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10 深读

很难想象，曾被视为“老头乐”的钓鱼，已经成为不
少年轻人的最爱。
近些年，相较各类传统钓法，路亚日益流行，不断吸

引着年轻人加入钓鱼的大军中。在他们看来，钓鱼是娱
乐，是竞技，也是社交。
钓鱼是一项持续“破圈”的户外运动。无论男女老

少，均可从中获得乐趣。正是看到这种商机，各大钓具
企业针对不同的钓鱼场景或钓法开发对应的钓具产
品。为覆盖更广人群，有的企业还推出了面向儿童的专
用钓竿。

伴随钓鱼人群不断扩大，钓具产业如今已经形成了
一个庞大的产业链。除了竿、钩、轮、线、饵、网、箱、灯
等，还有一大批与之相关的户外用品涌现出来。有业内
人士测算，钓具产业目前整体
产值已迈上“千亿元级”。

钓具更新换代快

年轻人消费水平相对较高

在距离营口道地铁站A出站口100多米的
地方，有一个不起眼的小门脸。如果不是牌匾
上写着新立渔具，你可能都不会想到这里还有
家钓具店。老板是74岁的朱学敬，这家店是他
30多岁时开的，至今快40年了。新立渔具是家
老店，顾客也都是老主顾。“和平区之前有几家
钓具店都不干了。以前我周围就有六七家店，
现在没剩多少了。”朱学敬说。
这家不到100平方米的半地下钓具店可

谓是“宝藏店铺”。“要啥有啥。”朱学敬拉开一
层层“移动货架”告诉记者，“东西太多了，还
很零碎，所以都放在这些可以拉收的货架上。”
尽管已有这么多货，但他觉得还不够，要到钓
具展去看看。“第1天就来了，逛了3天半，买了
几万元的货，竿、饵、漂都有。”据朱学敬介绍，
现在天气越来越暖和，他的生意也越来越好
了，差不多一个月能卖出去几十根钓竿。“就说
台钓竿，咱这从几十元的到上千元的都有。
200元至300元的最好卖，买1000多元竿的一
般都是年轻人。”朱学敬拿起一根4.5米长的钓
竿告诉记者，“去海河钓的话，这根竿就行。再
配上线和漂这些小零碎，买个钩，弄点鱼食，就
齐活了。”目前，朱学敬的店是纯线下经营，并
未开通网络销售渠道。
如果说新立渔具在低调地讲述这个行业

的老故事，那么岚武行渔具则显得“新潮”许
多。这家约 500平方米的钓具店，一楼是台
钓区、二楼是路亚和海钓区，主要销售中高端
产品。该店代理了近40个品牌的产品，其中
以日系品牌居多。“我家卖钓具有 30 多年
了。从 18平方米的小门脸发展到现在这个
规模。我们还有一个 1000 平方米的仓储
部。”岚武行渔具负责人王瑜告诉记者，在他
的店里，台钓竿中，1000 元至 3000 元价格区
间的卖得比较好；路亚竿中，800元至2000元
的产品卖得较好。
记者在岚武行渔具二楼看到，五六个品牌

的路亚产品被整齐地码放在货架上，小到鱼钩，
大到钓箱，品类齐全。“路亚是我们2019年3月
新加进来的板块，但目前其销售额占到我们总
销售额的60%以上。”王瑜告诉记者，玩路亚的
以25岁至45岁的人群居多。目前，他在天津跟
五六个路亚钓场合作，赞助或主办一些路亚比
赛。“钓鱼这个圈子变化快，鱼情变、钓法变，产
品的更新换代也快。”王瑜说。

依托代理渠道销售

大代理商批发占比超70%

记者在采访中了解到，不少钓竿、鱼饵企业
主要依托经销商或代理商进行销售。日本品牌
达亿瓦目前在中国有130余家代理商，其中天
津有4家。广州达亿瓦文体用品有限公司市场
部部长霍太翔表示，这些代理商的销售额占总
销售额的80%以上。
主要从事鱼饵生产、销售的湖北老鬼生物

