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拜喆喆

这届广交会上，记者观察到一个有
趣的现象。会场设置的许多就餐点，最
热闹的时间是在下午 2 时之后。我问了
许多人原因。他们说：“一直有客人来，
我一直在洽谈，坐下来就站不起来了。”

“展位太难申请了，要争分夺秒。”文中采
访到的陈维维，甚至给自己买了一整箱
方便面，每天一碗，就是不想离开展位失
去机会。

参展商面对络绎不绝的客户，无暇
午餐。那采购商呢？

“这是三年里我第一次来，好多产品
都不一样了，逛着逛着就错过了时间。”

“我的行程很紧，你看，这一张表格上的
展位都得今天拜访完。”有采购商给记者
展示了手上拿着的一沓厚厚资料，上面
列着他当天要拜访的企业。原来，久别
重逢，让他们对广交会有着太多期待和
新鲜感。

“我要买几个柜。”这句不常见的话

也频频出现在广交会展位上。从前，这
里 是 商 务 洽 谈 的 地 方 ，鲜 有 人 现 场 下
单。广交会第二天，记者遇到一位来自
义乌的贸易商，他已经带着客户买了 200
个柜。“存货消耗差不多了，境外客商都
回来了。”

小时候老人去田里干农活，午餐的时
间也是在下午 2 时以后。当人们沉浸在
一件事情之中，饥饿的感觉是排在后面
的。如今广交会上的这些外贸人，何尝不
是沉浸在耕耘和收获中呢？

午餐，在两点后午餐，在两点后

第 134 届广交会日前闭幕。作为中国对外贸易的重要窗
口，广交会每年都会吸引众多的境外客商前来采购。

今年春季广交会，是疫情后重启的第一届。彼时，有许多声
音质疑广交会“境外客商不多”“接单效果不好”。实际上，那时
正值恢复期，无论展商还是境外客商都处于观望的态度。秋季
广交会的数据，则足以证明其影响力——共有来自 229 个国家
和地区的境外采购商线上线下参会。其中，线下参会的境外采
购商 19.8 万人，比第 133 届增长 53.4%，比疫情前的第 126 届增
长6.4%。

展馆长长的通道里，人潮涌动。相对于春季广交会，忙碌一
整年的外贸人已经提前尝到了丰收的滋味。在本届广交会上，
记者逛展偶遇了几位浙江外贸人，他们都有忙碌收获的故事。
从中我们看到过去一段时间里浙江外贸人的心路历程，感受到
外贸新业务、新业态和新趋势等新风口。

每届广交会，记者都会先去浙江省土产畜产进出口集团有
限公司的展位转转。公司的出口业务覆盖了箱包、工具等浙江
最引以为傲的传统产业，对外贸的感受代表着一大批浙江外贸
企业的体感。就像是经验丰富的农人最能敏锐感知物候变化，
和他们沟通，能很快找到外贸的新风向。

这一届很不一样。
展位上，大片的太阳能光伏板挂在墙上，甚至展位本身就是

用光伏板装饰起来的。光伏是浙江土畜的新领域。展位上有一
位资深外贸人杨闯。1996年，杨闯大学毕业后就开始为浙江土
畜对接羊绒、丝绸等原料的出口生意。随着浙江加工能力的提
高，公司开始做纱线、成衣等出口业务。如今，公司生产的羊绒
衫，已经出口到意大利等国，是高档成衣的代表。

“出口业务的变化，其实映衬着产业的不断转型升级。”杨闯说。
2008年前后，不少外贸人感受到了出口增长的瓶颈——市

场增长动力从劳动密集型转向技术密集型产业，传统优势业务
遇到了天花板。“作为外贸公司，必须对市场足够敏感，不断寻找
新产品。”浙江土畜集团董事长张斌回忆。自此，他们开始尝试
光伏业务。

选择这个领域，要做好长期投入的准备。和那时相比，现在
每个标准太阳能板的发电瓦数翻了 7 倍，转换效率也翻了 1 倍
多。行业快速发展，技术路线变化很快，每一波变更都带来洗
牌，每次产能扩大都带来一次降价，原材料价格水涨船高。过程
中，不少曾经的龙头企业被市场淘汰。浙江土畜几经浮沉，挺过
了波动周期，迎来了发展的黄金期。

技术以外，市场开拓也曾面临困境。全球各地纷纷对中国
光伏产品提出了限制性措施。如何破局？扩展新兴市场，布局
非洲、东南亚是必选项。更重要的是，不断提升产品的竞争力。

