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今日威海

关注

今今年年家家纺纺企企业业的的春春天天““吹吹凉凉风风””
不少企业积极开拓新市场、破“老套路”，政府部门也多方面扶持

从3月份开始，按往年正是家纺
企业接单的传统旺季，但目前市场
仍在“吹凉风”，从2013年中旬开始
弥漫的寒意还未撤去。订单不好接、
单件价格压得厉害，这成了威海很
多家纺贸易企业的心头病。除了要
如破老套路之外，企业也需要政府
的引导和扶持。

文/片 本报记者 李孟霏

扎 旺季不旺，价格、订单都缩水

“这件童装，2013年春天
的接单价格是7美金，今年降
到了6美金，”威海市洪博贸易
的一位部门经理苗女士介绍，
除了订单的价格有所下降外，
接单量也有所下降。3月份是
家纺企业传统的接单旺季，
2013年，仅三月份的接单量就
占到了全年比例的30%，属于

一年之中的关键时候，可眼下
已经临近3月底了，今年的接
单情况则让她挺着急，“估计
连去年的一半都赶不上，这个
数字让我心里挺没底。”

威海市铭泉服装有限公
司是一家有15年历史的外贸
企业，公司主要从事对日家纺
出口生意。自2013年以来，受

日元贬值的影响，该公司的出
口额锐减。公司经理曲绪锋介
绍，2012年前5个月，公司的出
口额为62 . 6万美金，2013年前
5个月的出口额却锐减至30万
美金，而今年的情况预计也难
以回转，“3月份以来，订单数
额和2013年基本持平。”

对口韩国、美国服装出口

贸易的威海市宜恒贸易公司，
也对今年的春天不抱太大希
望，“3月份的接单量和去年相
比降了3成，现在国际大环境
不好，这是客观情况，”该公司
肖经理介绍，外贸企业和一般
企业不同，存在“大小年”之
分，“这么多年的企业，这么多
员工，得坚持！”

扎 突破贴牌老套路，做创意产品

“说实话，我们已经适应这
种情况了，毕竟在最低谷的时
候，我们都咬牙坚持了下来。”
铭泉服装有限公司的曲绪锋坦
言，2013年是家纺企业数十年
来遭遇的寒冬，如今寒冬过去
了，尽管离暖意还远，但总还是
有希望的。

曲绪锋口中的这份希望，

其实是指开发新创意的产品。
如今，曲绪峰会告诉自己的员
工，参加展销会时绝不拿以前
的样品说事儿，要用公司设计
人员想出来的图案和样板，“比
如有中国风特点的，针法要更
复杂。”

而威海市万得集团依托投
资1200万元建立的“山东省生

态绣业工程技术研究中心”，已
经研发出了16针聚折绣工艺、
三针打花工艺及激光裁布、超
音波轧花等多项新工艺、新技
术，使产品成功打入欧美、日
韩、东南亚等国家和地区的市
场。该部门经理张先生说，“改
变贴牌生产，加快功能性、环保
性、生态化的有附加值的产品

才是我们应该努力的方向。”
“国外产品的创意是我们

应该学习的，但要是一味的模
仿，只能陷入被动局面，”威海
华成贸易的于经理认为，在和
国外的贸易商沟通的时候，他
们不断加大学习力度，希望能
学到更多的思想，“消化后，变
出自己的产品。”

扎 企业延伸触角，政府部门加大扶持

2013年，作为服装出口企
业代表的威海迪尚集团已经
收购了韩国的一家公司。该集
团办公室的王女士称，威海迪
尚 集 团 通 过 收 购 韩 国 的
AVISTA公司，全面承接其旗
下4个知名品牌和全球200多
家专卖店，将AVISTA的设计

能力与集团的国际贸易业务
相结合，转变出口操作模式，
从被动的加工生产转为主动
的出击。

除了各大公司把触角伸
向国外外，开拓新兴市场也是
相关部门一直着手努力的工
作。

从2014年初起，威海市商
务局积极协调企业多方开拓
新兴市场。建设威海家用纺织
网，引导引导企业同国际采购
商开展网上洽谈交易；发挥出
口信用保险扶持作用，组织企
业参加相关展会。

记者从威海市贸易发展

中心了解到，今年1—3月份，
该中心共联系组织企业参加
了德国纽伦堡玩具博览会、美
国拉斯维加斯国际时装展、华
交会、俄罗斯游艇展、美国迈
阿密游艇展、俄罗斯渔猎展、
日本东京鞋展等7个展会，有
针对性的为企业搭建平台。

对一些家纺企业来说，订单量价齐跌
是最令他们苦恼的事儿，可又不得不坚持。
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