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除了企业展出的“十八般武艺”，地
方参展团、地方产业带也成了本届广交
会的一大亮点。

“本次广交会,深沪镇共有43家企业
参展，拿下 73个展位，涉及的品类涵盖
成人内衣、儿童内衣、童装、袜业等。”深
沪镇经济发展和改革办公室主任吴碧郡
告诉记者，与往届不同，深沪内衣有不少
企业借助晋江纺织服装的产业带优势，
进行品类升级。以拿下了6个展位的达
利内衣为例，该企业分别在童装区、内衣
裤区等不同展区同步参展，获取了可观
的客户流量与关注度。

在本届广交会上，产业带优势不仅
体现在参展商，更体现在订单需求上，越
来越多海外采购商从单一采购转向渴望
与产业带直接对接。

以晋江制伞业为例，本次参展企业
除了在伞具这一品类上做升级，还在伞
具相关使用场景做品类的延伸，集成、优
安纳、梅花等企业均不约而同地展示了
雨衣、雨鞋、帐篷、沙滩伞等产品。

“广交会现场的效果太好了，我们初
步统计接待了上百个意向客户，目前，已
经有来自巴西、日本、哥伦比亚的客户计
划来公司洽谈具体的合作事宜。”从广交
会三期回来的梅花（晋江）伞业有限公司
业务经理官雄来不及休息，立马着手筹
备产品样品，与往年不同的是，以前只需
要准备小伞样品，今年还增加了大伞与
户外箱包。

首次亮相的大伞与户外箱包，为梅
花伞业赚足了“眼球”。官雄撑开一把灰
色大伞向记者介绍，不同于市面上的普
通大伞，这系列大伞主要用于沙滩休闲、
露营、钓鱼等户外场景，其拥有独特的设
计与多项专利，中间旋转部位还可以放
咖啡……

“我们还是在伞具的赛道上努力，这
次延伸产品主要是为了更好地服务客
户，满足客户多样化采购的需求。雨衣
近年来有10%的增长，庭院伞、沙滩伞这
些产品每年增长 20%~30%。”梅花（晋
江）伞业有限公司总经理王卿泳表示。

品类升级的背后，是企业对市场与
客户的深度洞察。“我们服务的海外客
户主要以连锁商超和大型户外连锁店
为主，在与客户的深度沟通中我们发
现，他们不仅有小伞需求，同样对大伞
和户外箱包也感兴趣。”官雄说，利用现
有的渠道拓展新品类，并借助广交会与
客户面对面沟通，让他们看到公司产品
的品质与晋江产业带优势，拿下订单的
概率更高。

洞察新风向 晋企机遇广交“汇”
本报记者 刘宁 蔡明宣 曾小凤 柯雅雅

在上周举行的广交会号称有史以来规模
最大的一届广交会。广交会素有“中国外贸
风向标和晴雨表”之称，记者跟着晋江企业的
脚步一起“探路”广交会，发现外贸的“新”潮
涌动与其中的晋江机会。

可以看到，本届广交会迎来了更多来自
东南亚、南美及“一带一路”国家的客商，这些
潜力市场正是企业渴求结交的“新伙伴”，不
少海外采购商也从单一采购需求到渴望与产
业带直接对接。出乎许多展商意料，自主品
牌及绿色制造、创新产品颇受客商青睐。随
着客户群体及市场的多元化，其订单需求也
呈现出多样化的特点，其中，小单快返的模式
逐渐成为主流趋势之一。

对晋江企业而言，虽然外贸大环境仍有
许多不确定性，但危与机总是并行。不少晋
江企业主告诉记者，广交会之后，企业将增加
对潜力市场的了解与开发，培育市场增长的
新机会，不断提高供应链水平以适应不同客
户的订单诉求，重视绿色制造及产品创新，更
大程度发挥产业带优势。

东南亚、中东、俄罗斯、南美等国家和地区客
商更多了，欧美地区客户较少，是今年广交会参展
企业最直观的感受。

“广交会的人流量很大，这次来问询的客商
中，东南亚客户居多。”巧妈妈食品总经理许树表
示，由于种种原因，欧美客户没有预计的多，反而
多了很多东南亚客户。这部分客户以往接触相对
较少，这些客户的问询给了企业更多思路，同时，
企业也发现东南亚等新兴市场的发展潜力，“这些
地区的客户对我们的产品接受度高，对品牌和企
业展示出的理念有好奇心，对企业来说是个值得
研究、挖掘的‘潜力股’。”

