
逆势飞扬
企业样本

新时代实业
有限公司

员工：500人
产品：真空杯、汽车杯
产量：900万只杯
产值：1.3亿元

上半年外贸出
口599万美元,同
比增长57%
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胡颖海介绍，为了保证质量

稳定，不耽误交货时间，他还腾出

月产 30 万只杯的产能生产线，用

来生产康迪克的20万只杯。

“这样一来，产能虽然降低

了，但质量却能更稳定，制造品牌

和产品附加值也能随之提升。”胡

颖海认为，在当前产品同质化竞

争激烈、人工等成本不断上涨的

大背景下，避开价格战，以质取胜

才能走得更远。

今年春季广交会上，胡颖海

带去了两套礼品套装杯。外观看

起来一模一样，但材质、工艺上却

相差甚远。质量更好的套杯一套

要3.7元，利润只有0.4美元；而普

通套杯售价只要 3.15 元，但利润

却是另一套的2倍多。

一位美国客商看中了这套

杯，但胡颖海只愿意接较贵那套

杯的订单。客商疑惑不解：“明明

普通套杯与品质更好的杯看起来

差别不大，而利润更可观，为什么

这个中国人不愿意做更赚钱的生

意呢？”

“优质客户会更看重产品质

量，不介意价格略高。我们愿意

放弃双倍的利润，来换取优质客

户的长期合作。”胡颖海斩钉截

铁地说。

对比了两套杯子，美国客商

最终认可了胡颖海的说法，并当

即下了5万套杯子（包含1个真空

杯和 2 个汽车杯）的订单。随后，

该客商又陆续下单，总价值超过

70万美元。

开栏的话:上半年，我市工业经济仍面临着“三期”叠加的调整压力。不过，我市有一大批企业在逆势中坚定信念，在危机四伏的市

场里找到了增长的方向。上半年我市规上工业总产值实现 459.6 亿元，增长 3.5%，实现逆势飞扬。今起，本报开辟“逆势飞扬企业样本”

