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关税风暴下，广东外贸企业如何求变破局

以“双循环”为抓手
提升广东制造产品质量

在国际贸易环境不稳定的背景下，广

东外贸企业如何实现高质量转型发展，中

山大学经济学系教授林江认为，整体的战

略是，以应对关税战为契机，以双循环为

抓手，提升广东出口制造业企业的产品质

量。加工制造业的出口产品固然要巩固

其制造业产品与越南、印度制造相比所拥

有的领先优势，更重要的是，要提升自有

品牌产品，例如比亚迪、小鹏汽车等大宗

出口的先进制造产品在产品设计、产品质

量、售后服务等关键领域的优势，这些优

势不仅仅体现在出口市场对于广东制造

产品的要求上，更体现在内需市场对于广

东制造产品的更高的要求和需求，毕竟，

最终推动广东经济高质量发展的最重要

的引擎，还是广东自身的内需市场的进一

步激活。

“以玩具业为例，最近泡泡玛特的股价

在国际市场一路上涨，其内在逻辑是，该产

品作为玩具业的龙头企业，并不仅仅是在

生产质量控制、物流配送领域的效率做到

了极致，而是产品的设计赢得了消费者的

青睐。”林江说，广东是玩具业的生产重

镇，完全有条件吸引一批类似泡泡玛特这

样的品牌企业以广东为基地，以外贸需求

为突破口，尽快形成一条新潮玩具业的新

型产业链，反过来刺激我国的内需市场的

健康、可持续发展。

面对国际贸易市场的不确定性，除了广大外

贸企业自身的努力，记者观察到，相关支持政策

等外部力量在其“蝶变”路上也发挥着重要作用。

在省级层面，广东省人民政府办公厅印发

《关于加快内外贸一体化发展的若干措施》，提

出促进内外贸标准认证衔接、支持外贸产品拓

展国内市场、加快内外贸品牌建设等 14 条务实

举措。广东省商务厅印发《2025 业务年度开拓

国际市场项目入库申报指南》，对参加境外展会

的企业给予展位费 80%补贴（单个展位最高 3 万

元）。广东省总工会安排 360 万元全省外贸企业

困难职工送温暖专项资金，关爱受关税影响的

外贸企业职工。

全省各地市也纷纷发力。广州公布“稳外

贸 18 条”，从政策加力、平台赋能、服务升级等

方面出台措施，聚焦先进制造业供应链，支持

企业开拓国际市场，做大做强进出口贸易。深

圳发布“2025 年稳外贸支持政策要点”，提出支

持跨境电商企业打造自有品牌，鼓励企业自建

独立站，符合条件的独立站，每个最高予以 100

万元奖励。东莞印发《关于促进外贸稳定增长

的工作方案》，从开拓多元市场、夯实产业基础、

提升金融服务、优化营商环境等方面提出 30 条

措施。茂名先后出台了《茂名市罗非鱼产业提

升行动方案（2022—2025 年）》《茂名市罗非鱼产

业高质量发展十条措施》，从政策层面给予支

持，持续加大在养殖技术、加工研发和品牌建

设上的投入。

从支持拓展新兴市场到鼓励创建自主品

牌、从组织境外展会到加大研发技术扶持、从真

金白银补贴到工会“娘家人”送温暖……一项项

实实在在的举措，无疑为处在关税风暴下的外

贸企业提供了强有力的后盾，让他们更加从容

应对国际贸易市场波动。

打铁还需自身硬。走访中，多数外贸企业

对记者表示，关税政策朝令夕改，想要真正在变

化莫测的国际贸易市场中站稳脚跟，提高自身

硬实力是关键。也就是在保证产品品质的基础

上，还要不断研发满足市场需求的新产品，并探

索培育自主品牌。

“这是我们创新设计的双开门烤箱……”在广

隆的燃具产品展厅摆放着形式各异的电烤箱，梁

锐基向记者饶有兴致地介绍不同产品的特色功

