
“中国鞋都”借千亿扶持
正重构“新晋江”故事

晋江素有“中国鞋都”之称。上世纪八九十年代
起，安踏、特步、361°、鸿星尔克等一批享誉国内外
的品牌在这里崛起。数十年过去，其中佼佼者如安
踏，年营收已经突破700亿元，稳居行业第一梯队。

然而，并非所有品牌都能长盛不衰，不少过往“耳熟
能详”的晋江鞋业品牌，已随着时间的推移逐渐黯淡。
且随着市场日趋饱和、竞争白热化，线下渠道成本高企，加
之巨头垄断主流赛道，中小商家的生存空间被严重挤压。

在困境之中，生机悄然萌动。近年来，公牛世家、大
黄蜂、海峡虎等一批新兴的晋江鞋业品牌，正依托拼多
多等新电商平台快速生长。它们避开与大品牌的正面
交锋，聚焦于拖鞋、童鞋、休闲鞋等细分赛道，以“质价
比”为核心竞争力，借助平台的轻运营模式与精准流量
扶持迅速崛起，形成了引人注目的“新晋江系”。

“我们不做中国的耐克，要做世界的安踏。”如公牛
世家董事长陈青福所言，这些在拼多多上生长的鞋业品
牌，正书写着“新晋江”的故事。
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产学研赋能新电商重塑
老品牌蜕变“小安踏”2

公牛世家曾亲历晋江鞋业
依托“代言人+央视广告+线下
门店”模式腾飞的黄金年代，与
安踏、特步等一同成长。其巅
峰时期在全国拥有超千家线下
门店，是晋江“鞋都”辉煌的缩
影之一。

时代浪潮席卷。随着行业
马太效应加剧，头部品牌不断蚕
食市场份额，不少曾有一定知名
度的品牌，因定位模糊、策略失
当而陷入困境，逐渐没落。拥有

三十余年历史的公牛世家也未
能幸免。在 2020 年前后，由于
线下业务遭遇巨大冲击，叠加品
牌运营管理问题，其市场规模持
续萎缩，门店锐减至四百余家，
发展步履维艰。

在这个时候，决心发力自主
品牌的陈青福出现了。一方是
亟待焕新的三十余年老品牌，一
方是手握供应链资源、渴求品牌
载体的行业老兵。两者的相遇，
很快便碰撞出新的火花。

在泉州长大的陈青福，对鞋
业怀有深厚情感。陈青福青少
年时期便在鞋服门店打工卖
鞋。2004 年，18 岁的陈青福筹
措了几万元资金，在泉州开设批
发档口，将源头工厂的鞋子卖给
全国批发商。

彼时，安踏刚刚签下 CBA
合作协议，鸿星尔克尚未上市，
361°成立也仅一年，晋江鞋业
正蓄势待发。乘着晋江鞋业红
火发展的东风，陈青福的批发档
口生意“扶摇直上”。十年发展
下来，陈青福一年便能卖出超过
500万双鞋子。

但是，销售渠道的变革冲击
了传统批发模式。2015 年以

后，陈青福档口的销量连续三年
停滞不前，“到了 2017 年、2018
年，销量仍在 500 多万双徘徊，
几乎零增长。”市场竞争犹如逆
水行舟，不进则退。求变，成了
陈青福最迫切的想法，创立自
主品牌的念头，也在他心中生根
发芽。

不过，在创立自主品牌的道
路上，陈青福最初的尝试并非一
帆风顺。在遇上公牛世家以前，
他选择了先做代理品牌这条“弯
路”。彼时，刚开始想要做品牌
的陈青福还没有下定决心单干，
接下来的三四年时间里，他先后
为三个品牌做过代理，但因为经
营理念的不一致，这件事儿都失

败了。
“我们想要的是拿到品牌的

授权，自己出设计、做专版，再把
货卖到全国。但品牌方更看重
快速扩张经销商网络、短期冲
量，这忽视了品牌调性的塑造，
最终导致渠道内卷和恶性竞
争。”用陈青福的话讲，三次代
理的经历可谓“竹篮打水一场
空”，经济收益甚微，好在“交
了学费、赚了团队”。而代理
生意的接连失败，让陈青福进
一步提升了对市场的认知，也
让他深刻认识到：唯有掌握自
主 品 牌 ，方 能 充 分 发 挥 自 身
供应链优势，真正在全国市场
立足。

陈青福三败代理终掌舵
30多年“老牛”焕新生1
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在收购公牛世家之后，陈
青福快速对公牛世家原有的
销售渠道进行了梳理，将品牌
的运营模式从原先的授权模
式转向自主运营的模式，并将
战略重心放在了线上。陈青
福坦言：“那个时候，其实圈子
里的人并不看好我们，有些人
觉得这个品牌可能会砸在我
的手上。”

