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“石材行业没有捷径，唯有守得住
品质、跟得上变化，才能走得长远。”入
行 26 载，这是联兴洗衣池品牌创始人
吕真真最深切的从业感悟。近年来，水
头石材行业迎来明显转型，传统石材批
发业态持续收缩，行业消费群体发生显
著转变。以往行业交易多在懂工艺、识
材质的从业者之间开展，如今消费主力
已变为缺乏石材专业知识的普通家装
消费者。行业信息差的存在，使得石材
洗衣池选购乱象频发，以次充好、工艺
造假等问题屡见不鲜，消费者维权、踩
坑现象普遍。

创业这 20 多年来，吕真真始终保
持变通与坚守，主动顺应行业发展趋
势，从传统石材批发转型深耕整石洗衣
池领域，而后入局短视频平台开展行业
科普，以多年实战经验填补大众认知空
白，在行业变局中站稳了脚跟。

诚信经营铸就口碑诚信经营铸就口碑

说起与石结缘的故事，吕真真笑
称，这是她最正确的选择。2000 年，
年仅 19 岁的她就来到闽南建材第一
市场卖板材。打工不过 4 年时间，她
就迅速掌握了石材销售与服务的各
种流程。

2004 年，看准石材市场的发展风
口，吕真真与伴侣携手创业，精准入局
当时火爆的染色板赛道。凭借优质稳
定的货源、实打实的经营理念，门店爆
款655染色板迅速抢占市场，一度供不
应求。彼时她的生意堪称行业标杆，日
均销量可达 1500 多平方米，月销量稳
定在三四万平方米，长期合作的加工厂
十余家，生意常年红火。

早年深耕批发赛道，吕真真对接的
大多是深耕行业多年的石材商贩。这
群从业者深谙材质与工艺，产品优劣一
眼可辨。也正是在这样的行业环境中，
她早早筑牢了品质底线。

在很多人追求产量、以次充好赚快
钱的年代，吕真真始终坚守原则。生产
过程中，但凡带有黑斑、瑕疵的产品，她
都会安排专人统一分拣，低价处理，坚
决不混装出货、不欺骗客户。那时候大
家都懂行，更让我明白，品质藏不了假、
诚信不能丢。正是这份纯粹与坚守，让
不少 26 年前的老客户，至今仍与她保
持稳定合作，成为她创业路上最坚实的
底气。

专注整石做好产品专注整石做好产品

2016 年，染色板市场热度持续回
落，销量大幅萎缩，传统石材批发的行
业红利逐步消退。扎根市场一线的吕
真真敏锐捕捉到行业风向变化，她观察
到，市场内装运家用洗衣池、拖把池的
物流车辆持续增多，家装民用石材的市
场需求正在快速崛起，石材行业的消费
重心开始向民用家居赛道转移。

看准行业转型趋势后，吕真真果断
跳出传统批发赛道，布局民用整石家居
制品领域。2017 年 8 月，她筹建 6000
多平方米标准化生产厂房，仅用一个月
完成设备调试、生产线搭建等筹备工

作，同年 9 月正式投产，专注研发生产
整石洗衣池、拖把池。

当时国内市场主流产品多为拼接
式洗衣池，这类产品制作成本低、出货
效率高，但结构稳定性差，普遍存在渗
水、开裂、不耐用等问题，售后纠纷频
发，主要流向乡镇及农村市场。

与此同时，品质家装项目、高端私
人定制市场，对一体整石产品的需求持
续攀升。尽管整石工艺生产成本更高、
制作周期更长，但耐用性和实用性远超
拼接产品，契合家装升级趋势。为此，
吕真真建厂之初便确立严苛生产标准，
全线采用一体整石工艺，彻底摒弃拼接
偷工减料的粗放生产模式，从工艺源头
解决渗水、开裂等行业通病。生产选材
上，她甄选紫金蓝、安哥拉黑、芝麻白等
二三十种高硬度花岗岩原料，依托石材
耐磨、耐腐蚀、结构稳定的特性，保障产
品长期使用品质。

依托稳定的产品品质，其生产的整
石洗衣池逐步打开全国市场，覆盖北
京、上海、西安、乌鲁木齐等多地，工程
定制、私人自建房定制订单持续稳定。

为适配市场精细化需求，吕真真摒
弃行业粗放量产模式，精简生产团队、

优化生产流程，采用半自动设备提升开
料精度，同时坚守核心手工打磨工序。
区别于行业 2 小时快速打蜡速成的降
本做法，她坚持单款产品4小时精细手
工打磨，不依靠打蜡掩盖产品瑕疵，以
扎实工艺筑牢产品品质，凭借差异化品
质优势站稳细分市场。

