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广交会恢复线下举办，浙江外贸人抢抓机遇广交天下商友——

相逢是首火热的歌
本报记者 拜喆喆

第 133 届中国进出口商品交易会
(广交会)正在火热进行中。2020 年以
来，在全球新冠肺炎疫情持续蔓延、国际
贸易受到严重冲击的形势下，广交会因
时而变，连续六届在网上举办。本届是
时隔 3 年后，广交会首次全面恢复线下
举办。

广交会是中国外贸的晴雨表和风向
标。疫后复苏、贸易保护主义和单边主义
抬头⋯⋯这些背景，都在呼唤广交会归
来。世界需要这场开放合作的盛会重新
带来希望。这种渴望有多强烈？第 133
届广交会吸引了来自220多个国家和地
区的境内外采购商登记参展，一期闭幕时
累计进馆人流已超过126.1万人次，创历
史新高，出口成交128亿美元。

用“人头攒动”来形容广交会一点都
不夸张，在这里，只要伸出手去，似乎就
能抓到一个走向世界的机会。逛广交
会，记者也偶遇了两个浙商。他们在广
交会上与客商的互动，浓缩着浙江外贸
人的生意故事。

4月15日凌晨2时，因飞机延误，国
内工具五金行业龙头企业之一、杭州巨
星科技股份有限公司高级副总裁李锋刚
刚到达酒店。这是广交会开幕第一天，
天一亮，他就要启程赶往广交会展馆。

“我和智利的老朋友吉多（Guido）约了
9：50在展位见，要先过去做准备工作。”
李锋早早坐上了前往展馆的巴士。

吉多是南美最大的商超集团索迪马
克（Sodimac）中国区采购负责人，李锋
和吉多相识已有 8 年。第一次见面，李
锋就对这个快人快语的采购商颇有好
感。“他直接带着产品需求和报价的列表
来，问巨星能不能做。”技术达标、需求匹
配，双方一拍即合。从那时起，每年两人
都会在广交会相见。每年，吉多都会给
李锋带来家乡智利的特产。

疫情3年，广交会受影响，连续六届
从线下转到线上举办，吉多和李锋 3 年
未见。一得知广交会全面恢复线下举
办，两人就赶忙相约：“广州见！”但李锋
没想到的是，预留的时间还是不够。从
前只需要20分钟的车程，因为参加广交
会的车辆多，已经堵了20分钟。他拿起
背包，下车跑了起来。“跑过去肯定更快，
不能让他们等着。”熟门熟路，他找到了
人最少的安检通道。

李锋跑了足足30分钟，汗流浃背。
“Bro，it’s been a long time.”（兄

弟，好久不见！）一见面，两人重重地拥抱，
拍拍彼此的肩膀。“你的中文进步了吗？”

“你说呢？”两个老友调侃几句，然后拍下
了一张合照。上一次合照，还是3年前。

2019年的广交会上，吉多一次下单
了十余样巨星新品。“价格不能说，但那
年开始，我们肯定是李锋的大客户了。”
吉多笑着说。然而接下来的发展和他们
设想的“合作快速升级”不一样。先是国
外疫情肆虐，人们都被困在家里无法去
商场消费。接着是国内疫情、海运费高
涨，国内发货变得困难。“尽管2019年就
谈好的订单这几年一直稳中有升，但我
能明显感觉到，不止吉多，所有的客户下
单都变得谨慎了起来。”李锋回忆。

这样的谨慎，有诸多原因。一是
2020年初国外疫情稍缓和时，没有安全
感的海外客户囤积了大量货物，库存积压
严重；二是经疫情与国际形势的几波冲
击，海外客户确实资金紧张。还有一个不
可忽视的事实是，邮件交流、视频会议，无
法摸到实际产品的交流方式有时难以促
成订单。“快回来吧。”得知广交会全面恢
复线下举办后，李锋就呼唤吉多。

这一次，吉多不但自己来了，还带来
了总部负责决定采购的总裁和集团董事
长弗朗西斯科（Francisco）。“过去 3 年
我们确实很谨慎，这次，我给你一个惊
喜。”吉多说。“吉多的老板在智利当地
也是个传奇人物，很少出现在商务场合，
上一次来中国都是 10 年前的事了。”高
级别的阵容让李锋分外激动——有决定
权的人就在现场，签下大单的机会更大
了。过去3年，双方保持着合作关系，但
是把样品跨洋寄到南美，和面对面讲解
的效果天差地别。

兄弟，好久不见

这届历史上规模最大的广交
会，有近 7 万个出口展展位。数字
虽然庞大，但展位依然一位难求。

作为中国对外贸易的重要渠
道和对外开放的重要窗口，每届广
交会都是外贸企业与渠道商对接
订单的一大关键渠道。大量的订
单、潜在客户都在这里获得。习惯
了线下参展的外贸人，盼线下广交
会盼了 3 年，因此今年的展位，更
是紧俏。

在本届广交会首次启用的D区
展馆，有一个展区挤满了一个个仅
9 平方米的标准展位“格子间”。在
这里，记者遇到了台州力山机械有
限公司董事长缪继云，他正站在展
位中央向客户介绍产品，挨墙一周，
摆满了智能台钻和数控钻床。