科技有限公司营销事业部经理王城市告诉记
者，该公司在销售方面以前以线下代理商模式
为主。自今年开始，公司大力发展电商渠道，最

终将实现全渠道销售的战略目标。
王瑜做代理商有十几年了。从刚开始

代理武汉天元、客友等国内品牌，到现在除
了代理小小鲫瓜、云鹏尚品等国内品牌，还
代理了达亿瓦、禧玛诺等国际品牌的产品。
王瑜打开一个达亿瓦的钓箱告诉记者：“这
个钓箱，我们的销售成绩在达亿瓦的代理商
中名列前茅。”
“作为一些品牌的经销商或北方区总代

理，我们也会给各区域的钓具店配货、批发。”
据王瑜介绍，目前岚武行渔具已经在全国合作
了3000多家钓具店，批发占其销售额的70%以
上。“一些大的品牌商给代理商设置了进货量
门槛，有的品类需要4个月至6个月才能拿到
货，所以钓具店一般还是会从代理商、经销商
处拿货。”王瑜说，在他所代理的这些品牌中，
从零售渠道看，国产品牌销量与进口品牌销量
持平。
日本一家主打路亚鱼饵的品牌方中国区总

代理作为参展商参加这次钓具展，其相关负责
人表示，该品牌2018年进入中国，除了仿生饵，
也涉及竿、轮以及其他户外用品。目前，该品牌
在天津已有10余家经销商，他们这次参展的诉
求是寻求更多的下游经销商。“我的下游经销商
有约25%的盈利空间。”他说。

钓竿价格差异大

路亚成品牌商新发力点

在本次钓具展上，不少企业带着自家的产
品前来参展。
郑州一家钓具企业的负责人段女士告诉记

者，该企业旗下有6个自主品牌，涵盖了竿、饵、
轮、线、漂等多个品类。其中，钓竿的价格从
100元至3000元不等，覆盖了低、中、高端。“目
前看来，中低端的产品销量最好。”她说，“钓竿
大多是碳纤维制成的。但因针对不同场景，且
材料、工艺等有差别，所以钓竿的价格会相差较
大。只用眼睛看，可能看不出差别。”
威海一家钓具公司相关负责人将钓具分为

两类：消耗品和耐耗品。消耗品包括钩、线、饵、
漂等，耐耗品则包括竿、轮、箱等。其中，消耗品
销量占比更大，而耐耗品产生的销售额更高。
“因为耐耗品的价值更高一些，比如我们这里的
钓竿售价最高的要上千元，而鱼饵只要十几
元。所以耐耗品在我们的营业额中所占比重较
高，能达到60%左右。”他说。
达亿瓦今年特别设置了路亚专区的展

台。霍太翔指着展台上陈列的产品对记者
说：“路亚有专用的钓竿、渔轮等产品。在中
国，我们新推出了火蜥蜴系列。该系列钓竿
以红色设计为主，主要针对中国本土的路亚
爱好者研发，有中国产、泰国产、越南产和日
本产。在渔轮方面，这里有钓友比较喜欢的
水滴轮、纺车轮、电动轮，以及更适合海钓的
远抛轮、铁板轮等。”
据他介绍，针对渔轮而言，其价格从100多

元至8000多元不等，其中，中间价格带的产品
尤为丰富。渔轮的价格会因工艺、用料的不同
而差异较大。比如，同样是小型纺车轮，越轻量
的就越贵。“今年新上市的伊克斯SF系列高端
纺车轮最轻的型号只有135克，售价高达数千
元。而250克以上的小型纺车轮价格从100多
元起步。此外，电动轮自带电机和操控系统，关
键部件大部分需要进口，所以价格也相对较
高。”他说。
近年来，在众多钓法中，路亚钓成为众多钓

