
走進桐鄉新迪尚時裝有限公司，
展示櫃裏掛着一排排Zara針織衫，工
人們正趕工冬季新款，搶在10月前海
運到歐洲。曾經，美國佔據公司40%
銷售額，如今卻降到10%。在公司總
經理沈強眼中，美國市場只是 「看
起來很美」，其實利潤「比紙還薄
」，如今有了更好的選擇，他當
然要轉換市場，尋求更大的利
益。

沈強解釋道，美國公司
喜歡聘請中間商（美國進
口商）來中國採購，他們
把價格壓得很低。 「我
們這裏各項成本都逐年
上漲，他們卻要求我
們逐年降價，不然
就不跟我們合作，

導致利潤 『比紙薄』。」沈強說，如
今美國在公司的銷售額中佔比不大，
但他並不打算放棄美國市場，而是選
擇用FOB（船上交貨，由美國買家繳付
進口關稅）的方式來進行交易。 「這樣
一來，着急的就是美國進口商了，這
幾天他們一直在催我們趕緊發貨，就
怕貿易摩擦再升級，稅率再加上去，
他們的利潤就幾乎要抹平了。」

稅率上升抹平美商利潤
國際貨幣基金組織（IMF）進行的

一項研究也印證了沈強的話。研究顯
示，加徵關稅導致美中貿易減少，但
雙邊貿易逆差基本沒有變化。因關稅
上漲造成的成本幾乎全部由美國進口
商承擔，部分已轉嫁給美國消費者，
其餘部分則由進口商通過降低利潤率

吸收。
四 年

前 ， 通 過
廣 交 會，沈
強接觸到了
Zara的母公司
Inditex， 通 過
一年合作，新
迪尚的針織衫被
列入Inditex的採購
商 名 錄 ， Zara 和
Zara Home的訂單也隨
之找上門來。 「歐洲的品
牌公司有自己的採購部門，他
們會來自己找你採購，不像美國那
樣多了一層中間商，這樣一方面利潤
更高，另一方面效率也更快。」

沈強還認為，公司在歐洲市場的
競爭力比在美國市場更高， 「美國連
鎖商超對針織衫的要求不高，進口的
多數是基本款，然而越基本的東西競
爭就越大。東南亞國家人工只有我們
的三分之一，再加上關稅很低甚至零
關稅，這樣算下來我們的針織衫基本
就沒有競爭力了。」

生產速度遠勝東南亞廠商
與之相反，歐洲買家更看重款式

，他們進口的多數是帶印花、釘珠的
時尚款式，特別是像Zara這樣的快速
消費品品牌，他們對速度的要求非常
高，在這一方面中國商家的競爭力就
大大增強了。 「以濮院為例，因為產

業鏈很完善
，一件針織衫從
確定式樣到批量生
產，最多不超過三
天，這方面東南亞的
製造商根本就沒法比
。」

在這樣的情況下，即
使面對貿易摩擦，新迪尚
的業務卻按下了 「加速鍵」
。 「去年我們出口了1500多
萬美元商品，今年看起來還會
增加。」沈強笑着告訴記者，如
今他加強了設計端的人才招聘，
並打算併購幾間工廠，將整條產業
鏈都抓在手裏，進一步增強企業的
競爭力和利潤率。

大公報記者 俞晝桐鄉報道

作為 「中國毛衫第一市」 ，浙江桐鄉市濮院鎮是
中國毛衫經營和交易的中心，每年有7億件毛衫從這裏

銷往海內外，美國大型超市裏的羊毛衫多出於此。自從
去年中美貿易摩擦起，濮院商家就開始了 「將雞蛋挪到另一

個口袋」 的過程，利用產業鏈完善的優勢，積極開拓其他市場，
抵銷美國商家取消交易帶來的損失。經過近一年調整，不少商家都開
拓了如歐洲快速消費品市場等新的銷路，與從前美國市場 「比紙還薄
」 利潤相比，生意甚至好過之前。

浙毛衫脫美入歐浙毛衫脫美入歐 銷路寬賺錢多銷路寬賺錢多
美市場看起來很美 其實利潤比紙還薄

【大公報訊】記者俞晝桐鄉報道：
在浙江康盈服飾有限公司董事長梁文美
眼中，中美貿易摩擦就像是海面上的幾
個小波浪， 「只要跨過了這些波浪，前
面依然是平靜的海面」。

梁文美告訴記者，美國是她的主要
市場，在去年1600萬人民幣的銷售額中
，美國就佔了60%以上。 「但是我們主要
做的是FOB生意，所以關稅上漲對我的
影響並不大。」

針對有些美國進口商要求與中國出
口商分攤稅費的問題，梁文美坦言目前
她還沒收到這樣的要求，就是對方提她
也不會答應。 「第一，本身我們的利潤
很薄，毛利在15%左右，已經沒有降價空
間了；第二，我們的產品開發能力很強
，客戶依賴於我們的樣品去銷售和接訂
單，設計端都在我們手裏，所以不怕他
不要我們的貨；第三，客戶在下訂單的
時候，已經付了30%的定金了，這個時候
反悔對他們也沒有好處。」

已有十多國客戶下單
在這樣的背景下，就梁文美所知，

已經有美國進口商為了降低稅費，在報
關時少報或者瞞報貨款，來抵銷稅費上

漲。
梁 文

美表示， 「
美 國 進 口 商
為了賺錢活下
去，就會在清
關的時候採用各
種手段來少繳稅
，最後吃虧的還是
美國政府；反之，
如果美國進口商老老
實實做生意，那就只
能把關稅加到消費者身
上去，最後吃虧的就是
美國老百姓。」

