
❻❻晋江市融媒体中心晋江市融媒体中心

主办主办：：晋江市委宣传部晋江市委宣传部 晋江市委统战部晋江市委统战部
晋江市工商联晋江市工商联 晋江经济报社晋江经济报社

协办协办：：

编辑_刘宁 校对_朱培玲 设计_柯伟仁 电话0595-820031102023年10月31日 星期二 5综 合

回首过往，看似一路高歌猛
进的发宇，也经历了方向上的调
整。

2003 年，蒋太柏成为较早为
越南鞋厂供应原材料的福建商
人，并迅速发展壮大。十年间，随
着产业的不断发展和交通、资讯
的 便 捷 化 ，原 材 料 竞 争 越 发 激
烈。2013年，蒋太柏决心转型，由

单一材料供应转为配套式鞋材供
应。

“单一的材料供应相对简单，不
需要考虑鞋子的配套或功能需求，
而配套式的鞋材就要考虑所有原材
料的物化性，整体难度也比较大。”
蒋太柏介绍。

作为最早一批试水配套式鞋
材的企业，发宇的转型取得了不错
的成效，但也对技术性提出了更高
的要求。在不断打造技术团队、提
高技术水平的基础上，2019年，蒋

太柏投资 600万元成立了研发室，
从此实现了更大的突破——帮客
户进行样品的开发和测试。

这是发宇转型重要的一步，通
过技术研发和转让，该公司与欧美
众多知名品牌达成合作，企业的影
响力和美誉度不断提升。

欧美的品牌订单一般具有少量
而多样、附加值高的特点，在颜色、
规格等方面要求十分严格，蒋太柏
充分利用供应链的优势，在晋江做
好前端的技术研发和材料配备，随

后运往越南工厂进行生产。
如今，发宇致力于为国外一

线品牌提供一站式服务，蒋太柏
将其生动地比喻为“制鞋行业的
预制菜”。“我们将鞋子设计研发
后，将所有的原材料和技术参数
全部配套好，打包提供给品牌客
户，就像一份预制菜，客户只需
要根据说明进行简单的加热加
工即可。”

目前，这种一站式服务在发
宇的业务占比中达到 40%，蒋太

柏预测，明年该服务将快速提升
到 80%。

“今后，发宇将利用晋江制鞋
产业链的优势，为国外客户提供材
料采购、产品检测、技术转让等一
系列服务，确保每单出口材料符合
标准、数量准确，并提供‘保姆式服
务’。”蒋太柏预计，未来发宇的配
套材料出口量将以每年 30%的速
度增长。接下来，他还计划在孟加
拉国加大投资力度，承包工厂，为
当地鞋业提供材料和技术服务等。

在晋创业20年 感恩这里的“人情味”

蒋太柏：来这里3个月，就决定成立公司
本报记者 王云霏 张晋福

走进福建省发宇进出口贸易公司的仓库，
鞋材被分门别类、井井有条地排放着，包装上
用颜色标记区分出口的不同国家……该公司
董事长蒋太柏介绍，这些鞋材将销往越南、柬
埔寨、印尼、孟加拉国、巴西、印度等国家。

接受记者采访时，蒋太柏刚从越南出差
回来。如今，他每年在国外的时间有近三分
之一。这位祖籍湖南邵阳的新晋江人，二十
年如一日地深耕制鞋行业，以晋江为“大本
营”，将生意做到了全世界。

在蒋太柏看来，晋江是个有人情味、不排外的城
市。“晋江人质朴善良、热情好客，尤其是晋江企业家对
于我们这些外来创业者很支持，也很包容，遇到困难时
愿意共同承担风险，值得信赖。”蒋太柏说。

在晋江创业20年以来，晋江市委、市政府及相关
部门的关心和帮助令蒋太柏十分感动。在他看来，优
质的营商环境和服务为企业发展提供了充分的养分。
过去三年，政府部门常常关注企业的发展情况和需求，
这更让蒋太柏感到十分温暖。

“晋江的产业优势得天独厚，‘晋江经验’有宝贵的
指导意义，因为选择了晋江，我的事业才得以稳定、健
康地发展。”对晋江，蒋太柏内心充满了感恩。

作为福建省内第一个异地市级商会——福建省湖
南邵阳商会，会长蒋太柏身上有着沉甸甸的责任。他
表示，将努力打造平台、整合资源，助推会员企业在福
建发展壮大。

记者手记

感恩晋江的“人情味”

“今年 4月份春季广交会遇到
的客商比较看重价格，秋季广交
会来的专业客商比较多，价格不
是唯一的考量因素，质量也同样
重要。”金童蚊香外贸业务人员洪
彬彬告诉记者，展会上接待了几
十位客户，其中不乏大的贸易商，
他们接下来将重点开发这些优质
客户。同时，这次展会出现了一
些小国家的新客商，客户开发需
要一个循序渐进的过程，期待这
次展会有好的转化。

