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一块布
如何“织”出新潮流？
———从 2026中国纺联春季联展
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广告

由四川省成都市经信局市新经济委主

办的“进解优促”服务企业“1+N”精准对接
首场活动———人工智能(算力新基建)专场
16日在蓉举行，近 50位政企代表覆盖金
融、运营商、医疗、教育、交通等多个领域，精

准匹配 20余项供需需求，真正实现“政府组
局、企业开单”。

成都市经信局市新经济委相关负责人表

示，2026年成都推动“进解优促”服务迭代升
级，聚焦企业“拓市场、抢订单、稳增长、优生

态”核心诉求，举办本次专场活动旨在搭建高

效供需对接平台，串联上下游资源与生态伙

伴，助力企业稳产增产、产业链强链补链。

“我们既要找到更多优质客户，也要吸

纳优秀配套企业，共同补齐做强国产算力产

业链。”成都本土标杆链主企业华鲲振宇总

裁万诤表示，目前公司已推出 50多款自主
品牌计算产品，自研“卡多多”系列训推服务

器可帮助客户降低 30%成本，本次发布的供
需清单覆盖多行业领域，期待与上下游伙伴

优势互补、共赢发展。

华鲲振宇高级副总裁刘东介绍，企业依

托“鲲鹏+昇腾”技术体系打造全栈国产化自
主可控方案，构建完整产业生态。本次对接

会上，企业一方面发布研发需求、攻坚技术

突破，一方面拓展供应链、精准对接终端客

户，加速生态扩容提质。

成都速易联芯科技总经理蒋辉在会上直

言：“融入供应链，就是我们来的目的。”作为

四川本地专精特新企业，该公司自 2022年起
为华鲲振宇提供服务器全链路高速互联产

品。在链主带动下，企业不仅有望扩大订单规

模、借助品牌影响力拓展鲲鹏生态客户，更实

现产品技术与生产工艺的迭代升级。

会上，成都市经信局市新经济委发布重

磅政策红利：成都全国首创“算力券”机制，已

发放超 2000万元；2026年起每年发放不低
于 1亿元算力券，最高可抵扣 60%算力费用。

目前，成都算力规模已超 2 万 P，较
2024年实现翻番，拥有大型及超大型数据

中心 21个，算力底座持续夯实。下一步，成
都将出台《成都市深入实施“人工智能+”行
动方案》，聚焦 6大领域、首批 24个细分方
向发力，推动人工智能全方位、全链条、深层

次赋能千行百业，以场景应用引爆算力需

求、升级算力生态。

本次首场“1+N”精准对接活动，实现从
“综合解难”到“专业拓市”、从“多点发力”到

“精准滴灌”的转变，以链主带产业、以生态聚

动能，为成都打造人工智能产业高地、落实

“东数西算”国家战略将注入强劲动力。“不用

四处奔波对接、不用反复沟通磨合，政府直接

把上下游请到面前，定制化‘面对面’对接，效

率太高了！”现场一位金融机构负责人说。

2026年成都将深化“进解优促”服务，
创新推出“1+N”精准对接模式：以 1家核心
链主企业+N家需求企业及配套企业，通过
供需精准画像、高效匹配，让对接从“广撒

网”转向“精准滴灌”，推动企业服务迭代升

级。同时，成都还将构建“市领导月月见、区

领导周周见、园区天天见”三级联动服务体

系，分层对接、分级响应、分类施策，全

方位助力企业拓市场、抢订单、稳增长、

优生态。 渊转自中新网冤

新年伊始，身为退役军人的山东仙

乡文旅产业有限公司董事长蒲长春引进

了 100多只鸵鸟饲养，同时推出托管、领

养、认养等灵活方式，吸引农户参与，敞

开回收，年内计划发展到上万只，并开展

深加工业务，开发鸵鸟系列产品，实现就

地增值。

图为蒲长春正在喂鸵鸟。

本报通讯员 闫盛霆 摄影报道

石墨烯纱线面料助力服装恒温透

气，AI质检设备让面料品控从“人眼经
验”走向数据智能，一站式成衣定制真

正实现“量身打造”……2026中国纺联
春季联展日前在上海举办，从纱线面料

的研发创新，到成衣的时尚表达，展现

纺织行业发展向“新”力。

科技赋能
让一块布突破“边界”

