
9
主编：陈抒怡 编辑：徐艺芠 视觉：仲昭宇

一体化
2026年3月18日 星期三
www.jfdaily.com

本报记者 于量 任俊锰
实习生 王芊一

中国轻纺城北联市场里，生意似
乎一切如常。

临近中午饭点，市场里的人流量
不算特别大，但是仍能见到不少采购
商穿梭在这个迷宫般的巨大空间中。
他们走出一家店铺后，旋即又拐入另
一家，观察和摩挲着各色布料，不时
向店内的老板询价。老板们则表现出
一种独特的从容：既不冷漠，又不过
分热情，对于客商提出的种种问题，
总是以最简单的措辞加以回应。

绍兴市柯桥区是我国纺织业重
镇，号称“纺都”。1992年6月，经国家
工商总局批准，绍兴轻纺市场正式更
名为“中国轻纺城”，成为全国首个被
冠名为“中国”的专业市场。其中，北联
市场则是国内规模最大、交易最集中、
品类最全的窗帘窗纱布艺源头市场。

市场平静的表象下，暗藏着某种
焦灼的情绪。美国、以色列与伊朗的
军事冲突进入第三周，战场形势持续
胶着。远在数千公里之外的“纺都”生
意人，正切实感受到战事所引发的蝴
蝶效应：跳涨的原材料价格、漂泊在
海上的货柜、下游客户明显的观望情
绪……种种不确定因素，为刚开张不
久的新年生意蒙上了阴影。

与此同时，共识也在“纺都”中快
速凝聚：除了直面风暴，别无选择。

跳涨的坯布和观望的客户

近期，中国轻纺城窗帘布艺协会
发布声明，受国内外大宗商品市场波
动影响，部分纺织原材料价格存在上
涨趋势，可能对面料生产成本产生一
定影响。

市场里的商户则在更早之前就
已经有所感知。主营各式窗帘的胡小
静告诉记者，以她所使用的一款坯布
为例，织厂给出的报价在两周内已经
累计上涨了1.8元/米。与此同时，染
厂也提出了0.5元/米的涨幅，直接推
高了产品的生产成本。

从业近20年，胡小静表示这一
轮涨价明显异常，不仅幅度大，而且
频率高，“以往每年过完正月十五，织
厂开工后坯布报价有所上涨是常态，
一般幅度不大，并且不久后就会下
调。所以这一轮涨价刚开始时，我也
没当回事儿。后来，各家合作的织厂
都发来了涨价通知，而且两周里前后
涨了三次，我才意识到出问题了”。

提起涨价，老板朱凤英立即拧紧
了眉头。朱凤英清楚地记得，3月6日
她从江苏一家合作的织厂下订单购
买半成品布时，报价还与年前相同。
但是，当天晚上她就收到了对方的涨
价通知。此后，涨价通知接踵而至，至
3月13日，报价已经累计上涨了3元/
米。

坯布在涨，染厂在涨，胡小静和
朱凤英也不得不选择跟着涨。

如今，以布衣窗帘为代表的纺织
品交易价格高度透明，利润率相对有
限。所幸由于市场空间广阔、需求量
巨大，北联市场内商户们的“跑量生

意”一直还算红火。不过，市场主力客群
多是各地的二级批发商，对于产品价格
本就高度敏感，每米不足1元的涨幅就
可能直接影响下单意愿，而眼下动辄数
元的涨幅让采购商纷纷选择按兵不动。

市场里采购商似乎并不少，而且时
有成交，情况真的那么棘手吗？朱凤英
摇了摇头，“刚开年这段时间，生意原本
就淡。采购商都是来看刚上的新品，给
春夏季的生意打个样，并不会大量下
单。现在涨价涨得这么凶，就更不会轻
易出手了，剪点相中的样品带回去就算
完成任务了”。

胡小静也表示，此次涨价卡在了一
个极其尴尬的时机。一方面，部分年前
的订单尚未完成，而库存坯布已经耗
尽，这意味着如果不临时涨价，这批订
单注定亏本；另一方面，春夏季的生意
还未正式启动，客户就已经普遍出现观
望情绪，即便未来原料价格回调或是市
场接受价格普涨，也很可能打乱全年的
生产排期和生意节奏。

不仅如此，织厂的坯布供应也不似
以前那般爽快。3月初，胡小静给湖州的
一家织厂下了一批订单，定金交付后，对
方却迟迟没有交货，称原料供给紧张，她
的订单尚在排期。胡小静不愿揣测对方
究竟是待价而沽、捂盘惜售，还是要优先
确保老客户的订单，只能默默焦虑。胡小
静的丈夫性子急，9日参加完在深圳的展
会后，便直奔湖州“盯厂”。
“啥都不干，每天就是搬把椅子坐

