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作为观察中
国外贸的“核心
窗口”与中国制

造出海的“重要跳板”，广交
会折射出了行业深层变革。
近日，第138届广交会

第一期闭幕，记者走访了我
市参展企业——永康市晓诚
电器有限公司（以下简称“晓
诚电器”）和浙江途达五金制
品有限公司（以下简称“途达
公司”），他们向记者分享了
行业的产品变革、市场动向
与发展趋势。

晓诚电器参展现场

融媒记者 程明星

透过广交会这一窗口，陈麒浩对电

动工具行业现状有了更清晰的判断：当

前正处于转型升级的关键阶段，锂电产

品、智能产品已成为新的增长引擎。

“通过此次参展，我注意到多样性

和创新性是行业关键词。”陈麒浩说，随

着直流电工具时代的全面到来，越来越

多脱离电线限制的产品不断涌现，功能

也突破了传统范畴——除了智能割草

机器人，还有可折叠的锂电扳手、带数

显功能的电锤等。“这些产品不仅满足

了消费者对便捷性的需求，也拓展了电

动工具的应用场景，比如家庭DIY、小型

工程等。”陈麒浩说。

谈及晓诚电器未来的发展，陈麒浩

有着自己的明确思路：继续以锂电技术

为核心，深耕产品创新，同时抓住第三

世界市场的机遇，进一步拓展海外批发

渠道。“中国电动工具行业已经从‘制造

大国’向‘制造强国’转型，我们要做的

就是坚持自主品牌，把产品做得更精、

更专，在全球市场上打造中国制造的名

片。”陈麒浩说。

在田彩云看来，展会既是同行新品

的展示窗口，也是全球需求的收集站：

一方面，大量参展商带来的新品能反映

行业趋势；另一方面，来自不同国家的

客户带来差异化需求，有助于企业精准

定位全球细分市场。

作为中国外贸的“晴雨表”和“风向

标”，广交会成了途达公司链接全球需

求的又一重要节点。“未来我们将继续

把展会当作‘产品迭代起点’和‘市场拓

展桥梁’，把客户反馈转化为创新动力，

让‘中国制造’的健身设备走进更多国

家和家庭。”田彩云说。

“今年参展，最直观的感受就是电

动工具产品更丰富，设计感也大幅提

升。”谈及变化，晓诚电器总经理陈麒浩

指出了核心的要点。这一转变源于锂

电技术带来的产业变革，也源于行业从

业者日益增强的文化自信与产品自信。

陈麒浩认为，锂电产品周期的到

来，为电动工具的创新打开了新赛道。

不同于传统直流电时代的功能局限，锂

电技术结合芯片控制，让“一机多用”从

设想变为现实。“以前的电钻只能钻，角

磨机只能磨，功能单一。现在一台锂电

电钻，通过切换配件就能实现多种操

作，大大提升了使用效率。”在陈麒浩看

来，脱离电线束缚后，智能产品如雨后

春笋般涌现。“比如锂电割草机，现在已

经升级为智能割草机器人，无需人工值

守就能完成作业，这类创新产品在展会

上很受关注。”他说。

除了功能革新，产品外观的个性化

突围同样亮眼。陈麒浩回忆，过去部分

电动工具企业常跟风传统大牌产品，比

如牧田的颜色、博士的风格，很多企业

在模仿。如今，展会上的产品早已告别

千篇一律，红色、蓝色、绿色等多彩设计

层出不穷，每家企业有自己的设计语言

与风格。

“这背后是行业对外观要求的提

升，更是从业者的自信升级——我们不

再需要靠模仿‘贴标签’，而是敢做自己

的品牌，对模具、线条、色彩都有了自己

的追求，坚定走自主品牌路线。”陈麒浩

说。

在途达公司，该公司国际贸易部销

售总监田彩云向记者重点介绍了融合

健身车与骑马机双重功能的新品手板

样件。“这款产品还没正式量产，这次带

去广交会，就是想让全球客户现场测

试、提反馈。”她说。

谈及新品研发初衷，田彩云回忆

起上届广交会的场景：当时公司携带

多款健身车样品参展，有客户提出“能

否在健身车上增加赛马、骑马等趣味

性”的想法。这一需求迅速被团队捕

捉，随后联合技术部门攻关，实现了

“健身骑行”与“骑马摇摆”的功能融合

——用户在骑行锻炼的同时，还能体

验骑马的摇摆感，既保留了运动效果，

又提升了趣味性。“客户的需求是产品

创新的起点，我们想通过广交会验证

这个‘功能+趣味’的思路是否贴合全

球市场。”她说。

此外，途达公司还准备了数十款处

于手板样阶段的新品。“这些是我们从

设计角度提出的设想，但尺寸是否合

适、颜色是否符合目标市场偏好、弹簧

松紧度是否需要调整，还需要听听客户

的声音。”田彩云说，此前客户反馈的高

度不够、弹簧太紧等问题，这些细节将

成为产品优化的关键依据。

客户变动：多维度布局 拓市提质量

广交会作为全球采购商的“风向

标”，其客户结构变化往往预示着市场

趋势转移。此次参展，陈麒浩敏锐察觉

到一个明显变化：欧美客商数量较往年

减少，来自第三世界国家的采购商则显

著增多，其中非洲、南美等一些国家的

客商身影尤为突出。

“这不是偶然，而是市场与政策共

同作用的结果。”陈麒浩结合自身经历

分析，此前他赴非洲出差时，随处可见

中国基建项目的身影，“道路、厂房、基

础设施建设如火如荼，这些国家的发展

速度越来越快，对电动工具的需求越

来越大。”

“以往经济相对落后的地区，如今

因基建需求激增，对电钻、切割机等电

动工具的采购量大幅增加。”陈麒浩说，

“他们来广交会，就是为了找到性价比

高、适配基建场景的产品，这对我们来

说是一个新的机遇。”

值得关注的是，尽管参展外国客群

总量较春交会有所减少，但客户质量却

显著提升。陈麒浩透露，“以前的客商

很多是零售客户，谈的大多是零散订

单。今年主要是批发客户，他们对产品

规格、价格体系、供货能力的关注度更

高。”他分析道，这一变化与国家支持企

业走出去的政策密切相关。

如今，越来越多中国电动工具企业

在海外设厂、开直营店，当地消费者无

需通过展会就能买到产品。“真正来展

会的都是有批量采购需求的客户，精准

度自然更高。”陈麒浩说。

途达公司则布局全球展会，主动出

击拓市场。田彩云透露，该公司以主动

获客为核心，持续拓展全球展会版图。

除了广交会，该公司还计划于明年3月

参加韩国体博会，后续还将布局巴西、

中东、日本、俄罗斯等国家和地区的展

会。

“过去我们做B端生意，更多依赖传

统B2B平台，属于‘被动获客’；而展会

是‘主动出击’，能更直接触达客户。”田

彩云说，选择这些市场是结合公司现有

客户分布情况制定的策略，一方面可以

巩固老客户，另一方面可以带新品让客

户体验，吸引更多新客户，进一步扩大

全球市场份额。

行业观察：推动转型升级 激活新引擎

途达公司积极备展