友的新宠。一些品牌商也大力推出路亚产品。
“我们公司去年刚刚推出了一个路亚品牌，包括
钓竿和仿生饵等。”段女士表示，“最近几年，路
亚市场增长得特别快。我们如今也在加大投
入，不断更新相关产品。”
企查查数据显示，我国现存1.3万家钓具

相关企业。近10年，我国钓具相关企业新注
册数量整体呈现逐年增加趋势。尤其是自
2019年开始，钓具赛道加速扩容，新注册量同
比增速连续4年保持在较高水平。其中2021
年创下近10年最大增速纪录，全年新增2555
家钓具相关企业，同比增加124.5%。在此基础
上，2022 年相关企业新注册量同比增加
75.2%；截至 3月 24日，我国今年已新增1317
家钓具相关企业。

王海威是国际著名的钓具品牌ABU（阿
布）的签约钓手。40岁的他，钓鱼有15年了，其
中，玩路亚有8年。他的车里总是有一个包和
两根钓竿。“路过有水的地方，就下来抛两竿
儿。”他说，正是路亚轻便简单的特性，使它受到
年轻钓友追捧。
作为职业钓手，参加比赛是少不了的。王

海威已经记不清自己参加过多少场大大小小的
本土比赛和国际赛事了。他最近一次参加的比
赛是在千岛湖。比赛进行了2天，按照当时的比
赛规则，不管每天钓多少条鱼，只能留5条大的
称重，最重者取胜。那次比赛，王海威选出的5
条鱼总重量不到8公斤，获得了第二名。
“您钓过最重的鱼有多重？”面对记者的提

问，王海威翻开手机相册找到了其中的一张照
片。照片中，他横抱着一条大鱼。这条约35公
斤，是他2018年在上海钓的。他把照片放大，
以便让记者看清楚。“我曾经在8个小时内钓了
350多公斤鱼。钓上来拍张照片就放了。玩路
亚的不为渔获，就图一乐。”他说。
不比赛的时候，王海威就开车去各地钓

鱼。他去过江西、贵州、福建等很多地方，一出
去就是一两个月。“我一般会带一周左右的食
物，如果实在没吃的，就吃鱼喽，盐水煮鱼或烤
鱼。”他告诉记者，玩路亚对体能要求很高，比赛
一般两三天，每天六七个小时。赶上夏天的时
候，水面温度达40多摄氏度，有时候下雨也不
能上岸。
路亚除了考验体能，也考验资金。王海威

说，玩路亚的这几年间，他已经花费近40万元
了。“我有30多套，每套就要好几千元。‘假饵’有
软硬之分，单个价格几十元、几百元、上千元的都

有。”他打开自己的饵料箱，一个个五颜六色的“假
饵”整齐地码放在里面。“这个200多元，这个148
元，这些只是九牛一毛。在200多平方米的房子
里，家里的‘假饵’一个一个铺地上都铺不下。”王
海威拿出这些“假饵”给记者讲解，质量不同的“假
饵”在水下的“泳姿”不同，其搭配钩子的锋利度和
强度也不同。还有些“假饵”是限量版的，具有收
藏价值，价格自然也高一些。
王海威给记者算了一笔账：“要是打比赛的

话，得买条船，国产的20多万元，进口的30万元
至60万元；还要配一辆拉船的车；船上需要买
两个鱼探，好一点的需要6万元至8万元；再加
个浅滩定位锚，2万多元；加一个前脚控，3.5万
元。比如从天津去江西比赛，来回的费用还得
花几千元。”
尽管路亚很“烧钱”，仍阻挡不了钓友们的

热情。他们一次次地把饵甩到更远的地方，不
停地尝试着新的水层，凭借经验调整自己的手
部动作，控制“假饵”和鱼线，使“假饵”在水下的
逃窜动作更真实，以此吸引更多的鱼去攻击。
“这需要经验的积累。比如20米的水深，软饵
沉到底估计就需要10多分钟，有的软饵甚至都
沉不下去，所以这个时候要用硬饵。作为钓手，
不仅要了解饵和竿的特性，还要了解水压、气
温、风向以及所钓的鱼种。”王海威说。

