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■本报记者 蔡静琦 文/图

今年上半年，作为云浮专营山水画、
奢石的企业，自然石业正式进驻水头中
闽石材城，并一举拿下占地6000多平方
米的展馆。一时间，引起行业关注。

然而，这并非首家进驻水头的云
浮企业。据自然石业股东、南安市石
品自然石业有限公司负责人王平估
计，近一年来，已有近百家云浮石材商
进驻水头。他们中大部分是来水头设
分销点或者分厂。

云浮石材商涌入水头

作为改革开放后发展起来的两大
石材工业基地，云浮与水头是我国当
下工艺最先进、产品最齐全的石材集
散地。尽管水头的发展要比云浮晚五
六年时间，然而水头市场的规模化发
展，早已赶上靠“马路经济”起家的云
浮，成为目前我国最大的石材集散地。

尽管如此，专注精细化生产的云
浮企业，凭借着扎实的石材加工工艺，
加之地处珠三角，紧邻港澳地区，一直
过着相对安稳舒适的日子。

然而，一场突发又不断反复的疫
情，彻底扰乱了原本安于一隅的云浮
石企的经营秩序。王平告诉记者，外
地客商想要到云浮采购，除非自己开
车，不然要经过广州，再从广州搭乘班
车来到 160 公里外的云浮。采购之
路，异常艰辛。疫情发生后，外地采购
商不方便过来，很多人奔向交通更为
便利的水头。

“疫情只要一反扑，云浮的大马路
上基本见不到客户。”王平说，商户年
租金少则几十万元，多则上百万元，如
果疫情没有稳定下来，一些小商户可
能一整年赚不到钱，甚至亏钱。但他
依然相信云浮的市场根基，只要过了
这个疫情，一定能恢复市场活力。

困境之下，“走出去”才能突围。
王平坦言，据不完全统计，有近 1/10
的云浮石材商选择来水头开拓市场，

完全迁移到水头的就有 20多家。“不
可否认，当下水头的市场活力强于云
浮，批发客户多。所以今年自然石业
集团总部决定，继成都、石家庄、云浮
之后，在水头设立一个新的展销点”。

无独有偶，欣宝印象奢石也从云
浮渐渐迁移出来，上半年落户水头。
欣宝印象奢石负责人胡莙华直言，欣
宝主营奢石背景墙的批发与零售，企
业发展跟着市场趋势在走。哪里有客
户，就往哪里去。“水头这些年发展速
度飞快，也聚集了大量采购商。”

除了做奢石背景墙，不少做白石、大
理石的云浮商户也来到了水头，多分布
在东星、南翼、中闽、东升等老牌综合市
场，以及新开的金明、弘川等大市场。此
外，还有瑞思等云浮企业来水头设厂。

有业内人士告诉记者，云浮石材
商的部分转移，除了疫情影响，还与近
年的环保整治、云浮地理位置、地方政
策等因素有着密切联系。

“隐形”进入大板市场

业内盛传，云浮商户主要进驻水头

新开业的弘川石材城和金明石材城。
对此，记者走访了这两家大板市场。

弘川石材城负责人吕联星告诉记
者，他们还没正式对外招租，就被本地
人预订光了，市场内并没有云浮人过
来承租，不过有不少云浮客户。当然，
不排除有云浮人以股东的形式与水头
人进行合租。

而刚刚开业的金明石材城，似乎
还有许多空置的架子位。金明石材城
招商总监吴先生表示，市场内的确有
几家云浮商户，但主要是经营水磨石
生意，且有个别商户的产品还没完全
上架。

在随后的继续走访中，记者了解
到，澳盛、东星、东升等大型综合老牌
市场里，也藏着许多隐形的云浮商
户。所谓隐形，就是云浮商户以转租
或合租的形式，与水头商户进行合作。

佰讯石业总经理李晓义告诉记
者，很多热门大板市场一位难求，水头
本地人都未必能租得到，何况是云浮
过来的，所以想要进驻这些热门市场，
要么高价转租，要么与他人合作。而
市场统计的基本都是一手商户，通过

