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拨一拨，聊一聊，温岭热点尽在“掌”握 热线 86901890

本报讯（记者赵碧莹 通讯员柯程）日前，记
者从市科技局了解到，省科学技术厅公布的 2021
年省级星创天地备案名单中，我市天和水产星创
天地榜上有名，这也是我市第三家省级星创天地。
作为温岭水产行业的龙头企业，浙江天和水

产股份有限公司成立于 1999年，是国内较早专业
从事水产品出口加工的企业之一。公司总占地面
积超过 10万平方米，总投资逾 2亿元，完成年产
1.1万吨海洋水产即食产品技改项目，建成加工车
间7.5万平方米，建有两条自动生产线，通过优化
配置数控分级机、蒸煮机、冷却机、冻结机、包
装机等，组成了高效的免接触海洋食品生产线，
减少产品生产中间环节，最大程度实现清洁化生
产。
如今，公司生产海鲜干货、冷冻海产品、预

制产品和进口海鲜产品等 30余种，产品销往欧
盟、俄罗斯、美国、澳大利亚及北非等国家和地
区，并在马德里注册了“海尔宝”品牌。与此同
时，其打造的“外婆桥”品牌，发展面向大型电
商平台的 C端即食产品销售业务，以及面向餐
饮、商超的B端业务，目前已与多家企业开展合
作。
此次，天和水产再一次创新海产品销售模

式，以星创天地为平台，大力培育新型农业电商
企业和创客团队，推动温岭海鲜产业发展。
“温岭水产行业产品标准化低、品牌化程度
低，同时因受到仓储运输条件、库存深度、经营
许可证等诸多因素限制，基层创业门槛高，个体
网商很难突围。不仅如此，本地水产企业都有自
己的传统特点以及主打产品，但大多数以传统流
通渠道为主，能直接与个体网商进行匹配的很
少，中间缺少政策引导以及专业服务平台。”相关
负责人表示，为此，天和水产计划借力星创天
地，打造具有本地特色水产背景电子商务类平
台，为创业者提供产销、仓配、项目培训、孵
化、金融等于一体的服务，助力创业者零门槛创
业，专注前端销售推广，快速孵化成长。
目前，天和水产星创天地已入驻温岭市宏洋

水产股份有限公司、浙江海尔宝水产食品有限公
司等各类涉农企业12家，创客团队4个。
“在星创天地孵化期间，有 3家在孵的传统水
产品销售企业发展迅猛，完成了公司发展架构的
转型升级，公司发展登上新台阶，进入了新的发
展阶段。”相关负责人说，如温岭市宏洋水产股份
有限公司已于 2019年完成股份制改革；温岭市上
堡水产品有限公司于 2019年由规下企业转为规上
企业；温岭市海童童水产有限公司于 2019年从个
体经营转为有限公司。
除此之外，还有多家水产品电子商务企业和

团队在星创天地内发展得如火如荼。在传统批发
销售和线下销售为主的温岭海鲜市场经营现状
下，他们通过产品升级、市场拓展，利用网络直
播等形式进行线上销售，企业营业额逐年增加。
“包括天和水产星创天地在内，截至目前，我
市已有 1家国家级星创天地和 3家省级星创天
地。”市科技局相关负责人说，近年来，我市高度
重视“双创”平台建设与培育工作，致力打造一
批集“创业服务、项目孵化、投资融资、创业辅
导、资源对接”于一体的创新创业平台。除了星
创天地，我市还成功建成了省级产业创新服务综
合体2家、省级科技企业（人才）孵化器1家、省
级众创空间4家、台州市级产业创新服务综合体1
家。“未来，我们也将持续加强对这些‘双创’平
台的引导和支持，积极提升星创天地、众创空
间、科技企业孵化器的孵化服务能力，加大培育
科技中小微企业力度，提升科技成果转移转化能
力，努力营造良好的创新创业环境，助力我市产
业转型创新高质量发展。”

搭建创业平台培育新型创客

天和水产入选
省级星创天地

没用一滴胶水，全手工缝制

这双亚马逊上卖78美金的温岭鞋
还藏着啥秘密

记者 赵碧莹 文/图

“今年疫情对我们出口已
经没有什么大影响，订单还比
去年增长了不少。”即使是淡
季，台州市欧港鞋业有限公
司的车间里依然忙着生产，
“今年第二季度的订单比第一
季度更好，这让我们对市场
更有信心了。”企业负责人金
永杰说。
他告诉记者，欧港第二季