在天津南开区，刘伟开了一家路亚钓场。
该钓场并不小，水域面积达12亩左右。之所以
被称为路亚钓场，是因为其只面向路亚爱好
者。简单来说，路亚钓法有一个重要特征——
使用“假饵”。
从钓鱼爱好者到钓场经营者，刘伟的身份

发生转变是在2016年。据他称，尽管天津当时
已有不少主要面向台钓的“黑坑”钓场，但并无

路亚钓场。
与“黑坑”钓场不同，路亚钓场对钓者所能带

走的渔获数量均有限制，且针对不同鱼种也有差
异化要求。比如，在刘伟的钓场，对于鲈鱼、鳜鱼、
太阳鱼的数量限制依次为2条、1条、8条。
“对非会员来说，目前每人单次的票价为150

元至200元，时间可从上午9点至下午5点。再过
段时间，可能会提前至早晨7点开放。”刘伟称。
在定价方面，路亚钓场通常采取浮动票价

制。除了工作日与非工作日等有差别外，钓场
票价还会根据投放新鱼种的不同而浮动。“因为
鱼的成本不一样，所以票价会有浮动。比如，我
们投放的鲈鱼成本为每公斤10元，鳜鱼的成本
为每公斤20元。”刘伟对记者透露，自开业以来
至今，他们已先后投放了近30种鱼。
目前，钓场里鱼有很多，但刘伟每周仍会投

放400公斤至500公斤鱼，时间一般在每周四或
每周五。
投放新鱼无疑会提升上钩率并增强路亚爱

好者对该钓场的忠诚度，但对经营者而言，这也
抬升了经营成本。刘伟坦言，目前，在天津开路
亚钓场，投资人想要打平经营成本甚至盈利并
不容易。
为使钓场可持续发展，刘伟近些年积极开

拓新的收入源。其中，养鱼是重要的收入增长
点。据了解，他的养殖场面积达100亩左右，年
产鱼约2.5万公斤。除了5%用于自家钓场使用
外，其余95%的鱼全部对外销售。
虽然一些路亚钓场的经营者表示他们还

在亏损中，但这并不能阻挡新的投资人入局。
位于西青区的同合路亚负责人孔庆子告诉记
者，自去年至今，天津有四家新的路亚钓场投
入运营。
孔庆子与朋友共同经营的路亚钓场于去年

10月对外营业。该钓场由一个厂区内的人工湖
改造而成，水域面积为1亩多。在记者采访的前
一天，他们新投放了200多公斤鲈鱼。“目前，我们
每周大概会投放200公斤至250公斤鲈鱼。不仅
如此，我们还会定期对钓场里的老鲈鱼进行替换，
以此来提升上钩率。”孔庆子对记者表示，他们每
周仅投放鲈鱼这一笔开支就接近1万元。眼下，
除了门票收入，孔庆子与他的合作伙伴已在拓展
新的收入源，比如要在钓场旁边做餐饮、露营等业
务。据他透露，相关项目已经启动。

“我国钓鱼人群基数非常大。近几年，全
国每年钓3次以上的人就超过了1个亿。如今，
我国钓鱼人数仍呈现逐年上升趋势。”中国休
闲垂钓协会会长魏宝振对记者表示，“如此庞
大的群体，对钓具的需求量是非常大的。据我
们测算，钓具行业整体产值已达千亿元左右，

具体包括钓竿、鱼饵、鱼线、鱼钩、钓箱、灯具、
服装等。”
在他看来，近年来，除了淡水钓之外，海钓

市场发展势头同样迅猛。“海钓是钓鱼领域里
的高端产业，有‘海上高尔夫’之称。根据我们
测算，我国海钓爱好者在550万人左右。他们
在海钓方面的消费，平均每人每年在30万元左
右。”魏宝振说。
过去被视为中老年休闲标配的垂钓项