记者在展会上看到，越来越多的纺

织企业在一块布上“做文章”。

山东魏桥创业集团推出罗布麻纤维

混纺系列产品，通过高支高密生产降低

传统麻类产品的刺痒感、解决面料易起

球等问题，同时具备天然抑菌等功能。

山东魏桥纺织科技有限公司副总

裁吕治远说：“罗布麻纤维在纺织领域

应用较少，魏桥正在推动罗布麻纤维纱

线、面料及家纺产品的标准制定，从上

下游推动该材料应用。”

一件轻薄的防晒服如何防暴雨？冲

锋衣面料供应商吴江盛伟紫荆花纺织

有限公司用最新产品 10D超薄防水户
外蝉翼面料给出答案。

“我们与高校和科研院所合作，创新

研发无氟防水技术和多层复合结构，既

实现防暴雨，又解决传统防水面料不透

气的痛点，同时还很轻便，面料每平方米

只有 60克。”该公司副总经理赵晓勤说。
此外，绿色循环也成为纺织行业重

要发展方向。盛虹控股集团创新打造

“二氧化碳捕集利用—绿色乙二醇—低

碳环保聚酯纤维”低碳循环绿色产业

链；上海德福伦新材料科技有限公司采

用生物酶解聚技术，实现从“旧衣回收”

到“高品质再生纤维”的循环利用……

“2005年至 2024年，中国纺织行业
单位产值能耗下降超 65%，废旧纺织品
回收利用量年均增长 12%，再生纤维年
使用量突破 300万吨。”中国纺织工业联
合会会长孙瑞哲说，材料源头减污降碳，

绿色设计贯穿产品全生命周期，生产环

节节能减排，循环经济走向高值化实践。

AI助力
一块布实现高效“智造”