挑战是显而易见的。在
被收购前，公牛世家品牌运营
已显颓势，“原来的品牌方已
经开始‘卖吊牌’了，这是典型
的轻资产模式，短期来看风险
小、收益高，但对于品牌长期
的发展是不利的”。

为重振品牌，陈青福与
泉州黎明职业大学新材料与
鞋服工程学院深入合作，通
过产学研联动，推动公牛世
家品牌的自主设计与材料创
新。此外，陈青福也开始发
力电商渠道的运营。在陈青
福的操盘下，拥有三十多年
历史的公牛 世家迅速蜕变
——确立了全新品牌定位、
构建了自主研发能力，并成
功触达更广泛的年轻消费群
体，与昔日“卖吊牌”的窘境
不可同日而语。

截至目前，公牛世家已经
实现了电商平台的全渠道布
局，线上年销售总额已经突
破了6亿元。当前，陈青福正
希望以质价比商品切入细分
人群，避开与当地头部运动

鞋品牌的竞争，而拼多多便
是他们接下来获得增长的核
心引擎。

“公牛世家有三十多年的
历史，这说明它在老一辈消费
者心里是拥有一席之地的。
而拼多多恰好帮助我们重新
触达广阔的‘县域市场’，与我
们的战略不谋而合。”陈青福
表示，“拼多多的特点就是活
跃用户多、爆发快。一旦某个
款‘爆了’的话，卖个几十万双
也是正常的事情。”

陈青福进一步分析了市
场机会：“在休闲鞋赛道，尚无
绝对头部品牌。安踏、李宁等
巨头主要从运动鞋切入，而公
牛世家以马丁鞋等休闲品类
为主打，有望占据可观的市场
份额。”

陈青福常常在公司里远
眺两公里外安踏总部的方向，
在他眼里，那就是公牛世家未
来方向。而迈向未来的第一
步，便是借力拼多多，实现销
量的大幅增长。为此，他正加
速原创设计投入。“即将到来
的秋冬季节，我们会设计超过
1000 个 SKU（库存单位），实
际投产数百款。”陈青福透露，
核心目标是拿下拼多多的“黑
标”授权。“众所周知，拼多多
的顶级流量集中在百亿补贴
频道。一旦获得‘黑标’授权
进入百亿补贴，我们完成今年
线上10亿元销售目标便指日
可待。”

实际上，想借拼多多转型为新质
品牌、成为“小安踏”的不只是公牛
世家这样的电商新秀，有着十几年电
商经验的童鞋头部品牌大黄蜂也抱
有相同的想法。

成立于2003年的晋江童鞋品牌
大黄蜂，是晋江辉煌时期的弄潮儿之
一。凭借签约童星、冠名湖南卫视、
联袂央视少儿频道等动作，大黄蜂曾
获“中国十佳童鞋品牌”荣誉。而在
电商领域，大黄蜂也是个中好手，据
该品牌电商运营负责人介绍，早在
2012年前后，品牌就开始布局线上，
巅峰时期做到了传统电商平台上童
鞋销量的前三，且常年销售额保持在
细分品类的前十。

然而，近几年的市场环境让大黄
蜂倍感压力。“晋江一批头部品牌，
过去客单价比较高，大黄蜂与之是错
位竞争的关系。但在最近两年，这些
大品牌的价格一再下探，已经对大黄
蜂的市占率造成了威胁。”该负责人
坦言，为应对竞争，大黄蜂也不得不
调整价格策略。为了维持利润，品牌
只能通过扩大销售规模、提升资金周
转速度来降低成本。

但传统电商平台回款周期长，且
大黄蜂的规模已触及瓶颈，销量增长
陷入疲软。此时，拼多多开始显现其
价值。负责人表示，2024 年以来他
们发现，在同等投入下，拼多多平台
更容易达成目标销量。深思熟虑之
后，大黄蜂将拼多多定位为核心增量
平台，“拼多多的买家基数大，我们
也针对拼多多的人群开始单独研发
新品、开设专门的货盘。”更让团队
惊喜的是，拼多多不仅能消化平价商
品，高质量、高性价比的产品同样畅
销。目前大黄蜂在拼多多的客单价
稳定在一两百元区间。“去年我们在
拼多多销售额为 3000 万元，今年目
标是一个亿。”上述负责人表示。

