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许鸿源很久没有睡过安稳觉了。夜深人静
时，他总会盯着样品间里带芯片的遥控车模型出
神：红色指示灯明灭间，映照着过去几年在关税风
暴中跌宕的每一个瞬间。

当美国客户一下子把 2025年全年的订单塞
进 90天周期内时，这位“创二代”要面对的是一
场没有剧本的压力测试。过去依赖美国市场的经
营模式突然失灵，他不得不重新审视供应链的脆
弱性。

要做的事太多了。当下，扩渠道、拓产能，保
障公司供应链安全，成为他最急迫的任务。

短期内，许鸿源并不想在没有考虑周全的情况
下盲目把产能转移到海外，但未来走出去是必然的。

早在几年前，恒盛便已意识到海外产能的重
要性，并开始在东南亚寻找机会，与当地工厂保持
联系，但多年过去，却迟迟没有实质行动。

因为无论怎样对比，“在产能、质量、成本、效
率、工艺复杂程度等方面，中国都有更明显的优
势。”许鸿源说，即便未来为了供应链安全，将少部
分产能放在东南亚，他也相信，这依然难以完全替
代中国制造。

扩展客户也更加紧迫。许鸿源说，这一次的
打击，比任何一次来得都猛烈，幸好的是几年前在
政府的引导下，就开始进行多元布局。

2022年冬奥会期间，冰墩墩的抢购热潮让他
意识到，国内 IP化的毛绒玩具有着更多广阔的市
场。借助冰墩墩热销积累的国内客户资源，恒盛
玩具开始尝试给国内品牌策划 IP公仔，并取得不
错的成绩。

“去年，泉州火遍全网的‘七彩刺桐蛇’文创产
品，从策划到生产我们都深度参与。眼下，我们正
与国内多家头部城市文旅企业就 IP赋能项目展开
密切合作。”许鸿源摩挲着样品间陈列的文创样品，
目光中透着笃定，未来将把更多的重心放在文创 IP
的孵化与开发上，中国14亿人的生意更有盼头。

如今，恒盛的车间里，AI玩具的研发进入最
后测试阶段，TikTok直播间每天都有上千套智能
玩具销往全球。许鸿源手机里存着东非朋友的消
息：太阳能风扇追加的 2000台订单，客户特别要
求“中国红配色”。他摩挲着样品柜上“做难而正
确的事”标语，终于在凌晨三点合上了笔记本——
这一次，他相信自己找到了风暴中的锚点。

许鸿源办公室悬挂着一幅世界地图，南美或
非洲的板块上用铅笔写着“组装基地”；而晋江总
部的位置赫然标注着“技术中枢”——这或许就是
传统制造业在全球化浪潮中的生存答案。

一个民营企业的76天
——关税风暴中晋江玩具业破局样本

本报记者 蔡明宣 陈巧玲

6月11日，中美谈判团队就落实日内瓦共识达成框架，为两国经贸关系注入新动能。
回溯至5月12日，一则重磅消息从瑞士日内瓦传来——中美经贸高层会谈达成关键成果。美方宣布取消共计91%的加征关税，并暂停实施24%的“对等关税”。
关税暂缓的消息如春风拂过市场。彼时，晋江恒盛玩具总经理许鸿源正在与国内某大企业就IP公仔的创意展开讨论。接到美国客户蜂拥而来重启订单的邮件，他来不及过多感慨，快速重启生产，对接供应链需求……
作为“玩具二代”，许鸿源掌舵的恒盛玩具是一家拥有30多年外贸经验的企业，不仅拥有全球优质的客户资源，还有丰富的应对各种贸易摩擦的经验。自4月2日美国对华产品加征关税起，在过去的76天里，许鸿源心里只有一