如今在浙江土畜的产品册上，从最传统的Perc电池到HJT
等新技术的产品应有尽有。吸引采购商目光最多的，是本届广
交会上独家推出的 BIPV 幕墙产品，它能够替代建筑物的玻璃
幕墙，低碳环保、美观可定制，符合现代建筑对于阳光房的需求。

“两年前就开始做研发了，这次终于有机会拿出来亮相。”杨
闯接待了超 200 组客户，八成以上都对这款新产品表现出浓厚
兴趣。它摆在展位的入口处，红色、蓝色的大面幕墙，像一面面
招展的旗帜。

“敢大方摆出来，就不怕被仿制。”对于这款产品，他有十足
的信心。“耳目一新，你们给了我惊喜。”展位前，新加坡客户点赞
说。“这两年，光伏业务一直都有几百万美元的订单，我相信今年订单
一定会更多。”杨闯说。

“老外贸”多年的新耕耘，或许是到了收获的季节。

老外贸出口业务变了
“敢大方摆出来，就不怕被仿制”

过去几年，记者遇到了不少企业从传统贸易转向跨境电商。
但这届广交会，一位不一样的创业者引起了记者注意。

90 后陈维维的创业历程是倒过来的——在跨境电商如火
如荼时，他毅然转向传统贸易，并且用非常短的时间就拿到了广
交会的展位。广交会历来一位难求。能够跻身此地，足以见得
陈维维企业的规模和竞争力不俗。

2018 年，跨境电商方兴未艾，在大厂做产品经理的陈维维
接触到跨境电商后，决定创业。和大多数厚重的吸尘设备不同，
陈维维的创业公司——宁波诚予进出口有限公司研发的吸尘器
只有保温杯大小。

这是陈维维引以为傲的销售策略：专业买手都知道，产品能
如此迷你，代表着工厂技术领先。

第一次参展，陈维维想了很久要怎么摆放产品——每个系
列颜色不同、大小不一，都有着不同的卖点。他想起了家里的盲
盒墙，于是索性把盲盒墙搬到了展位上，墙上的每个格子里放一
款产品。其中一款手持式吸尘器引起了记者的注意。这款产品
的吸力可以使它竖直悬浮在手掌下，还有 10 余种颜色可供选
择。之前，有客户在跨境电商平台购买了这款产品后找到陈维
维说：“我们要代理这款产品，能不能用传统外贸方式发货？”

新商机出现了。但和跨境电商不同，传统外贸生意，涉及大
规模的货物清关报关规则和截然不同的订单发货模式、出口退
税规定。这让陈维维犯了难。

一个人的出现，改变了这个局面。
在一场外贸企业座谈会上，陈维维认识了宁波中基惠通集

团股份有限公司总裁应秀珍。“我向她介绍了我们发展中遇到的
问题。”没想到的是，不久后，陈维维就接到了应秀珍的电话：“既
然销量这么好，为什么不胆子大一点，让市场更大呢？”

没错，纵然跨境电商生意红火，但陈维维知道，传统外贸有
更大的市场。陈维维利用中基惠通的平台接触了更多客户，并
借助中基的议价能力拿到了更加实惠、快捷的仓储和物流服务。

“我认识一位年轻创业者，你一定要去见见他。”这句话，应
秀珍不仅对记者说，还对他们公司最大的美国采购商反复提
及。这届广交会上，她拉着采购商跑到了陈维维的展位。跟着
前辈一起，生意越做越有信心了。“我们会快速成长的。”陈维维
向应秀珍承诺。身后，是他与好友研发设计的一系列新产品。

在记者采访的间歇，展位上来了印度采购商，自我介绍是来
自印度销量第一的商超。推荐完产品，陈维维主动提出合照：

“先生，我能跟你合照吗？因为你是第一，我正在创业，未来，我
也想当第一名。”

从跨境电商转到传统外贸
“未来，我也想当第一名”

一束鲜花，大多数人不会把它与广交
会这一外贸展会联系在一起。至少，参加
了 10 多届的发现者工具集团公司总经理
陈燕贞不会。

这次参加广交会是 3 年来陈燕贞第
一次到广州。这天早上，陈燕贞在展位上
远远看到“一大捧百合”走过来，后面藏着
伊朗客商Hosein。

在这届广交会上，Hosein正式成为陈
燕贞“发现者”品牌的国家总代理。

他 们 的 故 事 始 于 半 年 前 。 那 时 ，
Hosein来到义乌国际商贸城，为所在的进
出口贸易公司寻找货源。“我跑了许多店，
也让一些其他行业的人推荐工具店铺，‘发
现者’的名字是最常被提到的。”Hosein登
门拜访了许多次，介绍自己所在公司的情
况，也渐渐加深对“发现者”产品的了解。

