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广告

■ 陈越 刘家怡

一个月前，王志伟的一位同行把纸尿裤

从泉州卖到了东南亚，还闯出了一定的品牌

知名度，这让整个商家圈子都炸开了锅。

作为一个行业老兵，王志伟在泉州的纸

尿裤行业摸爬滚打了 10多年。在他的印象
里，泉州的商家一直都是行业的配角，从来只

有给海外品牌打工的命，“上桌吃饭”是不敢

想的事儿，听说同行的壮举之后，王志伟诧异

之余，又觉得也在情理之中。

三十年前，帮宝适、好奇等海外纸尿裤品

牌开始进入中国，泉州通过承接代加工业务

涌现出一批无纺布等原材料企业，纸尿裤产

业也逐渐发展起来。长期以来，泉州纸尿裤产

业依然停留在代工模式，当地商家一边在持

续走低的代工利润中苦苦支撑，一边摸索着

经销和电商的门路。

直到 2019年前后，泉州纸尿裤逐渐在拼
多多打开局面，很多商家在半年内就实现销售

额破亿，当地产业的命运齿轮也开始飞快转

动。过去两年，王志伟还发现，当地产业的竞争

模式也在悄然发生变化，商家放弃了代工时期

延续下来的价格竞争，转而拼起了质量。

“以前卖 8毛钱一片的产品，品质匹配的
也是 8毛钱的；现在卖 8毛钱的产品，用了更
好的导流纸，增加了更多吸水高分子，品质匹

配的都是 1块钱以上的。”王志伟表示，也就
是说，同样一个产品，成本增加了 8%左右，但
在拼多多的复购率却增长至 40%。
短短五年，泉州纸尿裤从代加工到拼多

多，从原来的卷价格到现在的拼质量，这些都

成了泉州纸尿裤走出去的底气。

不拼价格拼质量
代工商家走出新路子

20世纪 90年代，一批海外纸尿裤品牌
进入中国，泉州因地理优势成为代加工的主

要产地。经过二十多年的发展，当地形成了以

天娇、利澳为龙头的纸尿裤代加工产业，由于

同质化竞争加剧，代工利润持续走低，早在十

多年前，泉州纸尿裤行业就走到了生存的十

字路口。

利澳纸业，靠代工起家的泉州头部商家，

年销售额数十亿元。十年前，眼见利润大跌的

利澳就开始转型自主品牌，其间也走过不少

弯路。比如，2013年公司曾尝试走商标授权
的路子，失败后最终放弃。

“除了要缴纳一大笔商标授权费用不说，

品牌还在别人手里，到最后不是替他人作嫁

衣嘛。”利澳电商负责人陈雪说。

2013年后，利澳开始布局电商渠道，尝
试多个传统电商平台都反响平平，直到 2019
年在拼多多开出第一家店铺，利澳终于迎来

销售的爆发。“平台的流量一直很大，入驻第

一年我们（销售额）就做到了 5000万元，从千

万到破亿也只用了半年，所以国内市场一下

就打开了。”陈雪说。

总结利澳成功转型的原因，她认为，一是

拼多多拥有海量的用户，二是拼多多带来了

新的消费群体。

“尤其是 95后、00后，这些人成为父母
后，不再迷信国际大牌的纸尿裤，更关注性价

比和品质。”陈雪介绍，一片纸尿裤海外大牌

卖三块泉州卖一块，质量相差不大时本土品

牌就有了优势。

比如，利澳曾对一款“畅吸”纸尿裤做过

升级：换上了性能更好的吸水材料和泡泡腰

围，产品在拼多多原价推出后，咨询量是常规

款的数倍。

这一策略被市场验证后，今年利澳又顺

势将产线增加到了 40多条，带动纸尿裤日产
能高达 2000多万片。
钟芬华，当地规模中等的纸尿裤商家，也

曾因转型苦恼。据他回忆，2011年所在公司
涉足代加工时，利润已极其微薄，只能勉强养

活工人。“代加工的利润就几个百分点，赚个

加工费而已，不转型就活不下去。”