专栏，撷取一批逆势突围的企业样板，解读增长点，分享发展经。

新时代:3根头发丝捆住世界500强
0.06毫米误差赢得260多万美元订单

永康市丽州高级中学校内小
店现对外公开招标经营。

报名时间：截至2015年7月31日
止

联系电话：13506791881
（681881）

丽州高级中学
2015年7月28日

招 标
花街工业区新建厂房出

租，2 层至 4 层，层高 4.5 米，耐

磨 地 面 ，有 独 立 电 梯 ，每 层

4509平方米。

联系电话：13605896329

（556329）

新厂房出租
鉴于紫东驿站已停业，急需水电分户和

索赔事宜，请各业主见此告知后速联系：应

广厚、应凌红，以便处理相关事宜。时间截

至2015年8月15日止，逾期作弃权处理。

另：本酒店拟出租营业，有意者尽早联系。

联系电话：13566916429

15258949621

永康市时代广场业主委员会
2015年7月28日

告 知
象珠水厂因管网改造定于2015年7

月 30 日中午 12:00-20:00 时，象珠四

村至杏里村段，江头村至石塘明村段停

水，请各用户做好蓄水准备。带来不便，

敬请谅解。

联系电话：89299110
永康市自来水公司

停水通知

“今年，我们与国际知名品牌

康迪克度过了磨合期，正式开始

全面合作。”27 日，新时代公司总

经理胡颖海高兴地说，上半年，该

公司外贸出口额 599 万美元，增

幅超 57%，其中与康迪克的合作

出口就达到了近 300 万美元。携

手国际大腕，新时代公司实现了

逆势增长。

胡颖海与康迪克的初次合作

是在去年年初。当时，新时代公司

已与膳魔师旗下第二品牌艾蒙多

合作多年，质量体系完全按照膳魔

师的要求执行。这成为了胡颖海

得以打开康迪克大门的敲门砖。

但早期的合作并不顺利。“虽

然质量标准总体达标，但在一些

细节上，康迪克和膳魔师还是有

所区别。”胡颖海说，比如康迪克

对杯口与杯盖的契合度要求非常

高，杯口与标准规格的误差不能

超过0.1毫米。

当时，新时代公司虽然能制

造达到误差标准的杯子，但如果

批量生产，合格率和稳定性就难

以保证。为此，胡颖海常下车间

查看工艺环节，反复召开质量研

讨会，对每位员工都进行了严格

培训。4个月后，胡颖海批量生产

的合格率几乎达到了百分之百，

误差控制在了0.06毫米左右。胡

颖海一量，就相当于3根头发丝。

这个被世界 500 强企业收购

了的美国品牌，被胡颖海打动了。

今年，康迪克全面扩大与新时代公

司的合作，1-6 月，新时代与康迪

克品牌合作出口达260多万美元，

几乎与去年全年总量齐平。

“我们做的主要是真空杯，上

半年其实都是淡季。下半年，康

迪克品牌的产值可能还会翻一

倍。”胡颖海说。

撒手锏一：杯口与标准规格误差严控在0.06毫米

□记者 王导 见习记者 康华

撒手锏二：低利润保品质拿下70万美元订单

□记者 王导 见习记者 康华
实习生 陈君璐 夏欣慰

俄罗斯曾是我市除欧美外的第 3 大出口市

场，也是许多企业重点开发的新兴市场。但近年

来经济不景气，该国居民消费和进口能力下降，

导致我市对俄出口形势严峻。上半年，我市对俄

出口 6.8 亿元，同比下降 46.3%。但也有一些企

业不愿轻易放弃市场，采取避险措施，在危机中

寻找机遇。

对俄报损额达5000万
同比大幅增长

国际形势不好，加大了出口风险。据中国出

口信用保险公司金华办事处提供的数据显示，

1-6 月，该公司接到我市投保企业报案 35 起，其

中对俄报损案件 22 宗，同比增长 120%，报损金

额累计5000万元，同比增长436%。

“自俄罗斯危机爆发以来，暖气片、滑板车、

园林工具、节能灯等生产企业陆续在收汇方面遇

到障碍。由于账期因素，俄罗斯卢布汇率暴跌引

起的收汇风险在今年上半年集中爆发。”中信保

金华办事处主任金晖说，不只是俄罗斯，上半年，

新兴市场普遍呈现汇率持续下跌态势，风险日渐

加大。

提前付款胆大心细拓展份额
“如今，出口俄罗斯市场无疑是有风险的，但

企业也可危中寻机。”金晖说，俄罗斯作为“一带

一路”战略中东部陆海丝绸之路的主要途径地，

是我国优先投资发展的方向。

城西新区一家电动工具企业在 5 月接到俄

罗斯客商的140万元订单，主要采购电焊机以及

小型园林机械，目前已交货。

“我们是首次跟俄罗斯客商合作，考虑到俄

罗斯现状，我们在接单前曾委托过第三方公司针

对其做过调查，确保信用记录和付款实力后，还

采取了提前付款等避险措施。”企业负责人俞女

士说，“现在许多人退出俄罗斯市场，而我觉得正

是入市的好机会，只要胆大心细就能规避风险。”

经营机电出口生意的应先生今年并没有缩

减俄罗斯市场份额，他的底气来自于出口信用保

险的结汇保障。去年年底，他在结汇时遇到了困

难时，他及时向投保公司报损，不久前，顺利获

赔，557万元。

金晖提醒，对于新接触的俄罗斯买方，建议

企业谨慎合作；在与老买方交易时，尽量采取较

安全的结算方式，进一步了解买方经营和财务情

况，并尽量缩短账期；加强应收账款催收，若出现

买方拖欠货款等情况，投保企业应及时报损。

对俄出口下滑明显，风险加大

企业应适当避险
危中寻机拓市场