而同样在拼多多上找到了新增
量的海峡虎，更是实现了从外贸拖鞋
代工厂到品牌商的华丽蜕变。这家
扎根于“拖鞋产业链重镇”福建晋江
内坑的企业，2010 年开始便依托当
地完备的供应链专攻外贸拖鞋代
工。“客户给什么牌子，我们就生产
什么，毫无品牌意识。”海峡虎总经
理刘招阳回忆道，彼时，工厂完全依
赖国际订单，以“零库存、按需生产”
的模式运转。

好景不长，外贸订单下滑迫使刘
招阳寻求新出路。2018年，他瞄准国
内拼多多和淘系平台为主阵地试水
内销。彼时，刘招阳以批发白牌人字
拖为主，但由于缺乏设计、产业同质
化严重很快陷入了以价格为核心的
竞争中，“光是泉州一个镇子生产的
拖鞋，就足够全中国人穿的，整个市

场的同质化竞争实在是太严重了”。
在这样的背景下，海峡虎品牌应

运而生。2021 年，海峡虎通过拼多
多的消费数据精准洞察年轻群体的
偏好，发现了洞洞鞋的巨大商机。记
者了解到，海峡虎开发出的“废土
风”“运动风”等差异化设计的洞洞
鞋，外观上已经与普通鞋子接近，甚
至适用于商务活动、同学聚会等，因
此受到了年轻人的追捧。“我们2023
年推出的爆款洞洞鞋，目前累计销量
已经超过了200万双。”刘招阳表示，
如今，海峡虎的鞋子在拼多多上年销
量达到千万双，平均每分钟能卖出近
百双鞋。与公牛世家一样，海峡虎正
在努力向着拼多多的品牌黑标前进，

“有了黑标，我们就能够在拼多多上
拿到更多的流量，也能加速海峡虎的
品牌化之路。”

去年以来，拼多多“百亿减免”
“新质商家百亿扶持计划”等惠商政
策密集出台，积极助力大黄蜂、公牛
世家等优质品牌提质增效，完成新质
转型。不久前，拼多多还升级了“千
亿扶持”计划，将在未来三年内投入

千亿资源包，助力产业带商家大力打
造新质品牌。

最新财报显示，拼多多今年第一
季度加大了对新质商家的扶持。为
了帮助新质商品迅速打开局面，平台
加大了营销等扶持，仅销售及营销费
用就加投了百亿元。这也让上述晋
江新品牌，有底气在品牌化之路上越
走越远。

纵观公牛世家、大黄蜂、海峡虎
等新兴品牌崛起本质，实际上是“新
电商基因”与“产业带底蕴”的双向
奔赴。拼多多的轻运营模式与精准
流量显著降低试错成本，使晋江制造
得以快速响应消费趋势；而陈青福、
刘招阳等“产业老兵”凭借供应链积
淀，将平台消费洞察转化为研发动
能，推动代工思维向品牌思维跃迁。
他们避开与安踏等巨头的正面交锋，
聚焦童鞋、休闲鞋、拖鞋等细分赛
道，以“质价比革命”为核心武器，书
写着中国制造平凡而真实的升级叙
事，如他们一般，还有更多晋江的中
小企业在拼多多上突围，书写“新晋
江系”的故事。

大黄蜂向新，海峡虎向上
产业带老兵借拼多多掀起新质革命3
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大黄蜂公司工人正在生产鞋子大黄蜂公司工人正在生产鞋子

公牛世家董事长陈青福公牛世家董事长陈青福

工行广州分行深化政银数据共享，与全国融资信用服务平台广州站（广州“信易贷”平台）联合推出全线上
信用类经营贷款产品“穗信E贷”，面向小微客群打造便捷融资模式，客户可通过线上一键申请、快速获贷，破解
“缺抵押、缺担保”难题，标志着该行在提升普惠服务质效上取得重要突破，树立金融科技赋能实体的创新典范。

“穗信E贷”的落地，是工行广州分行践行普惠金融政治性、人民性的生动实践。截至5月末，工行广州分
行金监局普惠口径贷款余额超1400亿元，服务小微客户近6万户。此前，该行已通过组建专班开展“千企万户
大走访”“六进”活动等，对接230余个中小企业服务站点，累计触达超千户企业。

未来，该行将持续以科技赋能、信用铺路，让更多金融“活水”精准滴灌小微企业，助力实体经济高质量发展。

文/邓玉洁

广州工行“穗信E贷”上线
政银数据共享赋能小微融资

公牛世家展厅展示的鞋子

海峡虎的流水线上工人正在生产鞋子

海峡虎的展厅里展
示的鞋子

产业带底蕴
碰上新电商基因


