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你不知道的
宁波好物

你不知道的
宁波好物

在八角锅“走红”后，徐陈龙和团队把
这套“市场调研+设计创新+社媒出圈”的
打法，复制到更多产品上。他们发现，卡特
马克的用户有80%是一二线城市的年轻中
产女性，她们追求消费升级，愿意为情绪价
值和彰显个性的设计买单。

于是，设计团队以抖音的珠宝类直播
崛起为灵感，将奢侈品、箱包中的贝壳元素
融入产品设计，推出维纳斯系列贝壳锅具，
并把产品送入珠宝类达人直播间，销售额
突破100万元。

最近，该公司还注意到，消费者对成套
厨具的需求上升。“摩声系列”厨具应运而
生，其中的“唱片菜板”以摆件般的颜值，以
及可竖立收纳、生熟分切、防霉抑菌等实用
功能，在小红书上的曝光量超过1000万
次，且热度仍在持续攀升，预计该系列今年
销售额有望突破1亿元。

然而，爆款只是电商光鲜的一面，差评
和退货则是绕不开的阴影。看到网上的

“拔草”评论，运营团队成员的心里并不轻
松，但他们没有“控评”回避问题，而是通过
一次次复盘，把它当成产品改进的参考。

“比如，有用户反馈，木制菜板容易出
现裂痕。这提醒我们，原来国内有砍剁习
惯的消费者比我们预想的更多。于是，我
们迅速优化材质，提升表面处理工艺，在
详情页里增加养护提醒。目前，“唱片菜
板”上线一年，已迭代更新了8次，我们希
望它能成为经得起时间考验的‘常青
款’。”徐陈龙说。

正如徐陈龙所说：“你不上战场，永远
不知道你缺什么。”对他来说，B2C电商，正
是真刀真枪直面消费者需求的战场，“传统
的B2B外贸，只需根据客户需求交付产品；
而B2C电商的核心在于洞察，每一次购买、
每一条评价，都倒逼着我们前进和成长。”

在“跑通”国内市场后，卡特马克的高
颜值产品也开始随外贸团队亮相广交会，
以此彰显设计实力，反哺公司的传统外贸
业务。

徐陈龙透露，该公司今年计划搭建跨
境电商团队，让内销的爆款逻辑到海外市
场再跑一遍。而宁波雄厚的制造业基础，
以及毗邻世界第一大港的区位优势，正是
他“卖全球”的底气所在。

记者 严瑾

最近，一款酷似黑胶唱片的菜板，持续蝉联天猫细分类目的热销“榜一”，预计今年
销售额突破5000万元。它的造型复古雅致，直立摆放后宛如装饰品；自带钢化玻璃和
木制两件菜板，满足生熟分切的需求，解决传统菜板积水后易发霉的隐患，直击年轻
消费者对“颜值”和功能的需求。这款高颜值厨具的出品方，是一家土生土长的
宁波企业——宁波卡特马克智能厨具股份有限公司（以下简称卡特马克）。

1990 年，卡特马克从北仑一家模具厂起家，如今已转型为“靠爆款
说话”的省级内外贸一体化“领跑者”。这场华丽转身背后，究竟有什
么故事？

卡特马克的故事，要从上世纪90
年代说起。彼时它还叫成龙模具厂，
是一家为电熨斗、摩托车开制模具的
小作坊。2002 年，随着中国加入
WTO，创始人徐红卫把目光投向海
外，敏锐地发现中国制造进军欧美厨
具市场的潜力，从此转型为双立人、菲
仕乐等国际知名厨具品牌做锅具代
工。2008年，该公司完成对意大利品
牌“Cate-Maker”的收购，卡特马克
由此诞生。

然而，真正的挑战才刚刚开始。
代工生意的底色，终究是“量大利
薄”。2010年前后，用工成本攀升，人
民币汇率走强，出口红利逐渐消退。
哪怕公司的名字变“洋气”了，只要贴
牌代工的模式不变，卡特马克就仍无
法摆脱“看天吃饭”的困境。

这份隐忧，让1994年出生的徐陈
龙看在眼里。身为创始人徐红卫的儿
子，他从小就浸润于模具和厨具的生
产环境，很早就将“为自家企业做点
事”视为本分。2015年从英国留学归
国后，这位“厂二代”进入公司的第一
件事就是谋求转型，“我想为公司找一
条出路。当时，国内电商正在风口上，
而我们手头又有卡特马克这个品牌，
就想试着去天猫开家店。但电商对老
一辈来说太陌生了，好在父亲虽然觉
得这事很有挑战，却仍愿意支持我放
手去做。”

就这样，徐陈龙开启公司的“二次
创业”。

从工厂转型做电商，意味着从“B2B”模
式转向“B2C”思维，谈何容易？徐陈龙选择
先组建团队，从扎实的市场调研开始。他
发现，当年国内电商卖的炒菜锅，不是均价
100元—200元的国产品牌，就是动辄1000
元以上的海外大牌，而中高端市场则是空
白，“我们把客单价定位在300元—400元，
让追求消费升级的顾客，以中档的价格就
能买到符合欧洲市场标准的高质量产品。”

定位有了，如何把一个新品牌推出
圈？徐陈龙坦言，“说实话，用户在拿到产
品之前，很难感知不同品牌之间的品质差
异，他们最直观的感受是产品‘长什么
样’。所以，我们必须把力气花在工业设计
上，靠独家外观抓住消费者的眼球，吸引他
们下单体验。”

为此，该公司联合意大利设计团队，把
一些和厨房“八竿子打不着”的元素，通过
跨界融合的创意融入锅具、菜刀、砧板，“不
做同质化的基础款，要做就做市面上没有
的东西”。

在这种思路下，2019年，卡特马克的第
一款爆品八角锅诞生。它颠覆了人们对

“锅具都是圆形”的认知，锅体热量分布更
均匀，兼具煎、炒、炖、煮、炸等多种功能，锅
盖平移旋转能形成8个气孔，防止汤汁溢
锅。外形出挑、功能“能打”，为其持续畅销
打下基础。

而真正让它“破圈”的是社交媒体。徐
陈龙注意到，八角锅由于造型独特，吸引不
少用户在小红书自发地分享、晒图、讨论。
他们决定为这股势头添把火，于是几乎与
平台上合适的博主都合作了一遍，一年寄
出近2万个样机。这份推广没有白费，截至
目前，八角锅的全网销量已突破100万个。

“好的设计自己会说话。”徐陈龙说，
“很多人吐槽广告投流成本太高，殊不知，
一件自带话题度的产品，天然就具有传播
力。我们只需顺水推舟，就能花同样的钱
撬动更大的声量。当然，产品质量才是‘硬
通货’，如果品质经不起考验，再好的营销
也做不长。”

如今，八角锅在小红书的热度已超过
“炒锅”。有网友称它为“帅锅”，分享用它
做菜的幸福感，测评它轻便实用、功能齐全
的特点……这些“自来水”的讨论，也给了
团队迭代产品的灵感。
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八角锅、“唱片菜板”
持续霸榜的背后