度的订单基本来自美国市场，
“而且大多是冲着我们的超纤
鞋来的，预计今年光美国市
场就能接到五六十万双订
单。”这款外观没有太多花
样、手感却很柔软的鞋子，是
金永杰自主开发的得意之作，
如今在亚马逊上一双能卖到 78
美元，“整双鞋子基本都是手
工缝制的，我们没有用上一滴
胶水，脚感非常好，会让人舍
不得脱下来。而且穿脏了还可
以直接放在洗衣机里洗，完全
不会变形。”
“最重要的是，这款鞋子
用的材料是超纤面料，成本上
来说，比真皮还要贵，而且随
便怎么撕都撕不开，甚至用剪

刀剪开一个口子再撕都撕不
开。”金永杰说，材料是这款
鞋子最大的亮点，也是最好的
宣传点。欧港 80%以上的订单
都来自超纤鞋，“这个产品在
市场上也是独一份的，别人一
听到超纤鞋，就会想到欧港。”
但事实上，最初金永杰并

没有料到，这款鞋子会得到
那么好的市场反馈。2014年
刚研发出这款鞋子时，他的
心情是非常忐忑的。“我之前
在意大利看到有人把超纤材
料用在鞋子上，又在俄罗斯
看到有人穿着有超纤材料的
鞋子，就连国内商场上的鞋
子也有超纤元素，但这些鞋
子的超纤材料大多是搭配用
的，而我们的却是整双都是
超纤材质，成本高，而且风格
也比较特别，所以刚研发出来
时，我心里是没底的。那时
候，我和业务经理说，这款鞋
子要么卖得火爆，要么就是没
人要。”
怀着这样的不确定，那一

年，金永杰拿着它参加了广交
会，结果让他惊喜异常。“很
爆，非常爆，一拿出来，大家
都觉得稀奇，都很喜欢。”他

说，一开始只开发了一个系列
的超纤鞋，广交会火爆后，立
即开始埋头研发，一个多月时
间一下子上了5个系列。
那一年的 6月份，金永杰

又带着超纤鞋到意大利参展。
“在意大利展会上，这款鞋子
比在广交会上更受欢迎，这下
子我心里彻底有底了，回来我
就扩大了生产规模，一下子把
这款鞋子做红了。”
如今，欧港的鞋子已经卖

到了美国、德国、意大利、俄
罗斯、澳大利亚、马来西亚、
印度、以色列、智利等多个国
家。“尤其是在意大利卖得很
好，很多商场、超市都能看到
欧港的超纤鞋。”他说。
而最近最让金永杰惊喜的

是在美国市场，从最初的不接
受，到如今成了欧港的主力市
场之一。“三年前，美国市场对
我们都还是不接受的，经过这
些年的口碑发酵，如今我们不
只是大量进军美国市场，甚至
在当地价格卖得比斯凯奇还
贵。”
在去年疫情之前，欧港一

度接到了大量来自于美国的订
单，甚至占了总订单的 50%以

上。“如果没有疫情影响，我
们预计去年在美国市场上就能
销售五六十万双。”只可惜去
年的疫情，让欧港的订单一
下子下降了 30%以上。为了应
对疫情的影响，欧港甚至将
市场转移回了国内，开发小
程序，挖掘朋友圈里的商
机。与此同时，欧港还加大
了开发力度，将更多心思花
在产品设计上，“我们不能停
下研发的脚步，只有这样才
能在市场恢复后，马上能跟
上市场的步伐。”
事实也是如此，去年下半

年，欧港迎来了订单爆发式增
长。“因为下半年东南亚疫情
暴发，很多欧美市场的订单都
从东南亚转移到了中国，一下
子给我们带来了巨大的商机，
很多客户都转头找到我们合
作，那段时间我们非常忙。”
金永杰说，凭借着研发能力和
产品质量，如今他们牢牢把握
住了这批转移而来的客户，也
让今年上半年的订单直线飘
红，实现了 20%以上的增长。
“疫情迟早会彻底过去，等到
那时，市场环境会更好，我们
的发展也会更好。”