非直签形式进驻的商户，市场是没有
记录的，这大概也是很多市场方说没
有云浮商户的主要原因。

竞争加剧倒逼品质提升

面对云浮商户的大量涌入，原本
就“吃不饱”的水头商户们，又多了竞
争对手。

在李晓亦看来，进军水头的云浮商
户经营的产品都偏高端，以奢石、白石为
主。而这些高端品种，工艺要求更高，对
于经营普通大理石的厂家来说，并不会
有太大竞争；对那些经营雅士白、南斯拉
夫白的水头本地商户而言，压力倍增。

“云浮毗邻广西、江西、湖南三省，
招工相比福建容易许多，因而石材加
工成本比水头低。而且，云浮石材历
史悠久，加工工艺更加精细。”李晓义
认为，对手优势值得肯定，只有认清现
状，才能弥补自身不足。

在水头经营了十几年石材贸易的
可达石业负责人卓佳鹏坦言，以前水
头石材企业往往与本地企业比较，很
难看出差别。云浮商户入驻水头，带
来好的加工工艺，可以倒逼水头提高
加工工艺，提升产品品质。

“云浮商户在产品卖相方面做得
很好，比如他们把每片大板的边角都
切得整整齐齐，一整列望过去，感觉特
别舒服。而水头本地商户可能并不是
那么注重细节，大板边缘不是那么规
整。”卓佳鹏认为，产品卖相能为产品
加分，这也值得水头本土商户学习。

卓佳鹏补充道，还好产品卖相是
容易改进的事，只要客户有要求，生产
厂家基本就能满足。此外，云浮商户
入驻，在提高本地加工厂流量的同时，
也会督促加工厂提升质量，这对整个
市场的品质将有很大裨益。

在南安市石材机械辅料产业联合
会会长李群生看来，云浮商户的涌入，
不仅是水头石材行业欣欣向荣的一种
表现，还可能为水头注入更多创新思
维，推动石材向更加精细化发展。

本报讯（记者 苏清彬） 16日，石狮市南安
商会举行第三届奖学金颁奖活动。会长魏清元向
今年被本科院校录取的9名学子每人颁发2000元
奖学金，向考取 211院校的 1名学子发放 5000元
奖学金，共计2.3万元。

商会会员施文良之子施松剑今年考上福州大
学，奖励5000元。他表示，很荣幸通过努力考上心
仪的大学，感谢石狮市南安商会对学子的大力帮助，
呼吁同学们应当总结学习经验，继续在未来的大学
里奋斗，百尺竿头更进一步。

据了解，石狮市南安商会特别注重商会会员
子女教育，2019年制定奖励政策。会员子女如考
取福建省文理科第一名，给予 50万元奖励；考取
清华大学、北京大学，奖励10万元；考取985院校，
奖励2万元。考取211院校、本一院校、本二院校
的，分别奖励5000元、2000元、1000元。

本报讯（通讯员 黄彩月 记者 苏清彬）近日，
南安市日用轻工协会会长郑友套，监事长吕金水，执
行会长侯坤鸿，常务副会长许年团、吴端颂，副会长
陈建发、黄仕洲，副秘书长戴川治一行人走进南安市
社会福利中心，开展“汇聚爱心、关爱儿童”活动，为
孩子们送去90箱纸尿裤、湿巾等生活用品。

郑友套一行看望了福利院收养的孤儿们，关切
地询问了孩子们的学习生活情况。福利院负责人对
日用轻工协会一行的到来表示感谢，并详细介绍了孩
子们的生活学习情况。她说，这里的孩子都是被遗弃
的，大多患有先天性残疾，甚至不能自行走动，需要大
家给予更多的耐心与细心。令人欣慰的是，他们学习
都很用功，一直以来保持着阳光的心态，努力地生活。

此次活动捐赠的生活用品，由远大卫生用品
厂、福建省百顺卫生用品有限公司、南安市爱乐卫
生用品有限公司、南安市老有福卫生用品厂、泉州
市现代卫生用品有限公司等5家会员企业提供。

