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全球经贸摩擦的大背景下，出海企业

如同置身风暴中心。但他们劈波斩浪的步

伐从未停滞：珠三角办公室里，外贸总监对

着世界地图重新标注航线；长三角厂房中，

工人为转内销调整产品规模；北京写字楼

里，一份联合国采购清单被反复圈画⋯⋯

中国企业正根据市场风浪，及时调准航向，

驶向自己的精彩。

突围

江苏恒力化纤股份有限公司智能工厂

里，一卷卷工业丝“排着队”等待被装箱运

往东南亚。外贸总监沈晓丽的手机屏幕

上，弹出越南客户的最新订单：“东南亚地

区是全球纺织业转移的核心区，但没有形

成完整的配套产业链，上游原料有很大缺

口，是我们近年来主要发力的市场。”

恒力化纤工业丝年产能高达 80 万吨，

要求销路必须稳定可靠。早些年，公司的

出口方向以欧美日韩为主，不乏一口气签

下数百万美元订单的客户。随着贸易壁垒

的增加，一些客户提出暂停合作。

与个别公司的分袂虽不至于动摇根本，

但也倒逼恒力化纤重新审视全球市场布

局。“仔细研究发现，机会其实很多。”沈晓丽

细数：东南亚有产业链转移与政策红利；非

洲市场需求量大，用工成本低；中东工业用

电、天然气成本都低，还能辐射周边⋯⋯

新市场的大门并非一叩就开。当采购

商捏着样品摇头言贵时，沈晓丽被戳中痛

点：新市场要的是低价，恒力化纤走的是高

附加值产品路线，匹配度不高。“好在我们

在国内有全产业链优势，供应上自主可控，

成本能做到最优，客户需要什么，我们都尽

最大努力去满足要求。”沈晓丽说。

一家汽车安全带生产企业向恒力化纤

提出，需要自带颜色的纤维丝，这意味着要

在原料中加入色母粒后再纺丝，但丝的强

度会因此降低，就不能用于制造安全带，技

术难度很大。经过一年多合作攻关，汽车

安全带用有色丝终于造了出来。这一成果

不仅让恒力化纤出口到这家企业的产品量

增加了 30%，更让双方建立了深厚互信。

“以需定研”让恒力化纤在新市场站稳

脚跟，近两年里，新市场出口额在其出口总

额中的占比达到六成以上，其中对共建“一

带一路”国家的出口年增长率达 30%左右。

当恒力化纤在工业丝领域攻城略地

时，山东利森特农业科技有限公司董事长

王守波正在研究如何在波罗的海沿岸种出

量大质优的西红柿、黄瓜、辣椒。

起家于寿光，专做温室大棚生意，利森

特已在 40 多个国家和地区建了 270 多个大

棚。与恒力化纤的方向有所不同，利森特正

将更多视线投向欧洲。“波罗的海沿岸国家

蔬菜依赖进口，这两年菜价波动很大，政府

加大了农业投入，市场对农业技术的需求井

喷式增长，是我们的好机会。”王守波说。

几内亚的温室是双斜面

遮阳或

双拱遮阳、沙特阿拉伯的温室要配备水肥喷

灌系统及顶部喷淋系统、乌兹别克斯坦的温

室要配备顶部齿条开窗和保温设备⋯⋯不

同国家和地区的气候、土壤特点，王守波了

然于胸，利森特甚至还专门设有一个实验室

用于演练各种气候条件下的设备运行情况。

“最大优势还是我国丰富的农业资源和

寿光独特的产业优势。”王守波说，利森特不

仅帮客户搭建种植硬件设施，还选派技术人

员驻地输出寿光种植技术、种植标准，给客

户带来更高效益。“我们要让中国农业技术

真正扎根全球，做到‘授人以渔’。”

新兴市场的增长填补了传统市场缺

口。恒力化纤每年仍稳定保持 10%的增

长。“现在最需要的是远航线的海运专线，

提高时效、降低价格。”沈晓丽说，“只要敢

闯敢试，海外市场永远有属于中国企业的

机会。”王守波则期待寿光农业的品牌打得

更响一点，“像外国人知道买小商品到义乌

那样响”。

新航线不是坦途，政策支持成为重要

缓冲：恒力化纤受惠于出口信用保险政策，

信保托底大大降低了出口收汇的风险，使

其更有胆量去开拓客户；王守波则发现，走

中欧班列发往中亚的货柜，价格从原来的

7 万多元降到现在的不到 4 万元。

破壁

今年上半年，我国对 190 多个国家和

地区进出口实现增长，贸易规模超过 500

亿元的伙伴数量达到 61 个，比去年同期增

加了 5 个。此外，联合国等国际组织的公

共采购市场，成为越来越多出海企业的关

注对象。

联合国全球采购市场官网不时发布温

室大棚的采购需求，一些外贸公司接单后

委托利森特进行生产。被问及为何不直接

申请成为供应商时，王守波直言：“有些门

槛我们目前不一定能达到。”

