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这是一座城市与一场展会的年度之约。3月17日至19日，第27届中国五金博览会在我市成功举办，
再次奏响万商汇聚、合作共赢的五金乐章。

展馆一方天地，迸发无限商机，激起创新涟漪。在这届亮点纷呈、老歌新唱的五金展会背后，是各大参
展企业点燃高质量发展新引擎，在产品创新、渠道铺设、品牌建设等方面持续发力，积蓄澎湃动能，实现花开遍地。透
过这扇描绘新动能、彰显新优势的五金窗口，我们也能感受到五金行业的发展新脉动。
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届中国五金博览会感受五金发展新脉动

融媒记者 何悦
融媒见习记者
张曼欣 郑旭华

新技术与园林机械“牵手”会迸发出怎样

的火花？随着势头愈发强劲的锂电东风扑面

而来，锂电技术在园林机械上的应用如箭在

弦，一触即发，各大园林机械生产商正摩拳擦

掌、小跑入局。锂电，已然成为园林机械行业

不可忽视的高频词。

在第27届中国五金博览会上，老牌玩家浙

江中马园林机器股份有限公司携锂电小手锯、

锂电吹风机、锂电割草机等 8 款锂电产品精彩

亮相，产品涵盖家用系列和专业系列。该公司

展位负责人宋振兴介绍，汽油是传统园林机械

的主要动力，但随着国内外环保意识的整体提

升、环保政策的推动以及锂电技术的日益成熟，

清洁、轻便、低噪音、无尾气异味的锂电产品逐

渐成为主流，未来的市场空间不可小觑。

这一点，在永康威力科技股份有限公司

（以下简称“威力公司”）的产品布局上表现得

尤为明显。作为国内最早一批入局锂电赛道

的园林机械生产商，威力公司深耕锂电领域 9

载，锂电产品数量占全品类数量的 60%，且占

有全品类近一半的市场份额。

一套驱动系统搭载多个不同用途、可替换

式附件，更换附件即可“变形”成另一台机器

⋯⋯依托产学研合作与数字赋能，威力公司在

动力锂电化的同时，还射出了功能集成化这支

利箭，不断丰富产品使用场景，以科技力赋能

产品力，打造出多功能园林养护机等一系列集

成型产品，进一步拉升企业品牌势能。

面对百花齐放的园林机械市场，浙江顶诚

工贸有限公司（以下简称“顶诚公司”）又是如

何创新致胜、大放异彩的呢？

在产品创新“上下求索”的路上，一方面，

顶诚公司向新品类发力，向新市场要空间；另

一方面，则是锚定精品战略，深入触达客户需

求，强化产品设计，聚力推进原有产品迭代升

级。“这次博览会上，有位老客户向我们反馈，

一款大功率地钻使用时机身抖动过大，导致用

户体验、作业效率大打折扣。在不改变功率的

基础上，我们在机身和钻头之间增加了减震垫

设计。目前，优化升级后的产品正在抓紧试

验，预计不久后就能亮相。”该公司总经理丁爱

华告诉记者，回归园林机械的工具属性，保证

其使用方便、舒适是人性化设计的出发点，性

能和舒适度并存，才是真正提高产品竞争力的

杀手锏。

展会期间，记者来到第 27 届中国五金博

览会参展企业——永康市海力实业有限公司

（以下简称“海力公司”）发现，该公司正在调整

新的生产线，通过探索物流自动化，提高工作

效率。

“公司自成立以来按照专精一门的路线走

了十几年，发展速度缓慢，转变发展思路后，从

单项产品向集成产品群拓展，销售额迅速增

长，今年一季度同比增长超80%。我们正在重

新配置资源，增加生产线和员工，扩大产能。”