本报讯（记者 苏清彬） 由南安
籍企业家陈清州掌舵的上市企业海能
达，与摩托罗拉的官司有了最新进
展。海能达近日发布公告称，公司收
到美国伊利诺伊州法院通知，针对公
司与 MOTOROLA SOLUTIONS INC.
（以下简称“摩托罗拉”）、摩托罗拉马
来西亚公司之间的商业秘密及版权侵
权诉讼案件的一审判决后双方提交的
部分动议作出决定：法官否决了摩托
罗拉对利息补偿的计算方式，认同公
司提出的利息计算方式，判决公司赔
偿摩托罗拉 51128975美元（约合）的
利息，判决公司支付 2674631.36美元
的诉讼杂费。

海能达表示，上述关于利息金额
的判决，是法官基于一审判决的金额，
按照海能达主张的计算方式计算所
得。海能达不认可一审判决的金额，
故也不认可本次利息赔偿的判决金
额，仅对利息提出了合理的计算方法，
法官采纳了海能达提出的利息计算方
法。截至该公告日，案件仍处于审后
程序阶段，双方提交的其他未决动议
仍在法院审理过程中。

公告称，目前海能达生产经营一
切正常，本次法官对双方动议的决定
对公司经营不会产生重大影响。根据
美国法律，本次诉讼的上诉期从利息
赔偿判决日起算30日内，即美国时间

2021年9月10日之前。
据了解，2017年 3月 15日，海能

达两家全资子公司美国公司和美西公
司收到美国伊利诺伊州法院送达的诉
状，摩托罗拉及摩托罗拉马来西亚公
司起诉海能达及美国公司、美西公司
商业秘密侵权，认为海能达部分产品
侵犯了摩托罗拉商业秘密。

2021年 1月 12日，美国伊利诺伊
州法院法官认可海能达公司在审后程
序提出的研发费用赔偿金额属于重复
赔偿金额的意见，对先前判赔金额进
行了调减，其中商秘部分损失赔偿金
额调减0.736亿美元，商秘部分惩罚性
赔偿金额调减1.472亿美元，整体赔偿

金额由 7.65 亿美元调减至 5.43 亿美
元，减少了2.22亿美元。

此外，法官还驳回了摩托罗拉在
审后程序提交的关于增加额外赔偿的
动议，但支持了摩托罗拉要求赔偿利
息的动议，双方之后应向法院提交关
于利息计算金额及计算方式的意见。

对于一审判决及本次动议的判决
结果，海能达表示不认可，并称将充分
行使美国司法程序赋予当事人的各项
抗辩权利，在法律规定的时间内提起
上诉，进一步维护公司合法权益。上
诉程序一般为期 2—3年。海能达相
信，美国司法系统终将对该纠纷做出
公正裁决。

与摩托罗拉的官司有最新进展

对一审判决不服 海能达将提起上诉

■本报记者 蔡静琦 文/图

作为石二代，1997年出生的卓钰
玲，拥有一副姣好的面容，从小接受父
母的精细培养。5岁便能熟弹钢琴，
15岁赴美留学，18岁回到国内大学就
读国贸专业。

2019年，刚大学毕业的卓钰玲初
次求职，便被厦门一家MCN选中，成
为带货主播。然而，这段工作经历持
续不到一年，她便被父亲一再催促，回
到了老家南安石井，慢慢接手家族企
业——润鸿石业。

即便回到传统行业，卓钰玲依然
认为直播大有可为。于是，她将之前
的直播经验融入石材业。不到两个
月，她就成为石材界新晋网红主播，最
高同时在线人数达3000余人，并通过
数月的直播，承接了上千套石材产品
订单，金额上百万元。

刚回到工厂，从未接触过石材，也
没有管理经验的卓钰玲有点不知所

措。她终日泡在工厂里，一遍又一遍
地熟悉着生产流程。在这过程中，她
不仅学会了开叉车，还偶尔帮工人一
起搬石板。外表看似娇气的卓钰玲，
用行动一步步融入工人群体中。她
说，平常都跟工人一起吃食堂，吃快
餐，偶尔还一起点外卖。与工人之间，
更像是工友。

熟悉生产是接管企业的第一步，
而要带领企业发展，必须要有源源不
断的业务。为了改变订单断断续续的
情况，毫无人脉资源的卓钰玲，决定通
过时兴的直播方式积攒客户。在大学
毕业以前从未接触过石材，想要通过
直播与人分享专业知识，几乎是不可
能的。但毕业后的直播经历，她深知，
直播除了塑造专业人设形象以外，还
可以通过建立个人独特的直播方式，
来激起与粉丝的互动，从而增加粉丝
们在线时间。

