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发不出去的货
与不能停的炉

上世纪九十年代，诞生自临沂
市罗庄区的银凤，靠一只马克杯打
开了美国市场。高峰时期，全美市场
上40%的马克杯，都是银凤制造的。

以马克杯为开端，银凤产品逐
渐向宾馆瓷、礼品瓷发展，成为欧盟
和北美最大的陶瓷餐具供应商之
一，其中来自美国的订单占比达到
40%。

今年4月2日，美国宣布对所有
贸易伙伴加征10%基准关税，中国
商品税率提升至34%。4月8日、9日，
美国又连续提高中国商品税率至
145%。

“4月份正是陶瓷产品在美国市
场销售旺季的开始，谁想到大量订
单随着关税提升应声而断。”银凤贸
易部部长张斌介绍，4月2日当天，就有
美国客户暂停正在执行的订单，要求
延期发货，一些远期订单干脆被直接
取消，涉及订单总额超过3000万元
人民币。

银凤与美国客户的交易属于
FOB，即装运港船上交货，货物上了
船，客户就要付款。4月2日那一天，
恰好有4个货柜的产品已经运到青
岛港，即将装船启运。“无奈退关，又
运回了临沂。”张斌说，从业几十年
来，这是他第一次遭遇退关。

与4个货柜一同退回的，还有银
凤对外贸的信心。此前，银凤85%的
产品销往海外，内销产品只有15%
左右。

原本应该启运美国的产品，一下
子堆满了仓库。“第一次见到这么多货
物积压，更可怕的是，不知道这些定制
产品还要积压多久。”银凤分别在临沂
市的罗庄区、沂河新区建有6条生产
线，其中出口美国的产品主要在罗庄
区生产。仓库负责人介绍，正常贸易阶
段，产品下线后，在仓库暂存不超过
一个星期就能启运。

经过大大小小70多道工序，一
件陶瓷餐具才能制作完成。而如今
一封邮件就可以取消的订单，背后
却是不能停的生产线。

“大炉温度高达1300度，即使没
有产品上线，窑炉也需要维持一定的
温度，要不然重新启动得花费十几万
元的电、燃气、人工等成本。”一边是发
不出的货，一边是不能停的炉，负责贸
易的张斌和同事们，如同在窑炉内被
高温炙烤。

“割肉”订货的客户
与市场竞争力的重构

尽管美国关税高企，还是有多
家客户坚持与银凤合作。

“其中一位美国的宾馆瓷客户，
跟随美国三次加征关税的脚步，三
次跟我们召开视频会议，就一个主
题：订单不减，照常发货 !”张斌介
绍，银凤在美国关税壁垒下，依然保
持了10%的订单。他认为，对方之所
以宁可承担高昂的关税，也要坚持
合作，是源于中国产业链的不可替
代，以及银凤坚持走的中高端产品
路线。“客户在花色和样式上的需
求，多年合作下来多达近百个，有的
甚至达500多种，找其他人做不了。”

其实早在多年前，意识到美国
关税政策“不靠谱”的银凤，已经逐
渐开始多元化市场布局。

闯“关”
关税战下，临沂一家外贸企业的43天
5月14日起，中美相互调整关税正式实施。美方取消了共计91%的加征关税，中方相应取消了

91%的反制关税；美方暂停实施24%的“对等关税”，中方也相应暂停实施24%的反制关税。

从4月2日美国开始挥舞关税大棒至5月14日的43天时间，对外贸企业来说，从来没有如此难熬。

年产值过4亿元的山东银凤股份有限公司(以下简称银凤)，是临沂乃至山东“陶瓷大王”，产品40%销

往美国。在美国滥施关税那一刻，如同坠入千度高温熔炉，银凤被迫二次创业。

如今，随着关税暂时回落，流失的客户又陆续发来订单。像银凤一样的外贸企业，经历这次

波折后，是继续在单方市场政策的不确定性中等待观望，还是走好二次创业重生之路？

2024年亮相央视春晚的《五龙
戏珠》春盘，就是银凤布局国内市
场的力作之一。

美国持续加大贸易壁垒后，遭
受“炙烤”的银凤并非独自抗压，来
自政府的帮扶、企业间的协作接踵
而至。临沂市推出一系列能落地见
效的政策措施，将企业自行出境参
展的补贴比例提高20%；为帮助企
业精准开拓国外市场，在原计划赴
境外主办多场展会和经贸对接会
的基础上，增加了一大批境外展会
和对接会，还计划专门邀请境外采
购商到国内来与企业深入交流。

山东实施的“外贸优品电商赋
能”计划，更是直接把银凤推到线上
销售。“最近一个月，我们与京东、天
猫合作，开设线上店铺；加强线下门
店营销力度；抓住私域流量，发展国
内大客户。”4月份之后的银凤贸易
部，20多名员工马不停蹄，用新增市
场追回美国订单。

在此期间，原本负责对美贸易的
业务骨干，被抽调拓展欧洲市场。“在
多方共同努力下，我们利用这段时间
重构了市场竞争力，同时也加大了对
其他外贸客户的优惠力度。比如，去
年客户订货100万元，今年超过100万
元的部分，我们会给予可观的折扣。”
张斌介绍，拓展市场过程中，银凤愈
发认识到产品竞争力和优质服务的
重要性。公司对生产工艺进行创新改
造，还引进更先进的陶瓷打印设备，
让产品品质有了提升。

