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整合現有客戶資源 主動涉獵定製服務
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物產中大雲商1994年就創立SENDI服裝

品牌，不僅出口還有內銷，1996年一

件SENDI的襯衫在杭州就能賣到200多元

（人民幣，下同）。去年開始因為外需低

迷，國內消費升級，物產中大雲商經理戴曉

敏開始以這個品牌，嘗試涉獵職業工裝團購

定製業務。“國內近年來職業裝需求在不斷

升級，企業中高級職業裝有很大需求。原來

我們給國外企業代工，整個生產體系比較

好，產能可以轉為國內。”

由外銷體系轉攻國產品牌

“我們以私人訂製的服務在製作工裝，

可以根據團單客戶的個性化需求設計風衣、

馬甲等男女200多個款式，風格多樣，小到

領帶皮帶，大到風衣、西服、女式的連衣

裙、羽絨服，配套的拉桿箱都有，涵蓋一年

四季。”戴曉敏說。

此前戴曉敏主管的服裝板塊從上世紀90

年代開始為國際大牌代工，原本是外銷體

系，現在開始逐步根據國內職業工作的需求

轉變生產設計流程，“此前我們在海外的服

裝銷售每年是4億美元左右，以女裝、時裝

類更多，為國際大牌如 ZARA、H&M、

ARMANI等代工製作。做了30多年的出口，

我們和許多代工廠和原料工廠都有聯繫，

SENDI品牌可以製作出國際品牌同樣的質

量，但價格卻比國際大牌便宜很多，比如西

服，我們用的是與吉尼亞同樣的面料，設計

生產後，可以做到同樣的西服，在國外可能

要幾萬塊一套，在我們這幾千元就夠了。同

樣的，還有皮鞋和箱包，都是國際大牌的生

產商，提供同樣質量的產品。我們要做的就

是打造自己的品牌，借助特定的企業銷售管

道讓國人更多認知國產品牌的升級換代。”

設線下展廳了解市場需求

在戴曉敏看來，國人消費現在已經去品

牌化，需要加大的是產品的研發和運營投

入，研發一些帶有科技創新、設計時尚的產

品。“職業工裝通過個性化訂製來增強客戶

購買意願，通過現有合作客戶資源來拓展團

購銷售管道，到今年年中已經達到500萬至

600萬元的銷售額。”

過去做外貿，戴曉敏的團隊對國內C端

市場的認知不夠，“在國內，我們也和一些

品牌從面料到設計，做一些產品ODM（原

創設計生產）的開發，實質還是訂單模式，

但今年疫情以來，很多品牌都關店了，這種

模式還是比較被動。所以現在我們還是願意

做一些我們自身管道能掌控的產品。SENDI

職業裝已成立線下展廳，通過公眾號運營及

在線量體程序，吸引團單客戶和VIP私人客

戶到店體驗，更精準掌握消費者需求。”

力谷內銷應對中美貿易戰

“開拓國內市場是必須的，因為中美貿

易戰，去年我們服裝出口下降了15%，今年

疫情又帶來很多國際貿易的不確定性，整個

消費比較低迷。”戴曉敏坦言，今年服裝出

口到7月底，訂單已經下降了40%，ZARA

和H&M都沒有再下新訂單，原來的訂單也

推遲供貨，代工的工廠也只有停工減產。現

在轉內銷，慢慢彌補之前外貿出口的訂單產

能。“但國外下訂單與國內不同，一般要有

三個月以上的生產過程，國內的節奏就非常

快，需要發展柔性供應鏈，我們很多面料是

訂製面料，要有一定生產周期。”目前物產

中大雲商在河南的工廠和柬埔寨海外工廠早

已恢復正常生產，柬埔寨每年有200萬件的

牛仔系列服裝銷往歐美，“但我們認為外貿

訂單的增長是很難回到從前了，中低端的產

品很多也在轉向東南亞，加上貿易保護、貿

易摩擦，經營風險會逐漸加大。我們已決心

將未來重點瞄準中國職業裝團購定製的廣闊

市場，國內大中型企事業單位工服個性化定

製人群的需求還是很穩定的。”

從1995年畢業後就從事外貿銷售的

楊學峰，經歷了從上世紀90年代配額貿

易，到如今全球化帶來的貿易自由化浪

潮。他認為傳統的外貿已不適合現在的國

際形勢，東南亞國家周邊地區代工廠越來

越多，中國的勞動力優勢已不復存在了，

價格成本在上揚。“企業必須創新，必須

在技術上加大投入，才能做好內循環，而

這不是以往個體就能做到的。”