能。对产品进行自主微创新是广隆所擅长的，正

因为品质有保障和融入日常的创新基因，让广隆

有底气，并取得了亮眼的销售业绩。梁锐基说，美

国一年向中国进口的1000万台烤箱中，有100万

台都来自广隆，占比10%左右，广隆也于2024年荣

膺“全国十大电烤箱出口企业”。

为了吸引更多客源，做电烤箱起家的广隆，近

年来还投身多品类产品的研发，于2020年开始研

发衣物护理机，经过技术团队近两年的努力和摸

索，到2023年正式研发成功并投入量产。这款搭

载高温蒸汽杀菌、变频除皱功能的新品，目前单价

在500至2000美元，单台利润是传统烤箱的3倍，

“在销售市场上，国内主攻酒店、学校等商用场景，

海外借迪拜地区和加拿大、俄罗斯等‘家电消费升

级’浪潮，销量可观。去年国内外共销售了 3000

台左右，已成为广隆一个新增长点。”梁锐基说。

嘉瑶则专注于自主品牌的建设。2015 年以

前，“嘉瑶”的前身思吉普还是一家为欧莱雅、雅芳

等国际品牌代工普通化妆镜的传统工厂，客单价

仅十几元人民币。李少艳回忆：“当时产品不带任

何功能，利润微薄到难以支撑研发投入。”这种困

境促使企业2016年启动自主品牌转型，自主研发

90多项专利，推出了AI语音对话、皮肤检测、变换

首饰发型等功能，将产品溢价提升至上百美元，比

普通镜子翻了不止十倍。2022年马来西亚商品展

上，其35款智能镜被抢购一空，首批试样订单即

突破千万元，标志着代工模式的成功蜕变。

李少艳认为，美妆镜行业正在从“产品出海”

升级为“品牌出海”，她只需要抓住潮流趋势，设计

符合市场需求的款式，实现给B端代工转向直接

面对C端客户。今年，嘉瑶推出具有科技感和力

量 感 的 代 言 人 形

象，以求更加适应

美国当地审美和文

化。嘉瑶线上选择

与本土KOL合作，

线下则与曾经的经

销商合作铺货，并计划今年在洛杉矶等三地开设

体验店，来提高消费者对品牌的认知度。同时，嘉

瑶打造了扑克、香薰、奶茶、茶叶、月饼等IP产品，

展示多元企业文化。

在服装外贸领域，创新产品同样重要。广东

鸿言服饰有限公司的产品出口主要面向俄罗斯市

场。为了应对市场冲击，目前，该公司正在全力开

发新款式，设计500款外套、卫衣、卫裤向浙江、上

海等国内市场销售。“目前，我们公司设计团队重

点在研发上下功夫，积极开发新款式，融合国际流

行元素，做出新的产品，找到新的市场方向。”该公

司总经理唐海涛介绍。位于广州中大纺织城的华

帜纺织也是一家专注于外贸出口的服装企业。“我

们的产品主要销往俄罗斯，美国市场占比不到

30%。”华帜纺织负责人、中大纺织商会青创会秘

书长袁利华告诉记者，受中美贸易战的影响，不少

服装企业陷入同质化竞争。为了提升国际竞争

力，她所在的企业主要以销售科技面料为主，这类

科技面料在海外市场深受欢迎。

茂名罗非鱼产业正不断进行养殖技术升

级，以保证产品品质。鸿业水产总经理蔡魁荣

称，他们公司合作的养殖鱼塘都使用了自动化养

殖技术，通过数据化管理系统实现精准投料、水

质调控，并运用微生物技术降低饲料成本，确保

出口产品完全符合国际食品安全标准。为了进

一步打开国内市场，许多罗非鱼加工企业正专注

于研发新产品。广东雨嘉水产食品有限公司（以

下简称“雨嘉”）主要从事罗非鱼加工及出口业

务，产品销往美国、俄罗斯和欧盟等多个国家和

地区。该公司总经理农全安表示，“中国罗非鱼

产业具有不可替代的成本优势，养殖加工成本较

巴西、东南亚国家低30%以上。雨嘉将重点开发

适配国内烹饪习惯的调味鱼片产品，同时沿着

‘一带一路’拓展中亚市场。”