在記者採訪梁文美當日
，她正忙着接待由俄羅斯來
的客戶，這也是她去年積極參
加俄羅斯服裝展的成效。 「現
在我手頭上已經下過單的，就有
十來個國家的客戶，包括英國、
德國、法國、加拿大、澳洲、奧地
利等。梁文美坦言， 「既然美國的
生意難做，那我就多去拓展其他國家
的市場，只要我的貨好，不怕沒人
要！」

只要我貨好
不怕沒人要
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加大研發投入 中小企忙創新
【大公報訊】記者王莉杭州報道：鴻

雁電器總裁王米成告訴記者，近年來公司
也在不斷加大研發創新投入，每年研發
費用佔銷售額7%以上，下屬另一家智能
家居公司佔比20%以上，主要創新方
向是將現有的技術成功進行融合應用
。作為企業，做好 「最後一公里」
的應用創新很重要。對於中小企
業來說，做好 「最後一公里」更
現實，應該站在全球產業鏈分
工角度來定位自己。

作為中小型創新企業管
理者，溫格科技董事長劉軍
華亦對企業創新深有體會
，他說： 「中小企業想
走得長遠就得創新，不
創新，你肯定只能打
價格戰，只有做價值
創新才是長久之道
。我認為，中美

貿易戰也許會成為倒逼中國企業注重
科研創新的一次機會，把創新能力變
得更加堅實，企業會深耕自己的領域
去做行業創新，甚至全球創新。」

劉軍華介紹，公司每年利潤的
10%投入研發創新，已經獲得了100多
項專利，其中有3項專利屬於全球創
新。 「我們也有產品出口美國，但在
此輪貿易戰中完全沒有受到影響，因
為我們研發的一款新材料水暖管道成
本僅為現在美國使用的銅管的三分之
一左右，即使加上關稅，價格還比銅
管便宜。」

研發類人才備受歡迎
名駒人才創始人沈敏躍說，從去

年開始，浙江研發類人才的職位薪酬
增長迅猛，來自華為與阿里巴巴兩家
企業的人才尤其受到浙江其他企業的
歡迎。他說： 「我認為未來浙商企業

發展主要有三個方向，一個是創新
型企業，走創新之路，全球優秀的腦
袋為我所用；第二是走國際化的企業，
沒有總部概念，哪個地區的人才供給最
充分，這個板塊的總部就在這裏；第三個
是走專業性的公司，專家型企業。總之就
是就是人才戰略，得人才者得天下。」

浙江對一帶一路沿線國家外貿增長強勁
■全省進出口總值增長率（4月份數據）

（資料來源：杭州海關）

「一帶一路」
沿線國家

歐盟 美國 東盟 拉美 非洲

【大公報訊】記者王莉杭州
報道：杭州凸凹工業設計有限
公司自主設計研發的一款帶
有藍牙音箱等功能的機甲背
包被三家美國代理商盯上
了，爭搶獨家代理權。公
司總經理李立成說：「在
增稅政策出台前，有
美國代理商甚至開出
了年保底銷售10萬
個的競爭條件。現
在雖然箱包類產
品也被列入了增
稅清單內，但
成 本 價 在 45
美元左右的
背 包 ， 在
美國市場

上的零售價可以賣到200美元，所以對
於代理商來說中間利潤還是很可觀的
。美國客戶看中的是背包的設計感與
品質，我們中國作為製造業大國，在
設計驅動型產品的製造上本身就有其
他國家無法比擬的優勢。」

高端消費者更注重品質
浙江哈爾斯真空器皿股份有限公

司是中國唯一的以杯壺作為主業的上
市公司，據哈爾斯集團董事長郭峻峰
介紹，2018年公司銷售額達到18億元
人民幣，其中海外市場份額佔據70%
，而海外市場中近50%出口美國。他
告訴記者：「我們的產品在美國以高
端消費市場為主，高端消費群體最敏
感的是產品品質，只有低端市場才對
價格比較敏感。所以即使關稅增加，

對我們的銷售也不會產生很大影響。」
郭峻峰介紹道，增加關稅，其實

最吃虧的是美國消費者： 「美國一般
的保溫杯價格在6美元左右，我們在

美 國 的
保 溫 杯
的 售 價 一
般在35美元
， 關 稅 增 加
後轉嫁到銷售
終 端 上 去 ， 售
價將達到40美元
左右。」

另一方面，新
秀集團創始人施紀鴻
告訴記者：「四年前，
我們開始向平台型企業
、產業互聯網企業轉型，
通過互聯網，我們能夠低
成本的進行全球化的B2B的
資源抓取，現在我們可以解決
中美貿易戰帶來的負面影響。」

中國設計背包 美商爭搶代理權
浙商應對美貿易戰三招
一、開拓其他市場
積極開拓歐洲、 「一帶一路」 等其他國家及
地區市場，抵銷美國商家取消交易帶來的
損失，尋求更大利益

二、對美用FOB交易
對美國市場交易以FOB（船上交貨）形
式進行，按離岸價進行交易，由美國
買家繳付進口關稅

三、提升競爭水平
從自主設計高端產品到利用完整
產業鏈快速出貨，使自身具備不
可替代的地位

（大公報整理）
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▲浙江桐鄉市濮院鎮每年有7億件毛衫銷往海內外。圖為濮院時裝周上，模特展示濮院的新款針織衫 大公報記者俞晝攝
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