
习近平在首届中国国际进口博览会开幕式上的主旨演

讲中说：开放带来进步，封闭必然落后。国际贸易和投资等经

贸往来，植根于各国优势互补、互通有无的需要。纵观国际经

贸发展史，深刻验证了“相通则共进，相闭则各退”的规律

本本报报记记者者李李坤坤晟晟

“欧洲订单停一下，美国订单加紧干。”
自从 12 月 3 日，经贸摩擦按下了暂停键，何

光明的企业一直满负荷运转。
公司的仓库堆满准备出口的化妆品，美国客

户还在拼命下订单。“休战”90 天。所有人都期待
90 天后能迎来春暖花开，但谁也说不好会不会是
冬夜漫漫。从事中美贸易的义乌企业和贸易商都
在抢时间。

虽然“世界小商品之都”义乌的出口有一半是
面向中东、东欧、东南亚等“一带一路”沿线国家，
但美国是中国的第一大出口对象国，被称作世界
经济“晴雨表”的义乌，不可能摆脱经贸摩擦的影
响。

2018 年末，新华每日电讯记者赴义乌，走访
了数家企业和贸易商。这些中国商人向记者讲述
了他们在当前经贸摩擦中的生存之道。

让利对手，在合作中消除紧张关系

12 月 7 日，义乌迎来今年冬天的第一场雪，
气温掉到了个位数。在潮湿的浙江，冬天并不好
过。

“这个冬天不会马上过去。”盘腿坐在椅子上
的龚品忠喝了一口热茶神情严肃。龚品忠是义乌
最大的相框及装饰画生产商。同何光明的彩妆生
意一样，美国是龚品忠公司的主要销售市场。

“欧洲人更喜欢买特定某个画师的画，搬家也
会画随人走。美国人不一样，他们搬一回家可能就
要买一套全新的。”面对全球装饰画市场美国独占
60% 的现实，龚品忠难以轻易转移目标市场。

2018 年 10 月举办的第 24 届中国义乌国际
小商品博览会期间达成 6 万多笔交易和合作意
向，总成交额 184 . 28 亿元，同比增长 3 . 1%。

据义乌市海关数据，2018 年 1-10 月，义乌市
进出口总值 2172 . 1 亿元。对美国出口 105 . 4 亿
元，同比增长 25 . 4%。

从数据上很难感受到经贸摩擦对义乌的影
响。今年龚品忠公司的销售额大致同去年持平。

“但真正的考验在 2019 年。”离春节还有将近
两月，龚品忠几乎确定，2019 年难有一个舒心的
春天。但包括他在内的多位义乌商界人士判断，
2018 年末的狂飙突进已透支了原本明年上半年
的外贸订单。龚品忠已盘算好，如果明年一二季度
业绩惨淡到下跌 30%，就压缩产能。

业绩短时间大幅下滑，龚品忠遇到不止一次。
2008 年雷曼兄弟公司破产，美国次贷危机爆发，
单月订单下降了 50%。工厂合并，减少管理人员，
下调 15% 工资……措手不及的龚品忠竭尽所能
自救。

“哪怕亏钱，有客人开价就接单。”龚品忠自我
总结，当年能缓过来，有一大原因是企业负债不
多。“在大家都艰难的时候，我能延展客户账期。原
来 30 天或者 60 天，我同意支持他 90 天，甚至有
些 120 天。”

相比十年前，龚品忠的准备更加充分，心态也
更从容。工厂的传统业务相框和镜子在美方的加
税清单目录里。但龚品忠从两年前就着力调整产
品结构，将更多的资源转向了附加值更高的装饰
画。换客户、换工艺、换设计，每年投入数千万元的
他下了很大的决心。

现在龚品忠的企业：40 条相框生产线，已缩
减为 20 条；两个组装车间合并为一个车间，减少
了 150 人；设计人员从 40 人增加到 70 人，由结构
设计人员为主，转变为结构设计人员和内容设计
人员比例 1：1。目前，装饰画销售额已占到企业
60%。龚品忠的目标是两年之后达到 80%。

