
浙江名都鞋业有限公司以旅游休闲鞋起

家，这家以外贸为主的企业，在历经 20 多年

的蜕变后，赢来发展高峰：

2013 年，出口销售额 1500 万美元，同比

增长15%。说起这个成绩的取得，名都鞋业副

总经理陈锋用“阵痛”来形容。

“21世纪初，我们一度接外国订单接到手

软，700 多名员工，两条生产线不分昼夜地运

行。”陈锋说，就当所有人以为企业已经进入稳

步发展的阶段时，金融危机打破了昔日的辉煌。

2009 年突如其来的金融危机对外贸企

业影响巨大，名都鞋业自然未能幸免。“当时

我们第一反应是尽量接订单，不能让员工停

工，因为每位员工都有保底工资，即使不开工

工资得照常发，现在看来这是个非常错误的

决定。”陈锋说。

惨痛的结果摆在眼前：虽然保障工厂正

常生产，但利润微乎其微，导致营业额停止增

长，甚至出现负增长。

几位股东忍痛做出决定：裁员和裁客户。

“裁员以节约成本，同时精选优质客户。”陈锋

说。这个看似残酷的决定却令名都鞋业得以

轻装上阵，而最后一个决定令名都鞋业趟出了

金融危机泥潭——全面转型生产安全鞋。

安全鞋是安全类鞋和防护类鞋的统称，

一般指在不同工作场合穿用的具有保护脚部

及腿部免受可预见的伤害的鞋类。在国外，

安全鞋的使用非常普遍，不仅是工地、银行、

医院等工作场所，就连家中也会必备一双。

事实上，名都鞋业于 2006 年就开始生产

安全鞋，但只是微量生产，并不看重安全鞋的

市场。

这时，一位英国客户拿着安全鞋模板找上

门：“能生产吗？”“当时我们可谓是‘无知者无

畏，觉得这有什么难的，便大胆地接下了2万双

的订单。起先打样的时候还是蛮顺利的，但投

入生产后，问题就来了。”陈锋说，由于缺乏经

验，他们把普通的扣子打在了头层皮上，结果

出现氧化现象，2万多双安全鞋全部返工！

痛定思痛，企业在转型中意识到安全鞋的

市场前景，虽然难度高但利润比普通鞋可观：

一双PU普通休闲鞋利润只有5%，而安全鞋出

厂价高许多，利润为8%至10%。“企业如果还

是靠低价竞争，做低端鞋，在金融危机中，肯定

难以过冬。”陈锋说。

据了解，我市共有 40 余家生产安全鞋的

外贸企业，但大多数为注塑工艺，极少企业以

冷粘工艺生产。陈锋说，相比注塑型，冷粘型

工艺更为复杂，档次更高，花样繁多，转型中，

名都鞋业选择做冷粘型工艺的安全鞋。

冷粘型工艺的难度在于必须准确寻找到

能达CE国际标准原料供应商。“舍不得投入，

就没有产出，优质保证了企业发展的第一

步。”陈锋说。

随着工艺的成熟，安全鞋吸引全世界的

客商，目前名都鞋业的安全鞋出口美国、德国

等欧美国家，也是当地几大知名品牌的主要

供应商之一。“明年我们将搬迁厂房，扩大生

产线，并计划内销安全鞋。”陈锋说，更远大的

市场等待着名都的开拓。
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我市去年出口同比增长8.07%，增幅居温州三区两市首位
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2013 年，我市外贸成绩几
何？市商务局统计数据显示，全
年我市进出口总额累计 37.43 亿
美元，同比增长 5.4%，其中出
口累计 32.26 亿美元，同比增长
8.07%，增幅居鹿城、龙湾、瓯
海、瑞安、乐清等三区两市首
位，进口累计 5.16 万美元，同
比增长-9.26%。

出口产品方面，主导产业出
口 稳 中 向 好 ，化 工 产 品 表 现 突
出。鞋、汽摩配件、各类机械依然
是前三大出口产品，占出口总额
的 60.01%，其中汽摩配件出口
同比增长 18%。而以氨纶为主
的化纤产品，出口保持前年强劲
增长势头，同比增长40.28%。