应用于纺织品外观检验的智能质

检机器人，能够虚拟试穿、智能搭配的

智能魔镜……记者在展会上看到，从设

计、生产到营销，AI的全链条应用，让
一块布的生产应用更高效、更灵活。

设计环节，智能定制。在展会上，多

家公司推出智能服装定制系统：消费者

提供不同角度的照片，几分钟的时间，

屏幕上就会出现贴合身材尺寸的多种

款式设计方案，同时支持选择面料、版

型和细节等。

据青岛三态比特科技有限公司副

总裁王文丽介绍，在企划设计环节，定

制化业务系统能够智能分析流行趋势，

完成系列及品类设计，并生成符合行业

标准的设计工艺单，快速衔接生产打

样。“这让开发时间降低了 85%，上市速
度提升 6倍。”她说。
制造环节，自动运行。纺织过程中，

印染是一项精细活，染料称重、添加助剂

等环节对人工要求很高。“我们的数字化

印染体系深度融合智能制造、信息化管

理和数据化运营，减少人为操作误差，提

升良品率，同时缩短生产时间、降低材料

消耗。”一家印染企业负责人介绍说。

2025年 6月，工业和信息化部等
六部门印发的《纺织工业数字化转型实

施方案》明确提出深化人工智能赋能应

用的重点任务。孙瑞哲表示，人工智能

将重构纺织产业的市场逻辑和产业生

态。从时尚设计、材料研发到工艺创新、

管理创新，通过数据的解析，构建起高

效的创新体系。

需求引领
“千人千布”成为新潮流

“当前，服装市场消费需求正发生

明显变化。一方面，消费者不再只满足

于基本功能性需求，更注重服装所承载

的审美价值、文化内涵和使用体验，更

加多元化、个性化和时尚化；另一方面，

追求兼具品质、情绪价值等多重属性的

‘心价比’。”中国纺织工业联合会副会

长、中国服装协会会长陈大鹏说。

展会上的服装产品，正是这一消费

趋势的生动体现。

以户外运动服装为例，相较于添加

化学防晒助剂的防晒衣，消费者更青睐

在纱线中纺入二氧化钛防晒因子等实

现避光的原纱型防晒衣；不盲目追求品

牌，购买瑜伽服时更倾向于寻找贴合亚

洲女性身材的设计；选择冲锋衣时，防

水、透气等性能指标成为关注的重点。

在展会上，城市户外贴身服饰品牌

至外展示了适配瑜伽、户外轻运动及日

常通勤等多元场景的系列瑜伽服。在该

服饰品牌创始人李佳看来，消费者不再

满足于“基本款”，更追求通过色彩的碰

撞、细节设计等表达个性和主张。“未

来，运动服装会同日常生活场景进一步

融合，将继续推动实现‘一衣多穿’，既

满足运动的功能性需求，又具有时尚、

个性化的表达。”

陈大鹏表示，服装企业要深耕专精

特新之路，深入研究消费者生活方式的

变化，聚焦细分场景、品类与市场，坚守

原创，赋予产品创新价值，以高品质、多

样化供给创造有效需求、开拓增量空

间。 渊转自新华网冤

从广州增城区的牛仔王国到白云区的

童装摇篮，从越秀区的批发枢纽到花都区

的运动工厂……作为全球规模最大的纺织

服装产业集聚地之一，广州女装可以把设

计、打版到发货的时间压缩到 7天。完整的
产业链条，打造了全球快时尚领域的“广州

速度”，也带动 2024年广州纺织服装商品
出口总额超 460亿元。

随着互联网的兴起，如今，这条产业链

上的服装厂老板、档口批发商、跨境电商卖

家，有不少人在 TikTok Shop 上跑成了品
牌。广州女装出海，终于能从“按集装箱”赚

钱切换为“按件”赚钱了。

2023年 5月，瑞民服装厂老板郭华接到
TikTok Shop全托管的招商邀请。当时 Tik原
Tok Shop尚处于起步阶段，广州女装商家观
望者居多，但郭华没有犹豫就答应了入驻，

“要么第一个吃螃蟹，要么第一个吃亏。”

凭借市场嗅觉，过去 20年郭华一路从
制衣厂工人干到业务主管，从十三行档口

老板干到年产值上亿元的知名快时尚电子

商务公司的供应商。郭华正是在广州女装

市场扩张、渠道变迁中跑出来的商家之一。

尽管在供应链生态中已经做到偏头部位

置，他的焦虑却丝毫未减。

从产业分工来看，广州女装市场发端于

20世纪 80年代的外贸代工。据广东省电子
商务协会副秘书长李琼瀚观察，广州女装市

场目前还是中小型商家为主体。他们生产能

力很强，大多却从未接触终端消费者，一件衣

服仅赚三五元加工费，完全没有定价权。

这些工厂生产的品质服装被销往世界

各地，让海外品牌、国外贸易商赚得盆满钵

满，但海外消费者并不知道谁为自己制造

了那些“衣橱最爱”，也不知道“利薄如纸”

在产业带工厂不是一种修辞，是事实。

不仅如此，外贸型商家还要承受更高的

风险。比如 2022年，广州番禺区一家以外贸
女装代工起家的企业———Katch Me因合作
十几年的客户突然倒闭，Katch Me被欠 3000
多万元货款，连带上游工厂的账款都被延误。