利澳借拼多多成功转型的故事传开后，

钟芬华感觉找到了救命稻草。今年 9月，一款
经他改良的无感腰围纸尿裤在拼多多上线，

复购率远远高于常规款。尝到甜头后，钟芬华

调整了经营策略：减少新品研发频率，转而对

多款经典纸尿裤进行了功能升级。

谈及策略调整的时刻，钟芬华坦言有过

疑虑。“与利澳这类大公司相比，我们这种中

小企业资金实力一般，要在不涨价的情况下

增加成本提升质量，确实需要很大的勇气。”

他说，庆幸的是，拼多多在前不久推出了一系

列新政策，让他减轻了不少压力。

随后，拼多多还启动了“新质商家扶持计

划”，重点扶持具有产品和技术创新能力的产

业带新质商家，泉州纸尿裤也是重点扶持的

产业带之一。王志伟注意到，在平台集中曝光

下，经他改良的纸尿裤在拼多多复购率翻倍

达到了 40%。据此，他预估今年拼多多销售额
将增长三分之一，并带动全平台销售额达八

千万元。

“尤其是这两年，花心思做好产品已经是

共识了。泉州本土的大品牌比如宜婴、布班

迪，应该更有实力和海外品牌竞争了。”

拼多多助推品牌升级
泉州商家迎战海外巨头

王志伟口中的布班迪，是泉州知名的纸尿

裤品牌，其所在的集团年销售额达数十亿元。

据布班迪拼多多负责人郭云波回忆，

2022年，她刚接手布班迪的运营工作时，品
牌在拼多多的销售额不过数千万元，不到两

年，这一数字涨到了两亿元。

在拼多多平台，令郭云波印象最为深刻

的是，品牌的冷启动时间极短。比如，2022
年，布班迪在平台推出了一款“甄芯薄”纸尿

裤，仅用一周时间，日销就达到近万单，最后

贡献了店铺当年的六成销售额。

“平台有庞大的用户群，成熟品牌很容易

吸引拼多多用户搜索、下单，所以店铺能在短

期内跑起来，然后做大。”郭云波感慨。

宜婴，泉州另一家知名纸尿裤品牌，近两

年的重心也移到了拼多多上。其运营负责人

林志坚表示，宜婴主打片单一块钱以上的高

端纸尿裤市场，此前一直将重心放在内容电

商。但一次偶然的机会，林志坚注意到了拼多

多的商机。

“就拿我们同事举例，早期可能只是在平

台买买水果鸡蛋，但现在都会购买手机和高

端白酒。”林志坚说道。

“福建人会使用茶油改善婴儿‘红屁屁’

的症状，我们就把茶油添加到纸尿裤中，这也

是宜婴近两年的核心产品。”更让林志坚兴奋

的是，山茶裤经拼多多初步打开市场后，也增

加了宜婴与海外品牌竞争的信心。

据悉，目前海外纸尿裤单片定价集中在

3元左右，山茶裤 1.3元的定价虽仍有差距，
但较宜婴常规产品已有不少提升。

而多款拳头产品的爆发，也带动宜婴每

年在拼多多上翻倍增长。据估计，今年宜婴在

拼多多的销售额有望突破两亿元。

接手布班迪后，郭云波也一直在提升品

牌调性。“布班迪虽然已经在行业内有一定名

气了，但我们一直想吃到片单一块钱的纸尿

裤市场。”