为了让粉丝们了解她所从事的行
业，每次直播，她都选择在忙碌的车间

里，一站便是几个小时。而铁皮车间里
的温度，总是比户外高，即便热得一身
汗，她依然坚持。因为她认为，直播是一
个持续的过程，“三天打鱼两天晒网”留
不住粉丝，也很难让粉丝形成强记忆。

在直播间里，她的话不多，有时一
场直播下来，一句话也没说过，高峰时
直播间同时在看人数达3000余人，整
场下来有数十万人观看。

功夫不负有心人。在直播的第二
个月，她便接到了人生中的第一个大
订单。来自厦门的客户，通过直播间
认识她，随后到工厂考察，被她的专业
和真诚打动，下了 1000 多套的门槛
石、洗衣池、洗手台等。

卓钰玲说，开播这几个月，她已添
加了上百名意向客户，慢慢积累起属
于自己的人脉资源，并先后承接了 3
个订单。虽然订单有大有小，但她都
一视同仁。在她看来，只有把细小的
订单做好了，客户才有可能再次找她，
或把她推荐给周边的朋友。

卓钰玲：通过直播进军石材界

卓钰玲。

百家云浮石材商进军水头市场

今年石材行业最热门的话题之一，莫过
于云浮石材人进军水头市场。一个产业的发
展自有其内在规律，但顺应时势一定是产业
优化升级的关键。随着竞争的加剧，水头石
材市场又将迎来新一轮优化升级。

关于云浮和水头石材产业发展，业界有个
形象的比喻：15年前云浮开东风汽车的时候，
水头是开拖拉机的，但15年后云浮开上奔驰
时，水头已经坐上了高铁。而云浮石材商对水
头市场的青睐，也间接反映了水头在全国乃至
全球石材市场的地位以及发展前景。

比水头更早五六年发展起来的云浮石材
产业，虽然已从“马路经济”向“园区经济”转
型，也开始有一些大型的展览和交易中心，但
顺应时势紧跟客户需求，以及市场专业化的
步伐要比水头慢。

发轫于上世纪80年代末、90年代初的水头
石材业，虽然起步晚，但天生爱拼敢赢和开拓创
新的南安人，1998年成立了闽南建材第一市场，
从此水头石材业步入了一个专业的市场阶段。

市场建起来后，马路边的“游击队”纷纷
入驻闽南建材第一市场，变成了“正规军”。
其中，不乏东升、华辉等规模企业，市场管理
更加规范。市场、产业、基地良性互动发展，
成为水头石材产业高速发展的一大特色。

通过市场的带动和辐射，大大地加速了人
流、物流、信息流、资金流和技术流在水头的涌
动，吸引了众多石材精英入驻水头投资建设。
环球、康利、高时等全国知名石企纷纷入驻水头
这块“风水宝地”，涌现出东升、溪石、华辉等知名
企业，带动石材产业的快速发展，水头镇逐渐成
为石材产业聚集、群英荟萃的地方。

随着闽南建材第一市场模式的成功打
造，澳盛大板市场、东升大板市场、高时物流
国际石材交易中心、中闽石材商城、华辉精品
市场、鹏翔石材城、海西石材城等专业市场相
继涌现，形成了你追我赶、竞相繁荣的态势。

与此同时，南安相继发布了多份针对石
材产业发展的文件，提供相应的政策支持和
资金补贴，有力促进了石材产业的发展升
级。可以说，在南安石材产业发展各个进程
中，各级党委、政府起了很大的推动作用。

今年，许多石材市场抢抓行业未来走向，
再次优化升级，一个个高端奢石市场纷纷拔地
而起，使石材以更高姿态从众建材中脱颖而
出。南安石材人就是这样洞察市场风云，抓住
稍纵即逝的机遇，不断创造高成长奇迹。

微 产业观
石业顺应时势迎变化

蔡静琦

南安市日用轻工协会

走进社会福利中心献爱心

石狮南安商会

向10名会员子女颁发奖学金

云浮石材商纷纷进军水头大板市场。


