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“砂浆王”让朱仁义赚到了第一桶金，此
后三年，省内乃至于国内很多城市，都有了
固省的代理商。在获得快速增长后，他没有
沉浸在胜利的喜悦中，而是趁热打铁，考虑
做产品的迭代升级，以及新产品的研发。

“我们后来研发的‘砂浆王中王’，从粉
剂变成了水剂，添加更方便、性能更好；保
温砂浆直接加水就可以使用，内含功能性
的颗粒，可以为外墙保温，达到冬暖夏凉的
效果；防水砂浆顾名思义，在铺砖之前使用
这种材料，可以实现较好的防水效果……”
提及这几年公司研发的产品，朱仁义如数
家珍。

这几年，固省推出的瓷砖胶成为公司
的“拳头产品”，相对于传统的水泥砂浆，瓷
砖胶的黏性更强，老化速度更慢，在大型工
厂项目和农村自建房等领域都被广泛使
用。针对不同尺寸和规格的瓷砖产品，固
省开发了三款瓷砖胶。

为了提高研发能力，早在2016年，固省
就与福州大学进行产学研合作，共同开发

新产品。去年，朱仁义推动固省成立实验
室，大力培养研发团队。

如今，固省的工厂大大升级，从原本的
人工调制配方、搅拌，到现在的全自动控
制，从上料到成品，只需要写入程序即可，
成品还会通过机械手进行分拣和打包。固
省的产品质量及性能在全国同行业中名列
前茅，产品广泛适用于工业与民用建筑。

今年是润邦鞋业发展的第 8个年头，在
即将到来的第三个五年，邓武苟说，行业竞争
要求润邦鞋业要往头部发展。

要如何成为对同行业的其他企业具有很深
影响、号召力和一定示范、引导作用的企业，邓武
苟的内心是笃定的，那就是专业与专注。

聚焦拖鞋赛道，润邦鞋业对外进行双渠
道布局，对内进行拖鞋全产业链整合与数字
化提升。

2019 年，瞄准国内拖鞋市场的发展潜
力，邓武苟投资成立了一家新公司：晋江诺一
鞋业有限公司，核心聚焦国内拖鞋市场的业
务开发与自主品牌的培育。

这家新成立的公司，除了邓武苟和王能
杰，还引入了两个在设计、销售领域的专业人
才。“一家企业要发展成为头部企业，优秀的
人才始终排在第一位。”在他的战略规划中，
润邦鞋业未来要成为一家集团公司，旗下的
子公司每一个专业模块都由专业人才引领。

与激进的市场相比，邓武苟显然很谨
慎。新成立的诺一鞋业一边拓展国内代工业
务，一边进行自主品牌打造。只是邓武苟摒

弃了“品牌等于 LOGO”的造牌方式，反
而通过不断与全球知名 IP联名来提升
品牌认知度。

稳步推进国内市场的同时，润邦
鞋业也在积极谋划全球市场。

润邦鞋业2023年全年的出口量
相比 2022年翻了一番，其核心订单
主要来自美国、英国、日本、德国等
国家和地区。在行业普遍订单下
滑的当下，润邦鞋业逆势上扬的
背后，邓武苟总结为品质与创
新。为了迎合不同客户的选品
需求，润邦鞋业每月为客户打样
100多款鞋子，除了拖鞋之外，
润邦鞋业还持续拓展沙滩鞋、棉

鞋、家居鞋等。
不仅限于产品创新，邓武苟还

十分注重新材料的运用与研发。
邓武苟认为，企业的核心在于是

否有生产力与创造力，能否壮大必然是
取决于企业“内功”的深度和厚度。拖鞋
的产业受EVA材料、成本、科技含量、产
能、审美等多方因素制约，上下产业链
如果把握在自己手上，就不会出现被市
场“掐脖子”的情况。

提前谋划，不打无准备的仗。对于
未来，邓武苟给润邦鞋业发展做了一个
清晰的规划。
当前，润邦鞋业已经实现了集原材、

设计、生产、加工、贸易等闭环建设，并于
2022 年完成前面厂房建设并已投产。
2024年润邦鞋业计划新增20%的产能，同
时推进第四期厂房建设，同步加大国内品
牌的造牌力度。

