, especially 
market share. It has enhanced 
our reputation and credibility and 
the products can then serve as a 
future reference [to] other clien-
ts,” said the entrepreneur.

The client categories have varied 
from hotels to outlets and restau-
rants.

With Sands China’s ongoing 
procurement relationship effor-
ts, Wai noted that they, in return, 
have paid attention to the follow 
up and have communicated clo-
sely on the small details, sparing 
little effort on each quotation. 

With the Local Supplier Support 
Program, Wai revealed that the 
enterprise has received a signifi-
cant number of product requests 
leading to staggering growth in 
sales volume – all in under a year. 

“Our sales volume [with 
Sands China] grew from below 
MOP10,000 to MOP800,000 in 
less than a year,” Wai affirmed. 

Sharing tales of the enterpri-
se’s setbacks when it started in 
2011, the general manager star-
ted as a “one-man-band” as the 
plan was only to retail cleaning 
products. 

Yet through the process and 
seeing the opportunities in the 
market, Wai began to hire people 
despite setbacks in both quality 
and cost control.

“Especially [with] manufactu-
rers in China, there are cultural 
and quality differences. Some-
times when there are damaged 
products, we have to produce it 
again and supplement [with] a 
new one no matter the cost,” said 
the entrepreneur. 

Currently, the enterprise is also 
focused on designing new pro-
ducts to put present to its clients.

In accordance with Sands Chi-
na’s eco-friendly schemes such as 
Sands ECO360, which is desig-
ned to utilize measures including 
resource recycling, conservation 
and community engagement, 
Wai noted that her company also 
has plans to produce eco-friendly 
materials.

Wai said that they will be ne-
gotiating with manufacturers in 
China in order to be ready when 
her clients request eco-friendly 
products.

Moreover, the entrepreneur ho-
ped that the enterprise will also 
receive recognition at the Sands 
Supplier Excellence Awards.

Held annually, Sands China re-
cognizes outstanding suppliers 
who played a vital role in assis-
ting the gaming operator execute 
its strategy. 

This article was sponsored by 
Sands China Ltd.

Leather products the company supplies

Anthea Wai, general manager 

Products the company supplies
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TO further support local 
procurement and Small 
and Medium Enterpri-
se (SME) growth, Sands 

China has chosen to acquire pro-
duct from a ‘Made-in-Macao’ 
enterprise to supply a variety of 
gourmet products to its five pro-
perties. 

City Gourmet Company Limited, 
a local company established in 
2007, has been supplying gourmet 
products from smoked meats to 
cold-cuts since 2016.

Due to the ready availability of 
products through the company in 
Macau, food and beverage com-
panies supplied by them are likely 
to obtain fresher products compa-
red to accessing product supply 
from neighboring regions.

City Gourmet currently produces 
cooked and fine gourmet foods, 
and tailor-made products for its 
clients.

The local firm became one of the 
suppliers to the gaming operator 
after a successful introduction its 
products and services to Sands 
China.

Motivated by Sands China’s lau-
nching of the SME program, City 
Gourmet initiated the partnership, 
which Sands China welcomed.

Sands China’s procurement team 
was then sent to conduct a quality 
assurance inspection and took a 
look at the firm’s standard of food 
hygiene at their facilities to ensure  
the quality of the food being served 
to guests. 

As an example of Sands China’s 
aim of assisting local enterprises 
to grow along with the integrated 
resorts, Sands China quickly pla-
ced an order of nearly three tons of 
gourmet foods in its first transac-
tion with the firm.

City Gourmet currently supplies 
22 of Sands China’s food and be-
verage outlets.

“The first order was very quick. In 
two-weeks they started to place or-
ders and the volume was between 
two and three tons of products,” 
said Simon Tam, general manager 
of City Gourmet.

According to Tam, Sands China’s 
Local Small, Medium and Micro 
Suppliers Support Program serves 
as an advantage to his enterprise, 
noting that the gaming operator’s 
purchasing team showed support 
even before the formal partnership 
commenced.

“When we started to contact The 
Venetian, the purchasing team 
was very supportive to us,” Tam 
noted.

“When they knew that we provi-
de Made in Macao products, they 
were very keen and happy to visit 

us and see what we could supply 
to them,” the entrepreneur conti-
nued. 

Tam also remarked that Sands 
China champions the government 
policy on prioritizing purchases 
from SMEs established in the ter-
ritory. 

“Sands China is also very suppor-
tive of the Macau government poli-
cy. Just [as] during their invitatio-
nal matching session, they allowed 
us to showcase our products, and 
the procurement team responded 
fast,” recalled the entrepreneur. 