当王守波在山东为“门槛”犹豫，公采

数字科技（北京）有限公司总经理陈华清正

在为找不到像利森特这样的企业焦虑，不

到 500 公里的距离，横亘着中国制造与广

阔国际公采市场的玻璃墙。

“联合国采购品类庞杂，高达上万种，

中国作为制造业大国极具优势。”陈华清

说，对许多中小企业而言，联合国订单似乎

可望不可即，然而事实是，联合国合作的供

应商里，有近八成来自发展中国家，有近九

成是微型、小型和中型企业。

他打了个比方，假如联合国在非洲建

小型医院，中国产品能实现全类目覆盖，从

病床到 CT 机，从口罩到手术刀，绝大多数

品类能在中国找到源头工厂。中国企业有

成本利器，中国施工队的效率闻名全球。

但现实远没有预设中的那般美好。“有关

数据统计，2023年，联合国采购了100多亿美

元货物，其中有三分之一产自中国，但直接与

中国企业签合同的只有3亿多美元。”陈华清

分析，首先是信息差，许多企业并不知晓联合

国采购这一途径。即便知晓，复杂的注册流

程让部分企业望而却步。即便注册成功，繁

琐的采购要求又让企业招架不住。

有的联合国订单零散还要求验厂，无

法吸引企业投入人力物力竞标；有的要求

产品通过 BS 标准认证，企业无法在截标

前完成；有的要求提供英文财报而企业缺

失⋯⋯不少中国企业宁当“幕后英雄”，以供

货的方式间接参与其中，利润自然很有限。

看到其中商机，公采数字科技（北京）

一边将联合国采购需求精准对接给企业，

一边帮助企业直接向联合国投标，从中赚

取服务费。“中国企业和联合国做生意，不

仅利润可观，而且能在国际市场上提升知

名度。此外，联合国采购市场稳定、付款规

范、不受壁垒影响。”陈华清说。

客户池太小，潜在客户很多。陈华清

展示了联合国全球采购市场官网不停更新

的项目需求：在阿富汗建微型温室、在尼日

利亚建诊所、在津巴布韦建鸡舍⋯⋯“这些

活儿中国企业拿手得很，很有赚头。”通讯

录翻来翻去，攥着这么多采购信息却不知

道往哪儿推送，陈华清只能干着急。

为了打破这种僵局，公采数字科技（北

京）摸索出了两条拓客路径，一方面联系行

业龙头企业，借此迅速触达产业链上下游，

另一方面对接金融机构、物流公司等渠道，

他们最了解哪个厂生产什么产品，出货到

哪，是否有产能余力。

最近，陈华清计划在新疆设立分公司，

“联合国在中东和中亚地区的采购项目越

来越多，从新疆发货，时间和经济成本将大

大降低，新疆企业的竞争力也很强”。尽管

已经帮助 50 多家企业注册成为联合国供

应 商 ，但 陈 华 清 觉 得“ 这 个 数 字 远 远 不

够”。他知道，联合国“门外”还有许多王守

波，需要更多“开门人”，而他们之间那层隔

着的玻璃墙，终会被敲出一道缝隙。

转身

我国是全球最大的荔枝生产国，全球

每 10 颗荔枝中就有 7 颗来自中国。广东中

荔农业集团有限公司平均每年出口荔枝近

4000 吨，其中近半数销往美国市场。

“ 今 年 我 们 对 美 国 的 出 口 量 下 降 了

10%左右。”中荔集团市场总监黎焯锋的语

气听起来并不焦急，他解释道，从去年开

始，公司主动调整策略，将更多精力放在开

拓国内市场和其他国际市场上，“市场充满

不确定性，我们有意识地降低对单一市场

的依赖，化被动为主动。另外，国内消费市

场不断升级、超出预期，消费者对农产品的

品质和丰富度提出了更高要求，给我们出

口转内销创造了有利条件”。

国内市场的潜力是实打实的，数据显

示，2024 年，全国农产品网络零售额同比

增长 15.8%。更关键的是，消费者愿意为

“出口级品质”支付溢价——曾经征服海外

市场的高标准，如今成为打开国内高端市

场的敲门砖。

“我们的妃子笑荔枝单果重量超过 18

克，糖度在16度以上，都高于市场平均水平，

消费者认可度很高。”产品是黎焯锋的底气。

在中荔集团紧抓产品优势的同时，宁

波长城精工实业有限公司也在调整船头朝