广交会上，陈燕贞邀请 Hosein 一起
去供应商的展位洽谈。两人一逛就是一
整天。品牌商带着客商一起逛展会，这在
广交会上非常少见。

“既然要合作，我希望我们能共同决

策。”陈燕贞说，信任建立在点点滴滴的细节
上，带着客户与供应商洽谈，最直观地让客
户了解产品的定位、供应商的质量和资质。

“我相信你，也相信自己的选择。”临
别时，Hosein 说。陈燕贞很满意这个国
家总代理：Hosein 有创新的思维和对品
牌的深刻认知，值得陈燕贞“托付”整个伊
朗市场。今年，两人的目标是 2000 万元
出口额。

这届广交会上，陈燕贞发现新兴市场
正在经历巨变。

需求在变。这届广交会来了不少南
美新客户。他们纷纷考虑转型——与以
往单纯的采购不同，现在客户思考的是如
何拿到更优质的供应链。随着全球产业
链重构和近岸外包的发展，这种趋势越来
越明显。

观念在变。以非洲市场为例，从前当
地对价格异常敏感。而随着近年来非洲
整体工业快速发展，当地对品牌的认知、
对产品的质量要求都在提升。

陈燕贞举例，一把老虎钳的价格，在

很多非洲国家相当于普通人一天的工资，
也正因如此，采购商在选品时更趋谨慎，
在意产品的使用周期。这种消费认知的
转变，对于“发现者”这类主打品质的产品
是绝佳机会。

客商质量也在变。广交会上，陈燕贞
见到了阔别 10 年之久的迪拜客户 Mur-
taza。以前他是零散采买的小客户，而现
在 Murtaza 成立了集团公司，销售渠道
深入中东、北非等区域。而“发现者”也从
手动工具商成长为全系列的手动电动工
具品牌商。

两人一拍即合——建立合伙人关系，
一起拓展市场、做品牌。陈燕贞擅长品牌
塑造，恰恰缺Murtaza这样的本地巨头为
品牌做推广。10 年后，他们对于“国际化
经营”都有了更大的野心。

“收到了美美的花，收到了甜甜的水
果⋯⋯收获了浓浓的友情，收获了满满的
信任，收获了浓浓的爱，收获了大大的订
单⋯⋯”回程前，陈燕贞为此发了一条微
信朋友圈。

新兴市场需求观念都在变
“收获了满满的信任、大大的订单”

记者手记
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从三个故事看外贸新风口
——第134届广交会上三位浙江参展商讲述忙碌收获

本报记者 拜喆喆

第134届广交会
浙江参展亮点
第134届广交会
浙江参展亮点

●在广交会原有展位分配基础上，新增定向支持展位

130个，专门用于支持我省山区26县外贸企业开拓

国际市场，助力共同富裕。

●在广交会原有展位分配基础上，新增定向支持展位

130个，专门用于支持我省山区26县外贸企业开拓

国际市场，助力共同富裕。

●我省浙江、杭州、宁波三个交易团共有参展企业

6378 家，展位 14655 个，创历史新高，较上届

新增476 个，新增3.36%。就单一交易团而言，

浙江省交易团企业数量居全国各交易团首位。

参展规模进一步扩大

品牌引领作用凸显
●本届广交会时隔5年组织开展品牌展位重评工作，

整体规模增至1.45万个，覆盖企业2584家。我

省品牌展位数量再创新高，达4271个，约占出口展

品牌展位总数的29.46%，居全国第一。

企业质量进一步提升
●积极参与首发首展首秀，共向大会推荐 53 家企

业参与大会组织的新品首发首展首秀活动。本届广

交会浙江省交易团共有 892 家新企业参加，共展

示展品超15 万件，其中新品比例超过40%。

定向支持山区外贸
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陈维维（右）与客商洽谈。 本报记者 拜喆喆 摄 杨闯（右）在展位上接待客户。 受访者供图

陈燕贞(右）与伊朗客商合照。 受访者供图

来自巴西的采购商在来自巴西的采购商在
广交会上合影广交会上合影。。

新华社记者新华社记者 邓华邓华 摄摄