个声音，“找办法，扛过去。”
这场由关税引发的动荡目前似乎已有所缓和，但许鸿源知道，玩具业的“战争”远未结束。当同行忙着庆祝订单回流时，他已经在安排下一批产品的生产——东非客户特别要求的“中国红”配色，正躺在样品柜里，等待着成为下

一个破局点。

2025 年 1 月前，对于贸易相关产业从业者来
说，美国掀起的关税风暴属预料之中。特朗普早
在 2024年胜选前就曾多次释放加征关税信号，因
此此前美国进口商就已提前储备部分库存以缓解
冲击。

在晋江恒盛玩具公司摆满新潮样品的样品间
里，许鸿源的手指无意识地转动着手中的遥控车模
型，目光久久凝视着墙上的世界地图。谈及这场跌
宕起伏的关税风波，他神色凝重，仍心有余悸：“这不
是单纯的成本问题，而是大国博弈的必然结果。”

回溯过往，早在特朗普上台之前，许鸿源就与客
户敏锐预判，税收将成为贸易博弈的“武器”。

“当时企业内部的行业分析已明确，玩具行业
100%会出海。”许鸿源回忆道，从“美国优先”政策落
地到后续一系列举措，其核心逻辑始终是通过关税
壁垒，推动低端制造业向外转移。

数据显示，2024年东南亚国家平均玩具关税仅
为 12%，而中国对美出口玩具关税却高达 30%。这
种巨大的“压力差”，迫使企业在供应链布局上不得
不做出艰难抉择——如今客户挑选的，早已不是单
纯的工厂，而是能实现“合规避税”的供应链体系。

许鸿源展示的越南海防市调研数据令人咋舌：
自2021年至今，当地工业用地租金疯涨280%，工人
月薪也从 1500元攀升至 3200元。“去年是布局东南
亚的最佳时机，今年再去就是高位接盘了。”他苦
笑，“现在去越南建厂，成本几乎与晋江持平，利润却
比国内低10%。”

即便如此，面对美国客户提前备库存的急切需
求，以及“出海”压力，恒盛玩具不得不采取“双轨价
格”策略：同样一款中国生产成本10美元的玩具，越
南报价高达13美元，可客户依然欣然接受。“他们要
的是‘越南制造’标签，这张标签能让他们少缴 20%
的关税。”许鸿源无奈解释。

但在大规模转移产能这件事上，许鸿源始终保
持着谨慎态度。越南当地工会频繁罢工，环保审批
流程漫长，动辄需要6个月，甚至连钢材都依赖从中
国进口。经测算，即便转移产能，综合成本也仅降
低 5%，却要承担更高的经营风险。

“现在不是单纯的‘在商言商’，而是‘在商言
政’。”许鸿源翻出美国客户的邮件，对方言辞强硬，
明确要求2025年的订单必须从越南出货，否则将大
面积减少合作。这背后，是美国零售业正在进行的

“供应链政治化”重构。
为应对关税政策，头部企业纷纷要求供应商在

限定时间内完成“中国以外产能布局”，美国客户
提前备库存的行为，也正是为了抢占先机、规避后
续可能的政策风险。在这场大国博弈的浪潮中，
如恒盛玩具般的企业，正艰难地寻找着生存与发
展的平衡点。

