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每年的进博会上，“四叶草”内不乏明星企业

和知名行业协会。它们或拿下最大展台，或选址

客流交织的通衢要道，或成为年年来打卡的“全

勤生”。

不少人好奇，这些参展商在自身领域深耕多

年，堪比行业“群主”，一不缺市场门路，二不乏

合作伙伴。早已构建完善上下游产业链的“群主”

们，为何还愿意为这场综合性展会埋单？

“实现产业链更优配置”“打开小众产品知名

度”“激发高质量、高频率的创新互动”……“群

主”们的回答各不相同，但都指向同一个目标——

“新时代，共享未来”。在复杂多变的外部形势下，

在细分产业占据领先身位的“群主”们，仍在不断

寻求市场与产品的更优解。从不自我设限、充分拥

抱机遇，活跃于千行百业的“群主”们在会场内外

搭平台、挖场景，让产业链供应链始终保持活力韧

性，也让每年的进博会“越办越好”。

秀链条：将“种子选手”推至台前

在人形机器人的“大爆之年”，集聚全球顶尖

高手的进博会成了“赛马场”。

福迪威，全球制造领域的龙头企业。当别家亮

出酷炫的人形互动机器人时，它不疾不徐地展陈出

一台用于智能工业巡检的四足机器人。工程师们亲

切地称呼它为“机器狗”，其不仅能在平地灵活移

动，还能自如上下楼梯。

外行看热闹，有观展者认为“机器狗”在进

博会并非首次亮相，不够酷炫新颖。但内行懂门

道，这款升级版“机器狗”源自全球跨国企业与

中国科创新星的“共创”。“机器狗”的本体来自

国内企业云深处公司；其敏锐的视觉和嗅觉，则

依托于福迪威旗下公司的检测设备。通过中外企

业的联合研发，这款“机器狗”更能匹配国内市

场的需求。

从旗下运营公司单枪匹马闯进博会到如今联合

旗下7家公司共同参展，从秀展品到秀产业链，福

迪威的“群主”养成故事，让更多之前未在“四叶

草”内拥有一尺展台的创新“种子选手”有了更多

被看见的机遇。

“通过与产业链上下游伙伴的沟通，我们也能

进一步掌握测试、生产、研发等新应用领域的技术

挑战，并从中发现旗下不同公司可利用技术专长提

供支持的环节。”福迪威亚洲总裁洪斌顺表示。

秀场景：小众产品叩开市场大门

在进博会想要申请成为“群主”，往往需要一

定的品牌效应。企业之外，还有一类“群主”同样

具有号召力——国家和国际组织。今年的国家展

中，贝宁、布隆迪、莱索托、马达加斯加、纳米比

亚、挪威、斯洛伐克等7国和联合国儿童基金会首

次参展。

“希望当人们提起挪威时，不要只想到三文

鱼。”挪威渔业和海洋政策部长玛丽安 · 西佛

森 · 奈斯这样打趣。今年是中挪建交70周年，

两国在能源、海洋等领域合作紧密。但奈斯心中

仍有遗憾，来自家乡的青花鱼尚未在中国市场打

开知名度。

今年，挪威参展企业创下历史新高——单届展

览面积首次突破1000平方米，奈斯心心念念的青

花鱼企业也在其中。然而，由于之前缺少市场认可

度，愿意在青花鱼企业展台驻足停留的采购商并不

多。直至挪威馆开馆当天，新鲜的青花鱼被美食博

主任芸丽调制成馅状，奈斯耐心地跟着博主包饺

子，体验“立冬吃饺子”的传统习俗。透过一只只

晶莹剔透的“三色饺”，人们对挪威青花鱼有了具

象认知。

“群主”们搭场景、吆喝产品，帮助小众渔业

产品打开知名度，也叩开市场大门。“四叶草”