在接受记者采访前，梁锐基刚接待完一批

来自韩国的客户，“他们一年大概需要5000台

电烤箱，虽然是量不大的散单，但是这款产品

我们卖的价格比较高，利润率也合适，就果断

接下了这个订单。”梁锐基告诉记者，近年来，

公司有意识地开拓韩国、日本和欧洲等新兴市

场，尽管其单量远小于美国市场，但在一定程度

上为企业分散了风险。他介绍，2018年以前，广

隆90%的出口订单都依赖美国市场，按计划，公

司将用3年将美国市场占比降至50%。“通过前

期积极参与各类展会，积累了许多非美国市场

客户，目前美国市场占比已降至70%。”

面对变局，嘉瑶选择开源节流，提出“高人

效比、高周转率、低库存率”部署，以展会经济

撬动增量，主动挖掘新市场。早在2023年，李

少艳就果断布局新兴市场，通过广东省商务包

机政策新增中东客户 23 家。经过2年多的开

拓，目前公司对非美市场出口占比过半，预计今

年非美市场出口占比将超过60%。“今年公司‘广

撒网’，重点开拓拉美国家和日本、墨西哥、西班

牙等重点市场，这些客户哪怕只有1个订单，我

们也做，通过持续深耕、积少成多，努力‘再造另

一个美国市场’。”李少艳表示。

与广隆和嘉瑶不同，茂名罗非鱼产业则注

重“内外兼修”，一方面积极开拓国际市场，另一

方面加快推进“出口转内销”，实现外贸内销“两

条腿走路”。“经过这一轮关税风波，在国际市场

开拓方面，我们将同步推进中东国家和俄罗斯

等新兴市场布局，同时也将视线转移到广阔的国

内市场。”黄晓霞介绍，内销市场开拓主要从线下

和线上两方面发力。线下，近期她几乎每天都要

对接商超、餐饮企业等不同的客户。线上，4月15

日，环球水产与京东生鲜采销团队达成千万级战

略合作，让罗非鱼上线京东百亿农补专区、“出口

转内销”会场，迅速带动罗非鱼国内市场消费。

服装销售市场转移也蓄势待发。广州美

遇服饰有限公司总经理关先生表示，从5月10

日开始，销往美国的订单每天下降100件左右，

公司计划开拓海外拼多多平台（TEMU），以夏

季女装为主，下一步要开发更多款式的新产

品，推出多工艺款的服装，开拓土耳其等欧洲

市场，争取稳定出口市场。

5 月 12 日，《中美日内瓦经贸会谈联合声

明》发布，确定从5月14日开始的90天内，中国

向美国出口商品的关税大幅降低，为众多外贸

企业带来一段宝贵的“窗口期”。

“这段时间，我们陆续接到许多美国客户的

询问，他们希望尽快把此前滞留的库存货品发

出。同时，还有一部分老客户要求继续此前未

生产完的订单，但要确保在90天‘窗口期’内完成

出货。”中山市广隆燃具电器有限公司（以下简称

“广隆”）副总经理梁锐基近期与美国客户的沟通

接连不断，繁忙的接洽也让他看到了新的希望。

广隆是一家专注于电烤箱等厨卫小家电研

发、生产和销售的企业，大部分订单依赖美国市

场。5月27日，记者来到该企业生产车间看到，