失而复得的订单
与重生路径的坚定

除了邮件沟通，美国客户也经
常通过微信与张斌保持联系。因为
时差的关系，往常与美国客户的联
系一般在晚上10点左右结束。中美
经贸高层会谈期间，双方联系更加
频繁。“生意没有国界，我们和客户
之间是没有壁垒的，有时候聊到我
们这边的凌晨或者他们那边的凌
晨，多是对未来关税走向的判断。”
张斌说。

5月11日，在中美发布调整关
税政策联合声明前，突然有此前终
止合作的美国客户发来了新订单，
对方判断两国经贸会谈将有利好
消息。

12日，中美日内瓦经贸会谈联
合声明发布，中美双方各自取消
91%的加征关税、暂停实施24%的
“对等关税”。

“我们立即响应，向美国客户
发邮件通报，也有美国客户同步与
我们在联系。”张斌说，从4月2日到
5月14日的43天里，他从来没有感
觉到如此难熬，美国关税壁垒刚起
来时，他盼着早一天恢复正常，但
真面对关税回落时，他和同事们并
没有想象中的兴奋，更多的是坦然
面对。

到5月14日中午，近4天时间
里，累计有7家美国客户恢复了共
2000多万元人民币货值的订单。
“13日下午开始，就陆续有货车进
场转运，14日这些货已经到了青岛
港办出关手续，一个月后这些产品
就能到达美国。”张斌说，受制于目
前的关税壁垒是“暂停”而不是“消
除”，来自美国的订单大多以90天
为期限。

基于合作双方对未来关税政
策不确定的判断，银凤认为，未来
还是要坚定不移地走好二次创业
的重生之路。“我们希望用3年时
间，国内销量增长到50%左右。”张
斌说，与外贸市场相比，国内市场
竞争激烈、消费习惯也不同，未来
的银凤还要面对更多挑战，但是经
历过43天“炙烤”，银凤必须在未来

“涅槃”重生。

葛记者手记

“不把鸡蛋放在同一个篮子里”
采访前，记者担心“炙烤”中的银凤没心

思向外界吐露心声。但到了现场蹲点采访发
现，从公司管理层到普通员工，记者从他们身
上并没有看到过分的焦虑。

银凤厂区墙上，“建百年银凤”的标语格外
醒目。这家诞生于上世纪五十年代的企业，或许
已经在商海浮沉中磨砺出超常的定力。

比如说在常人的认知里，以银凤在国外
陶瓷圈如雷贯耳的知名度和较高的年产值，
其厂区建筑应该是“高大上”才能与之匹配。

可是记者首次进入厂区后，却发现大部
分建筑还是上世纪八九十年代的模样，个别
房屋甚至能追溯到建厂早期。

银凤人解释，这些老建筑的保留不是刻
意，而是因为没必要新建。“既多花钱，又影响
生产效率。”但该花的钱，他们却一点儿也不
省，略显老旧的建筑内，是整套的自动化生产
线。银凤之所以有这样的定力，还源于对国家

政策、自身产品的信心。
记者蹲点期间，该公司贸易部接到多家媒

体的采访电话，问及相关问题，银凤人反复说他
们不是孤军奋战，有政府的支持、行业协会的帮
扶、企业间的互助，43天的“闯关”对他们来说是
考验，不是打击，更不是毁灭。

中国的英文名称源自瓷器。“老祖宗留给
我们的牌子，要发扬光大。”银凤的陶瓷产品
是精美的，既在国宴中出现过，也被欧洲皇室
纳入专供名单。他们专注于不断提高产品质
量，用竞争力占据市场，这是他们之所以如此
从容的底气，部分美国客户自行承担高昂的
关税订货，就是最好的例证。

灵活应对挑战，展现企业韧性，这是记者在
银凤蹲点采访期间，反复浮现在脑海中的感受。
而拓宽内外贸渠道、“不把鸡蛋放在同一个篮子
里”，正成为众多临沂外贸企业的共识。

自4月美国宣布所谓“对等关税”政策以
来，鼎泰瓷厂总经理乔良时刻关注着市场动
向。这家深耕高端骨瓷出口领域的企业，产能
超60%销往国外市场，其中美国市场贡献
20%左右。“之前与美国客户的联系有过中
断，但时间并不长，这两天部分美国商超又向
我们下单了。”乔良表示。

“中美双方互降关税后，确实觉得松了一
口气，但具体还要从订单来看客户反馈。”兴业陶
瓷电商负责人苏红表示。过去这家企业外贸占比
超80%，近期他们将更多目光转向国内市场。在与
京东合作后，电商平台上线9个小时，销量达到6
万单，这给予他们更多信心，“多市场、多渠道布
局，才能更好应对各种风险与挑战。”
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关税高企期间，银凤生产线一旁堆满了原本发往美国的产品。

依靠设计能力和产品质量，银凤陶瓷在美国

市场占据行业“第一梯队”。
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