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传统外贸一直贯穿整部晋江的产
业发展史。晋江外贸由无数类似于毛
细血管的中小工厂、材料供应商、贸易
商、运营商构成，产业涉及鞋服、纺织食
品、母婴陶瓷等诸多领域。

这种包容性与丰富性就是晋江外
贸的特色，正如“江河不择细流，故能成
其深。”

不少业内人士表示，晋江外贸寻找
新增量，瞄准跨境电商、发力线上贸易
固然重要，可传统外贸决不能被轻视乃
至“嫌弃”，因为它是晋江外贸的“底盘”
所在。

不久前，深沪镇的晋江市协诚兴
服饰织造有限公司参加了晋江市商务
局举办的 2022年晋江外贸云展会（南
美站纺织品专场），并在展会上对接到
了四个意向新客户，这让企业连呼没
想到。

“这是我们第一次参加外贸云展
会。”协诚兴外贸经理林少莉告诉记者，
协诚兴对这次云展会非常重视，精心筛
选了上百款主打产品参展，效果超出预
期，接下去将积极拥抱“云展会”“云渠
道”等线上模式，以此来适应外贸的新
变化，而跨境电商业务暂时不会涉及。

并不是所有的产品都适合做跨境
电商。林少莉所在的公司经过一系列
的选品、耗材、库存、团队投入等多维度
分析，他们选择用“云上参展”“海外直
播”等方式创新传统贸易方式。“我们没
有做跨境电商，并不代表我们的客户没
有，把传统贸易积累的客户服务好，并
不断拓展新市场、新领域，这部分增量
会很可观。”林少莉说。

“我们的传统贸易一直做得很好，
订单量逐年上升，这块才是我们的重
点。”晋江浪杰鞋业业务负责人肖桂梅
介绍说，浪杰鞋业是一家以创意设计驱
动为核心的公司，有专业的设计团队，

每天都会研发新品，并频繁把设计好的
图纸发给客户。

肖桂梅说，“跨境订单普遍单量小，
难以达到一次性起订量，为了避免库
存，我们都是把传统贸易有订单的款
式，推荐给跨境采购商，一起订货，一起
生产，从而解决跨境订单量小的问题。”

把传统贸易做好、做扎实，不仅可
以保证订单稳中有升，还可以助力跨境
等新渠道的拓展。

伴随着震龙鞋业供应链生态的升
级与优化，原有的很多老客户也都在尝
试线上渠道，拓展增量。“未来，我们不
会考虑自己做自主品牌，会把更多资源
和资金投入到自主研发创新与供应链
精益管理。”张振限坦言，这些年，跨境
运营、跨界做制造工厂的没有做得好
的，同样做外贸工厂还想把跨境C端运
营起来的成功案例少之又少，全球化的
竞争只会越来越激烈，专注与专业才是
外贸工厂未来的核心竞争力。

逆势上扬 晋江外贸显韧劲
本报记者 蔡明宣 董严军

第二届中国跨境电商交
易会余热未散，晋江外贸工
厂组团拿下了意向采购金额
超 5000 万元人民币，再一次
刷新了上一届的意向采购
金纪录。在全球疫情、供应
链优势式微、原材料人工成
本高企等综合因素下，晋江
外贸一次次逆势上扬。

其背后，积极拓展新渠
道寻找新增量仅是一大因
素，真正的内核在于沉淀 30
多年的晋江外贸拥有着强大
的韧劲。

晋江外贸成长韧劲的背后，少不了“持
续开拓性”，其中以跨境电商小 B端业务最
为典型。

“最近确实有点忙，刚从跨交会回来，不
少意向订单需要进一步衔接，同时，也有不少
客人要来工厂看品。”福建震龙鞋业有限公司
总经理张振限说。

跨交会只是震龙鞋业拓展跨境订单的渠
道之一。多年前，震龙鞋业借助阿里巴巴、速
卖通、亚马逊等诸多跨境平台拓展线上增量，
并取得可喜的战绩。“目前，我们的跨境订单
增量大概在 20%左右，传统外贸订单与跨境
订单的占比大概为 6∶4，同时跨境订单的利
润比传统贸易订单高 5%~10%。”张振限说，
按照公司的整体布局，后续跨境订单的占比
还将不断扩大。

在晋江，震龙鞋业并非个例，跨境订单带
来新增量，也成为晋江外贸近年来的一个新
亮点。

本次跨交会，喜获意向订单的还有晋江
号手服饰有限公司。作为本土跨境电商领
域的“老玩家”，号手服饰于 2017年启动自
主品牌入驻亚马逊平台，并同步开展跨境B
端业务。

“与传统贸易不同，跨境订单对研发设
计、产品知识产权、市场测款等诸多因素的要
求较高，号手也是一边拓展自主品牌摸索市
场规律，另一边配合优质跨境卖家进行供应
链的优化与调整。”晋江号手服饰有限公司相
关负责人曾树枞表示，跨境电商是一个不错
的外贸增量市场，但实际操作并不简单。

曾树枞的“不简单”，道出了晋江外贸在
拓展新渠道上的不易。前几年的晋江，与号
手同步启动跨境项目的企业不在少数，入驻
亚马逊、速卖通等C端平台，同步在阿里巴巴
国际站等平台启动小B端业务，此外，还有一
些企业建立了海外国际站……

