
访谈

2026年10月25日 / 星期日
责编 许静 / 美编 黄国栋 / 校对 张家梁 A3时事

全球好物加速汇聚
消费市场释放活力

清晨的广州南沙港，巨轮靠泊，桥
吊起落。一个个集装箱里装着来自世
界各地的奶粉、化妆品等进口商品。
它们从远洋货轮上被卸下，经过海关
监管、物流分拨，进入珠三角乃至全国
的消费市场。

广东不仅把越来越多的“广东制
造”销往全球，也将越来越多的海外商
品、先进设备和优质资源引入中国。
这反映在外贸结构数据之中。

今年前三季度，南沙进出口总值
近 2500 亿元，其中出口近 1500 亿
元，均为历史新高。先进制造比重高，
船舶和汽车出口分别超过200亿元、
170亿元，增长均超过80%；高技术产
品出口增长1.1倍，规模创历史新高，
其中集成电路、锂电池分别增长1.5
倍、1.2倍。

今年前三季度，广东民生消费需求
旺盛，化妆品、食用油进口分别增长
19.1%和67.2%。越来越多国际消费
品进入广东，既满足了消费者多元化、高

品质的消费需求，也为跨境电商、现代物
流等产业带来新的发展空间。

南沙作为国际贸易枢纽展现出
双向活力。一边是广东制造通过港
口走向全球，一边是海外商品经由港
口进入中国。南沙港日益繁忙的双
向物流，正是广东开放型经济发展的
缩影。

国际物流双向畅通
枢纽优势持续增强

广州白云国际机场也是一片繁忙
景象。伴随着国际货运航班陆续抵
达，一箱箱来自海外的冰鲜水产品被
卸下飞机。经过查验、通关、冷链转
运，这些对运输时效要求极高的生鲜
产品，随着物流网络进入商超、餐厅，
被摆上消费者的餐桌。

随着国际航空枢纽建设持续推
进，白云机场已不仅是旅客往来世界
各地的重要门户，也成为全球高附加
值、高时效商品进入中国市场的重要
通道。

截至9月底，白云机场口岸国际及
地区通航点突破100个，国际客流增

长强劲，已成为中国南方前往东南亚、
非洲、中东、大洋洲的第一门户。

不断延伸的国际航线网络，为双
向贸易提供了更加便捷的物流通
道。近日，南航广州至内罗毕直飞全
货机航线开通。这条新航线的特点，
正是双向运输。去程航班主要搭载
新能源设备、电子产品、电商普货等
“中国制造”，对接东非地区新能源建
设与消费市场升级需求；回程则可装
载东非特色鲜花、生鲜农产品等优质
商品，依托广州口岸优势高效分拨至
全国。

南航物流相关负责人表示，下一
步，南航物流将继续完善国际航线布
局，拓展面向共建“一带一路”国家的
航空货运网络，进一步提升国际物流
服务能力。

高端要素加速集聚
制造业升级添动能

高端制造，正成为广东外贸出口
的一张崭新名片。今年前三季度，广
东机电产品进出口规模稳步扩大，进
出口6.18万亿元，增长27.9%，约占

全国机电产品进出口总额的27.9%，
领跑全国。同期，广东高技术产品出
口1.1万亿元，增长33%，其中，专用
装备、集成电路、电脑零部件出口分别
增长34.4%、58.6%、32.9%，锂电
池、电动汽车出口分别增长38.4%、
25.5%。

这一双向开放的发展态势，与区域
经济合作不断深化的大背景相呼应。

今年前三季度，中国对APEC其
他经济体进出口24.07万亿元，同比
增长 23.9%；今年上半年，深圳对
APEC其他经济体进出口同比增长
33%；2025 年，中国已成为 13 个
APEC经济体最大的贸易伙伴……中国
与亚太地区的经贸联系持续深化。

随着商品和要素流动型开放不断
深化，规则、规制、管理、标准等制度型
开放稳步推进，广东开放型经济的发
展空间有望进一步拓展。

从“卖全球”到“买全球”，改变的
不只是商品流动的方向，更是广东参
与全球经济分工的方式。当“世界工
厂”的制造优势与“世界市场”的需求
潜力相互激发，广东也将在更高水平
的双向开放中，培育参与全球竞争的
新优势。