当前，润邦鞋业在邓武苟的带领下，
正一步步朝着拖鞋头部企业前进。

朱仁义：圆梦晋江 从打工到创牌
本报记者 王云霏 张晋福

邓武苟：争做行业头部企业
本报记者 蔡明宣 陈巧玲
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2024年对于固省建材有限公司董事长朱仁义来说，是充满希望的新
起点。自1991年从安徽安庆老家来到晋江，他赤手空拳创出一番事业，
在建材辅料领域崭露头角。如今，其位于磁灶的新厂项目正在火热建设
中，待今年投产后，将实现产能、产效的极大提升，助力品牌跃升。

上世纪90年代的福建，处处是黄金。“沿海”“开放”“机
会”……这些极具诱惑力的关键词吸引着许许多多内陆地
区的人前来“淘金”，朱仁义也是其中的一员。他早就听说
福建晋江是个生产鞋服的好地方，决定来闯一闯。

然而，1991年的晋江打工者众多，工作没有想象中那
么容易寻找。一路辗转抵达晋江的朱仁义，起初三天毫无
收获。因为无处落脚，夜里只能在甘蔗地里凑合着睡觉，天
一亮再继续找工作。

第四天，他终于在一家鞋厂找到了一份炼橡胶的工
作。尽管当时车间的工作环境并不好，灰尘弥漫，噪声也很
大，但当时年仅18岁的他十分好学，苦练技术，很快就能熟
练地操作机器了。朱仁义是个知足常乐的人，从最初每个
月赚300元开始，他很感恩能够自力更生，在工厂里一做就
是8年，还与同为安徽老乡的妻子结识，喜结连理。

“当时工厂里大多数都是晋江人，但大家没有排外，对
我非常友善。”回忆起最初打工的日子，朱仁义脸上泛起柔
和的笑意。

在工厂积累了经验和一些积蓄后，朱仁义夫妻俩就有
了创业的想法，开了几年饭店后，2004年，他们将目光瞄准
了建材行业。

“当时我们老家有很多人都在外省做建材辅料，有一种
放在砂浆里搅拌使用的‘砂浆王’，在市场上很受认可。”朱
仁义在晋江工地走了一圈，发现还没有人使用这种产品，他
马上去武汉学习技术和配方，回到晋江注册了公司。

尽管只是从一个小小的加工厂起步，但朱仁义很清楚，
自己一定要打造自主品牌。因此，他果断注册了“固省”品
牌，言简意赅，取“牢固又省钱”之意。就这样，没有员工和
帮手，他们夫妻两人互相扶持着进入了建材行业。

购买原材料、按照配方进行搅拌、分装……一包包“砂浆
王”就这样生产出来了。朱仁义带着产品跑工地，找施工方
谈免费试用，现场教工人使用。“在‘砂浆王’之前，晋江工地
一般都在水泥砂浆里添加红土，而我们这款外加剂相对于红
土黏性可以提高30%，并且使用十分简单，只要按照比例添
加、搅拌即可。”朱仁义介绍，加入“砂浆王”之后，水泥砂浆的
沉淀会变慢，保水性提升，更利于提高施工砌抹的效率。

因为过硬的品质，朱仁义的产品就在市场上掀起了热
潮。从最初的到处推销，到许多工地上门求合作，仅仅用了
半年的时间。

如今，朱仁义还有个广为人知的身份——晋江市安徽商会会长。
“自2023年8月开始筹备，同年11月5日即举办成立大会，这也是‘晋

江速度’。”朱仁义笑着说。
在朱仁义看来，当选商会会长既是一份荣誉，更意味着一份沉甸甸的

责任。他希望能团结引领商会成员，加强晋江与安徽之间的交流合作，成
为链接两地的重要桥梁和纽带。“商会一定要为会员企业提供更多服务和
支持，积极推动会员之间的资源共享和合作共赢，同时持续关注慈善公益
事业，积极回馈社会。”在朱仁义的推动下，商会始终弘扬正能量，在去年
甘肃、青海遭遇地震时，捐赠了50万元物资驰援灾区。