后续为适配多元化家装趋势，她在
2024 年新增岩板台面柜品类，进一步
完善产品体系。

做科普帮业主避坑做科普帮业主避坑

2026 年，水头石材行业转型进一
步提速，行业格局彻底重构，传统石材
批发商持续缩减，缺乏专业认知的普通
家装业主，彻底成为石材家居消费的主
力群体。行业长期存在的信息差，让普
通消费者难以辨别产品优劣，市场乱象
随之滋生：拼接产品冒充一体整石、打
蜡抛光掩盖石材瑕疵、劣质石材贴牌售
卖等问题屡禁不止，大量消费者在选购
过程中遭遇消费陷阱。

深耕行业二十余年，吕真真熟知
石材洗衣池的生产工艺、选材标准
和行业猫腻。看着普通消费者频频
踩坑、花费高价选购劣质产品，她萌
生了公开行业知识、助力大众理性
消费的想法。为此，她主动转变经
营思路，放下经营者身份，入局短视
频平台开启公益科普，打破传统石
材行业的信息壁垒。

不同于同质化的行业宣传，吕真
真的科普内容全部立足实战经验，摒
弃空洞的理论讲解，以接地气的讲
解、实物对比展示的方式，直观拆解
整石与拼接工艺的区别、手工打磨与
打蜡速成的差异，详细讲解各类石材
的优劣特性，无偿分享实用选购避坑
技巧。她希望通过通俗、直白的科普
内容，弥补普通业主的专业短板，让
消费者无需深入了解行业专业知识，
也能清晰辨别产品品质，理性选购耐
用、靠谱的石材家居产品。
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资讯

本报讯（记者 蔡静琦）近日，中国石材
协会组织召开《食品接触用树脂型合成石英
石台面板》团体标准审查会，经专家组严格审
议，标准顺利通过审查，填补我国食品接触用
人造石领域标准空白。

当前，厨房台面直接接触揉面、切果蔬等场
景增多，国内此前缺乏统一权威的食品接触石
英石台面板技术依据。该标准由协会人造石委
员会牵头制定，契合健康家居需求与绿色建材
发展方向，将规范行业竞争、保障消费安全。

标准明确产品分为基础型与抗菌、抗病
毒、防霉、除甲醛等特殊功能型，实行清晰标
记与溯源管理；严控甲苯、卤代烃等有毒原
料，设立8项核心食品接触安全指标，执行一
票否决制，同时量化特殊功能性能要求，检验
判定规则科学严谨。

中国石材协会人造石专委会秘书长田静
表示，标准发布后，将为企业生产、市场监管
与消费者选购提供权威依据，助力厨房台面
健康升级，推动人造石行业高质量发展。

本报讯（记者 蔡静琦） 13日，中国石材
协会发布《2025年中国石材行业进出口贸易分
析报告》。报告显示，在全球经济复苏乏力、地
缘政治波动加剧的背景下，2025年我国石材外
贸运行总体平稳，呈现“量升价降、结构分化”
态势，行业迈入提质升级、优胜劣汰的关键转
型期，传统粗放型外贸模式承压加剧。

数据显示，2025年石材进出口格局分化
明显。全年石材进口量1104.8万吨，与 2024
年基本持平，进口货值22.4亿美元，同比微降
0.88%，印度、土耳其、巴西、意大利依旧是国
内高端石材主要进口来源国。出口端量涨价
跌特征突出，全年出口石材 798.5 万吨，同比
增长 2.2%，货值 42.5 亿美元，同比大幅下滑
15.5%，创下近十年新低，行业低价内卷、利
润收缩问题愈发凸显。

目前，我国石材外贸市场集中度偏高。
韩国、美国、日本、越南等为主要出口市场，其
中韩国占比 19.26%位居首位。传统核心市
场持续萎缩，全年对韩出口量下降21%，对美
出口货值下降19.4%，老牌市场增长乏力，新
兴市场暂未形成有效增量。进口结构同步下
沉，低价普通荒料、板材进口占比提升，高端
石材进口占比回落。

产品同质化、低附加值是行业核心短板。
国内出口产品以花岗岩、大理石加工制品等标
准化品类为主，三类产品占出口总量超八成，长
期依靠“以价换量”抢占市场。同时，高端石材
市场被海外品牌占据，国内企业缺乏品牌溢价，
高端替代能力不足，盈利空间持续被压缩。