向。这家国际化五金工具企业过去国内、

国际业务各占一半，2022 年开始察觉到国

际市场的不稳定性，决定深耕国内市场。

与中荔集团的“打法”不同，长城精工

将更多精力放在做强国内产业链和客户链

上，一方面扩充生产品类和服务场景，产品

品类从 2000 多种增长到 5000 多种；另一方

面做深客户链条，推动经营业务向下渗透、

深度分销。公司总经理吴水龙说，国内市

场的回报使公司经营保持了总体稳定，产

品供应范围更广，客户链接更加紧密。

但出口转内销仍有许多堵点。例如，

标准差异，一些外贸产品要根据国内需求

对外观设计、尺寸规格等进行调整与检验

认证，满足国内标准；又如，品牌认知度低，

国内消费者更认可桂味、妃子笑、糯米糍等

荔枝品种名，对背后的品牌则不“感冒”，企

业需要加大营销投入；再如，资金压力大，

海外订单客单价高，客户通常会预付定金，

而内销账期长、回款慢，对中小企业现金流

是不小的考验。

而内销最大难点还是建立渠道，外贸

企业在国内市场缺乏专门的销售团队和资

源，也没有人脉积累。“既要发挥自身的产

品优势和制造优势，也要学会借助电商平

台的渠道优势，实现合作共赢。”吴水龙说。

今年 4 月，商务部组织有关商协会、大

型商超和流通企业座谈，帮助外贸企业拓

宽内销渠道。美团为此成立专项，为外贸

商家开设绿色通道，为外贸优品打造销售

专区。专项启动 24 小时内，美团就收到

234 家企业的入驻申请。截至目前，已有

近千家企业进入实际内销对接流程。

今年 4 月，中荔集团与美团敲定合作，

将荔枝冷链运输到美团在各地的仓库，进

行分装、锁鲜处理后通过“30 分钟送达”即

时配送体系送至消费者手中。

“荔枝等不起，现在从基地采摘到美团

仓库，全程可以控制在 48 小时以内，让消

费者获得更好口感。”黎焯锋说。

除了借力电商平台，中荔集团还通过

社交平台、短视频平台等线上渠道和举办

“荔友会”等线下方式来打造品牌。

数据最能说明转身的价值，今年以来，

中荔集团国内销量同比增长了 33.9%，相当

于多了一个马来西亚国家规模的市场。黎

焯锋心里也更加踏实，已经开始思考如何针

对国内市场的喜好来调整明年的生产规模。

无论是驶向陌生蓝海寻找新大陆，抑

或是深耕熟悉的港湾，当全球市场的洋流

悄然改变，风浪中的中国企业已重新校准

罗盘。

停 车 场 为 何 15 分 钟 内 免 费
随着经济社会的发展，机动车保有量快速

增长，停车设施总量不足、资源配置效率不高等

问题日益显现，开车一族最头疼的问题就是“找

停车位，难！停车费，贵！”但一个有趣的现象

是，似乎大家都默认了一个不成文的规定——

15 分钟内停车免费。这到底是为啥呢？

从经济学角度来看，停车场的 15 分钟内免

费停车政策，就像是给车位装了个“小马达”，让

车位流转得更快，通过经济杠杆避免大家长时

间占用车位。这样一来，大家临时停个车，比如

接送孩子、拿个快递，也不用担心钱包“失血”，

方便又快捷，从而提升车位的使用效率。此外，

锚定效应也塑造了用户“初始心理账户”：即超

时付费被视为“为额外时间买单”，而非“全程服

务付费”，从而有效提升车主的付费接受度。

停车场 15 分钟内免费行为还可以减少车

主为逃避收费而违规停车的现象。对于绝大多

数风险厌恶者而言，有了这个 15 分钟免费政

策，原本想把车随便一停的车主们，就得掂量掂

量了。路边违停万一被贴条，那罚单可不便

宜。这样一来，有时候即使车主预计停车的时

间可能会超过 15 分钟，也还是会尽力寻找附近

的停车场停车。

但是，为啥超过 15分钟就要开始收费了呢？

其实，这也是为了防止车位被长期霸占，通过收

费来筛选出真正需要停车的人，让车位真正周转

起来，缓解交通拥堵。而收费就像是给开车的人

加了一道门槛，由于停车 15 分钟后就要收费，间

接提高了车主使用车辆的成本，如果预计停车时

间较长的话，部分人群可能就会考虑乘坐公交、