这些年在国际贸易中摸爬滚打，龚品忠有自
己的体会：“在全球化的过程中，中国企业不能总
想着你死我活的竞争关系。我们必须要想方设法
达成共赢互利的合作。”

龚品忠的感悟来自他的装饰画生意。2004

年，龚品忠嫌给装饰画配框的业务利润太低，决定
转型生产有自主产权的装饰画。

想赚比做画框更多的钱，他首先要攻克这门
生意的第一道门槛——— 装饰画的主要市场是美
国，设计装饰画必须考虑美国人的审美偏好。作为
土生土长的义乌人，龚品忠哪里知道美国人喜欢
什么画风。

从零起步，模仿就成了必然之路。于是，龚品
忠遇到了这门生意最大难题——— 困扰了他十年的
版权问题。

美国对知识产权的重视和保护众所周知。“每
年广交会，美国的版权商都会派人过来，专门盯中
国商人有没有侵权。”龚品忠说。他还发现，在美
国，只要被起诉侵犯知识产权，输掉官司的概率八
九不离十。

在 2018 年的冬日里，龚品忠已能气定神闲地
告诉记者：“颜色和造型不能太相似。你可以换颜
色，改造型。相似度不超过 30%，一般就没有问
题。”但当年学习美国画师的色调、构成、风格，借
鉴多少就是侵权，他根本无从把握。

龚品忠也有委屈：明明借鉴程度差不多，美国
本土画师的作品，基本就不会有什么问题。一看是
中国作品，对方就拿起了放大镜。在市场上，美国
终端客户也天然对美国版权商更有信心。

对这种差别待遇，龚品忠虽小有郁闷，也只得
接受：“这是游戏规则。你交际舞不会，就没办法去
参加西方的社交。你要进入他的主流市场，你必须
要遵守它的游戏规则。”

遇过索赔，遭过投诉。2008 年，美国沃尔玛商
场传来消息，有画师举报龚品忠公司生产的装饰
画侵权。龚品忠赶紧飞到美国和对方协商，签订了
一份版权合同。

明明是块大肥肉，放在眼前却吃不好。龚品忠
心里着急。这种情况在 2014 年才有了根本改观。

龚品忠收购了一家位于洛杉矶的销售公司，
专门负责和美国版权商合作。现在龚品忠的公司
既向客户推荐自己的原创作品，也向客户提供购
买美国版权的作品。

“我每年花 1500 万元购买美国的版权。对方
非常欢迎，合作十分愉快。”龚品忠感慨，早年他申
请加入对方的出版物协会，被婉拒。现在双方却成
了亲密伙伴。

“消除紧张关系，对方才不至于恐惧。合作越
来越密切，你才越有威信。只想着凭低成本把别人
做死，最后自己也得不到什么好处。”龚品忠说。

能有今天局面，收购的美国团队功不可没。事
实上，这已是龚品忠第三次进军美国。

“前两次因为观念、管理、人选等种种原因失
败了。”这次能有不同，龚品忠认为，一是美国团队
在业内有良好口碑，非常职业；一是自己汲取了前
两次失败的教训，敢于放权，让专业人做专业事。

“同样的一部法律，甚至同样的一句话，中国
人和外国人的理解可能完全不一样。中国企业不
可能把方方面面完全弄明白，再走出去做生意。那
么，最好的办法就是请当地的人做当地的市场。”
龚品忠说。

虽然缴了很多学费，但龚品忠仍愿继续深耕
美国市场。他曾尝试开拓某东欧国家市场，当地流
行灰色清关。结果，一头扎进去的龚品忠十多个货
柜的商品全部被没收。

挖潜产品，创自主品牌走出去

在接受新华每日电讯记者采访前，何光明刚
刚从美国赶回义乌。在美国的时候，他特意逛了当
地的 1 元店。数了数 1 元店里的商品 80% 都是中
国制造，何光明想不明白：“贸易战打下去，真涨
25% 的关税，这个成本谁来承担？吃亏的还不是
美国老百姓？”

