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中小企业成长记 〉〉

小小猫爬架也能掘金世界？
看这家企业如何用小产品做出大市场

记者 赵碧莹 文/图

因为疫情的原因，这两年，台州华茂工艺品股份有限公司董事长陈玲斐“出门”的时间大大减少了，以往一年总有那么几次，她奔赴在
世界各地，开拓宠物用品市场版图。而如今，她只能在企业展厅里，通过直播间来接受欧美采购商的“云选”。
虽然谈合作的方式变了，但需求没有变。“铲屎官”给自己囤货的同时，没有忘记“毛孩子”。“疫情没有让我们的出口订单减少，反而使

宠物用品的需求激增，所以说，任何一场危机之下，机遇永远存在，而我们要做的就是要抓住机遇。”陈玲斐说。
抓住疫情下的商机，借着电商发展的东风，今年上半年，华茂订单逆势上扬20%。从外贸起家，同时大力开辟国内市场，华茂成功走上

了国内国际双循环之路。

在接受采访的前一天，华茂刚刚出口
了 80多个货柜，价值 800多万元的猫爬架
运出国门，不久后将在欧洲各大商超上架。
疫情之下，宠物用品成为国际“爆

款”，看似意料之外，却也是情理之中。
“对于很多人来说，宠物就像是家人一样的
存在，疫情的暴发，让人们有更多时间待
在家里，和宠物相处的时间也在增多，为
宠物花钱的欲望随之增加。”华茂工艺品业
务经理柳龄说，从去年开始，公司的订单
就在激增，车间都来不及生产，光逗猫棒
上半年就卖了几百万根。
华茂生产的宠物用品 80%都出口到

了国外，每年出柜量在台州企业排前
十位。
“我们就是出口起步的，生产的猫爬
架是业内的单打冠军，销量在同类型产
品中排前三位。”柳龄说，国际市场上，
上规模的企业基本都知道华茂这家公司。
华茂进入宠物用品行业较早，2000年

就开始生产猫爬架、猫玩具，是国内最早
一批生产宠物用品的企业。
事实上，华茂的前身是生产旅游和沐

浴用品等产品的，陈玲斐曾在接受采访时
说起过自己的“转行”故事，“当时有客户
拿来一个沐浴用品询问我们能不能做，而

这个产品其中一个材料和宠物用品的材料
非常相似。”闲聊中，陈玲斐发现宠物用品
市场发展潜力巨大，于是，她决定借这个
商机闯入国外宠物用品市场。
设计、开发、生产、销售⋯⋯各项工作

悄然进行，“那时候光在模具上的投入就有
几十万元。”初涉宠物用品市场，华茂遭遇
了种种困难。直到2003年，一名德国客商主
动找上门来，开出了第一张出口订单，华茂
从此走上了出口创汇之路，从起初的年产值
20万元，到如今发展成为年产值超亿元的行
业龙头企业，生产的品种也从单一的宠物玩
具不断向各类宠物用品领域拓展。

打造国际“爆款”，出柜量台州排前十

“宠物用品行业是因爱而生的一种商
机。”这是 2012年记者第一次采访陈玲斐
时，她对这个行业的理解。
这20年来，她也一直用爱经营着这项

事业，将产品越做越精细，将品质越做越
好。
“我们的设计团队每天都在打样，每
天都在出新品，一年推出的新款式就有四
五百款，从以前简单的木板组装而成，到
如今单件的、套装的、实木的、折叠的、
人宠两用的⋯⋯从单品类猫爬架到猫窝、
猫玩具、猫袋⋯⋯应有尽有。”
华茂展厅里的猫宠物用品让记者眼花

缭乱。一进门就是一套人宠两用的沙发，
上面可以坐人，下面的镂空设计可以让宠
物尽情钻来钻去。更让人惊艳的是不同款
式、不同大小的猫爬架。“最初我们生产

的猫爬架是比较粗糙的，用简单的布料包
裹，基本上只有简单的磨爪功能，现在则
是综合性的，可以抓、可以爬、可以睡
觉、可以上蹿下跳玩耍，最高的猫爬架甚
至能做到 2.5米左右。”陈玲斐说，最近，
他们还准备研发设计一种两层楼高的猫爬
架，能让“毛孩子”尽情玩耍。
不单单是功能性，陈玲斐告诉记者，这

几年消费者对宠物用品的要求越来越高，除
了要满足基本作用，对设计风格也有了全新
的要求，“比如要和家居风格一致，不影响
房子美感，要和房子的设计融为一体，所以
才有了实木系列猫爬架的推出。”
市场不断倒逼着华茂提升研发能力，

除了成立企业技术中心外，华茂还在杭州
“安寨扎营”，以便第一时间接收市场流行
信息。

新产品在投入批量生产前，国内外的
市场调研、产品的设计图样、客户定位都
尤为重要。为此，陈玲斐还经常带领公司
技术中心人员进行市场分析，对目标客户
群进行研判，最后对产品进行科学定位，
从细节入手，设计产品、开发新产品。
与此同时，去年，由华茂主导起草的

《猫爬架》“品字标”团体标准立项发布，
并于去年11月30日起实施。
“品字标”团体标准的发布不仅意味
着华茂在这个行业的话语权，更是市场对
其的肯定。“如今，我们正在着手认证浙
江制造‘品字标’。‘浙江制造’是高品
质、高水平的代名词，这也需要我们在管
理、品质、服务等方面都跟得上。”柳龄
说，打铁还需自身硬，想要在市场上立于
不败之地，首先要把自己优化起来。

立足市场，苦练内功厚植后劲

对于华茂来说，着手认证浙江制造
“品字标”不仅仅只是为了证明自己，更是
为了让企业更有底气去开拓国内市场。
“早在三四年前，在国内花很多钱
买宠物用品，是很多人都接受不了的
事。但最近几年，大家的消费理念都发
生了变化，开始舍得为宠物花钱了。”
柳龄说，这也给了华茂更多的机会发展
国内市场。
事实上，早在 2015年左右，华茂就大

胆尝试踏入了彼时尚未成熟的中国市场，
在天猫、淘宝上开设旗舰店，开启了线上
销售之路。
那时候的华茂并没有预料到电商的东

风会吹得那么猛，会带来那么多的商机。
“我们刚开始做电商时，想法其实很简
单，就是想把一些积压的库存消耗掉。”柳
龄说。
但是线上市场给了华茂意想不到的惊

喜，经过几年发展，如今日销售竟然达
到了上千单。“我们后来发现，国内市场
并没有我们想象中那样难发展，相反
的，消费能力甚至比国外市场还要强。”
他说，如今，国内客单价在 150 元左
右，而他们的产品出口到国外是 5~6美
元。“而且国内市场对品质的要求比国外
市场还要高，在线上销售，产品有一点
点瑕疵就可能会被打差评、被投诉，影

响店铺权重，这就要求我们在质量上要把
控得更严一些。”
不同于国外市场走代加工路线，国内

市场上，华茂把品牌放在了第一位。“我们
将品牌取名为‘zeze’，这其实是我们日常
唤猫时的拟声词，比较有记忆点。”陈玲斐
说。
值得一提的是，华茂的电商之路如今

已渐渐由国内市场走向国际市场，通过阿
里巴巴国际站等，如今线上市场已经占了
企业一半以上的销量。就在采访当天，还
有一家经营跨境电商企业在华茂的打样间
里确认样品，这家电商企业一年线上销售
达四五十亿元。

内外循环，电商东风吹来更多商机