谈及晋江市安徽商会的发展计划，朱仁义表示，接下来最重要的工作
之一就是推动“徽商产业园”的建设。据了解，该商会与麦动控股（福建）
公司合作，开发占地108亩的工业厂房，待完工投用后，会员企业既满足
标准化厂房的需求，也可以进行投资。“通过这个产业园，商会会员企业一
定能形成集群效应，在晋江实现更好更快的发展。”朱仁义充满期待。

早在七八年前，朱仁义就有了购置土
地办厂的想法，终于在去年选中了位于
晋江磁灶的一块地，投资 5000多万元，打
算建设更加现代化、智能化的固省建材
新厂房。

去年年底，晋江市举行首批农村集体
经营性建设用地入市项目签约发证仪
式，现场颁发农村集体经营性建设用地
使用权出让合同、乡村规划许可证、不动
产权证书、建筑工程施工许可证，实现

“交地即交证、拿地即开工”。巧合的是，
固省建材正是第一个享受到“四证通办”
的企业。

“真切感受到了晋江速度、晋江效
率！如果一个证、一个证地办理，至少要
三个半月到四个月的时间。‘四证同发’给
我们带来了很大的好处，今天拿证，今天
开工建设，进度就提前了三个月”，朱仁义
高兴地说。作为外地企业，他对晋江的营
商环境举措感到非常满意，各个职能部门
24小时保姆式服务，让他感觉很安心、很

放心。
如今，朱仁义的兄弟姐妹都在晋江安

居乐业，除了一年回老家三四次，其余时间
都在晋江度过。“晋江是我的‘第二故乡’，
在这里生活久了，回老家反而不习惯了。”
在疫情防控期间，朱仁义主动带领工人去
当志愿者，支持村里的疫情防控工作，他希
望用自己的努力，守护好“第二故乡”。

团结徽商 扎根晋江

抢占市场空白

不断创新升级

在晋江安居乐业

创业至今，邓武苟的办公室里始终放着两张地图，一张是中国地图，一张是世界地图。从
江西老家出来后，邓武苟先后到了福州、东莞，最后选择在晋江创业并成立福建润邦鞋业有限
公司（以下简称：“润邦鞋业”）。

从打工者到工程师，从公司董事长到投资人，邓武苟一路未雨绸缪，步步为赢。他说，全球
市场变化莫测，润邦将持续深耕拖鞋市场，以科技创新为核心，扎根晋江，放眼全球。

1995年，高中毕业的邓武苟怀揣着母
亲向亲戚担保借来的300元路费外出打工，
只身来到福州，应聘进了当时世界排名第二
大的运动鞋类代工企业——清禄集团。

先是当了三个月的密练机员工，而后在
公司组织的一次储备干部招聘中，邓武苟顺
利通过考试成为一名 EVA材料生产管理
者，从此与制鞋行业结下不解之缘。

工作中的邓武苟很喜欢琢磨事。他会
主动去钻研全球制鞋新材料的走向，会利用
周末时间到专业材料市场寻找新材料；还会
习惯性地收集各种制鞋供应链的最新数据，
从中帮助企业找到生产提效的方向……

5年多，邓武苟一次次被破格提升，从
一线员工提拔到企业技术骨干，成为公司年
轻的EVA材料工程师。在外人看来，彼时
的他名利双收，既有不断向上的发展空间，
也有过硬的专业技术，只要做好本职工作就
可以旱涝保收，走进人生舒适期。

然而，邓武苟却想“逆”着来，他洞察到
了舒适圈外的“陷阱”。

“通过在全球知名代工厂上班，我惊讶
地发现，整个行业在生产领域都是在给国外
公司打工。当它们把最好的技术、材料和工
艺给国外公司时，换取的却是不对等的企业
利润。”面对这种畸形业态，邓武苟思考的
是，要想改变就必须打破原来的模式。代工
的舒适圈就像鸡蛋一样，从内打出来是一片
新的世界，而如果从外打进去，则永远只能
是一盘菜，甚至随时可能被市场抛弃，要想
走出那种低端的状态，就要逼自己一把，把
饭碗端在自己手上。

