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从以“常规订单”为主到外拓“快
返小单”，求新求变，赢得更多利润的
背后，是“晋江制造”主动求新求变。

“小单快返”越来越多，利润更可
观。

“此次承接的订单中，有一部分是
‘小单快返’的模式，这种订单的需求
量越来越多，目前主要集中在广告客
户与品牌拓品上。”在官雄看来，与普
通订单 10%的利润相比，同样工序的
小单在快返的情况下利润可达到30%
左右。虽然在原有的生产上要做调
整，还需备料，且需要对原有基础款做
产品创新，但在订单趋势与利润的双
重加持下，公司也在积极探索此种合

作模式。
与此同时，东南亚订单的意外回

流，也让官雄对晋江外贸的未来充满
信心。“此次合作的订单中，有一些是
原先转移到东南亚的客户，现在他们
又重新找我们进行产品报价与合作。”
官雄说，不仅伞业还有其他行业，订单
回流的趋势明显，不少采购商反映，在
无法保证品质与交期的情况下，东南
亚订单的制造成本日渐高企，已无法
抵消低关税带来的诱惑；反之，“晋江
制造”通过数字化倒逼生产，人工效率
不断提升，订单更具性价比，也更能满
足不同客户的订单需求。

“小单快返”是迎合品牌客户以市

场为导向的试款与快返。
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“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。

离第133届中国进出口商
品交易会落幕不到一个月，晋
江外贸企业们开始新的忙碌，
一边忙接待，一边忙排单。从

“意向订单”到“正式订单”，参
展企业不仅需要面子够靓，还
需要里子够结实。

广交会“归来”的他们，用
创新的产品、数字化的生产方
式、全新的接单模式，把“意
向”变成“正式”，开启“订单收
割”模式。

从“意向订单”满满到“正式订单”超
预期，晋企外贸广交会归来，用家门口的产
业链说话。

16个摊位参展，拿下4000多万美元的
正式订单，晋江市莱登克鞋服贸易有限公
司展示了“晋江制造”的干货实力。

深夜11点，晋江市陈埭镇鹏头村莱登
克大厦还亮着灯，该公司总经理陈晓康还
在协调新订单的排期事宜。“此次广交会，
我们的意向订单与正式订单均创历史新
高，当前订单需求已排到 10月份，晋江本
地有50多家供应商在配合赶订单。”

“此次广交会，欧美采购商比较少，新
增订单主要来自南美和东南亚，预计下半
年的订单量还将持续攀升。”陈晓康说，晋
江的鞋服供应链太给力了，“家门口”的供
应链既有速度又有质量，从原辅材料到配
套加工、物流运输等一应俱全，在全球任何
地方都找不到。

鞋服一直是晋江外贸的主产业，运动
鞋数据亮眼，服装行业也有不错的表现。

“截至目前，我们的订单已经排到 9
月，承接到了 800多万件的产品订单，意
向订单转化率超 20%。”七彩狐服装织造
有限公司的业务副总许永祝说，这样子
的意向订单转化率真的超预期，近几年
广交会一般到 5 月底，基本转化率不会
超过 5%。

超 3倍的转化率背后，与七彩狐近年
来的多品类策略和企业数字化分不开。从
泳装拓展到瑜伽、沙滩等其他品类，新产
品、新印花、新面料等，为七彩狐拿下订单
获得更多机会。与此同时，数字化带来的
超 20%的效率提升，让企业与同竞品相比
有更高的性价比。

主流行业扛大旗，垂直行业迎破圈，雨
伞行业喜迎“订单雨”。

忙布展、忙展会、忙接待、忙寄样……
“好几年没有这么忙了，这个5月前后瘦了
十斤，真是痛并快乐着。”梅花伞业总监官
雄说。

当前，梅花伞业已经拿下 300多万美
元的订单，还有不少日韩客户正在沟通产
品寄样与样品修改。官雄说，按照目前订
单的确认程度，此次广交会订单转化率已
超预期，合计订单总量有望达 500多万美
元，订单排期已到9月份。

究其背后的原因，官雄表示，新品与新
品类为公司带来近 30%的订单增量，其不
仅可以在展会期间吸引采购商关注，还能
够为客户提供新需求，从而促成新增订单
的形成。

从欧美订单为主流到拓展东南亚
等其他区域的订单，拿下这些区域的
中高端市场，“晋江制造”用产业实力
说话。

以欧美订单为主的七彩狐，此次
广交会的订单大部分来自墨西哥、中
东与俄罗斯等国家和地区。“区别于早
些年，随着这些地区的经济崛起，订单
的品质需求也逐年上升。”许永祝告诉
记者，这些订单里面，一部分是自己以
前有做泳装，没有找到合适的供应链
做配合，此次展会结束后，就直飞晋江
实地考察工厂，立马下订单合作；还有
一部分客户是品牌客户，之前没有卖

过泳装，展会期间看到公司的很多创
新产品，觉得符合他们的拓品需求，所
以决定拓展该品类。

许永祝说，七彩狐现在在做的不
仅仅是增加公司的全球市场占有率，
也在用自身的资源提升泳装行业在全
球市场的占有率，带动不做泳装的新
老采购涉足泳装等弹力服饰。

“这次广交会的不少订单均来自
南美、东南亚的轻奢品牌客户，订单属
于中高端，对于产品的品质要求不亚
于欧美订单。”疫情三年后的广交会，
让一向以欧美中高端订单为核心的陈
晓康摒弃偏见，深挖东南亚等其他区

域的品牌订单。陈晓康坦言，当下，全
球任何一个国家的客户都有中高端订
单的需求，相比欧美国家而言，这些国
家品牌化才刚刚兴起，品牌订单的需
求量更大。

正所谓，见微而知著。莱登克正
是抓住了国外市场的品牌发展趋势，
并投入大量的产品研发，展会上，符合
品牌调性的产品需求，吸引了品牌采
购商的关注。陈晓康坦言，莱登克的
不少鞋服产品线，为“一带一路”的品
牌采购商提供了更多选择的空间，“不
少客户是听了我们业务员的介绍，并
看了现场的产品线才决定同步拓展服

装线的”。
喜提品牌订单的背后，是陈晓康

对莱登克整体公司的战略布局。陈晓
康表示，未来的外贸竞争，一定是品牌
综合实力的竞争。莱登克会通过引入
欧洲高端设计师，强化企业在产品设
计领域的调性与品位，同时会投入重
金进行新材料、新技术、新工艺的研
发，在继续深耕传统ODM的基础上，
莱登克会选择同步发展自己的品牌。

陈晓康透露，目前莱登克已收购
landhiker、ELHANN H 这两个国外轻
奢品牌，后续将通过跨境电商实现品
牌全球化的运营。
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变“意向”为“正式”晋企开启“订单收割”模式
本报记者 蔡明宣

晋企的创新产品吸引不少外商问询下单。