身着蓝色工装的工人在生产线上有条不紊地赶

制订单，在车间不远处的仓库门前，一辆辆满载

电烤箱产品的货车整装待发，呈现一派繁忙景

象。而就在一个月前，这里完全是另一番景象，

“自4月初贸易战开始到5月初的这段时间，车

间生产线是完全停滞的，而仓库里堆积的专为

美国120伏电压设计的数万台烤箱也难以转卖

到其他市场。”梁锐基说，尽管面对订单急剧减

少、货品积压等困境，公司仍然坚持“家”文化，

通过缩短工时、轮休等方式降低成本，做到不裁

员，“就算今年亏损一些，也要保障每一位员工

的利益。”梁锐基说。

关税飙升，同样也让惠州市嘉瑶智能科技

有限公司（以下简称“嘉瑶”）的创始人李少艳压

力倍增。“当时美国客户要求暂停发货，那么一

大批货放在仓库里，我每天都焦虑得睡不着

觉。”李少艳介绍，嘉瑶是一家专业从事化妆镜

设计、研发、生产及销售的技术综合性工厂，在

惠州和深圳共拥有15000平方米的厂房，产品

主要出口欧洲、美洲和澳洲、日韩等发达地区，

其中，美国市场占40%。关税压力缓解后，嘉瑶

的美国订单逐步恢复。李少艳告诉记者，关税

降低后，美国客户第一时间联系她催促发货，此

前积压的货物目前都已经发出了，“在此基础

上，客户又再继续追加新的订单，工厂也在马不

停蹄地加紧生产。”

在广州，记者实地走访了知名的外贸服装

村——海珠区土华村，这里汇集有上百家服装

厂。“此前受关税战冲击，一些对美出口的服装

企业遇到困难。T168小包裹免不了税，这个影

响很大，出口订单也有下滑。”与辰同行（广州）

服饰有限公司总经理韩波说，“当时面对突然升

高的成本，我们只能用半托的模式来承接美国

订单，是包税制的，以集装的形式把这些货直接

备到海外仓，用海外仓再配送到消费者手上。”

由于服装出口生产有一定的周期，4月份的关

税战，其实对外贸服装企业的影响并不算太

大。而近期订单又开始增多。魏先生的服装厂

做出口业务多年，美国市场占其整体订单30%

左右，这几日订单增多了，厂里的200多名员工

同时开工，加紧制作美国订单的服装。

罗非鱼在欧美市场备受青睐，是热销产

品。茂名是国内最大的罗非鱼出口加工基地之

一，被誉为“中国罗非鱼之都”。5月20日，记者

来到位于茂名化州市南盛街道蒲山大埒村的罗

非鱼养殖基地看到，一尾尾罗非鱼在鱼塘翻腾

跳跃，渔民们正快马加鞭将罗非鱼捕捞至加工

厂，不日这批新鲜的罗非鱼将抵达大洋彼岸的

餐桌。与该养殖场合作多年的茂名鸿业水产有

限公司（以下简称“鸿业水产”）总经理蔡魁荣回

忆，早在 2018 年美国便将罗非鱼关税提升至

125%，经过今年4月的几次关税调整，罗非鱼关

税从 125%提升至 179%，给整个产业带来巨大

冲击。“我们的订单量当时骤减40%，贸易完全

停滞。养殖端同样遭受重创，部分渔民因市场

前景不明暂停投料、放苗或降低养殖密度，行业

信心严重受挫。”