解码广东经济生态

广东双向开放活力涌动

既是“世界工厂”，也是“世界市场”
羊城晚报记者 詹淑真 孙绮曼

羊城晚报讯 记者董鹏程，通讯员
黄雅熙、黄勇华、杨培文、张富川、陈婉、
郑智峰报道：10月24日，我国首个区
域电力市场——南方区域电力市场转
入正式运行。历经一年多极端工况实
战检验，市场完成从试点探索到制度成
熟定型的“关键一跃”，标志着全国统一
电力市场体系建设取得重大突破。

自2025年6月启动连续结算试
运行以来，南方区域电力市场每天不
间断交易，以中长期交易为压舱石、现
货市场为风向标、辅助服务市场为调
节器的多层市场体系持续运转。广
东、广西、云南、贵州、海南五省区的发
电企业、售电公司、电力用户和新型储
能、虚拟电厂等各类经营主体同台参
与市场竞争，煤电、水电、核电、风电、
光伏、气电全电源类型在同一套规则
下竞价、统一形成价格。

今年1至9月，南方区域电力市场
交易累计电量近9千亿千瓦时，占全网
售电量比例超七成；新增售电量中，有
四成是新能源提供；最大单日出清电
量超40亿千瓦时。市场规模持续扩
大，经营主体注册突破29万家。区域
新能源发电利用率保持95%以上，支
撑新能源成为全网第一大电源。老挝
新能源首次参与南方区域市场，清洁

能源累计交易电量超10亿千瓦时。
绿电绿证走向更广阔舞台，超200家
港澳台企业在南方市场采购绿证128
万个，有力支撑实体经济发展和企业
“绿色出海”。

与此同时，南方区域电力市场积
极与国家电网经营区联动互通，价格
信号穿越省界，实现更大范围资源优
化配置。西南水电驰援长三角，西北
风电直送大湾区，跨经营区交易电量
突破194亿千瓦时，创历史新高。

下一步，市场将把储能、用户可调
节负荷大规模纳入辅助服务市场，让
分散的可调资源真正成为电网可调度
的力量，为新型经营主体创造多元收
益渠道。“过去一年，供需与价格联动
更加直观，市场信号让我们对供需变
化感知更敏锐了。”广东淘能科技董事
长胡伟恩介绍，依托跨省交易机制，企
业通过优化中长期与现货交易组合，
全年实现稳健盈利，年度综合利润率
达到5%。

上海电力大学教授谢敬东指出，
南方区域电力市场正式转入运行，是
我国全国统一电力市场建设的标志性
成果。这套实践，沉淀出可复制、可推
广的制度样本，为全国统一电力市场建
设探路。

把麻将花牌上的传统纹样，换成
海外客商熟悉的圣诞树——珠海卓艺
工艺品有限公司带来的麻将主题新
品，已有北美采购商抛出意向订单，约
定明年交货。10月 23日开幕的第
140届广交会第二期以“品质家居”为
主题，记者走访展会发现，把非遗与传
统文化“装进日常”，正成为广东企业
拿海外订单的新解法。

麻将花牌上“长”出
一棵圣诞树

把非遗元素装进日用品，参展广
交会已20多年的卓艺轻车熟路。据
该公司副总经理古丹阳介绍，此前团
队到贵州山区采风，看到传统扎染手
艺，深受触动的设计师随后推出“染韵
生花”系列，把植物蓝染的渐变纹样搬
上瓷器。这套产品曾亮相广交会，被
国外客户看中。

今年，设计师们把目光投向了麻
将。古丹阳注意到，麻将正在北美变
成流行的桌游和聚会游戏，当地品牌
专门设计出花纹更俏皮的麻将牌，玩
麻将、送麻将周边在当地圈子里流行
起来。卓艺今年首发的麻将系列，正
是跟着这股风来的：麻将花牌与西方
扑克中的“大小王”跨界混搭，圣诞树
纹样替换了传统花牌，再延伸出麻将
“四筒”造型的盐罐胡椒瓶、水杯、水果
叉、花瓶等一整系列餐桌及装饰用
品。古丹阳回忆，看到这样的展品，前
来洽谈的北美客商连连称赞：“哇哦，
这是我们现在最流行的元素。”据她介
绍，已有北美采购商就这套新品抛出
意向订单，约定明年交货。