郭云波说，近些年她也逐渐意识到在拼

多多购买的产品越来越大牌，从早期 200多
元的儿童装，到去年 6000多元的苹果新款手
机。“这几年很多大品牌都在向拼多多靠拢，

所以我预感在平台上发力更高端产品的机会

也到了。” 咱下转 P4暂

■ 孙宪超

记者获悉，吉林省委常委会近日审议通

过了《关于推动吉林省冰雪经济高质量发展

的实施意见》（简称《实施意见》）。

《实施意见》提出，到 2027—2028 年雪
季，冰雪旅游接待游客达到 2.3亿人次，冰雪
旅游游客出游总花费达到 4200 亿元；到
2030年，冰雪旅游接待 3亿人次，冰雪旅游
出游总花费达到 5400亿元，冰雪装备制造业
总产值超过 50亿元，把长白山打造成为世界
级滑雪度假胜地，把吉林省建设成为国家冰

雪经济中心、冰雪文化创意中心、优质冰雪生

活圈和具有国际影响力的冰雪经济集聚区。

据了解，《实施意见》部署了 7个方面共
30项重点任务。其中，“推动冰雪运动发展”
“培育吉林特色冰雪文化”“打造提升冰雪旅

游产品品牌”“支持冰雪装备器材产业发展”

“完善冰雪经济产业链条”等是吉林省构建

“4+X”冰雪经济体系的核心内容，“激活冰雪
消费市场”“完善冰雪经济要素保障体系”是

通过释放冰雪消费潜力，强化冰雪人才、冰雪

资金、冰雪政策等支撑，营造冰雪经济良好发

展环境。

在冰雪运动方面，吉林省提出要持续开

展“百万青少年上冰雪”系列活动，到 2025年
底以前，实现义务教育阶段冰雪运动体育课

程全面普及。每年浇建冰场 500块以上，承办
国际级和国家级赛事、青少年锦标赛、群众冰

雪赛事分别不少于 10项、15项和 300项，把
中国长春净月潭瓦萨国际滑雪节打造成享誉

全球的金牌赛事。

冰雪文化方面，吉林省要深度挖掘冰雕、

雪雕等技艺，构建冰雪非遗项目保护传承体

系。加大冰雪文旅演艺项目奖补力度，支持社

会力量开展冰雪文艺创作，激发演艺市场活

力。推动冰雪文化与红色文化、工业文化、民

族文化融合发展，建设“冰雪丝路”博物馆，讲

好吉林冰雪文化故事，弘扬冰雪运动精神。

吉林省将力争再申报 1—2家国家级滑
雪旅游度假地，每年营业特色冰雪乐园不低

于 100家，建设高品质冰雪旅游目的地。大力
发展冰雪名城、名镇、名村，培育一批冰雪领

域知名品牌和龙头企业，擦亮“长白天下雪”