中国石材协会秘书长孙卫星表示，行业需
加快市场多元化布局，弱化传统市场依赖；推动
产业绿色化、高端化、定制化升级，提升产品深
加工与服务附加值；主动对接国际绿色合规标
准，优化外贸结构，推动中国石材从规模型“贸
易大国”，向质量效益型“产业强国”稳步转型。

本报讯（记者 蔡静琦）日前，泉州市贸
促会副会长喻青松带队走访南安市石材协
会，调研石材外贸发展、商事纠纷化解等工
作，精准对接企业出海需求。

调研组围绕海外参展、跨境纠纷处置、行
业维权等议题展开。泉州市贸促会推行“1+
11+N”联动新模式，整合海内外经贸与法律
资源，为企业开拓国际市场、化解涉外纠纷提
供全链条免费服务。

据悉，自2021年以来，协会联动多部门设
立解纷室与调解委员会，高效处置商事、劳资
等各类纠纷，维护行业秩序，为企业合规出海
提供法治保障。

下一步，市县贸促会将深化与协会合作，推
送优质海外展会资源，强化法律预警与跨境调
解，赋能南安石材企业稳外贸、防风险，持续擦
亮“世界石都”品牌，推动产业高质量走向国际。

《食品接触用树脂型合成石英
石台面板》团体标准通过审查

石材外贸结构深度调整 行业加速转型升级

市县贸促联动护航 助力南安石材稳健出海

吕真真：以专业科普赋能家装新赛道

敢亏更敢闯“石二代”吕璇璇包矿开新局
■本报记者 蔡静琦 文/图

“做石材，敢赚就要敢亏。”深耕石材
市场多年，这是新生代创业者、鑫益盛源
石业总经理吕璇璇沉淀出的行业心得。

当下石材行业内卷加剧、货源波动
频繁，价格竞争白热化，传统中间商模
式弊端凸显，不少从业者陷入跟风低
价、利润压缩、货源不稳的经营困境。

作为从小浸润石材行业的厂二代，
吕璇璇亲历行业起伏，深谙传统石材贸
易的痛点。依托多年行业积累与新生
代创新思维，她跳出传统经营思维桎
梏，果断转型源头布局，以精准的市场
判断力、敢闯敢试的实干魄力，走出了
一条包矿控源、自主塑牌的差异化创业
之路，为传统石材行业注入年轻活力。

年少入行年少入行 承袭家业承袭家业

“我算是从小在石材堆里长大的，
家里的工厂、门店，就是我小时候最熟
悉的地方，而且我本身对赚钱也比较感
兴趣，看着家里做生意，早就埋下了创
业的心思。”吕璇璇笑着说起自己的入
行初衷，既直白又真切。

水头作为全国核心石材集散中心，
孕育了无数实体石材从业者，吕璇璇的
成长与创业，始终与石材行业紧密相连。

十几岁的年纪，当同龄人还在享受
轻松的校园生活时，她便跟随父母深耕
石材市场，常年往返于石材工厂、现货
市场与物流堆场之间。耳濡目染之下，
她早早熟悉了石材选材标准、原石行情
波动规律、板材加工工艺、市场交易规
则等全链条行业知识，也彻底摸透了石
材行业的底层经营逻辑。相较于半路
入行的创业者，她的行业认知扎根于一
线、沉淀于实战，没有纸上谈兵的空洞，
只有摸爬滚打出来的扎实经验。

长期深耕一线市场，也让她彻底褪
去了大众对“厂二代”自带的优越感。
她见过行业暴利的红利期，也熬过市场
冷清的低谷期，更清楚传统石材经营的
痛点与局限：依赖中间商拿货、品类同
质化严重、没有核心竞争力、行情波动
只能被动承压。也正是看透了行业短
板，她心中逐渐萌生了自主创业、重构

经营模式的想法，不再局限于依托家族
资源安稳经营，想要靠自己的魄力和思
路，打造属于自己的石材实业体系。

2019 年，吕璇璇决定跳出家族现
有经营模式，开拓石材贸易新赛道，想
要靠自己做出一番事业。她的想法得
到了全家人的支持，父亲当即拿出200
万元作为初始创业资金，成为她创业路
上最坚实的后盾。

果断止损果断止损 掘金矿源掘金矿源

创业初期，吕璇璇主打意大利灰石
品类。凭借货源稳定、板相规整、交付
靠谱的优势，她快速积累了大批工程与
家装客户。在多数同行安于灰石赛道
的成熟红利、固守固有品类不愿变动
时，吕璇璇始终保持着敏锐的市场洞察
力，长期跟踪家装审美风向、研判行业
供需走势。她清晰预判到行业迭代趋
势：市场主流家装风格正向简约、通透、
轻奢转变，曾经火爆的深色、灰色系石
材适配场景持续缩减，赛道内卷加剧、
利润不断压缩，灰石品类的市场红利已
然进入消退阶段。