“要更好地发扬中国的传统文化
和非遗艺术，需要找到一个能跟西方
观众共鸣的表达方式。”在古丹阳看
来，这是一个“求同存异”的过程：如果
只是单一地呈现中国文化，对方需要
一个学习和接受的过程；把中国元素
与他们生活里本来就有共鸣的文化和

场景结合起来，接受度会高很多，传播
的潜力也更大。

手作银壶中倒出一
杯啤酒

上新，考验的是设计能力，而这恰
恰是不少“老手艺”行业的短板。广东
省工艺美术有限公司副总经理李津静
第一次带团队参加广交会，正是以设
计服务商的身份前来。她接触的非遗
大师们普遍遇到同样的“坎”：一件金
漆木雕要雕上三年，价格昂贵，收藏市
场又在降温，“大师们也在寻求转
型”。广东工美要做的，是用现代设计
重新激活这些老手艺，让更多年轻人
愿意消费、喜欢上它们。展台上，端
砚、木雕、石湾陶、广绣、珠宝串饰被设
计成“工美五宝”潮玩，广彩被做成了
书签。

带着这些新设计头一回参展，李
津静原本心里没底，收获却让她直呼
“意外”。据她介绍，开展两天，来自丹
麦、日本、新加坡、马来西亚、澳大利亚
等地的客商接连找上门来，希望进一
步洽谈，其中生肖元素最受欢迎；更有
客商看中设计与理念，直接提出“一站
式”委托，从创意、设计、选材到打样生
产，全部交给这家中国企业。她还透
露，团队操盘的“恐龙”系列文创已成
为河源的城市IP，国庆期间开进当地
恐龙博物馆的文创店，开业7天卖出了
近30万元的货。

银器匠人的思路则是让老手艺服
务新生活。广州道道一壶银器有限公
司销售经理李毅介绍，银壶不便宜：一
把200克的壶，光银料成本就要3000
多元，壶身的锤纹还得靠师傅一锤一锤
锻打出来，手工成本不菲。可欧美客商
大多不喝茶，硬推茶壶行不通，他们便
用同一套锻打、錾刻工艺做咖啡杯、水
杯。李毅说，欧美客户更愿意拿它们当
啤酒杯用，已经有欧美客商买下几只带
回去当样品，后续可能带来订单。

虎头公司总经理周松毅：

不是单项强，广东外贸生态就像热带雨林
文/羊城晚报记者 孙绮曼 孙晶 王丹阳 图/羊城晚报记者 曾育文

金秋十月，第140届广交

会正在广州举行。琶洲展馆

内，来自世界各地的采购商穿

梭于展位之间，寻找商机、洽

谈合作。展馆外，不少境外客

商走进广州的大街小巷，购物

消费、娱乐观光。一场展会带

来的商机，正不断延伸至城市

的各个角落。

中国既是“超级卖家”，也

是“超级买家”。作为全国外

贸第一大省，广东正在呈现更

加鲜明的双向开放特征。今

年前三季度，广东出口5.11

万亿元，增长 14.2%；进口

3.61万亿元，增长42.5%。

人们说起广东外贸，常想到集装
箱、广交会和“世界工厂”。但近年来，
部分老牌外贸企业的竞争法则正在变
化：不再只强调出口数量，而是谈生
态、本地化和“扎下去”。作为广交会
的老朋友，广州轻工集团虎头公司历
经国际市场上的摸爬滚打，一步步成
长为非洲第一电池品牌。第140届
广交会举办之际，羊城晚报记者对话
虎头公司党委书记、副董事长、总经理
周松毅，试图从一家企业的转型路径，
观察广东外贸如何从“卖产品”走向
“建生态”。