楊學峰現在是浙江東方金融控股集團

外貿管理服務中心主任，管理公司旗下紡

織服裝產品，90%以上的產品外銷，有自

己的工廠，也有投資合作工廠，還有很多

購銷關係，多年來形成了一個穩定的外貿

生態群。“我們以前出口美國市場佔

30%，歐盟佔30%，澳洲、日本佔30%，

還有其他市場佔10%。貿易戰去年以來加

劇後，加之今年疫情，美國市場越來越難

做，估計會下滑20%至30%。我們也在積

極開拓‘一帶一路’國家新興市場，但這

些國家畢竟市場有限，消費力有限，需要

一段時間。我們還通過合作參股等多種模

式在越南、柬埔寨、緬甸設立了工廠出口

歐美市場，作為分散風險的途徑。”

楊學峰所在的公司，出運的貨延遲付

款，後面的訂單延遲下單，以往代工的大

品牌訂單減少了30%，新的訂單與去年同

比也下降了20%。

產品質量成核心優勢

“歐盟一些客商6月重新開啟後，有

些貨已經讓我們抓緊出運，市場復甦要比

美國快一些。本來今年日本地區因舉辦奧

運會預計漲幅會比較大，訂單都在我們手

上了，希望疫情控制住後，下半年可以慢

慢恢復到去年同期水平。明年日本市場我

們還會加大投入，休閒服裝、嬰童服裝、

毛衣都在日本有較好的銷售。但總體要恢

復到去年同期是很難了。”

楊學峰表示，國家主推內循環，但作

為外貿企業，內外貿兩個戰場都不能丟。

“外貿其實不是市場需求不夠，而是我們

的競爭力不夠。內貿對我們來說，玩法與

外貿完全不同，我們的核心優勢就是供應

商的基地，產品的質量有保證。”

楊學峰公司經營的國際品牌不少，包

括 ZARA、 H&M、 Champion、 FILA、

BOSS、 DKNY、 Disney、 TOM TAILOR

等。“ZARA、H&M他們的需求反應非常

快，我們的工廠端從強迫去適應，到主動

去適應，去迎接變化。我們生產鏈也在改

造，快速反應。現在趨同化的產品價格越

來越低，在生產端我們也在做變化，而對

於內銷B2C也好，小批量、預售制也好，

都是當下潮流，我們必須做一些變革。過

去很大的一個訂單，閉着眼睛做的時代已

經過去了。”

浙江東方的外貿團隊，通過商超、批

發、零售積累一些銷售渠道，“我們也和

一些新興的電商平台和機構談一些帶貨銷

售模式。但其實請大牌網紅，是很難賺到

錢的，流量都被網紅賺走了，服裝類還是

我們優秀業務員自己上更有效，培訓一下

就能體現效果，廣交會期間我們開了6個直

播間。”

“進大型商超其實成本也不低，從進

場費、扣點到管理費，現在服裝在一些大

商場經營其實壓力也不小，目前我們嘗試

在聯華超市開闢一個空間，來銷售一些外

貿出口商品，看看消費者的反應，開拓內

銷渠道是比較難的。”

“但我們也發現一些細分品類有優

勢，比如襪子，沒有明顯品牌依賴，我們

可以做品質，加上一些設計，有銷售優

勢。我們內銷會一步步有節奏去推進，在

控制風險的情況下去推進，不求快速增

長，我們有外貿的基礎，如果有一個爆

款，內銷市場未來還是可以大有可為。”