痛定思痛，Katch Me的创始人 Nina砍
掉了传统外贸业务，转而探索跨境电商。

从渠道变迁来看，知名的平台型跨境

电商及独立站，确实能在一定程度上解决

过去的结构性问题。

跨境电商有个好处，商家直接面对海

外消费者，面对市场。这在一定程度上改变

了代工厂过去看天吃饭的处境，也有利于

品牌孵化。

这也让郭华等服装厂老板更加强烈地

意识到，必须要有自己的品牌。而一条视频

打通品牌出海路，相比货架电商，女装在内

容电商能撬动更强的爆发力。

短视频和直播把衣服嵌入到真实的日

常穿着场景，通过达人和主播的全角度展

示以及弯腰、拉扯等动作，完整呈现面料弹

性、垂坠度和版型包容度等亮点。不仅如

此，依托内容输出，女装商家也能更快对用

户需求和潮流趋势作出反馈。

对于产业带商家而言，视频内容所带

来的最大变化，并非单纯的爆款和销量增

长，而是掌控市场定价权。

“做自有品牌虽然前期投入大，但利润

空间完全不同。更重要的是，我们终于有了

定价权，不用再因为几毛钱的成本被卡住

喉咙。”做外贸代工十几年，郭华第一次体

会到“品牌出海”的价值。

瑞民的老师傅们也从工资条的波动

中，直观感受到区别。过去工厂做欧美代工

受制于大客户订单周期，工人旺季收入和

淡季工资波动大，有时甚至没活干，只能漂

往别处。

做品牌以后，瑞民通过高频测款和多

频次返单，让工厂的生产线“转”了起来。

“只要有货做，工厂就会源源不断地进步。”

郭华坦言，工人收入稳定了，就有干劲儿；

工厂能留住老员工了，在品质和效率上就

能继续精进。

如今，以广州女装为代表的中国服装

产业带，正向品牌设计、潮流趋势引领的高

附加值路线发展，以此在出海生意中更好

地发展，为产业构筑更强的“市场力量”。

渊转自中新网冤

“听劝”的
百年老字号
因“触网”迎来
发展“第二春”
■ 李亭 赵子硕

打开印满繁花的铁盒，雪白的润肤

脂呈现在眼前，香气扑鼻而来。护肤品牌

万紫千红，一家成长于天津的老字号。

老字号因“老”而珍贵，也曾因“老”

而困顿。20世纪 90年代后，面对外资品
牌的强势冲击，品类单一、包装“土气”的

万紫千红，一度陷入低谷。

“当时，只有在一些小城市、农村市

场，才能看到我们的小铁盒。”运营该品

牌的天津同昌行化妆品有限公司副总经

理匡华钦直言。

转折发生在 2023年 9月的一场“触
网”直播。质量地道、价格亲民的小铁盒，

乘着国货直播热的东风上线，瞬间勾起

消费者的回忆，短短 3小时，销售额突破
300万元，老品牌重回聚光灯下。
“触网”给万紫千红带来了新机遇，

但硬核产品才是品牌“焕新”的关键。

“我们用好直播平台与消费者互动，

主打‘听劝式研发’。”匡华钦笑着说，除

了经典香型，企业根据用户意见，将中国

传统文化植入新品开发，推出润玉清檀

香、鹅梨帐中香等 10余款中式香型护肤
新品，受到消费者认可。

在保留传统工艺基础上，万紫千红与

大院大所合作，持续优化配方，推出更适

合年轻人的清新香型，开发了不同滋润度

的产品。除了经典润肤脂，万紫千红还将

品牌产品线拓展至润唇啫喱、面霜、沐浴

露、洗发水、身体乳等全系列洗护用品。

“老字号不能‘吃老本’，必须在保留

核心工艺的同时不断创新，用科技赋能

品牌发展。”匡华钦说，从单一润肤脂到

全季节护肤矩阵，同昌行通过线上平台

精准触达目标客群，构建起了“用户共

创”的研发生态。

如今，万紫千红超七成用户是年轻

人，销售收入连续三年倍增，2025年铁
盒产品销量超 2500 万盒，销售额达
8000万元，线上销售占比达到 80%，成
功从“怀旧符号”蜕变为“国潮单品”。

事实上，越来越多的老字号在打破

传统叙事，拓展线上发展空间。《中华老

字号年度发展报告（2025）》显示，全国现
有中华老字号企业 1450家。2024年，这
些企业线上销售总额达 899.6 亿元，同
比增长 55.1%。
天津商业大学经济学院副院长蒙大

斌表示，老字号企业数字化转型展现出

强劲的产品创新活力。 咱下转 P2暂

政府搭台 链主唱戏

成都算力产业强势破圈
■ 张卓

广州女装出海转型记
■ 王坚

荫相关企业负责人现场进行对接交流。 （成都市经信局市新经济委供图）
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