彼时水头多数商户，受固有客源、
大量库存束缚，不敢轻易跳出舒适区，
只能在萎缩的灰石市场中低价内卷、艰
难维持。但自带闽南人敢闯敢拼、果断
决绝特质的吕璇璇，不愿被动消耗经营

优势。在她看来，“行情走下坡，硬撑只
会持续亏损，及时止损、顺势转型，才能
找到新的发展突破口”。秉持这套务实
的经营理念，她做出了令一众同行意外
的决断：主动清理三分之二的灰石库
存，即便直接亏损百余万，也要彻底剥
离下行赛道，为全新业务布局铺路。

完成赛道迭代后，吕璇璇全身心布
局市场前景广阔的白色系石材，先后试
水雪花白、细花白等主流品类。依托扎
实的行业功底和精准的选品眼光，她快
速做大细花白业务规模，积累了稳定的
工程与零售客群。在深耕白石贸易的
过程中，她也精准捕捉到行业新痛点：
意大利白石货源波动大、品质参差不
齐、供货主动权掌握在他人手中，长期
经营风险极高。为彻底破解货源桎梏、
筑牢核心竞争力，她将目光瞄准到盛产
白石的纳米比亚。凭借股东资源优势，
她携手合伙人成功拿下当地一处优质
矿口的包矿运营权，正式入局上游源头
产业链，彻底摆脱中间商制约，实现原
石选材、产能、品质的全方位自主把控。

“纳米比亚白石矿资源虽多，但品相
稳定、矿脉优质的矿口可遇不可求。”对
于此次布局，吕璇璇坦言十分庆幸。依
托承包的优质矿脉，同一矿口成功开采
出三款风格、定位截然不同的白石品类，
她结合市场需求精准打磨，打造出皇家
白玉、芬迪白玉、白雪公主三大核心爆

款。其中，皇家白玉质地坚硬、纹理细
腻，适配全屋家装、地面、台面等全场景，
单价区间适中、性价比突出，是目前出货
量最大、盈利最稳定的主力产品；芬迪白
玉自带独特黑水晶大纹理，质感高端大
气，精准对标高端私宅定制、商业工程市
场；白雪公主纹理温润柔和，主打中端家
装赛道，适配大众装修需求。

凭借独家包矿的源头优势，三款产
品实现货源、品质、产能全程可控，差异
化的品类布局也让她快速在白石赛道
建立起难以复制的市场竞争力。

布局水头布局水头 聚力前行聚力前行

作为全球石材贸易核心，水头是吕
璇璇创业的根基，也是她布局市场、拓
展生意的核心阵地。2019 年独立创业
之初，她便抢先入驻南翼石材城，成为
首批商户，后续又拓展澳盛市场点位，
两大门店合计拥有六七百个架子位，形
成双点位联动、辐射全国的经营格局，
进一步拓宽生意渠道。

“做石材贸易，现货就是底气，客户
要货，能随时提、随时供，才能留住客
户，稳住生意。”吕璇璇深谙行业经营之
道，在水头配套了专属加工厂和大型仓
储空间，常年保持光板库存七八万平方
米、方料库存几千吨，无论是家装零散
订单，还是大型工程批量采购，都能快
速供货，彻底解决客户等货、缺货的难
题，也让自己的生意更具竞争力。

创业之路稳步前行，离不开默契的
团队和家人的全力支持。吕璇璇采用
三人合伙模式，和表哥、表哥的结拜兄
弟携手创业，三人分工明确、彼此信任，
分别负责矿山对接、市场运营、客户拓
展，表嫂也一同参与日常经营，团队配
合默契高效，共同把生意做大做强。

“从创业资金支持，到转型时的鼓
励，再到包矿拓局的信任，家人一直是
我最坚强的后盾。”吕璇璇坦言，正是有
了家庭的支撑和团队的支持，她才能放
心大胆地在行业里打拼。从年少管店
积累经验，到独立创业、断臂转型，再到
海外包矿掌控源头，她跳出了父辈传统
加工、终端零售的经营模式，实现了石
材生意的跨越式升级。

本 人 崔 军 伟 （ 身 份 证 号 ：

410426198007106034）名下普通二轮摩托车（车牌

号：闽C252DJ）不慎于2025年8月1日在南安市梅

山镇遗失。特此登报声明，此车辆后续发生的一切

行为与本人无关，将按照相关法律法规处理。

声明人：崔军伟

2026年5月14日

遗失声明