身为义乌市化妆品行业协会会长的何光明做
的是彩妆生意。粉底、口红、眼影、胭脂、睫毛
膏……义乌的彩妆行业出口额将近 30 亿元人民
币。何光明介绍说，义乌彩妆行业每年增长百分之
二三十。

彩妆在美国加税清单目录上。目前加增 10%
的关税，何光明和客户各分担了 5%。“和客户达
成统一战线，相互让利。他没有我也很难生存。这
个行业在其他国家还没起来。”何光明说。

生意变得难做。美国客户向何光明诉苦，过去
FDA极少上门检查。现在不仅上门，还不当场检。
工作人员将货柜封存在公司仓库，择日再查。一拖
可能一星期，产生非常高的成本。这名客户做了
30 年化妆品，他的感受是这两年越查越严。

说起经贸摩擦中的种种糟心，何光明有些不
平。做出口生意前，他在金华和衢州地区做美国日
用品代理赚了第一桶金。

“1995 年，我算是义乌第一批和这些美国品
牌打交道的商人。”当年美国日用品进入义乌首先
进入的是国营百货站。个体户何光明常常拿不到
货。看着舒肤佳牌香皂销路好，他干脆南下广州直
接找工厂争取代理权。

“宝洁、强生、高露洁……当年我代理的全是
大牌子。想想看他们在中国赚了多少钱。我们走出
去赚这么一点点小钱，要搞得这样？”

随着来义乌采购的外商越来越多，何光明在
1999 年改做出口生意。最早是洗发水之类的日化
用品。后来，考虑到运输成本、产品利润，他转到了
彩妆行业。现在义乌彩妆 30 亿元出口额，何光明
的企业能占 1/10。

对待经贸摩擦，何光明有自己的底气。据他介
绍，彩妆所用的塑料包装，目前主要在中国生产，短
期内很难被替代。这间接将彩妆生产也留在了中国。

香水行业困难大些。“香水用玻璃瓶。印度环
保抓得不严。他们的玻璃瓶价格便宜。现在很多香
水生产跑印度去了。”何光明给记者作了一番行业
知识普及。

“这种行业更不可能回流到美国。我认识一个
韩国商人，在美国开工厂，实际接了单放上海做。
产业全世界哪便宜就在哪里。在美国生产，像大品
牌一张订单一种颜色几百万支，用机械化或许还
行。有的客户一次下 10 万支订单就顶天了，美国
那边的成本肯定做不了。还得我们这样的企业
做。”何光明说。

现在让何光明头疼的是原料。彩妆的核心是
色彩。成千上万种颜色中，有十几种颜色属于配出
其他颜色必须用到的基础色。像今年闹得沸沸扬
扬的芯片一样，恰恰就这不可或缺的少量颜色被

一家美国公司垄断。
美国公司垄断原料的后果是“出口化妆品

加增关税，进口色粉也加增关税。”夹在经贸摩
擦中的中国彩妆行业两头受气。

何光明满世界找替代原料。一位印度客商
告诉他，美国色粉的原料是他提供的。他也知道
大致怎么做。但美国人申请了专利，他不敢做。

除了这十几种基础色，别的颜色找替代也
要慎重考虑。“我找了澳大利亚和印度的原料商。
用他们的颜色做产品出口美国，FDA 会查得很
严。如果用美国公司的就没有问题。这算是他们
对本国商品的贸易保护。”何光明无奈地说。

说起 2018 年的生意，何光明这边发展得还
不错。“人民币兑美元汇率的波动，一定程度上
缓解了我们出口商的压力。”他说。

更重要的是，十月以来，从产业和资本市场
等各层面，全方位的助力民营企业的政策相继
出台。这也给义乌商人们带来了新的前景。

何光明表示，目前明显感受到的利好政策
是：11 月 1 日开始，出口退税额度从 13% 增长
到 16%，3% 的退税增长对他来说帮助很大。“如
果没有汇率波动和退税，情况就要严峻很多。”