“我可一点都不嫌地方小，你不
知道广交会的展位有多抢手。”本届
广交会，力山机械第一次拥有了自
己的展位，这让缪继云非常激动，得
到展位获批消息的时候，许久不发
朋友圈的他突然发了一条：“这一
步，意味着我们的品牌和市场竞争
力终于被广交会认可了。”

广交会展位有门槛——只有达
到一定规模、拥有竞争力的外贸企
业才有资格申请展位。缪继云是从
事外贸19年的老外贸人，但在广交
会接单，他也正像新人一样还在
学习。

2004年，非科班出身的缪继云
因为爱好摆弄工具器械，入行开始
做相关外贸生意。起初，他做贴牌
生意，在一片红海中潜泳。同质化
竞争最严重的时候，用低端常规产
品打价格战，毛利几乎为零。“不能
这样下去。”他想着，多年外贸经验
告诉他，此时不转型升级，企业很快
将被淘汰。

5 年前，缪继云开始组建自己

的研发团队，彼时，公司产值不到
200 万 元 ，但 缪 继 云 一 次 就 豪 掷
300 万元用于研发。产品更新换
代、外 观 结 构 调 整、产 品 精 度 提
升⋯⋯研发刚见起色，便遭遇了疫
情。原先的欧美老客户，每年有
500 万元左右的订单，订单量随着
海运放缓、欧美需求下降，一直停留
于这个数字。

投入研发时预设的订单增长并
没有出现，开局就进入了低谷。那
段时间里，缪继云常把自己一个人
关在书房里钻研产品，有时候也跑
去工厂里发呆。2022 年上半年的
一天，他又盯着工厂里的设备出神，
忽然灵机一动：传统的台钻是通过
调整皮带来控制转速，不仅看起来
不够现代化，而且操作起来非常繁
琐，精度也不高，是不是可以改掉？

几版实验后，附带变频器、通过
旋钮来控制转速的“半工业无级变
速台钻”系列产品出炉了。新品刚
出来时，缪继云也没有想到，这样一
个小小的调整能带来翻天覆地的
变化。

去年 6 月，一位一直犹豫的澳
洲客商，只是看到了产品概念图，立
马下单“试水”。年底时，这位客商
一次下单 5 万多美元。他说：“这只
是第一批试卖，今年我还会再来看
看你们的工厂、下订单。”

钻研新品的同时，缪继云听到
台州商务局的“内外贸一体化”宣
讲，去参加了一场内销展会。没想
到无心插柳，内销成了帮助力山跨
越式发展的纽带。

展会上，力山的产品被国内知
名品牌看中，开始为该品牌做贴牌
生产。单是去年，力山的内销销售
额就增加了1000多万元，彼时外销
的销售额还只有500万元。转型升
级的力山机械年产值突破 2000 万
元，迅速成长为一家专精特新“小巨
人”企业，也终于拿到了广交会的入
场券。

格子间我一点不嫌小
展台上，弗朗西斯科拿起了一个

薄荷绿色的小角度扭力扳手。站在两
侧的吉多和李锋相视而笑。“我们很少
见到李锋总这么日常的一面，他平时
向客户介绍产品时候，还是非常认真
严肃的。”一旁的工作人员告诉记者。
知道了背景，就不会疑惑为什么李锋
有如此大的反差。

原来，这款产品是这两年李锋坚
持给吉多“安利”的，是巨星在疫情期间
推出的拳头产品——自主独创、行业
领先的216齿棘轮扳手，可以在极限狭
窄的空间操作。“因为之前我们的货架
上已经有同类产品，我无法说服总部
再采购这一款。然而，我相信巨星产
品的质量，所以我和李锋商量着要跟
老板大力推荐这款产品。”吉多说。弗
朗西斯科把扳手拿近耳边，拧动了齿
轮。拧了几次以后，他说：“这款我们要
了。”这意味着，这款扳手一次性有了数
万件的订单，而未来还会不断追加。

“其实，从他拿起来的那一刻，我
就知道有戏。”李锋很有自信，“我们的
扳手，顺滑程度和操作的舒适感是非
常有竞争力的。3 年未见，但我们一
直在修炼内功，就是为了等到这一刻，
用产品让客户惊艳。”

一行人在货架上挑挑选选，选
定的产品都摊在地上，然后大家席
地而坐，李锋开始讲解具体的型号
和 性 能 。 这 样 松 弛 随 意 的 洽 谈 方
式，与人们想象中的商务洽谈大相
径庭。“吉多是一个很随性的人，往
年广交会，我们有时傍晚会相约去
散步或者喝一杯，也是在珠江边上
随处找个地方就能聊很久了。”好像
已经是很遥远的记忆，他们约定今
年再去一次珠江边。