出口市场方面，欧洲市场回
暖，新兴市场下滑。欧洲市场、
亚洲市场和北美市场是我市出口
的主体市场，分别占了全市出口
42.24%、27.64%、9.7%的份
额。市商务局相关负责人分析，
三大市场表现稳定，特别是欧洲
市场，成为我市出口稳定增长的
主要支撑。而非洲市场、南美市
场等新兴市场，受金融危机的滞
后影响，增幅逐渐呈下滑趋势，
预计这两个市场 2014 年仍然处
于下滑趋势中。

此外，俄罗斯、美国、德
国、阿联酋、英国、巴西、意大
利、印度尼西亚、西班牙、韩国
为我市出口前十大国家，共计
15.44 亿 美 元 ， 占 出 口 总 额 的
47.85%。

据分析，随着沿海地区劳动
力价格、用地价格和原材料价格
的攀升，中低端制造业向内地梯
度转移。支撑出口产业高速增长
的优势和关键动力在逐渐弱化，
与此同时，出口产业的技术升级
与品牌打造又尚未成型，我市出
口或正经历着从超过 30%增幅
的高速增长期，向 30%以下增
幅的中速增长期跨越，持续近十
几年的高速增长阶段或将结束。

连日来，记者采访了我市两
家外贸出口企业中的佼佼者，让
我们一起分享他们的外贸故事。

2013 年，温州蓝雨伞业有限公司实现产

值 8000 余万元，外贸出口 1000 余万元，同比

增长了30%。用企业销售部负责人卢利亮的

话说，是困难倒逼转型，促进了出口量提升。

这两天，公司已经停产放假，不过卢利亮

还是照例按点来到办公室，和营销部门讨论

新接的订单。

“这是个欧美客户，听说我们可以小批量

个性化定制雨伞，收到我们的邮件后第二天

就下订单了。”卢利亮笑着说。

温州蓝雨伞业有限公司是一家专业生产

制造广告伞的企业。“生产成本走高，利润越来

越薄，整体行业不太景气。”卢利亮叹了口气

说。近年来欧美经济低迷，外销出口市场疲

软，国内人工、生产成本逐渐上升，大部分的制

伞企业日子都不太好过。“我知道的制伞企业，

七八成都处于半停工状态，有一些9月份就放

假停产了。”他说。

制伞业技术含量不高，粗放式的接单模

式，日益饱和的市场需求，让普通制伞行业的

利润率仅在 6%至 7%左右，企业发展空间愈

加缩减。如何打破僵局，成为卢利亮近几年

来思索的问题。

几年前，一个客户的要求打开了他的思

路。当时巴西刚成功申办世界杯足球赛，一

位巴西的客户想要定制一批印有巴西旅游景

点的个性化雨伞试水市场。卢利亮利用热转

印技术赶制了一批，没想到在巴西市场热卖。

但仅隔一年，巴西当地制造商纷纷开始

仿造该款雨伞抢占市场，随即该巴西客户向

蓝雨提出定制更多样式的雨伞，但由于热转

印技术印刷图片需要制版，换一次模板就需

要 2 万元，且至少需要半个月时间，成本高周

期长，客户又嫌价格高，订单只好“泡了汤”。

不过，卢利亮没死心，他觉得个性化定制

雨伞大有可为。“相比普通制伞工艺，个性化

制伞技术含量高，利润空间大，即使量少，但

产品的附加值高。”卢利亮说，如果能突破技

术难关，势必迎来新的盈利增长点。

经过一年多的摸索，卢利亮花重金引进

高速数码印花技术。该技术无需制版，在小

批量订单上缩减了成本，使雨伞个性化定制

成为可能，获得国外客户的青睐。他乘热打

铁，成立研发团队设计图样，还创立了新品牌

“彩翼”，打入了中高端市场。

前不久，卢利亮带着“彩翼”前往香港等

地的展销会见客户，受到很大的关注，很快就

接到几百把的订单，这让卢利亮对未来的市

场前景充满信心。“以前我们走的是性价比路

线，现在我们要转向少而精路线，同样的产能

生产出更高的价值。”蓝雨伞业参加展销会

困难倒逼转型

以创新应万变

去年各出口产品份额示意图

去年单月出口走势图