海力公司总经理陆建峰说。从高压清洗机、绕

管器到空压机、吸尘器、蒸汽机等，该公司围绕

核心的收纳集成技术开发具有关联性的产品，

以技术叠加升级横向布局收纳技术集成产

业。“以前，我们在一个‘小池子’里面舀水，池

子就那么大，再怎么努力发展空间十分有限。

现在，我们不断做大这个‘池子’，这样就有了

无限的发展可能。”陆建峰说。

去年，订单迅猛增长的海力公司出现了供

不应求的情况，而在这个良好势头的背后，该

公司基于众多海外仓和自建站的基础上，培育

出的客户群发挥了重要作用。

三年前，海力公司开始布局跨境电商，以

跨境电商销售平台亚马逊和自建站为主要线

上销售渠道，以北美为主要销售市场，以亚马

逊仓库及全国知名第三方海外仓为主要备货

仓，跨境电商渠道销售额从 2019 年的 300 万

美元增长至2021年的近2000万美元。

产品出海容易，但是如何让消费者了解、

认可才是真正开拓市场的关键。其中，社群运

营成为海力公司走进消费者生活的秘籍。“我

们 在 Tiktok、Youtube、Facebook、Insta-

gram、Reddit 等西方主流社媒渠道上都有布

局和内容输出，通过维护好吸引过来的粉丝以

及自建站的终端客户，不断扩大我们的潜在客

户群体。”陆建峰说，品牌获得认可后更有利于

其他产品的销售。

据介绍，海力公司在北美的社群运营与

媒体运营由外国同事负责，他们基于英语母

语的理解，对品牌本地化有很大的帮助。同

时，该公司依托国际知名第三方客户服务及

支持软件（Zendesk），搭建海外客户运营团

队，解决消费者售前售后问题的同时，将问题

清晰明确地传达回国内团队，明确指导下一

步工作。

企业生产忙

针对电动工具行业，记者随机走访了第

27 届中国五金博览会的参展企业，发现他们

纷纷走上“品牌化”之路，以自主品牌引领企业

走向全国乃至世界。

作为一家专业从事电动工具设计、生产、销

售的外向型企业，浙江培瑞工具有限公司（以下

简称“培瑞公司”）面对外贸市场萎缩，迈出了积

极求变的步伐。“我们从2002年进入电动工具

领域以来，一直以贴牌代加工为主。由于现在

产品出口的欧美市场萎缩严重，今年，我们将着

力开辟国内市场。”培瑞公司销售经理王霄说。

为了在竞争激烈的国内市场迅速打开局

面，站稳脚跟，培瑞公司一改之前的贴牌代加工

方式，成立了首个自主品牌“科达”，进军国内木

工台式类工具中高端市场。为树立品牌形象、

增强品牌竞争力，该公司研发推出无尘台据、复

式锯、斜断锯等12款新产品。“这些新产品均由

已有的外贸款产品优化改良而来，之后我们会

聚焦国内需求，针对性开发无尘系列产品。相

信依托我们完善的生产体系，一定能打响‘科

达’这个品牌，带动其他传统产品的销售，全面

打开国内市场。”王霄说。

眼下，为了摆脱产品同质化、市场竞争激

烈化的影响，企业的品牌意识也逐渐增强。在

电动工具行业，有许多像培瑞公司一样走上转

型升级之路的企业，也不乏有像永康市豪迈工

具有限公司（以下简称“豪迈公司”）这种深耕

品牌建设多年的企业。

“因为有深厚扎实的制造基础，所以公司

自 2000 年成立以来，就集自主研发、生产、销

售一体化发展，并创建了自主品牌‘豪迈’。”豪

迈公司董事长俞建平说，“豪迈”品牌旗下已有

20 多款产品，主要分为金属切割、木材切割两

大类。经过多年积累，“豪迈”已逐渐在国内及

东南亚市场缔造了品牌声势，成为驱动该公司

实现内外贸“两条腿”走路的强劲动力源。

在经营过程中，豪迈公司积极布局，加强

企业品牌建设，借助100多个经销商组成的遍

布全国、东南亚的销售网络，利用天猫、京东等

线上宣传渠道，通过展会参展等方式助力品牌

推广，打造一系列子品牌，形成品牌矩阵，凝聚

品牌合力。同时，该公司依托技术创新、轻量

级数字化改造，不断提升品牌的核心竞争力。

记者了解到，豪迈公司去年获“永康五金”

区域公共品牌授权。“我们的品牌在外贸市场的

影响力不及国内市场，加入‘永康五金’联盟后，

借力其他优质的永康品牌一起抱团发展，实现

品牌出海，进一步开拓东南亚市场。”俞建平说。

多功能园林养护机亮相展会 “永康五金”品牌抱团发展