对此，泉州市共赢进出口有限
责任公司展会现场工作人员也有同
感，“这次展会有些国家的客商我都
没接触过，也有一些比较陌生的国
家，小国家的客人明显增多。”

不少参展企业相关负责人告诉
记者，秋季广交会上，展会现场多了
不少新的面孔。此外，环保产品比
以往更受关注。

在雨相伴、梅花伞业、优安纳伞
业、集成伞业等展位上，记者看到，
晋江伞企不约而同地增加产品的环
保元素，比如可降解、可回收、木伞
头等环保材料应用的产品越来越
多。海外客商对于环保产品的关注
也逐年上升。

展会现场，梅花伞业一款可回
收伞面环保伞尤为引人注目，6个
塑料瓶可做一个该款产品的伞面，
且可回收重复使用，伞柄采用纯木
头。该款产品持续升级，经过 5年
的迭代，在欧洲市场有很好的表现，
一年有十几万把的单量。

“除了环保产品受关注，客户的
采购需求两极分化也比较明显。需
要便宜产品的客商对价格的要求更
严格，而想要采购质量好的客商，则
需要厂家在质量、产品创新、材料使
用等方面有创新及提升。”王卿泳表
示。

晋企广交会迎“新风”
本报记者 曾小凤

第 134 届中
国进出口商品交
易会第二期在广
州广交会展馆开
展，晋江有 21 家
企业参展，共 56
个展位。展会现
场不仅有喜人的
订单，还有许多
来自不同地区的
客户表达了各自
的需求。

不少晋江参
展 企 业 负 责 人
表示，市场对创
新 产 品 表 现 出
了较大的渴求，
环 保 产 品 也 备
受关注。此外，
采 购 需 求 两 极
分 化 的 趋 势 比
往年更加明显，
追 求 价 格 的 客
户 对 低 价 产 品
的 诉 求 更 加 强
烈，而追求品质
的客户，则在质
量 、产 品 创 新 、
材 料 使 用 等 方
面 提 出 了 更 高
要求，这也倒逼
企 业 不 断 提 升
产品力、产能等
方面实力。

对蒋太柏而言，来到晋江是机缘巧合。
大学毕业后，他在一家外贸公司工作，负责家
乐福集团在越南、印尼、孟加拉国的鞋子订单
的派发和跟单、生产。

勤奋好学的蒋太柏很快便了解了制鞋所
需的工艺、材料等。为了更好地与越南工厂
对接，蒋太柏还努力攻克“语言关”。渐渐的，
他从一开始不敢说英语，到逐渐能用流利的
英语对话，甚至还学会了越南话。

2003年，蒋太柏到晋江跑市场。因为人
生地不熟，他的秘密武器便是一本黄页。靠
着翻阅黄页找工厂，顺着地址主动找上门，到
老板办公室毛遂自荐。令他感到惊喜的是，
晋江老板都很亲切、很热情，边喝茶边聊天，
他也在极短的时间内对晋江市场有了一定的
了解。

蒋太柏发现，晋江遍地是工厂，鞋材非常
齐全，并且性价比极高，同类产品相比台湾等
地的价格大约要低15%~20%。“不愧是‘中国
鞋都’！”他感受到晋江制鞋供应链的完善、制
鞋技术的先进，也从中看到了巨大的商机。
第一次来，他就在晋江下了一笔 3万美金的
鞋底订单。

懂技术、有资源，再加上敢想敢干的魄
力，蒋太柏在晋江创业似乎成为“必然”。初
到晋江的3个月，他就拿着那本黄页进行“地
毯式”搜索，平均一天要拜访 5家工厂。3个
月后，他便成立了公司，从此扎根晋江。

从创业开始，蒋太柏就有着十
分清晰的规划。他并没有盲目地
去开鞋厂接订单生产，而是另辟蹊
径，帮越南、孟加拉国等国的鞋厂
在晋江组织原材料，充分整合其在

国外的供应商资源与晋江鞋业的
供应链优势。

那之后，随着国内劳动力成本
日益提高，许多为品牌鞋企代加工
的工厂都搬迁到劳动力成本更低廉
的越南，这使得短时间内越南鞋厂
林立，许多品牌鞋企的订单也开始
向越南倾斜。随着越南鞋厂生产的

扩容，发宇一跃成为越南鞋企的知
名供应商。

2013 年，蒋太柏在越南开设
工厂，正式开始承接品牌鞋企的
鞋子订单，实行海外“工贸结合”
模式。

“经营企业如逆水行舟，不进
则退。”创业近二十年来，蒋太柏

始终注重锻造“硬实力”，并不断
把握机会，顺势而为。秉持着“做
好人、做好产品、做好服务”的“三
好”理念，发宇进出口贸易公司一
路高歌猛进，从成立之初的 8 个
人，到如今成为拥有 120余名员工
的中等规模贸易团队，在中国为海
外工厂提供完整的配套服务，年产