“几年下来，工厂转型做跨境C端成功的
企业不多，大多数企业更愿意把重心转移到
跨境小B业务。”晋江市网商会秘书长黄桂芬
告诉记者，与前一波相比，此番拓展跨境业务
的外贸工厂数量更多，但“谨慎”了许多。

作为第一次参加跨交会的企业，晋江浪
杰鞋业首战告捷，第一天意向合作的总金额
破百万元，单笔意向合作最高金额为30多万
元。在业务负责人肖桂梅看来，与传统贸易
相比，跨境订单的服务流程更为烦琐，看似简
单，实则拓展的成本并不低。

即便如此，跨境电商仍是疫情之下，晋江
外贸工厂的增量市场之一。据晋江市商务局
提供的数据显示，第二届中国跨境电商交易
会，晋江馆累计接待客商超 6000家，达成合
作意向超 420个，意向采购金额超 5000万元
人民币。

早期的乐观，让不少晋江外贸企业
在跨境电商上“栽跟头”，传统贸易的老
一套无法直接复制到跨境电商渠道上。

要想接得住，就必须在阵痛中改
变。作为一家老牌的外贸工厂，震龙鞋
业在供应链上没有选择“任性”坚持，而
是迎“韧”而上。

转型前，震龙鞋业每个月大概需要
开发几十款新品，拓展跨境新渠道后，
震龙鞋业的新品开发数更新为每个月
300多款。之所以如此，张振限说，每一
个跨境订单都是一个品牌客户，他们对
产品的外观知识产权、质量、样式等要
求极高，为了适应客户的选品需求，企
业前期需求投入大量的人力、物力到产
品研发上。

订单生产周期的缩短，对于震龙而
言也是一大挑战。

传统贸易的订单周期大概为45天，
而跨境电商的订单普遍周期为25天~30
天，为了适应这种高频快的订单需求，震
龙鞋业对工厂进行了一系列的改革。

张振限告诉记者，以前为了满足
一个传统贸易的订单需求，企业需要
整合全国的供应链。跨境订单则不
同，由于产品前期的开发主动权掌握
在工厂端，往往会选择以晋江为据点，
就近整合所需物料，以适应短平快的
订单需求。

“传统贸易的时候，企业大多数都
是等着客户给款式、给样品，然后依葫
芦画瓢，再加点微创新，把订单给生产
出来，大批量卖给客户。那时候，我们
创新的自主权很低，开发新品的动力也
就没有那么足。”张振限说，拓展跨境订
单，倒逼振龙鞋业在产品创新上有了更
多的主动性。

为了应对 1200双的最低起订量，

震龙对原有生产流水线也进行了调整，
不断引进先进的设备，替代部分人工流
水线的产能，并通过数字化的软件进行
柔性化的生产布局，成为震龙鞋业应对
新增量采取的新措施。

“现在的竞争都太激烈了，哪个渠
道都不好做，企业唯有精益求精，针对
每个问题寻找解决方案，才有办法在夹
缝中生存下来并持续做大做强。”张振
限不仅这么说也这么做。经过前期的
不断试错与调整，震龙鞋业从小碎单做
起，目前已经积累了不少稳定的跨境大
卖家，这些卖家不仅跟振龙鞋业形成一
个稳定的供应链合作，还为其提供源源
不断的第一手市场需求。

一环扣一环，一棒接一棒，正当很多
企业在抱怨跨境订单小、服务烦琐等诸
多问题的时候，震龙鞋业通过打造供应
链的韧性，为企业在行业领域建立了强
壁垒，从而为增量市场迎来破圈机会。

跨境订单成外贸新增量

供应链要韧性,不要“任性”

传统制造底盘需要更专业
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上周，海关总署发布前五个月进出口数
值。其中，5月当月进出口总值3.45万亿元，
增长9.6%；出口1.98万亿元，增长15.3%。民
营企业表现亮眼，进出口 7.86 万亿元，增长
11.8%，占我国外贸总值的49%。

数据向好有着多重原因，其中很重要的
一点就在于企业的主动求变：产品更具竞争
力，生产更加灵活化。

这是当下国际竞争大环境对企业提出的
新要求。新的竞争周期中，中国制造业传统
的人口红利、价格等竞争优势已不在，但改革
开放四十年所积累沉淀的产业链优势却是当
下其他区域竞争者在短期内无法提供的。比
如在产品研发方面的整体实力，比如对于短
单、快单的迅速反应，而这恰恰是当下外贸市
场的需求。

优势是基础，但要把优势转化为胜势，需
要企业拿出变革的勇气，对于产品、供应链、
管理模式进行全方位的调整。这种调整，势
必会给企业带来短期阵痛，新思路新理念新
模式肯定会与以往的惯性产生摩擦冲突。但
若是没有横下一条心的勇气，企业距离被市
场淘汰也不远了。

此次跨交会上企业的表现也说明了这一
点：在此次跨交会上，在有的企业接单量颇为
可观的同时，也有企业客商寥寥。

可以预见的是，在未来的日子中，国际市
场倒逼企业转型的力度会更大。而当这种倒
逼力度叠加全球经济复苏脆弱、市场需求增
长缓慢、物流时效有所下降等多种不利因素
时，企业还能稳坐钓鱼台吗？

与其坐等观望，不如奋起变革。先行者
已然尝到甜头，给行业做出示范。对于晋江
的外贸从业者而言，更好从先行者身上吸收
经验为我所用，这是他们下一步急需做出的
回应。

世新

化优势为胜势
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（资料图片）