2月和 3月，美国以“芬太尼危机”为由
对中国商品追加20%关税；4月实施“对等关
税”政策，对中国商品综合税率达145%。

4月中旬以来，许鸿源每天与客户的视
频会议排得满满当当，远胜于从前的日常
交流。由于中美时差的问题，往往开完会，
已经是凌晨 4点。许鸿源回忆起这场关税

“地震”，仍感觉焦虑。对玩具行业而言，
30%已是利润生死线，破百的税率无疑是
场灭顶之灾。

美国品牌大客户率先施压，发来邮件，
要求恒盛承担 10%~20%关税成本，否则暂
缓低附加值毛绒玩具订单。也有不少合作
多年的老客户焦虑且诚恳地表达诉求。

可控范围内的关税涨幅，许鸿源与客户
早已做过备选方案演练，但他们担心的是按
照此趋势，中美脱钩断链的极端风险。

当关税飙升至 145%后，仿佛已经只剩
毫无意义的数字游戏。抱团合作、让利、产
能转移东南亚……之前演绎的各种备选方

案，没有一个可以用得上。所有订单立即叫
停，已生产货物原地封存，成为所有美国客
户一致的做法。

“那时候整个人都懵了。”关税暴涨至
145%的消息传来时，许鸿源连夜召集中层
干部，车间的白炽灯将白板照得惨白。“先盘
家底。”许鸿源用红笔重重圈出数据：预计被
叫停的订单货值几百万美元，有不少产品正
在开模，几十万套半成品堆在仓库、数百吨
ABS塑料原料已经采购、码头上百个装满成
品的集装箱正等待装船……

“按照客户的要求，停下所有的订单，及
时止损。”许鸿源回想起当时的处境，“那时
候，做越多亏越多。”

面对堆积如山的成品，许鸿源咬牙决
定：将目前放在免税仓的所有未出的货物提
回来，放在仓库。“免税仓只有一个月的免费
期，后面是按照天来计费，费用高得可怕。”
半成品的玩具，如果没有涉及版权问题，可
以转为欧洲等地订单的货品……

订单骤降带来的流水线停摆，倒逼着许
鸿源对生产排期重新做规划。他将工人的
工作时长，由原先的 10小时 6天制，改为 8
小时双休制。

安排好公司内部事宜后，许鸿源忙着走
访重点供应商，了解工厂状况，安抚供应商
情绪。他一边叫停正在开发的模具，与供应
商先盘算所需费用；另一边要求配套供应
商，对于一些已经准备好材料、部分上生产
线的产品，则要求减少产量……

许鸿源回忆说，“那时候，反应和沟通越
敏捷迅速，越能更好地避免过度生产带来的
损失。”

危机中，恒盛以“技术留根”保住生命
线：聚焦含 IC芯片、电路板的高价值智能玩
具，依托国产芯片替代，利用“技术豁免清
单”规避高关税。数据显示，这类产品美
国海关查验率比传统玩具低 40%，成为唯
一未大规模撤单的业务，为企业保留了一
定的利润。

5月12日，中美在日内瓦经贸会谈联合
声明发布，美国对中国加征的关税由以前的
145%降至30%，下降了115%。

谈判结果出炉当天，许鸿源与团队焦急
守在办公室，细则一公布，就展开了细致的
分析测算：在接下来90天内，美国对中国商
品保留10%的对等关税，加上2月20%的“芬
太尼关税”，共30%。相较于145%的税率而
言，已是极大变化。

注塑机轰响的车间里，老师傅陈建国盯

着卡壳的模具钢坯：“这玩意儿比定时炸弹
还急人！”新模具开模需 45天，而美国客户
把 2025年订单全砸进 90天窗口期。时间
紧，任务重，整个企业都投入这场与时间的
赛跑中。

走廊尽头，许鸿源正为抢舱位拍桌：“每
柜涨3000美元？现在不签，等到7、8月份费
用更高。”为了按时完成订单，企业不得不付
出更高的成本。工人们开启加班模式，大家
都在争分夺秒地工作，赶在窗口期完成生产

任务。
“有多少产量，做多少货。”这是许鸿源做出

的决定：不盲目扩张产能，而是优化生产效率。
许鸿源算了一笔账，伴随着订单暴增，整

个玩具供应链在短期内要承担巨大压力：铝型
材价格较年初上涨不少；模具开模周期45天，
压缩到30天交付，时间缺口达13天，需要以更
高的成本开模具；工人加班的工资也要摊派到
利润里。“如果为了赶订单而赶订单，企业的毛
利率有可能不升反降，甚至会亏损做单。”

惊雷炸响

抢抓90天

突围未来