能 1000万双鞋，年营业额超 1亿美
元。

在发宇，每一块材料都经过了
严格的检测，从源头把控质量。如
今，发宇在晋江工厂打造了智能化
生产线，生产少量、多样的精品鞋，
承接阿玛尼、纪梵希等国际品牌客
户的订单。

顺势而为 迎规模突破

打造制鞋行业“预制菜”

从一本黄页开始的创业路

10月 27日，广交会第二期落幕。
28日，福建优安纳伞业科技有限公司
总经理王翔鹏及其业务团队立刻无缝
衔接新一轮的接洽。连续两天，该公
司在广交会上接洽的意向客商已经陆
续到厂参观考察，进行更详细、深入的
业务洽谈。

据了解，在广交会二期现场，优安
纳伞业获得了一个来自欧洲客人的订
单，对方当场现金支付订单款项。

“客人现场下订的是一款纤维伞
架的高尔夫伞，这款产品制作精良，木
头伞柄抓握舒适。”王翔鹏表示，今年
秋季广交会，前来逛展的客商更加专
业，人流也更多，客户下单意向更高，
具体还要看后续的转化。第三期的广

交会，优安纳伞业还将继续参加。
记者走访展会现场，相较今年 4

月份的春季展会，这次秋季广交会
订单表现喜人，晋江企业的活力和
竞争力吸引了众多国际客商的目
光。

走进冠达星特装馆，展位上展
示了鞋柜、衣柜、衣帽架、茶边几等
家居产品，场景布置温馨，格调清
雅，吸引了众多国际客商。“今年秋
季广交会的效果比 4月份春季广交
会的效果好。前来接洽的客商多了
很多，有一天现场敲定 2个欧洲的订
单。”作为同样在展会现场就喜获订
单的企业，冠达星工作人员兴奋地
表示，有的新客人对公司产品表达

了浓厚的兴趣，他们当晚就把公司
的产品表单发给对方，这样新客人
下单的可能性极高。

参展的 21家晋江企业中，有 9家
以特装馆的形式亮相。这背后，是晋
江企业不断强化品牌输出，从简单的
代工模式转向了更具品牌特色的经营
方式。

“‘优妮舒’品牌逐渐为客户所
熟知，这两天我们接待的客商兴趣
浓厚。随着客户群体的不断壮大，
我们的产品和服务也在不断升级，
不论是OEM、品牌订单还是原材料，
联合纸业都能满足客户的需求。”泉
州联合纸业有限公司总经理吴蛟龙
表示。

在广交会二期的 21家晋江参
展企业中，伞企占了10个席位。其
中，梅花伞业、优安纳伞业、集成伞
业均为品牌展位。

梅花伞业 10个标准展位的特
装馆，人流络绎不绝，一款黄蓝相间
的沙滩帐篷吸引了众多客商驻足。
该产品不仅可以作为沙滩帐篷使
用，还有观看足球赛、带小朋友户外
活动等多种使用场景。

“这款沙滩帐篷是梅花与供应
商共同联合开发的，有两种规格，
小的尺寸可以容纳 1家 3口，大的
尺寸可以容纳 6 个人。该产品收
纳方便，总重量不到 1公斤，出门
携带十分方便。”梅花伞业总经理
王卿泳介绍，该产品通过设计，解
决了市场上原有帐篷中间有一根
中棒的痛点，不仅空间更大，用起
来也更舒适。此外，为了更好地服
务客户，降低客户成本和交易风
险，梅花公司提前备好了该款帐篷
产品的现货。

“展会前 2天，公司接待了 100

多位意向客商，总体成效还不错。”
王卿泳透露，客商对新产品的需求
较为强烈，大多会询问新产品。“公
司的花型伞、镭射面料、伸缩伞等新
款产品尤其吸引客商的眼球。”王卿
泳说。

走进优安纳伞业展位，沙滩伞、
高尔夫伞、折叠伞、直骨伞等产品琳
琅满目，还有时尚雨衣产品。

“为了参加展会，公司提前做了
充分准备，玻璃纤维、雪丽纺面料、发
泡印刷、闪电纹路布、全自动手动柄、
莲花形16伞骨、锁扣头伞柄等系列产
品全新亮相。”王翔鹏告诉记者，除了
新品，许多经典产品在伞柄、伞架、包
装等方面均进行了升级。

王翔鹏表示，有的客户已经 3
年多没有出来走市场，因此，他们很
关注新产品，市场需要新的产品来
满足、刺激消费。

无独有偶，晋江金童蚊香制
品有限公司展出的驱蚊液、花露
水等系列新品，同样吸引了不少
客商的眼球。

市场渴求 新品获客商瞩目

现场下单 晋企秋季广交会表现喜人

环保产品受关注 采购需求呈两极分化