和龚品忠一样，何光明也预计，明年上半年
订单可能因年末的赶工，下跌百分之二三十。
“我们有 600 多员工，加上一些临时工，总共 800
多人。如果明年的确效益不好，我会停掉一些。”

“没办法，这个行业肯定要做下去。”何光明
说。

让平时少于和化妆品打交道的记者没有想
到的是，彩妆并不像可口可乐，国外公司还掌握
着什么独特的神秘配方。它们在中国生产，配方
也是中国代工企业调，国外客户顶多给一些建
议。除了美国公司垄断的原料，众多国外公司真
正有价值的就是品牌。

外部环境不好，企业就只能继续挖潜。“修
改包装，重新设计，开发新产品，价格可以提高
嘛。”何光明说。

他判断，如果经贸摩擦继续下去，只有十几
个利润点的国外小品牌可能会死掉，大品牌因
为“10 块钱卖到 200 块”的品牌附加值，不会有
太大影响。

现在义乌化妆品行业协会有 130 多名会
员。整个金华地区有 200 多家化妆品企业。“我
们同样会洗牌。现在一些专门做美国生意的商
家会很难受。他们可能就要转移出去了。”

有位做日用洗发水出口的朋友问何光明有
没有兴趣一起去墨西哥开厂。何光明摇摇头：
“我 50 多岁了。不想出去。”现在去国外，再打一
座江山，何光明认为有太多不确定性。国外的风
俗法律方方面面，要从零学起。

在采访中，记者多次听到不同的商人谈的
忧虑。

林辉寰的国际货运代理公司停掉了花大半
年时间打通的墨西哥业务，仅仅因为航线要从
美国中转。他不确定以后会出什么问题。

一位叫张雪锋的商人目前代理葡萄牙品牌
的家居清洁用品。他告诉新华每日电讯记者，选
择和葡萄牙合作，也有考虑葡萄牙和大多数国
家都比较友好，很少卷入国际纷争的因素。

既然何光明暂无去国外设厂的计划，记者
问：“如果再加 25% 关税，怎么办？”

“可能会选择一些国家和地区中转。让这些
地区的商人分一些利润。”何光明说。

现在何光明更愿意把精力放在自己的彩妆
品牌上。给国外化妆品代工了二十多年，现在他
自己的品牌也开始起步。

自主品牌的利润率比给别人代工高出不
少。何光明的自主彩妆品牌瞄准了拉美市场，在
墨西哥、智利、巴西等国都已开展了业务。

明年何光明准备花更多精力开发东南亚市
场。“我们去泰国旅游，数了数屈臣氏商店里的
洋牌子彩妆。货架上从上到下，全是我们代工生
产的。”何光明说。

抱团取暖，从卖全球到买全球

贸易商胡静的客户主要来自印度、斯里兰
卡等南亚国家。但她做出口文具到美国的生意
也有了不少年头。今年最出乎她意料的是美方
要求出具签字笔中墨水的化学有毒物质检测证
明。事先没有通知，等货物到了美国港口，才告
知现在有了新规矩。胡静的美国客户叫苦不迭，
只得赶紧请胡静帮忙找生产厂商开出证明。

“让我去开化学检测证明，我哪里懂这个？”
胡静完全蒙了。在她的既有经验中，在义乌做出
口贸易，难道不是找到可靠货源，将货发出港口
就万事大吉了？在 2018 年之前，这个干练的女
贸易商想象不到自己做熟了的一手买一手卖的
生意，竟然做出了“科技含量”。

最终，这批文具百货在美国港口的仓库中存
放了两个月，胡静的美国客户蒙受了巨大损失。

高峰的时候，贸易商许秋平一个星期要发
4 个货柜的眼镜到美国。过去提供一纸证明就
能通关。现在货物到了美国港口全部要重新检
测。“交易周期被人为拉长，产生了很高的成
本。”许秋平无奈地表示。