地铁等交通工具，从而减少开私家车出行。

停车 15 分钟后收费还可以有效避免公地

悲剧，停车空间是公共资源，不收费的话，大家

可能都想着长时间占着，结果就是车位资源紧

张，真正想停的停不进来。15 分钟后收费就像

是个提醒，告诉车主：车位也是有限的，得珍惜

使用，这样一来既畅通了城市交通，又让大家出

行舒心。

总而言之，15 分钟内停车免费的政策既保

障了车主短时间停车的刚性需求，也通过阶梯

收费考虑到购物、用餐等长时间停车的弹性需

求。当然，15 分钟内停车免费政策也非铁律，

由于各地交通状况、城市规划、停车场资源等方

面存在较大差异，比如，有的地方可能 30 分钟

内免费，有的地方可能停车就会收费。对车主

来说，如果想蹭停车场免费时间，还是要及时了

解自己所在城市或地区的具体停车政策以及所

使用停车场的管理规定。

“拉索！拉索！”伴随着口号声，演员们手指轻拨扎念琴弦，顿

足成韵，踏歌而舞，纵情高歌，精彩演绎着拉孜堆谐《飞弦踏春》。

18 年前，拉孜堆谐首次登上央视春晚舞台，正是凭借《飞弦踏

春》这一力作，让全国观众领略到了藏族古老歌舞艺术的独特魅

力。2025 年，拉孜堆谐再次以 30 秒的精彩，在央视春晚拉萨分会

场惊艳亮相，续写了这一传统艺术的辉煌。

拉孜堆谐自治区级非遗代表性传承人、拉孜县艺术团团长

扎西旺拉介绍，这一艺术形式有着 700 多年的历史，是一种集歌

舞、说唱、弹奏于一体的民间歌舞，其以欢快、活泼、有力的特点

著称。2008 年，拉孜堆谐被列入国家第二批非物质文化遗产保

护名录。

非物质文化遗产的保护，核心在于传承。格桑卓玛自 5 岁起

便跟随父亲皮吉拉巴学习拉孜堆谐，成为皮吉家族的第五代传承

人。“一定要把堆谐传下去，即使你不在了，舞蹈依然会在。”作为拉

孜堆谐国家级代表性传承人，皮吉拉巴临终前仍对堆谐念念不忘。

父亲的殷切嘱托，成为格桑卓玛传承和发展堆谐的不竭动

力。如今，她已成长为自治区级非遗代表性传承人，带着拉孜堆谐

登上了更为广阔的舞台。

随着悠扬的课间操音乐响起，拉孜县芒普乡中心小学的孩子

们或旋转或跳跃，踢踏转跃间展现的正是拉孜堆谐的风采。为传

承好、发展好拉孜堆谐，拉孜县在全县中小学开设了堆谐课程，鼓

励当地年轻人加入演出团队，利用农闲时间学习和编排节目。同

时，大力开展堆谐传承培训，积极参加国内外各项大型文艺展演，

推动拉孜堆谐走出西藏、走向全国。

拉孜县委常委、宣传部部长柳丽英介绍，目前，拉孜共有堆谐

演出团队 111 个、表演人员 2000 余人，全县 70%以上的群众能够熟

练表演拉孜堆谐。

傍晚时分，旦增罗布、尼玛扎西背着扎念琴，穿过日喀则市区

的街巷，来到一家网红藏餐馆表演拉孜堆谐。“我从小就学拉孜堆

谐，读职业学校时老师还对我进行了系统培训。没想到，靠这项技

艺，我每个月能增加 6000 元的收入。”旦增罗布感慨地说。

扎念琴，作为拉孜堆谐的伴奏乐器，藏语意为“悦耳之音”。

2014 年，“扎念琴制作技艺”入选第四批国家级非物质文化遗产代

表性项目名录。

在拉孜县热萨乡央德扎念民族传统手工农民专业合作社内，

负责人顿加熟练地调度着 10 多名工人，有条不紊地进行着扎念琴

制作的各项工序：选料、切割、打磨、雕花、上弦、调音⋯⋯他说：“依

照材质不同，扎念琴的单价从 500 元到上万元不等。去年，我们的

销售额达到了 182 万元，今年月均销售额也有 20 万元。”随着拉孜

堆谐的广泛传播，扎念琴作为伴奏乐器受到了更多人的喜爱，乡亲

们也凭借制作技艺实现了增收致富。

踏歌起舞，不仅是对传统艺术的深情表达，更是拉孜人民对幸

福生活的生动诠释。据介绍，拉孜县将继续大力推动非遗与消费

场景、经济发展的深度融合，将非遗资源优势转化为文旅产业发展

优势，让非遗“活”起来，更“火”起来。

踏 歌 起 舞
贺建明
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