除了情怀，邓武苟更加理性。2000年
左右，国内运动鞋行业开始兴起，以晋江为
代表的运动品牌如雨后春笋般涌现。中国
制鞋行业呈现两极现象，一边持续为国外品
牌代工，一边自己创立品牌。

“那时候你可以清晰地洞察到，国内制
鞋行业将迎来一个大发展，而制鞋所需的
EVA材料，将是企业必需品。”看准时机的
他，选择走出舒适期，开始从事EVA造粒加
工厂。

创业讲究“天时地利人和”，在邓武苟
的商业认知里，牢牢把握行业发展趋势是

“天时”，选择好的且适合自己创业的地方
叫“地利”，与志同道合的一伙人一起干事
叫“人和”。

从 1995年离开家乡后，邓武苟先后到
福州、东莞、晋江等地打工创业，在对不同市
场的亲身体验后，2013年，最终选择在晋江

“扎根安寨”，创业开工厂。
之所以选择晋江，邓武苟发现晋江所处

的地理位置符合海洋性经济的源点，海陆空
交通十分便利，外可对接全球各主要市场经
济体，内可销往全国各主要城市，可以满足
企业不同发展阶段的需求。

“同时，晋江有刻在骨子里的爱拼会赢
精神，这种精神促使我及团队要有不断拼搏
向上的争先意识，要有在残酷的市场竞争环
境中杀出血路的狼性斗志。”在邓武苟看来，
只有充分的竞争，才能倒逼企业快速成长。

这里的“倒逼”，不仅是企业业务层面
的，还有来自人才与团队。

2013至 2016年，鞋业材料发展迎来小
高峰，随之而来的是激烈的市场竞争，邓武

苟深刻认识到，单纯的鞋材贸易已缺乏市场
竞争力，企业要想更好地活下来，就必须向
制鞋全产业链发展。

要继续扩大公司规模，人才是首要任
务。这次邓武苟没有选择“单打独斗”，而是盛
邀前同事王能杰一起合伙创业，成立如今的
润邦鞋业。邓武苟说，一伙人才能走得更远。

“我擅长企业战略规划与材料创新，王
能杰擅长工厂管理与业务拓展，我们两个刚
好强强联合，才能把公司从原有的单一鞋材
向全产业链发展。”擅长做企业战略规划的
邓武苟深知，在充分竞争的行业里，拥有一
个好的合伙人的意义。

事实证明，这样的人才策略是对的。从
2016年创立润邦鞋业至今，润邦鞋业国内
外业务双线齐增，从一个默默无闻的小工
厂，成长为拥有 8万平方米，专注生产各种
EVA射出鞋，集研发、生产、销售为一体的
综合型工厂，其客户涵盖斐乐、斯凯奇、
GAP、冠军等国际知名品牌。

这种用人的思维也被写入“润邦鞋业”
的员工手册里：一群人、一件事、一条心、一
定行。

“当初选择晋江，有鞋
服供应链齐全的考量，也有
晋江整体营商环境的考虑。”
谈及选择晋江，来晋江创业的
原因，邓武苟了然于心。

在他的认知里，企业是在
政府这片土壤里成长的，以前
政府是一种放养式的模式，任
企业在市场中随意折腾“野蛮
生长”，折腾好了企业就做起来
了，折腾不好，企业就倒闭甚至可
能违法。

反之，晋江给予企业更多的帮助
与支持。邓武苟给记者打了一个比
方，晋江在帮扶企业方面，有像巡航导
弹一样的“精准管服”，企业的合理诉
求总能第一时间得到反馈。就比如，
他们在发展过程中，需要扩充产能与
置业买地，政府相关部门积极介入，从
旁协助润邦鞋业从出让的企业中购买
旧厂房，并在短时间内进行相应的手
续处理，让外来创业者也可以在晋江
安心置业创业。

“把饭碗端在自己手上”

“往头部发展”

“晋江让我们
安心创业”

记者手记