“我们还想加一个小单，放在线上

售卖，可能每样产品只需要 100 个左
右，但需要你们配合出很多的效果图
和西班牙语版本介绍，可以吗？”吉多
试探着问。原来，过去几年，拉美市场
消费者的消费习惯也在变化，开始接
受线上购物的模式，因此，集团决定在
线上试卖巨星的拳头产品，例如零售
价达 200 美元/件的多用户外率变电
源。“这款户外电源其实是意外收获，
它好看轻巧，是我们的消费者喜欢的
样子。”吉多说。“当然没问题！”李锋内
心其实是雀跃的，2017 年前后，巨星
就开始利用跨境电商模式在发达国家
销售产品，也有布局拉美市场的计
划。“我们不止能做供货方，未来，在平
台型经济上也能有更多合作。”他向吉
多自荐。依托这个南美最大的商超集
团，面前是巨大的市场机会。

采购持续了整整两个小时，背后是
巨星科技布局“一带一路”沿线市场的5
年努力。李锋介绍，这部分市场目前占
比不算高，但增速非常可观，未来，“一带
一路”沿线会是公司发展的重点区域。

广交会一期结束的日子，李锋匆
忙从广州赶回杭州。第二天一早，吉
多一行来参观巨星在杭州和海宁的工
厂。除了为他们讲解工厂和产品，李
锋还把中策橡胶集团有限公司介绍给
吉多。“是巨星不涉及的领域，但他们
需要采购，所以我就义务帮忙了。”

记者心中生出一些敬佩，不只因
为李锋作为高管依旧亲力亲为，更因
为 在 他 身 上 看 到 了 浙 商“ 四 千 精
神”——走遍千山万水、说尽千言万
语、想尽千方百计、吃尽千辛万苦。除
了“四千精神”未变，如今的浙商还有
着更大的格局。他们深知，世界与中
国的相互需要绝不会改变，拥抱世界，
一起把蛋糕做大，才是不二法门。

名片本仿佛世界地图
记者采访时，一位境外采购商在展

位前徘徊，然后停在新品“半工业无级
变速台钻”面前。采访就此暂停，来生
意了！

一开始，吸引这位摩洛哥客商达克沙
（Dakhcha）逗留的是力山家台钻的整体
“颜值”。“外观比较精致，能看出来工艺用
心了。”达克沙说。他已经在机械展区逛
了两天了：“对比下来，这家的产品整体偏
中高端，技术水准高。”几乎没有迟疑，达
克沙坐在展位前的折叠小圆桌上，开始和
缪继云确认每一款的需求量。“建议你拿
便宜的这款，家用足够了。”了解到达克沙
经营着一家本地卖场，主要客户群体是家
庭后，缪继云给出建议。

“当场下单的特别多。”缪继云说。
这其实是在广交会并不多见的场景，因
为，广交会说到底并不是一个现场即时
交易的平台。大多数客商，往往是在现
场建立联系、拿样品后再陆续下单。但
记者跟踪这几日力山的接单情况，发现
生意的确火爆——

15 日，来自奥地利和波兰的两位客
商下单 10 万美元；16 日，摩洛哥、墨西
哥 35 万美元；17 日，俄罗斯、奥地利 35
万美元；18 日，西班牙和国内贸易公司
下单10万美元。

缪继云的名片本上备注得满满的。
“打开这个名片本，仿佛就是打开世界地
图。”一旁一直默默观察的年轻人插话。
这是缪继云的儿子缪帅涛，2019年国际
贸易专业毕业后，他回到台州，开始与父
亲共同经营力山机械。“我最开始想培养
接班人，还担心他逆反。没想到的是，他
们年轻人与时俱进，还在考虑把我们的
产品通过跨境电商售卖，他比我更有想
法。”父亲提起儿子，骄傲溢于言表。

“虽然我没学工科，但是这些机械设
备对我来说很有意思。可能是遗传吧。”
缪帅涛笑道。电视剧情中抗拒子承父业
的桥段并未上演，新一代外贸人缪帅涛
说，他期待着，接下来像父亲一样去参加
全世界的展会，认识不同的人、书写新的
精彩故事。

中国进出口商品交易会，又称广交
会，创办于 1957 年春，每年春秋两季在
广州举办，由商务部和广东省人民政府
联合主办，中国对外贸易中心承办，是中
国目前历史最长、规模最大、商品种类最
全、到会采购商最多且分布国别地区最
广、成交效果最好、信誉最佳的综合性国
际贸易盛会。

经过多年发展，广交会已成为中国
外贸第一促进平台，被誉为中国外贸的
晴雨表和风向标，是中国对外开放的窗
口、缩影和标志。广交会直接连通国际
国内两个市场，是
国际国内双循环的
重要节点，在构建
新发展格局中具有
独特地位。

（据商务部官网）

什么是广交会什么是广交会

链接

这款我们要了

第 133 届中国进出口商品交易会（广交
会）全面恢复线下展，于 4 月 15 日起分 3 期
举办至 5 月 5 日，同时全年常态化线上运
营。这是4月15日拍摄的广交会现场。

新华社发

吉多（右一）为李锋（中）带来了新朋友弗朗西斯科（右二）。 本报记者 拜喆喆 摄 摩洛哥客商达克沙（中）对缪继云（右二）的展品很满意。 受访者供图

第第133133届广交会场馆届广交会场馆 新华社发新华社发

采购商在广交会新设置的新能源及智
能网联汽车展区了解中国新能源汽车产
品。 新华社发


