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自从加入WTO以来，宁波乃至中国的外
贸驶入快车道，“世界工厂”给很多人留下了

“科技含量不高”的固有印象。不过，时过境
迁，如今中国制造已经步入高质量发展轨
道。在孟祥龙看来，创新，将成为助推外贸
增长的驱动力：“过去是客户引导我们，现在
是我们引导客户；过去我们一半时间在推销
产品，现在一半时间在研发产品。”

特别是中国积累大量生产要素后的工艺
创新，有望迸发出更多“从0到1”的可能。
即便拥有同样的“食材”，其他国家也无法像
中国这位“大厨”一样，“烹饪”出精美的佳
肴——

宁波博威合金的新材料研发平台就是典
型案例。过去，材料研发需要漫长的试错，
如今，公司挖掘30多年沉淀的80万条研发数
据，“技术宅”们只要把性能输入系统，即可
自动算出配方和工艺，从而大幅提升研发效
率，为科技进步提供智慧支撑。

创新的价值还体现在产品研发上。“当前
许多创新通过人机互动实现。一个水杯可以
连接蓝牙，告诉你每天喝了多少水，基于传
统产品附着数据指标；一款台灯可以矫正坐
姿，还能批改作业、朗读课本。企业和客户
的联系，将从关系营销，到产品营销、技术
营销转变。”孟祥龙称。

在这一过程中，企业不仅要关注核心业
务及产品力，更要关注生产关系，不断通过

“内创业”迭代出新的种子业务。在“双循
环”新的发展格局下，让国际国内两个市场
相互促进，同样是企业修炼内功、探索增长
极的方式。

孟祥龙举例道：“德国品牌Genius要开
发新品，检验标准是每批瑕疵品不超过2件，
且39天无条件退货，最后只有一家供应商敢
接单并完成合作。对这家供应商来说，他在
外循环中展示的出色品控能力，足以为内循
环赋能。而国内市场流行的无线充电等产
品，也可以考虑做到外循环。”

演讲的最后，孟祥龙指出，贸易的“本
科阶段”已几乎接近尾声，但上升通道并没
有关闭，“虽然会有更多分层，但企业虾有虾
路、蟹有蟹路，还留有很大的生存空间”。唯
有把握新旧动能转换的机遇，方能穿越市场
周期的迷雾。

今年以来，居高不下的原材料成本和海运价，影响
许多外贸企业的利润。在此背景下，孟祥龙注意到，绝
大多数中国产品并没有走出“逐底竞争”的环节，无法
摆脱“价格战”的压力。企业忙于成本拆减，想尽可能生
产更多零部件，以获得更大的生存空间。

“许多企业向欧美客户表达涨价诉求，却不免失
望。涨1%-2%已是勉强，如果要涨5%，供应商就会
停止下单，可见竞争非常残酷。这时，一家跑步机工
厂，可能会希望钢管也由自己锻造，最好明年电机也
由自己生产。只有这样，上游零部件厂商的利润才能
变成自己的。”孟祥龙说，这种“内卷式”的逐底竞
争，只会导致强者恒强的“马太效应”。

企业唯有从“拼价格”到面向客户端延伸价值
链，方能步入“百花齐放”的“逐顶竞争”。好在，
已有不少企业具备“逐顶竞争”的基础，比如为电吹
风增添负氧离子等新元素、降低注塑机厂每台设备所
需的工人数……

不过，在孟祥龙看来，通往“逐顶竞争”之路，
还需要一套落地执行的“组合拳”：“在客户清晰表达
自己的需求前，洞察出他们的需求，形成帮助客户践
行它品牌价值的能力，延伸仓储、质保、售后、营销
推广等服务能力，并补足品牌方需要的其他能力。”

运用“消费者的语言”和市场连接，就是其中的
能力之一。以挂烫机为例，在客户眼里，产品工艺已
走在行业前列，但消费者对这些参数没概念，如果你
把它“翻译”成“三件穿透”，就能让消费者一目了
然。未来掌握商业制高点的奥妙，恰恰藏在这些细节
中。

从“逐底竞争”到“逐顶竞争”

创新和竞争力的延伸

“外贸的上升通道没有关闭”
入世20年之际，宁波外贸人这样看待未来

记者 严瑾

入世20周年，中国外贸发生翻天覆地的变化，
从国企主导到民企闯世界，从贴牌代工到品牌出
海，而宁波外贸的规模也从不足100亿美元，到突
破万亿元大关。

时过境迁，当资源和劳动力等传统红利“光
环”褪去，外贸还是一门好生意吗？企业如何实现
高质量发展？12月11日，在中国加入WTO的20周
年纪念日，宁波外贸圈迎来了一年一度的“思想盛
宴”——由中国信保宁波分公司主办、世贸通承办
的“外贸的朋友”中国入世20周年特别讲演会在线
上举办播。中国信保宁波分公司行业研究总监孟祥
龙把演讲主题锁定在“中国外贸的新旧动能转换”。

核心提示

孟祥龙在演讲现场。