实际上，今年，“走出去”成为许多企业发展的
一大热门选项，广交会的平台无疑给了企业与这
些新兴市场客户更多碰撞机会。

以东南亚地区为例，在晋江市商务局公布的
2022年进出口额数据中，出口菲律宾占晋江出口
第一，占比 18.58%；越南则稳居第二；此外，新加
坡、马来西亚和泰国也是较多企业关注且出口额
较多的东南亚国家。从出口行业来看，东盟出口
优势产业与晋江优势产业带一致，即服装、鞋类、
纺织化纤，但机电及其配件出口优势在新加坡、马
来西亚、印度较为明显，食品出口泰国较多。

“今年我们预计出口东南亚国家的订单量在
5个亿左右，同比去年预计增长20%，其中越南市
场占比 70%，印尼 25%。”信泰公共关系部副经理
陈雪清介绍，信泰出口东南亚国家的产品主要以
网布、鞋型为主，其中品牌客户的需求量较大。

陈雪清认为，当前，东南亚国家的中产阶层在不
断壮大，有更多企业希望就近为他们提供更好的服
务，这也成为企业的订单来源。此外，伴随着全球产
业转移，越来越多的企业选择在东南亚设立工厂，市
场对中高端原辅材料的需求也为企业提供了机会。

在记者走访过程中，原本主要市场在欧美地
区的伞企也感受到，本次广交会欧美客户及老客
户较少，东南亚等新兴市场的新客户有所增加。
有伞企负责人表示，或许与不同地区客户需求有
关，本次企业承接的订单与原有的客商相比，订单
量较小，是原来的三分之一或者二分之一。在他
看来，订单量变小，翻单次数增多，逐渐成为趋势。

除了结交“新伙伴”，展商与客商也嗅到了“新
商机”。

广交会三期现场，育英服装展出了丰富的产
品线，如羊毛运动套装、梭织夹克、羽绒服、针织类
产品等。

“当前，综合类型的品牌客户越来越多，他们
一个季度会需要不同款式、不同品类的产品，在这
个过程中，我们可以通过扩充或者整合服装品类
来满足客户的需求，也可以通过创新面料作为客
户的配套供应链。”育英服装总经理陈起评表示，
深度挖掘客户需求，围绕产业带做创新，便可以嗅
到更多商机。

同时，为了加速市场全球化的布局，育英服装
增加了产品面料的创新，增加功能面料、新羊毛纺
织面料等后端供应链的创新。此外，为了适应海
外采购商的“小单快返”的订单需求，育英服装加
大了产品款式的创新力度。

“现在要求‘小单快返’的品牌客户越来越
多。然而，客户的要求越苛刻，对我们而言反而是
拿单的机会。”陈起评介绍，以前一个订单的交期
周期为70天左右，现在很多品牌订单为了迎合市
场需求、减少库存，都会要求20天左右出货，再根
据市场销售进行补单，像这种订单模式对企业的
供应链反应能力与当地的产业链配套要求颇高。

“目前，我们OEM订单与ODM与自主品牌的
占比大概为4∶4∶2。”陈起评坦言，在大批量、标准
化的订单上，东南亚的供应链优势越来越明显，而
晋江企业在服务品牌的个性化定制、快返订单、创
新产品上优势则会越来越明显。

增加供应链实力，加速供应链布局也是森地
客集团正在做的事情。随着企业不断发展，产能
需求扩大，森地客除了在国内设厂，还在海外设
厂，布局海内外供应链多元化发展。

“我们面对的客户群体多元化，对产品生产需求
也开始多元化，有高附加值的精品小单，也有大批量
规模订单，这样的趋势划分往后会越来越明显，国内
外的订单生产模式也会分化，我们在供应链生产端
进行布局以适应这种变化。”森地客集团董事长助理
魏国安告诉记者，虽然当前大经济环境压力较大，但
近年来企业自身内力稳步提升，个体增量空间仍可
观，“危机并存，把握住机遇，未来仍可期。”

“贴牌之路无法长久，这次逛广交会，我的体
验更深了，品牌出海一定是长久发展的必经之
路。”陈起评肯定道。他表示，现在，育英服装也
把自主品牌布局到了海外。

而对距离上一次参加广交会已有三年的许
树来说，这次感受最深的就是产品和品牌受到了
更多国际友人的肯定和尊重。他介绍，今年接触
到的外贸客户不像以前一样改动要求多，这其
中，除了企业本身产品力的增强，还有客户理念