面對來自國際市場的訂單銳減、

開工不足、物流不暢等問題，中國紛

紛落實中央提出的支持出口產品轉內

銷的舉措，由商務部、浙江省政府共

同主辦的“外貿優品匯 扮靚步行

街”出口產品轉內銷（杭州站）活動

周此前在杭州湖濱步行街啟動。

中國商務部部長助理任鴻斌也親

臨杭州開幕式並表示，商務部選擇在

杭州、西安、重慶三個示範步行街同

步舉辦活動，旨在發揮步行街在品牌

集聚、店舖眾多、渠道融合等輻射作

用，搭建內銷渠道平台，精準對接國

內消費需求，以推動國內外貿易融合

發展、國內國際雙循環。

提供咨詢輔導助轉型

此次在杭州的活動持續了7天，線

上線下同步進行，現場設有100個展

位、5個直播間，來自浙江省內近百家

外貿優質企業，帶着千餘種與日常生

活密切相關的外貿優質產品進行展示

和銷售，涵蓋家電家紡、燈具玩具、

服裝鞋類、箱包裝飾、寵物用品、智

能設備等。

現場還為外貿企業提供免費註冊

國內商標，國內品牌組織保護和線上

線下知識產權保護咨詢以及“數字外

貿”應用輔導等服務，幫助企業開拓

國內市場。實體服務商也積極參與，

為外貿企業內銷做服務。聯華華商集

團、雲集網、拾貝知識產品服務有限

公司等商超、電商和外貿綜合服務企

業在開幕式上發表倡議，積極為全國

外貿企業轉內銷提供相關服務。

浙江省國貿集團此次推出了23

個展位，主要產品是紡織服裝、家紡

家居、箱包日用品、酒類飲料等幾大

類，大部分是出口轉內銷產品。該集

團副總裁黃道領表示，今年將加大力

度開拓內銷市場，全力打通內循環，

在產品供應、渠道和品牌戰略三方面

突破，將嘗試與大型商超聯營，積極

融入新零售業態。

浙江省國貿集團已專門採購了直

播設備，培養了236個帶貨主播，擬

以此為基礎，嘗試線上直播新模式擴

大內銷渠道。各成員企業也開始紛紛

試水電商平台，在天貓、京東、拼多

多等平台開設店舖，抖音、淘寶直播

等社交媒體介入賣貨，並開發各類手

機APP、小程式等內銷新媒體渠道。

浙江省紡織品進出口集團設立了

出口法國的精品羊毛衫展位，不到一

個小時，就賣出了100多件。該公司一

銷售經理表示，“沒有想到這麼受歡

迎，我們的面料品質好，價格也是出

口的成本價，因法國的進口商訂單銳

減一半，現在開始嘗試拓展內銷市

場。”

3月下旬，為抓住最初復工復產的

市場機遇，浙江土畜進出口集團就參加

了“浙里來消費──雲購武林”活動，

培育零售新模式，促進內貿業務發展，

此次推出了紡織服裝、包、寵物用品、

保溫杯、雨傘、香薰等商品的8個展

位，該集團董事長張斌表示，“我們的

模式是工貿聯營，有6家企業。出口到

歐美的手袋包很受女孩子喜歡，內銷的

價格又是出口成本價，吸引了不少消費

者，相信內銷擴大也會有市場，逐步打

通出口轉內銷渠道。”

搭建雲展廳直播帶貨

張斌表示，穩定傳統外貿業務，暢

通國際循環是當下發展中國市場的重要

保障，在今年的廣交會上，公司專門搭

建了VR雲展廳15個，展出展品2,285

件，安排針對全球不同市場的直播102

場，收穫了意向訂單68.6萬美元，有效

提振了外貿主業的發展信心。

主要出口美國的杭州聚藝創貿易有

限公司經理陳琦蘭表示，今年疫情以來

受影響很大，很多外貿訂單都停下來

了，公司原本很多服裝服飾是專門銷往

美國的，這些外貿產品現在都通過直播

帶貨等渠道在內銷，“此前我們沒有專

門的線下銷售渠道，今年開始也在一些

寫字樓做風衣、連衣裙、外套等外貿女

裝的展銷，都是外貿的優質訂單，做工

精細，價格才10元（人民幣，下同）

至200元之間，淘到就是賺到。”

但陳琦蘭也坦言，出口轉內銷壓力

確實大，品牌和渠道都是缺乏的，自己

作為外貿銷售經理，通過微信群在做營

銷，也尋找內銷的代工商機，建立幾個

細分的微商群，但還未知效果如何，

“我們做了多年的外貿訂單，有穩定的

供應商，產品的質量也是國際認可，但

如今這些供應商也開工不足，如果內銷

哪裏有好銷路，這些工廠都可以代工轉

內銷，給我下訂單就行。”

培育新零售模式推動內貿中國商務部促內銷 對接國內需求

■■線下展廳私人訂製職業裝線下展廳私人訂製職業裝。。

■■中國中國商務部部長助理任鴻斌到杭州步商務部部長助理任鴻斌到杭州步
行街了解企業出口轉內銷情況行街了解企業出口轉內銷情況。。

物產中大雲商物產中大雲商
經理戴曉敏經理戴曉敏：：

製作工裝可根據團單客戶的個性化需求

設計款式，小到領帶、皮帶，大到風

衣、西服、女式的連衣裙、羽絨服，配

套的拉桿箱都有，涵蓋一年四季。

浙江東方金融控股集團
外貿管理服務中心主任楊學峰：

國家主推內循環，但作為外貿企業，

內外貿兩個戰場都不能丟。

全產業鏈技術創新
細分品類拓內循環

 � ���
經濟雙循環

疫后 新形勢

新冠疫情衝擊下，全球經濟面臨嚴峻挑戰，浙江企業加快

融入內循環，打通外循環，加快構建雙循環新格局。從以往來

什麼訂單做什麼產品，到如今整合現有客戶資源、主動發掘市

場需求進行創製。疫情期間，當地有大型企業重新啟動二十餘

年的品牌沉澱力量，把傳統的“訂單經濟”轉變為“需求經

濟”，穩步轉型職業裝團單定製業務，為短期復甦和長遠發展

打下堅實基礎。