内，这样的生动故事俯拾皆是。从津巴布韦牛角工

艺品、卢旺达纯天然蜂蜜到智利葡萄酒，风格各异

的国家展馆树起鲜明的地域品牌标识，也让跟随

“群主”们前来的中小微企业找到合作搭档、建立

供应链，在全球大市场中挖掘商机。

秀转型：“超大群”激发高频创新互动

除了帮助开辟市场之外，“群主”们搭平台、

造场景，也为更好解决群成员们“成长的烦恼”。

在技术装备展区，大量来自长三角的中小企

业采购商喜忧参半。欣喜的是，数字化转型正当

其时，多样丰富的数字解决方案大幅提升生产效

率、扩大企业产能。忧虑的则是，数字化转型往

往涉及系统重塑、流程再造，从高昂的转型成本

到专业技术开发团队，无一不是横亘在中小企业

面前的难题。

就在此时，“群主”来了。作为深耕数据领域

的服务商，邓白氏建起的是覆盖全球近6亿家企业

的“超大群”——商业信息数据库。今年进博会

上，其首发全球企业大数据生成式AI助手——

ChatD&B。以往，企业如果想通过大数据分析“合

作搭档”风险画像、财务情况，往往需要投入时间

精力开发系统、统一标准接口，耗时短则数月、长

则半年。AI助手“上线”后，企业数据服务使用

门槛大幅降低，无需自建系统，便能以更低人力和

时间成本共享服务，提高生产效率。

在邓白氏中国区总裁吴广宇看来，企业在数字

转型、开拓市场中难免遭遇诸多共性难题。譬如，

买家在哪里、如何选择供应商、怎样在绿色转型中

提升竞争力等。他认为，邓白氏这类平台式“群

主”起到的是黏合作用，通过技术迭代降低参与门

槛，让更多群成员在高频创新互动中提升效率，共

享机遇。

“群主”们搭平台造场景，让进博会“越办越好”

充分拥抱机遇，秀产品更秀产业链
■本报记者 王嘉旖

第七届中国国际进口博览会临近尾声，诺

曼咖啡公司销售兰斯 · 布朗却马不停蹄，专程

从澳大利亚打飞的赶来上海“补货”。他的双

肩包里，是数盒新品咖啡豆，都是上周在金豆

咖啡烘焙大赛上获奖的“金奖产品”。

电话里，诺曼咖啡的中国独家经销商、

此次进博会参展企业世源会告诉他，他们的

澳大利亚特色烘焙咖啡豆，一经亮相，就成

为展台爆款。“国内消费者对咖啡需求旺

盛，能不能再带些新品来，满足更多元的市

场需求？”

双方相识于两年多前，诺曼咖啡公司相中

世源会能够快速覆盖市场的广泛网络，主动敲

开门，表达想要打开中国市场的意愿。

世源会，成立于澳大利亚，是一家集中澳

贸易、信息交流、产品销售和海外供应链服务

于一体的企业。截至目前，他们已累计推动超

100家澳大利亚中小企业和品牌进入中国市

场，年贸易额超3000万澳元。

世源会本身也没有停止寻找下游渠道。今

年初，企业与绿地集团一拍即合，澳联特运营

的澳大利亚进口馆进驻西虹桥商务区“6天+

365天”常年交易服务平台——绿地全球商品

贸易港。

因此，当链主企业、进博会“全勤生”绿

地集团发出一起参加进博会的邀请时，世源会

董事长陈莲一口应下。企业早就萌生参加进博

会的想法。此前，他们经销的红酒跟随澳大利

亚展团登上进博会。“那时人气很高，很多展

客商前来品尝，留下联系方式。”

此次，企业收获也颇丰，其上海子公司

澳联特取得本届进博会首张食品经营许可

证，可以正式销售食品。比如澳大利亚阿贝

花园的“挂枝葡萄干”，是此次进博会的首发

产品。“葡萄干是整串采摘的，从80年的老

藤上直接摘下。”葡萄园经理安东尼说，“它

精选3月成熟的葡萄，在5至6月间精心采

摘，然后利用澳大利亚夏季干燥温暖的气候

自然风干”。

得益于中国的相关政策，9月底，挂枝葡

萄干顺利获得进口许可证。现场，空运来的

1000余盒葡萄干已售出超一半。该产品也进

入了绿地全球商品贸易港的澳大利亚进口馆，

永不落幕。

在此之前，葡萄园的葡萄全部在澳大利亚

当地销售，多是依靠熟人，如合作多年的酒

商、葡萄干商等前来收购，收购的量并不大，

一度还发生过滞销的情况。但通过绿地集团、

世源会等的接力，挂枝葡萄干亮相进博会，得

以进入中国市场，“我们的销售起码翻两番。”