谈转型：
从“做产品”到“做品牌”

羊城晚报：在您看来，在广东做外

贸，环境在发生什么变化？

周松毅：广东的优势，已不再是单
一环节强，而是像热带雨林，有参天大
树，也有灌木花草。有做模具的、做跨
境电商的、做海外仓的、做社媒投流
的，还有专门分析市场的。以前做外
贸，更多是“工厂—采购商—海外货
架”这个路径，现在做品牌出海，是“用
户—场景—产品—服务—供应链”的
逻辑。

羊城晚报：对企业来说，广东的优

势到底是什么？虎头怎么把“生态”变

成生意？

周松毅：第一是区位，广东是对外
开放先行者，毗邻港澳，离国际新兴市
场也近。第二是人才和配套，做跨境电

子商务，广东不缺运营人才、物流配套
和相关服务商。第三是反应速度，比如
上午了解到一个痛点，下午企业研发部
门和供应链就能碰撞出解决方案。这
种生态密度，别的地方不一定有。

把生态变成生意，我们提八个字：
洞察用户，研究场景。消费市场还有很
多痛点没被解决，这就是机会。做生意
不能坐在工厂里拍脑袋，要沉到市场
里。AI能帮我们分析90多个国家的
反馈、做市场扫描，但真正扎根市场做
好调查，还得靠企业在当地的员工。

谈出海：
从“走出去”到“扎下来”

羊城晚报：非洲一些市场消费者

在意性价比；您却说不要卷价格。这

怎么平衡？

周松毅：消费者在意的“性价比”
不是“越便宜越好”。我们卖得最好的
产品，已经从普通碳性电池变成碱性
电池：价格约是原来的3倍，使用时间
约是原来的7倍。解决痛点，消费者其
实愿意为价值付费。我不反对性价
比，我反对的是只拿低价当唯一武器。

羊城晚报：从“走出去”到“扎下

来”，虎头电池在海外的“本地化”是出

于怎样的考虑？

周松毅：我们在海外建供应链、带
动就业、做服务，是要传达一个声音，不
是“我来赚完就走”。我们的企业文化
是“真诚创新、利他共享”，这不是一句
漂亮话——你不利他，企业生长的土壤

就营养不全，生态不会好。本地化不是
口号，是合作共赢：要让当地觉得，这家
广东企业来了以后，当地的产业链更有
活力，工人收入更高，消费者有更好用
的商品可以买。

谈广交会：
从“订单源”到“展示窗”

羊城晚报：作为广交会“全勤生”，

第 140 届广交会虎头怎样对客商呈现

近年的转型？

周松毅：本届广交会我们以“虎头
新能源生态系列”作为展位主题，集中
展示从传统干电池、高性能碱性电池
到锂电池、家庭储能及工商业储能的
全系列产品，传递“虎头牌”从传统干
电池品牌向绿色移动能源品牌转型的
路径。

上一届广交会上，虎头凭借“光
伏+储能”一体化方案吸引大批客商，
甚至有非洲采购商专程飞到广州和我
们洽谈。今年，此前介绍的产品和服
务体系在海外不断落地显现效果，客
户的信心更强了。

羊城晚报：广交会平台对虎头意

味着什么？

周松毅：在我们看来，广交会早已
超越“拿订单”的单一功能——它是品牌
出海的集中展示窗口，是经销商网络建
设与维系的高效场域，更是企业从“卖产
品”走向“输出解决方案”的转换平台。
尽管社交媒体和通讯工具日益发达、信
息差不断缩小，但广交会凭借全球影响
力，仍是我们认为与客户沟通效率最高
的平台。过去虎头是“卖产品给客户”，
后来是“教客户怎么卖”，如今已进化为
“帮客户建生态体系”，广交会正是完成
这一转变过程中不可或缺的舞台。

全国首个！
南方区域电力市场正式运行

看广交会上“老手艺”如何接住新订单

把非遗装进日常,把故事卖给全球
文/羊城晚报记者 沈钊 图/受访者提供

工美五宝

周松毅

广交会上，“广东制造”吸引境外客商 羊城晚报记者 梁怿韬