的转变。
“企业还是要有品牌自信，客户对自有品牌

产品的接纳度比我们预想的高很多。”许树透露，
目前企业已有的外贸订单中，约有90%是自有品
牌出口，并不是传统外贸认为的“都是贴牌的”。
而企业自有品牌产品出口，也在一定程度上减少
了外贸企业的成本，改变了企业的被动局面。

实际上，从外贸代工走向品牌输出也是本土
企业的发展方向之一，广交会上，品牌企业的展
位也有更多升级动作。

“这次公司以品牌馆的方式亮相，‘优妮舒’
品牌越来越被客户所熟知，第一天上午就接待
了近 20位意向客人。伴随着客户的不断发展
壮大，公司的产品及服务也在持续升级，不管是
OEM，还是品牌订单，或者原材料等产品，联合
纸业均能满足客户的需求。”泉州联合纸业有限
公司外贸相关负责人许惠群告诉记者，不同区
域的客人需求不同，联合纸业也一直在升级产
品供应及服务能力。

而巧妈妈食品今年展出的产品和设计风
格则与国内市场基本保持一致。许树认为，既
然决定了要做自主品牌、让品牌全球化，就要
尽可能地保持产品内容物和设计特色的统一
性。但是，基于广交会的外国客户较多，企业
展出的产品还是会根据他们的消费需求做微
调整。例如，国外客户习惯一次采购一周的食
物，针对这类客群，企业展出的产品规格就以
大包装为主。

“定价定天下”是行业内广为流传的一句
话，许树认为，即使是在不发达国家，也有消费
水平较高的客群。他坚信，足价才能足量、足
值。所以，巧妈妈食品在市场开发过程中，有意
避开传统外贸的价格打法，强调与客户共创市
场，如共同开发目标市场，控价严格，维护整个
市场生态。他认为，价格战并不可取，产品才是
企业与客户合作洽谈的底气，企业唯有保持产
品创新性与独特性，以品质吸引客户、留住客
户，才能维持长期、良性的合作关系。

自主品牌受青睐，其背后除了企业的供应链
支撑，更离不开企业的产品实力。

以纺织领域为例，环保面料、功能性面料成
了本届广交会纺织服装展的“宠儿”。

“很多欧美的采购商都会要求服装采用环保
面料，包括可再生、再利用的面料，以及环保种
植、生产的面料。”晋江嘉利服装业务经理张兹兹
给记者介绍了客商问询较多的一款男士内裤，该
款内裤就使用了再生涤纶纱，具有吸湿排汗的功
能特性。

“除此之外，我们还开发了发热功能的内衣
套装等，这些迎合趋势的创新产品为我们获取新
订单增加了筹码。”张兹兹表示，此次参展比预期
要好，企业现场已承接不少意向订单，他们看好
今年的外贸市场，预计下半年市场会更好。

和嘉利服装一样，森地客在拓展品类的同
时，也在面料功能性、环保等方面进行了新一轮
提升。“在服装的面料上，我们更加注重环保可再
生面料的运用，它本身具有较高的科技含量，也
契合了目前全行业可持续发展要求的趋势。”魏
国安表示，展会上，这类产品给了客户惊喜，也得
到了客户的认可，这让企业有信心加大功能性产
品的投入和环保面料的研究。

“虽然是商贸型公司，但是我们整体的产品
开发、面料研发都放在了企业总部。”据魏国安介

绍，这两年来，森地客加强了原材料体系研发的
投入，去年下半年至今研发投入占比提升了30%
左右。他很坚定，研发创新就是企业的核心竞争
力，核心竞争力掌握在企业手中才能让企业在市
场中更具竞争力。

无疑，绿色订单已经成为广交会订单的一大
亮点，无论是欧美国家，还是其他地区或国家，对
于绿色面料、绿色工艺等方面都提出了更高要
求，已经成为外贸的一大趋势。

除了绿色制造，客商对企业产品创新能力也
提出了更高要求。

蜡笔小新食品副总经理郑东方告诉记者，
企业本次参展订单收获颇丰，晋江方面已经在
同步接待看展的客商。他分析，参展效果好离
不开产品创新，今年企业带来了果冻、糖果、巧
克力等多款创新产品。以果冻类产品为例，今
年蜡笔小新带来的新品有两种吃法，该产品在
常温下吃起来口感是果冻，经过冷冻结冰后则
变成了冰激凌。

郑东方表示，全球化的竞争越来越激烈，一
家企业要想获得其他国家采购商的青睐，产品本
身既要满足性价比，更要有创新。比如，蜡笔小
新的巧克力会在形状、口感、包装、甜度等多个维
度上做创新，而果冻则会根据客户群体的不同，
在形状、原材料、配料等方面“做文章”。
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