安东尼对前景充满期待。

绿地集团也正发挥进博会常年交易服务平

台——绿地贸易港的产业功能，与进博会参展

企业充分联动，深入挖掘好产品、好资源并达

成合作。相关负责人说，绿地全球商品贸易港

还将继续做好进博企业和新品进入中国的重要

一站，把更多新产品、新体验、新模式带到国

内市场。

展品成爆款，澳大利亚展商打飞的“补货”
■本报记者 王宛艺

进博会常年交易服务平台与进博会参展企业充分联动，深入挖掘

好产品、好资源并达成合作。 （采访对象供图）

第七届进博会开幕第二天，“顶流”电

商主播李佳琦来到进博会的纽仕兰展台，参

加一场“丝路电商 云品进博——李佳琦直

播间链接新西兰好物专场直播”活动。透明

的直播间外，里三层外三层围满了人；直播

间内，纽仕兰4.0纯牛奶、康维他麦卢卡蜂

蜜、云雾之湾葡萄酒、萃乐活面膜……来自

新西兰的展品一个个上架，并以飞快的速度

被消费者疯抢。

这一幕，让新西兰奇异草本有限公司董

事会主席及首席执行官迈克尔 · 张伯伦看呆

了。在此之前，他对中国的直播电商有所耳

闻，但是百闻不如一见，直到踏入展馆亲眼

目睹，才发现溢出效应如此之大。“幸好，

我来了，赶上了‘进博快车’。”迈克尔说。

对于渴求机会的新西兰小展商而言，进

博会意味着大平台、大机遇。如何抢到“入

场券”是第一个难关。纽仕兰乳业亚太区

CEO盛文灏决定用一个最简单的方式——

组团来帮他们圆梦。2023年，在新西兰贸

发局牵线搭桥下，纽仕兰从“小展商”转变

为“组展商”，向广大新西兰企业发起“组

团”邀约、开放展馆，获得积极响应，随后

快速组建起包括12家新西兰企业的展商团。

有了去年的实践，今年新西兰企业报名

更加踊跃，受限于展台承载能力，纽仕兰甚至

不得不进行筛选，最终21家新西兰企业与纽

仕兰一起站上第七届进博会的舞台。记者在现

场看到，这些企业横跨乳品、保健、美妆、航

空、海鲜、水果、红酒、家纺等众多领域，多

方面展现新西兰经济风貌。

从12家到21家，几乎倍数增长的组团企

业数量展现了中国市场的强大磁吸力。奇异草

本公司就是通过“以大带小”才预定到今年的

进博“车票”。迈克尔观察发现，和其他展会

不同，进博会组织有序，交流效率高，对接精

准度高，对中小企业也特别友好，“我们希望

让中国市场认识我们的品牌，并在未来5年内

进一步提升市场份额。”

纽仕兰显然成了“链主”参展商，而那

根链条则是联通中国和新西兰的数字跨洋营

销通道。盛文灏介绍，“全勤生”纽仕兰已积

累丰富的进博经验，在展品变商品、跨洋直

播溯源等方面能够给予小展商更多指导，帮

助他们快速掌握合作共赢的流量密码。初来

乍到的“新朋友”说，有这样的“链主”企

业以大带小在前方引路，他们得以在进博会

上奋力追梦。

有意思的是，纽仕兰从50平方米展台成

长为中国进口乳品头部品牌的励志故事，也在

不断复制。盛文灏告诉记者，去年组团的老朋

友中，太平洋羊驼等企业今年已拥有独立展

位，这让更多新西兰企业看到梦想成真的可能

性，希望通过进博会抓到开放中国蕴藏的巨大

市场机遇。

作为进博开放的见证者与受益者，盛文

灏表示，纽仕兰希望担当起进博故事的“传

播者”角色，把“到中国来”的进口故事传

到全球，帮助更多新西兰企业有机会走进中

国市场。

纽仕兰携  家新西兰企业组团闯进博
■本报记者 徐晶卉

纽仕兰乳业与新西兰“企业团”一起亮相第七届进博会。 本报记者 张伊辰摄

▲使用挪威的三文鱼、青花鱼和北极甜虾包成的海

鲜饺子受到了热捧。

▲进博会挪威国家馆。

均本报记者 袁婧摄
制图：张继