在人家厂房里，看我们的订单啥时候上
机。”胡小静说。

源自霍尔木兹的连锁反应

从一滴油到一尺布，是一个复杂的
过程。而当前“纺都”焦虑的源头，也指
向那片以盛产石油著称的土地。

绍兴柯桥恒元纺织有限公司成立
于2002年，是柯桥当地的一家老牌纺
织企业，主要产品涵盖坯布和各类成品
布，其上游的原料供应商是总部设在江
苏的恒力、盛虹和总部设在浙江的恒逸
等国内大型化纤企业。公司总经理茅骥
刚表示，现在柯桥面临的问题恰恰就出
在源头的化纤原料上。

茅骥刚认为，过往涤纶丝等化纤原
料价格，也时常会跟随国际原油价格波
动。但是此次波动如此剧烈且居高不下，
实属罕见。这主要是由于中东战事发生
后，霍尔木兹海峡货运不畅，直接影响包
括我国在内的各国石油库存。因此，部分
原油会优先保障成品油炼化，而涤纶等
副产品产量则可能被相应压缩。

如此大背景下，这门柯桥人做惯了
的“老生意”，节奏正变得前所未有地紧
张。茅骥刚说，以纱线为例，由于价格波
动巨大，直接影响企业报价，因此在谈
单时要极力避免拉长战线，争取“即谈
即定”。客户一旦签单，茅骥刚的团队便
立即向上游企业下订单并付款，以此锁
定价格。
“不仅是‘一天一个价’，甚至同一

天里，上午和下午的价格都不一样。”
茅骥刚告诉记者，上游企业会根据PTA
期货、原油期货等行情，每天进行两次
价格调整，上午和下午各一次。近期原
油市场震荡剧烈，订单锁定价格的时机

就变得至关重要。作为行业里的“老资
历”，茅骥刚坦言，最近这段时间的生意
“的确比较累”。

霍尔木兹海峡生变，带来的影响更
直观地体现在航运上。金木生是柯桥另
一家大型纺织企业的负责人，他现在最
头疼的是那些货柜，“在库的联系不上
客户，发不出去；在途的靠不了港，没法
下货；靠港的无人认领，结不了账”。
“都是麻烦。”金木生叹了一口气。
美以伊开战，霍尔木兹海峡陷入事

实性封锁，全球船运企业随即纷纷宣布
上调运价并征收战争附加费。目前，40
英尺“高柜”普遍加价至少3000美元。
在金木生看来，这属于“玩笑开大了”。

船公司的另一个解决方案，则是将
货物转运到其他邻近港口卸货。但是问
题随之而来，这些替代枢纽港口不仅目
前普遍面临拥堵和货柜滞留，被转运的
货物还可能被征收高额的转运费和滞港
费。金木生表示，部分客户因此宁愿选择
放弃定金，拒绝提单。更致命的是，部分
原计划发往伊朗的订单，客户方面已经
失联，无论是尚在国内仓库还是已经在
中东靠港，都成了事实上的“弃货”。

上世纪90年代，金木生就在柯桥
做起了纺织品生意。他的企业成立于
2007年，主营人造棉研发生产和花型设
计，同时全面转向外贸领域。历经多年
发展，体量已颇具规模。长期以来，中东
地区一直都是金木生深耕的市场，其中
尤以伊朗市场贡献率最高。金木生表
示，公司去年对中东方向实现出口近2
亿元，其中近六成来自伊朗市场。

连年经济制裁下，近年来伊朗国内
汇率波动剧烈、本国货币贬值严重。不
过，凭借常年积累下的人脉和老客户，
金木生的伊朗生意一直还算稳定。更何
况，超过9000万人口的伊朗是中东地
区体量最大的纺织品单一市场，金木生
认为，既然是开门做生意，那么无论如
何都没有理由放弃如此巨大的一块蛋
糕。因此，虽然去年末伊朗局势就已出
现进一步紧张的苗头，但是金木生依然
选择正常接单，只是“稍微踩了下刹
车”，收缩了订单规模。
“也可以说是一种侥幸心理吧。”金

木生如此总结。
战火对“纺都”外贸生意的影响，不

止伊朗一处。柯桥当地企业浙江莉莎贝
拉纺织服饰有限公司总经理夏燕红，最
近正在上海参加2026中国国际家用纺
织品及辅料（春夏）博览会。她告诉记
者，自己在伊拉克、科威特、沙特阿拉伯
等国的生意都不顺利，此前与客户约定
年后的结款时间已经过去近一个月，但
是至今“一分钱都没有收到”。