目，近几年在年轻群体中越发受捧。京东运
动数据显示，近 4年间，26 岁以下的垂钓消
费人数增长了 4倍。垂钓人群逐渐趋向年
轻化。

魏宝振告诉记者：“随着人们的生活水平不断
提高以及休闲垂钓不断发展，这项活动如今受到
了更多年轻人的追捧。很多年轻人会在节假日约
上两三个好友，到郊外钓鱼，放松一下身心。”
在天津举办钓具展的北京碧海钓具有限

公司相关负责人表示：“根据中国钓鱼协会数
据显示，25岁到44岁的钓鱼人群占比46%，成
为现阶段钓鱼群体的主力军；18岁以下的钓鱼
爱好者也占到了12%；18岁到24岁的钓鱼人群
占到10%。就这个数据来看，并不是曾经的中
老年钓鱼人群缩小了，而是年轻的钓鱼爱好者
快速增长。钓鱼运动整体趋向年轻化，我们在
很多钓鱼场所也发现了这一特点。”

路亚
取名来自Lure的音译，是目前很流行

的一种钓鱼方法，即使用“假饵”（也称仿生饵），

模仿弱小生物来引发大鱼攻击。该钓法需要竿、饵、轮等综合操

作。与传统钓法相比，路亚装备简洁，且干净环保。

“钓”出来的千亿元大产业
■ 本版撰文 本报记者 宁广靖 郝一萍 韩启

编者按

3月23日这一天，在天津地铁

1号线国家会展中心站下车的人

格外多。对钓鱼爱好者来说，一年

两次的碧海钓具产业博览会（简称

钓具展）是他们的盛会。展会举行

的这几天，吸引了超22万人前来

参观。人们来这里或洽谈业务，或

选购商品，或了解最新的行业动

态，或寻找更新的玩法。

8小时钓了350多公斤
装备花了近40万元

职业钓手

每周投放400至500公斤鱼
高投入倒逼寻求新收入源

路亚钓场

毛利率为10%左右
代工厂打造自有品牌

钓竿代工

趋向年轻化
26岁以下人数增4倍

业内观点

3月27日一早，王女士便在朋友圈分享了6
张照片。这些照片里的“主角”是钓竿，且均为
她供职的一家威海企业生产的。在关于这6款
钓竿的描述中，除了“高碳”，王女士还多次使用
了“富士导环”等字眼。
“高碳”一般是指钓竿具有较高的碳纤维含

量。目前，碳纤维已经成为钓竿的主要耗材。
使用该材料，可以让钓竿的强度更高、质量更
轻。对于不少高端钓竿品牌来说，来自日本的
“富士导环”更是标配之一。
“我们企业去年才推出自有钓具品牌，因此

这些钓竿是首次在天津举办的钓具展上亮相。”
作为销售经理，王女士告诉记者，去年之前，该
企业一直在“幕后”，仅做钓竿代工业务，客户覆
盖外资品牌和国产品牌。
除了推广自有钓具品牌，王女士最近从威

海来天津还有一项重要工作就是为企业进一步
开拓代工业务新客户。“只要订单在100根以上，
我们就会接。”王女士对记者表示，在拿到客户设

计图后，从打样，到调试、确认，再到生产、交付，
整个流程前后大概需要两个月。若客户没有设
计图，代工所需的时间会更长些。
以毛利率来看，代工业务实际并不高。据

王女士称，公司钓竿代工的毛利率约10%。
长期代理多家日本钓竿品牌的李先生

告诉记者，由于自身产能不足，不少日本品
牌实际都是依托威海的代工厂生产的。从
他所了解的情况看，这些代工厂的毛利率为
10%左右。
正是由于代工业务毛利率较低，且近些年

路亚市场快速发展，国内不少钓竿代工厂竞相
推出自有品牌，并将路亚钓竿作为发力重点。

本报记者 崔跃勇 摄

本报记者 韩启 摄

本报记者 韩启 摄
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