Meanwhile, the general manager 
highlighted that the human re-
sources situation is still a challenge 
being faced by local SMEs, noting 
that the bottleneck could hinder 
the growth of its businesses. 

Due to the strict policies over im-
ported labor, the lack of manpower 
remains a challenge to the com-
pany which resulted in having to 
refuse a local hotels’ request for the 
supply of gourmet products. 

“Macau lacks this kind of 
manpower. What most companies 
are facing is this problem: they 

can’t get the right people to do the 
work for them,” Tam lamented. 

Tam also hoped that the govern-
ment would resource local enter-
prises by employing non-residen-
ts.

“I hope the government can allow 
us to a have bigger [non-resident 
to resident] workers’ proportion 
to make our factory production 
power bigger and [to] supply more 
quality products,” expressed the 
entrepreneur. 

Yet despite these hurdles, Tam is 
grateful that Sands China’s SME 
programs, along with its procure-
ment team have significantly as-
sisted them in enhancing service 
quality and range of products that 
they offer to the gaming operator’s 
enterprises. 

Even considering the scale of 
Sands China’s operation, the en-
trepreneur noted that he never felt 
intimidated by the size of its client 
due to its continuous support for 
their business; treating the enter-
prise as valued partners. 

Although there are plans to ex-
pand the business in a bid to cater 

to the demands of local integrated 
resorts and to promote local pro-
ducts, City Gourmet is currently 
focusing on supplying top quality 
products to its clients.

Having been a supplier of Sands 
China for over a year, Tam em-
phasized that he sees a potential 
opportunity for significant turno-
ver volume.

City Gourmet acknowledged that 
the swift and accommodating res-
ponse from the procurement team 
of Sands China has assisted them 
to plan for production and on-time 
delivery to the properties. 

Sands China has been closely 
involved in activities that benefit 
SMEs such as giving them access 
to direct business opportunities.

To continually demonstrate the 
company’s commitment to su-
pporting local enterprises as part 
of the operator’s corporate social 
responsibility, Sands China has 
continuously been involved in pur-
chasing local products.

To further support these lo-
cal entrepreneurs, Sands China 
conducts a ‘Sands China Pro-

curement Academy,’ aiming to 
develop local SME suppliers by 
sharing business knowledge and 
skills, helping them gain expe-
rience and capacity to work with 
large-scale international custo-
mers like Sands China. 

In line with the government’s po-
licy of “buy local,” the gaming ope-
rator has continually expressed its 
aim of seeing local SMEs become 
a significant part of the growth of 
the region’s economy.

Thus, its academy program 
provides tailor-made practical 
training modules to local SMEs, 
presenting them with a certificate 
upon graduating from the aca-
demy. 

Graduating suppliers will beco-
me preferential suppliers under 
otherwise equal circumstances. 
The academy is targeted toward 
local small- and medium-sized 
enterprises (SMEs), micro-enter-
prises, young entrepreneurs, and 
“Made-in-Macao” enterprises.

This article was sponsored by
Sands China Ltd.

Gourmet enterprise sees Sands 
China’s commitment to local SMEs

 
“When they knew that we 
provide Made in Macao 
products, they were very keen 
and happy to visit us and see 
what we could supply to them.”

SIMON TAM 
GENERAL MANAGER
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Micro-enterprise sees stable 
business growth with Sands China

 
Since Sands 
China 
prioritizes 
SMEs, it has 
also helped us 
to cooperate 
with other 
hotels and 
gaming 
operators, and 
gave us higher 
credibility.

STANLEY LO
DIRECTOR

A local micro-enterpri-
se has seen a nearly 
20 percent increase 
in its annual sales 

turnover following its contrac-
ts with Sands China.

Ocean Pride Food Company 
is one of the many micro-en-
terprises that participated in 
Sands China’s Local Supplier 
Support Program in 2015 – a 
program in line with the go-
vernment’s initiative to “buy 
local.”

As the program demonstrates 
Sands China’s commitment to 
supporting local enterprises as 
part of the company’s corpora-
te social responsibility efforts, 
Ocean Pride Food has seen a 
steady growth in its sales af-
ter its continuous partnership 
with Sands China.

The local enterprise currently 
supplies frozen commodities 
to the integrated resort inclu-
ding meat and seafood, along 
with dairy products. 

Stanley Lo, director of Ocean 
Pride Food remarked that 
Sands China quickly pla-
ced an order totaling some 
MOP600,000 after learning 
about the enterprise and its 
food hygiene processes.

Stanley  initially planned to 
supply local restaurants yet 
bravely targeted gaming ope-
rators when Sands China lau-
nched its SME program.

“Our target was to supply 
some restaurants. Luckily I 
saw Sands China’s SME pro-
grams on the website so I joi-
ned,” Lo recalled. 