与胡静相似，许秋平的主要客户也不在美国。
她深耕多年阿根廷市场。但今年阿根廷经济疲软，
胡静有好几个大客户在 5月之后就没有下过单。

于是，做了多年出口贸易的胡静和许秋平，
在 2018 年开始尝试进口生意。

虽据义乌海关统计，2018 年 1-10 月，义乌
市出口 2144 . 1 亿元，进口仅 28 . 0 亿元。两者
还有相当大的差距。但在义乌，发展和培育进口
市场已经成为当前的主要目标和方向之一。

于潇湘是高档卫浴泳池的进口商。“我的生
意进口量一年比一年大。每年增幅 30% 以上。
我相信进口额的量越来越大，中国人对高端产
品需求会越来越大。”他对记者说。

12 月 14 日的下午，于潇湘和胡静、许秋平
一道，在义乌市青岩刘村的义乌市进口商会二
楼会议室，讨论商会的年会筹备事宜。

2017 年 12 月 15 日，义乌市进口商会成
立。据义乌市进口商会会长黄媛丽介绍，目前商
会线上线下两条腿走路，已有会员 220 多家，包
括贸易商、物流公司、代理公司、会计事务所等，
甚至还有 30 多家海外会员。

“今年 4 月，商会组织了 15家一手货源会
员企业，组成 400 平方米义乌展馆首次抱团走
出去，参加了春季深圳礼品展，收效明显；今年
11 月，商会积极组织参加了首届上海进博会。
其中，十几家会员企业组成的专业采购团达成
2019 年采购意向已经超过 1 亿美元。”黄媛丽
说。

对胡静和许秋平这些刚刚涉足进口生意的
商人来说，加入商会就是抱团取暖。义乌传统做
出口的中小企业，改做进口还需要面临如何打
开销售渠道、如何打造物流包装等各个环节的
问题，挑战巨大。

“关税政策，进口手续……在进口商会的微
信群里，有什么问题很快能得到答案。参加展会
时，大家抱团也能争取更好的展位。平时商会还
会组织研讨会解读最新政策。”许秋平说。

黄媛丽希望义乌进口商的融资环境能进一
步提升。“你要买人家的东西，要把进口生意做
大，需要充足的预付资金。靠个人手头的资金，
肯定不够业务发展。”黄媛丽说。

采访完进口商会，记者在商会一楼的线下
体验店的醒目位置看到了张雪锋代理的葡萄牙
家居清洁用品。

张雪锋告诉记者：“过去我以为家庭清洁用
品无非是洗洁精洗衣粉。直到深入了解欧洲市
场，才发现人家非常细分。除油污、洗卫浴、洗布
草、洗玻璃……几乎覆盖了整座房子的所有角
落。现在越来越多中国人追求生活品质，国家也
鼓励消费升级，我看好把这个细分市场做精做
深。”

现在，张雪锋代理的品牌旗下有将近 50 款
细分产品。首届中国国际进口博览会至今，短短
一个月时间，已经有十来个代理商和张雪锋达
成协议。

此次葡萄牙厂商参加上海进博会是张雪锋
的主意。他说：“只有身临其境，他们(外商)才真
正意识到中国市场的潜力。”

据张雪锋介绍，过去南欧的厂商喜欢按部
就班组织生产，对中方提出一旦某款产品在线
上成为“爆款”，希望能优先安排生产的要求不
太理解。

“他们国家总共才 1000 多万人。对电子商
务的认识和我们完全不同。上海进博会的规模
和客流让他们感到震撼，现在表示愿意无条件
配合我们。”

2018 年，张雪锋总共进口了 100 多个集装
箱。他预计 2019 年能达到 240 个左右。目前，张
雪锋已替合作伙伴预定了明年上海进博会的展
位。
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▲义乌商贸新区。 吴献华摄

“消除紧张关系，对方

才不至于恐惧。合作越来

越密切，你才越有威信。只

想着凭低成本把别人做

死，最后自己也得不到什

么好处”

“同样的一部法律，甚

至同样的一句话，中国人

和外国人的理解可能完全

不一样。中国企业不可能

把方方面面完全弄明白，

再走出去做生意。那么，最

好的办法就是请当地的人

做当地的市场”
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