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2026年美加墨世界杯终章的哨声虽已吹响，但其
点燃的足球热情仍在浙江几米熊儿童用品有限公司的
车间里燃烧。8月6日，3000双足球鞋从温岭发出，
奔赴全国市场——今年以来，仅足球鞋这一个细分单
品，几米熊出货量已近3万双。

一双足球鞋的爆红，看似踩中了“世界杯风口”，
实则是温岭童鞋企业多年转型的集中爆发。从产品端
做“加法”拓宽赛道，到服务端再造“第二生产线”，
再到打破“温岭模式”的路径依赖、向品牌原创艰难
攀爬，几米熊用三步“进阶”，走出了一条从“制造”
迈向“品牌”的突围之路。

产品做“加法”
以多元矩阵应对市场变局

面对人口出生率下滑带来的童鞋市场变局，几米熊选择
在产品端做“加法”，在市场端进行“深耕”。公司目前有两
大核心赛道：一是面向 1～7岁儿童的机能鞋，主打舒适
度；二是面向 7～16岁青少年的运动体系鞋，主打上学日
常、体育运动等多场景的实用功能性。

“因为人口出生率逐年下降，1～7岁这个赛道已经接近
饱和，我们不得不增加品类，让以前穿我们机能鞋长大的孩
子，回来购买我们的运动鞋。”董事长赵斌峰坦言。

几米熊在福建晋江的研发中心经过近两年的运营，成效
逐步显现。截至目前，公司每个季度至少推出 200个新款，
从中筛选25%～30%投产，产品原创比例大幅提升。以运动
大品类为例，公司持续深耕细分领域，足球鞋成为今年的增
长亮点。“世界杯的热度推动了市场的热卖。”赵斌峰表示，
他们切入的并非专业足球鞋市场，而是满足儿童日常休闲足
球运动需求的“轻专业”赛道。

这一产品的热销，验证了几米熊捕捉热点、快速切入细
分市场的敏锐度。近年来，几米熊已形成包括机能鞋、老爹
鞋、轻跑鞋、板鞋、阿甘鞋、羽毛球鞋、篮球鞋等在内的多
元化细分产品矩阵。

服务做“深耕”
再造一条“生产线”

产品矩阵搭建起来后，如何让好产品真正触达并留住消费者？几米
熊把目光投向了后端的服务升级。“以前鞋子卖出去就好了，但现在我
们注重服务，鞋子卖出去后，我们要对客户负责任。从做货，我们慢慢
往卖货、做服务这条路走。”赵斌峰坦言，直营模式下退货换货体系

“很难做，体系很大”，但“不得不把这块骨头啃下来”。
为此，公司组建自有销售团队，从产品交付向全链条服务延伸。在

渠道布局上，几米熊坚持“两只脚走路”：内销与外贸并行，目前比例
已接近各半。内销方面，贴牌代工与自有品牌兼营，例如其自有运动品
牌“途歌”已在云贵川渝等地开设线下专柜 70余个。外贸则积极拓展
跨境电商，市场以东欧、南美为主。“因为我们鞋子的品质相对比较
好，”赵斌峰说，“像非洲、中东这一块，我们也在积极拓展，但价格方
面可能还要再等两三年，等他们市场成熟了才吃得消。”

市场的热烈反响，直观地体现在几米熊鞋子的复购率上。赵斌峰透
露，国内B端复购率很高：“比如河南郑州的客户，先定了 600双，卖
完了又跟我们补了1000双，随时要货。”这种滚动补单的势能，正是渠
道端对产品力最直接的印证。

从“问路人”到“赶路人”
重塑温岭制造基因

童鞋市场的竞争激烈性，让赵斌峰始终保持着一种“焦
虑感”。温岭鞋业传统模式的优势在于“快反”：出货快、补
货灵活。但是，这种模式容易陷入同质化与价格战的泥潭。

“以前，我们基本上去广东广州买几双热卖样品过来模
仿，款式相同的情况下，就拼价格和速度了。”赵斌峰毫不
避讳地谈过去的路径依赖。

而国内其他鞋业成熟产区，如福建、温州等地，早已普
遍采用订货制——品牌方以订货会形式提前锁定订单，从而
拥有更稳定的生产节奏和更强的品牌溢价能力。

在长期的行业观察中，赵斌峰敏锐地感受到了两地营商
思路的差异：福建的企业更倾向于“卷品牌附加值、卷材
料、卷工艺”，企业家聊的是产品创新与品牌布局；而温岭
企业家聚在一起，更多时候聊的是“如何把成本做得更
低”。“我觉得福建那边的企业更有想法，他们布的局可能是
三五年甚至更久。”赵斌峰希望将这种长线思维带回温岭。

于是，他先做“问路人”：进行产品原创，打造自己的
品牌属性。2024年下半年，几米熊在福建晋江成立了自有的
研发中心，并配套建设了包含鞋底厂、胶印厂等的自有供应
链体系，让企业能够第一时间接触到当地最新的材料与工艺
趋势，从鞋底弹性、耐磨性到帮面材质的环保性与透气性，
均实现了系统性升级。同时，自有供应链体系的建立有效保
障了产品货期，并解决了以往“样鞋刚开发出来就被仿制”
的痛点，在一定程度上形成了对知识产权的自主保护。

在前段时间举行的鞋业产业共商座谈会上，赵斌峰对政
府重视鞋业发展的务实作风深有感触：“我们提出的24小时
检测诉求，政府第二天就落实了，随时可以送检，效率提高
了不少。”他还提到，在政府组织的订货会上，他作为童鞋
企业代表加了四五百个客户的微信，“这段时间我们的销售
人员一直在跟进对接，更多是外贸和品牌方面的客户”。

在赵斌峰看来，温岭鞋业正处在从“尝试”到“认可”
的关键跨越期。“很多客户刚开始会拿几百双、几千双试一
试，一旦看到温岭的产品款式可以、品质过关，接下来的机
会就会更成熟。”他呼吁政府多组织订货会这样的活动，“不
单单在温岭本地，更要走出去，比如组织温岭专场去山东、
去河北，企业抱团参展。这样一来能让企业接到更多订单，
二来能让温岭童鞋这张名片真正走向全国、走向世界。”
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不做“模仿者”，要做“赶路人”

几米熊的童鞋品牌长跑路

几米熊生产的运动体系鞋。

浙江几米熊儿童用品有限公司位于我市城北街道。

广告

几米熊生产的机能鞋。