广东环球水产食品有限公司（以下简称“环

球水产”）与茂名不少罗非鱼养殖大户都有合

作。该公司营销管理中心副总经理黄晓霞告诉

记者，由于关税战，4月生产线上的订单逐渐减

少，影响的不只是企业自身，还有罗非鱼的收购

价格，这也让不少养殖户心里没底。如今，与4月

份罗非鱼育苗场悲观情绪弥漫的情况不同，由于

对美订单回归，现在养殖户投苗积极性显著提高，

苗企信心也在增强。尽管部分苗场产能和产量

尚未完全恢复，但行业对后市普遍看好。

今年4月初，美国挑起

“关税战”，一度把对华关

税升至145%。5月12日，

中美双方发布《中美日内

瓦经贸会谈联合声明》大幅

降低双边关税……在刚刚

过去的数月间，一场跌宕起

伏的关税博弈在全球上演，

对中国外贸企业带来了严

峻挑战。

连日来，本报记者兵分

多路，深入探访省内多家外

贸企业发现，中山工厂的电

烤箱生产线重新忙碌起

来，惠州企业自研的智能

化妆镜通过海外仓进入美

国市场，广州服装企业推

出的科技面料在海外市场

深受欢迎，茂名罗非鱼加

工企业开发调味鱼片产品

打开国内市场……尽管不

同企业受此次关税风暴的

影响程度各不相同，但他

们大多实现了从“被动防

御”到“主动进化”的蝶变

升级。

记者观察到，面对如今

复杂严峻的外贸形势，越来

越多的外贸企业充分发挥

自身的勤奋与智慧，苦练内

功、主动出击，通过坚守产

品品质、开拓多元市场、创

新研发新品、培育自主品牌

等方式，在关税风暴中实现

逆势突围。

专家声音

对美出口恢复，从生产停滞到订单“回归”

现状

及时战略转移，开拓新兴市场

压力之下，有不少外贸企业主动探索转变贸

易模式，通过海外仓布局，获得了一定的缓冲空

间。嘉瑶就是其中之一。李少艳透露，美国的消

费能力较强，他们对科技、新事物接受能力也较

高，依然是嘉瑶的主要市场。因此自2023年开

始，公司就主动破局，加速在美国布局海外仓模

式，通过“现货+期货”混合模式提高运营效率。

“海外仓货物通过一般贸易批量清关，单

件发货时无需重复缴纳关税，仅需缴纳销售税

（税率通常低于关税）。”李少艳举例，一件价

值 50 美元的商品，直邮需缴纳 15 美元关税

（30%），而海外仓发货仅需缴纳 3 美元销售税

（6%），节省80%税费。嘉瑶在洛杉矶、纽约等

多地建立海外仓，根据订单地址匹配最低税率

仓库发货，物流时效提升 40%，关税成本分摊

30%。目前，海外仓成为嘉瑶利润的增长点。

李少艳介绍，嘉瑶搭建的“惠州总部+海外仓”

体系，根据亚马逊、Lazada销售数据自动触发海

外仓调拨，依托海外仓建立“7天无理由退换”

服务，退货处理成本下降60%。

为了对冲关税影响，同样以美国订单为主

的广隆燃具则采取了另一种方式——优化产

能布局。梁锐基说，早在2020年，公司就开始

在越南投建工厂，在前两年已实现量产，转移

了30%至40%的产能。由中山总部负责研发和

模具设计，产品运往越南工厂部分生产、组装

和包装。“今年4月关税战期间，国内工厂完全

停工，一部分产能便释放到了越南工厂，当时

那边每天都在加班加点赶货，这也让企业不至

于陷入没有订单可做的境地。”

梁锐基还透露，虽然越南工厂能够承接一

部分产能，但由于越南当地相关产业链没有国

内完善，成本要比国内生产高一些，同时工厂

规模也不大，难以替代国内工厂。“因此，目前

越南工厂我们只承接一些优质的、有利润的订

单，以应对关税政策的不确定性。”

创新出海方式，优化产能布局

转型升级产品，培育自主品牌

政策加持，助力外贸企业“蝶变”

■嘉瑶车间工人在生产线上组装产品。

全媒体记者王艳/摄

■广隆燃具车间内工人们正在加紧生产。

单位供图

■广东雨嘉水产食品有

限公司罗非鱼生产加工

现场。 单位供图

■茂名化州大埒村罗非鱼捕捞

出塘。 全媒体记者誉建业/摄

突围

练功

发力

？