“温暖相约·冬季到吉林来玩雪”等品牌。

吉林省提出要推进产学研用协同攻关，

推动冰雪“卡脖子”关键技术实现突破。建设

冰雪装备产业园区，引进先进冰雪装备项目，

完善冰雪装备产业链条。通过“一对一”精准

辅导，培育冰雪装备“专精特新”企业。

吉林省还将完善冰雪经济产业链条开发

特色冰雪美食、冰雪住宿、冰雪购物等，丰富

冰雪旅游产品供给。加快通往冰雪运动场所

的高速公路、农村公路、沿边开放旅游大通道

建设，为通往吉林、长白山等地的高铁动车配

备高铁快运柜，提供冰雪装备高铁快件托运

服务。

另外，吉林省还将加大冰雪消费支持力

度，支持滑雪场整合资源，推出联票联滑等消

费模式。实施消费服务提升工程，实行旅游投

诉 24小时回复制度，对游客投诉接诉即办、
能快尽快；推进中医理疗进雪场，增加滑雪场

医养服务供给。设计发布精品旅游线路 1000
条以上，大力实施引客入吉。

同时，依托吉林省内高校，建好 10个冰雪
运动、冰雪经济等一流专业，建设 10个冰雪领
域现代产业学院，构建完善的冰雪专业人才培

养体系。加大财政资金支持力度，设立冰雪产

业引导投资基金 10亿元，统筹各类财政资金
专项支持冰雪经济 5亿元。建立金融援企机
制，引导社会资本投资冰雪项目。创新产业支

持政策，加强冰雪项目用地等要素保障。

12月 5日，国家发展改革委发布《推动东
北地区冰雪经济高质量发展助力全面振兴取

得新突破实施方案》，其中提出，要立足东北

地区冰雪资源禀赋，积极把握机遇，把冰雪经

济作为新增长点，将东北地区建设成为我国

冰雪经济高地，有力促进东北全面振兴取得

新突破。

“产得出”
更要“卖得好”
■ 赵宇恒

近段时间，大大小小的农产品产销对接

活动、推介会纷纷举办，不少地方借助展会平

台将特产推向更大市场。如何将农产品丰收

转化为农民增收，是一个值得讨论的话题。

过去我们讲农业，大多说的是农业生产。

近年来，各地因地制宜，培育出不少具有当地

特色的产业，特色农产品供给量不断提升。但

从市场规律来看，由于滞销等因素，丰收未必

会带来增收。以大农业观重新审视农业生产，

从产业链来看，发展农业不仅需要产前、产中

环节做好良种繁育、农资供应等，产后的储藏、

流通、营销等同样重要。农产品季节性强，如果

不提前规划，到收获时再找销路，容易卖不上

价。所以，让优势产业成为富民产业，销售是关

键环节。从功能性来看，农业具有保障重要农

产品供给的功能，也具有稳定农民就业、实现

农民富裕的功能。让农业生产为农民带来收

益与实惠，是发展农业的题中应有之义。

我国地大物博，并不缺少特色优质农产

品。今年初，“南北换礼”在网上走红，黑龙江

蔓越莓、四川鱼子酱等“隐藏款”特产，让本地

人惊叹“还有多少惊喜是我不知道的”。可见，

我们缺少的不是产品本身，而是发现好产品

的机会。如何让更多优质农产品被看见、卖个

好价钱？

农产品卖得好，需要多些“有意为之”。相

对稳定的销售渠道，是农民增加收入的重要保

障。所谓“稳定”未必是固定某一销售渠道，也

可以是动态稳定。比如，此前的采购商出了变

故，能迅速找到新采购商，把产品卖出去。这靠

农民自身很难做到，要靠高效的产销对接平台

支撑。办推介会、展销会让农产品“走出去”，同

时邀请外地采购商“走进来”，实地考察农产品

情况；打造交易会、博览会等线下交流平台，同

时建立沟通产销双方的线上平台……这都需

要有关部门主动作为、牵线搭桥。

农产品卖得好，还要能抓住机遇、借势

“破圈”。互联网时代，农产品有了更多“被看

到”的可能，各地也不断创新做法，如直播带

货、推动农文旅融合等。但互联网的“爆点”往

往是随机的，怎样把流量引导到本地产品上、

实现销售“长红”？比如，山西隰县玉露香梨在

业内颇具名气，但消费者知之不多。随着国产

游戏《黑神话：悟空》走红，更多消费者了解到

玉露香梨这一优质农产品，流量得以转化为

持久的购买力。

更为关键的是，农产品卖了好价钱，还得

实打实装进农民的腰包里。应进一步完善利

益联结机制，让农民更多分享农产品销售带

来的产业增值收益。在产地，农户一家一户售

卖往往没什么议价权。如果只看终端营销效

果，很容易出现终端价格上涨、农民收入却没

有明显提升的现象。因此，农户也可以通过合

作社、联合社等方式抱团取暖，更好产生集聚

效应，在销售时有效把握议价权。

期待有效市场与有为政府更好结合，助

力农产品卖得更好、农民多得实惠。

吉林推动冰雪经济高质量发展
培育一批知名品牌和龙头企业

一片纸尿裤的30年：
从代工到出海 商家年销数十亿元

荫布班迪新投入使用的无尘生产车间。

荫黑龙江蔓越莓

甘孜州从“一个品牌”
到“一番事业” 咱详见 P3暂
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http://weibo.com/jrwbd
mailto:cjb490@sina.com