展会期间，夏燕红也明显感到了温
度差。往年展会，预约看厂的外商络绎
不绝。展会过后的那段时间，企业每天
都要接待二三十人，接待室里挤得满满
当当。而今年展会期间，提出想要看厂
的外商仅有十来个。据她观察，今年展
会现场不仅中东面孔明显减少，非洲、
南美等地的客商也少了许多。
“不是不想来，是一时半会来不

了。”夏燕红表示，迪拜等中东地区的
机场历来是非洲和南美客商中转前来
中国的首选。此番中东生变，部分航班
直接取消，其余航班机票价格飙涨，同

时还伴随一定的安全风险。有鉴于此，
一些客商只能无奈取消行程。

用行动和长期主义穿越风暴

记者成稿时，胡小静的丈夫依然在
湖州“盯厂”。好消息是，虽然仍未全数
到位，但是胡小静订购的坯布有一部分
终于“上机”。拿到这批坯布后，胡小静
打算优先完成年前的订单，并且还是按
照年前谈成的价格出货。

胡小静看重商誉，对此淡然道：“做
生意，总要讲诚信嘛。当初谈的什么价
钱，现在就该是什么价钱。”

战事的走向依然难料，中东乱局对
“纺都”的影响会延宕至何时，没有人能
给出答案。然而，既已置身于风暴，便不
再有任何侥幸与逃避的可能。

夏燕红并不否认自己当下的焦虑。
最近这段时间，她时不时就要掏出手机，
刷一下原油和纺织原材料价格走势。但
是她也在思考，如何走出这场风暴。最
终，她选择将目光放远，拥抱长期主义。

夏燕红考虑要向高科技、功能性面
料以及高端品牌成衣方向转型，“就算
一切太平，原材料成本不涨，纺织行业
的人工成本也在肉眼可见地上升。未来
只有高端和品牌化这一条路可以走，否
则没有竞争优势”。

3月13日下午，上海的展会结束。
夏燕红并没有跟随团队一起返回柯桥，
而是选择参加当晚在自己就读的商学
院举办的一场论坛。她想听一听专家对
“十五五”规划纲要的解读，将之作为自
己未来决策的参考。

茅骥刚也在上海。这几年，一年两
次的中国国际家用纺织品及辅料博览
会他从未缺席，每次都会率队参展。用
他的话说，全世界做布料生意的人永远
都绕不开两个地方，一个是柯桥，另一
个就是上海。

2022年之前，茅骥刚的公司的外贸
业务几乎等同于“美国业务”，美国市场
的业务量占比达95%。到了去年，这一
比例已经降至65%，其中中东市场的发
展势头尤为迅猛。今年开年至今，一个
中东客户已经订购了价值5000余万元
人民币的货品。根据双方商议的合作方
案，这个中东“土豪”全年采购量有望达
到2000万美元。

在上海展会上，茅骥刚同样有收获。
一家卡塔尔的大型工装服饰公司在主办
方的引荐下，与茅骥刚取得了联系。为了
应对当地的高温环境，对方急需兼顾防
水与吸湿排汗功能的新型面料，而这正
中茅骥刚下怀，他的公司所研发的一款
面料不仅具备这些性能，且相比国际同
类产品价格优势明显。双方一拍即合，
正在探讨未来的进一步合作。

在上海的这几天，茅骥刚的行程排
得满满当当，除了参展还要密集拜访客
户。茅骥刚表示，自己接下来几个月会
更加忙，工作的重心会放到新市场的开
拓上。4月，他计划先去一次印度尼西
亚，尝试与当地企业合作生产成品布；5
月则计划前往埃及，考察当地市场。
“得赶紧去一趟了。最近盯上这个

市场的人太多了。”茅骥刚说。
（应采访对象要求，胡小静、金木生

均为化名）

浙江“纺都”，直面风暴
焦虑的源头，指向那片以盛产石油著称的土地

霍尔木兹海峡生变，这门柯桥人做惯了的“老生意”，节奏正变得前所
未有地紧张。

远在数千公里之外的“纺都”生意人，正切实感受到战事所引发的蝴
蝶效应：跳涨的原材料价格、漂泊在海上的货柜、下游客户明显的观望
情绪……种种不确定因素，为刚开张不久的新年生意蒙上了阴影。

共识也在“纺都”中快速凝聚：除了直面风暴，别无选择。

位于绍兴的中国轻纺城聚集着大批纺织服装面料、家居用纺织品和产业用纺织品店铺，是亚洲最大的轻纺专业市场。 视觉中国