The director is also grateful 
to the local government for 
helping SMEs launch busines-
ses. 

“When we started the com-
pany, we depended on local 
restaurants and supermarkets 
to stabilize our daily opera-
tions. Luckily, Sands China’s 
SME program helps us build 
up the business more easily.” 
he added.

Along with government po-
licy, the Sands China’s SME 
program has contributed to 
the development of local SMEs 
including ‘Made in Macao’ 
products and young entrepre-
neurs. These elements are part 
of SCL’s supplier relationship 
management strategy.

Ocean Pride Food started its 
partnership with Sands China 
after it submitted competitive 
product pricing to the gaming 
operator.

Thus, according to Lo, the 
company saw stable growth 
in the firm’s annual sales once 
the partnership commenced.

Lo also noted that each con-
tract is valid for some 6 to 12 
months, which has resulted 
in being able to present much 
more competitive pricing to 
the gaming operator as it ena-
bled the firm to gain longer 
term volume discounts from 
its own suppliers.

“Luckily the contracts are not 
only for one month so I will 
have this [client] to provide 
to for a period of time,” Lo re-

marked. 
“Due to these contracts, we 

also get the best price from our 
suppliers which also adds to 
our profitability,” the director 
continued. 

Meanwhile, the micro com-
pany - currently employing 
six staff - noted how beneficial 
the SME program is for Sands 
China as it contributed to the 
growth of its stakeholders.

According to Lo, as Sands 
China prioritizes local SMEs, 
it assists them in becoming 
more competitive in the local 
market.

“With the SME program, the-
re is a higher chance of staying 
in business for a longer time 
because the procurement team 
[of Sands China] prioritizes lo-
cal SMEs,” Lo shared.

“Since Sands China prioriti-
ze the SMEs, it also helped us 
to cooperate with other hotels 
and gaming operators, and 
gave us a higher credibility,” 
he added. 

Meanwhile the entrepreneur 
shared that he has participa-
ted in the new Sands China 
Procurement Academy in a bid 
to develop his business know-
ledge and skills to assist him in 
gaining experience.

Joining the program, local 
entrepreneurs would increase 
their capacity for working with 

large-scale international clien-
ts such as Sands China, as it 
provides tailor-made practical 
training modules to local SMEs 
including micro-enterprises, 
young entrepreneurs, and 
“Made-in-Macao” enterprises.

“Sands China’s  F.I.T. pro-
gram helps me improve my 
knowledge on purchasing and 
how to communicate with 

Sands China and other hotels,” 
said the entrepreneur, noting 
that it will be both beneficial 
for him and his company’s 
overall growth.

The director acknowledged 
that Sands China has given his 
company the credibility which 
has opened up opportunities 
to supply other gaming ope-
rators. Lo remarked that he is 
keen to join other programs 
that Sands China may initiate 
with local suppliers. 

With the expansion of the bu-
siness, Ocean Pride Food has 
recently acquired a larger offi-
ce and will move to its new site 
soon, recognizing Sands China 
for its continuous support of 
local SMEs and young entre-
preneurs including Lo.

“I will join a food safety pro-
gram or other programs for 
the company [Sands China] to 
learn about how our company 
is doing and [set] safety mea-
sures for our food business,” 
said the entrepreneur. 

Lo cited his belief that the 
knowledge and other skills he 
is learning through the SME 
program can be used as a base-
point to supply other gaming 
operators and hotels, allowing 
the company to further boost 
its local sales. 

Further, the director also said 
that he is interested in joining 

Sands China Young Entrepre-
neur Advance Payment Pro-
gram.

The program is being crea-
ted to help local young entre-
preneurs who have limited 
financial capacity to run their 
business.

It targets young Macau en-
trepreneurs with a staff of 15 
or less, providing them with a 
30 percent advance payment 
on purchase orders.

As a young entrepreneur, Lo 
acknowledged that working 
capital has always been an 
issue, particularly when its 
clients place orders in bulk. 

Thus the financial support of 
Sands China would assist the 
micro-enterprise in easing its 
cash flow, allowing Ocean Pri-
de Food to continually acquire 
clients without being troubled 
by its capital situation. 

With the move to a larger of-
fice, Lo is optimistic that they 
will be able to expand their 
product range and would also 
be able to sell processed goods. 

Despite the competitors in 
the market, the entrepreneur 
is quietly confident that its 
partnership with Sands China 
will contribute to its continued 
expansion. 

This article was sponsored by
Sands China Ltd.

Dr Wilfred Wong, President of SCL, poses with Stanley Lo, director of Ocean Pride 
Food, who is pictured (above, right) at work
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