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一周财经言论

“例如我们在竞标政府的
采购项目时就很痛苦。因为政
府招标采取的都是总包形式，
而总包方又无法完成一个一个
专项，只好又层层分包下去，这
不仅影响工期，浪费资源，还会
造成寻租空间。”

——— 在董明珠看来，企业
最希望政府做的事情就是营造
一个公平的环境，而“勾肩搭
背”的政商关系是必须要打破
的。

“过去不愿做的许多产
品，商业银行最终也不得不做。
过去不做这些业务是因为会带
来存款的流失，现在你不做别
人也在做，存款照样流失，还不
如自己做。

——— 交通银行首席经济学
家连平指出，商业银行加大力
度开发网上的业务，这已成为
发展趋势，银行网络上的业务
会迅速的发展。

本报记者 张頔 整理

刘强东：京东越做

越大，因为吃的甘蔗节

数多

“为什么京东越做越重，因
为我们坚持认为，在这个产

业里面，做的事情越多，
吃到的节数越多，有一
天行业趋于理性的时
候，你才有能力和资格
去获取行业的最大利
益。”

——— 刘强东认为，消
费品行业和流通行业存在着

“十节甘蔗”这么一个经营规
律，就像每节甘蔗的长度是固
定的一样，行业里每个环节的
利润也相对固定，所以代理商、
分销商都要被品牌电商所取
代。

“贪婪是总想赚大钱、赚轻
松钱，这一点都导致大公司失
败，我们努力警惕让自己不要
犯这样的毛病。”

——— 8月18日，万科举行媒
体见面会时，万科总裁郁亮表
示，尽管在上半年楼市不太景
气的情况下，万科取得了不错
的业绩，但是大公司始终需要
警惕的是傲慢和贪婪。
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电商促升级：

制造外包，赚最赚钱的

2013年起，即墨服装销售开始真正在
网上火起来，催生出服装企业新的营销模
式：“O2O+制造外包”模式。

O2O，即线上与线下结合，利用互联
网平台寻找、汇聚消费需求，形成订单；线
下根据订单组织、供应产品，再加上成熟
的物流快递，实现从线上线下互不冲突的
销售模式。

王晓红告诉记者，在没有使用电商平
台前，一件服装从工厂生产出来，再到终端
消费者手中，要经过各级代理商层层加码。
在网上设立电商平台之后，减少了中间环
节后，售价能减少5%左右。但为保持线上和
线下售价一致，实际售价并不会降低，这5%
的价差就流到了生产厂商手中。

“现在线下销售净利润在5%左右，线
上肯定会高于10%。”王晓红说，就现阶段
来看，公司线下服装销售份额大大高于线
上，但线上开发都是新客户，并没有影响
到线下销售额。

此外，随着即墨服装企业电商化发
展，很多企业还把传统的制造环节外包出
去，全身心投入到研发和销售这些高附加
值环节中。

在即墨“淘宝村”不远的一处村落，就
有黄云峰的加工厂。五年前，黄云峰还在青
岛城阳区做贴牌加工，每天来回即墨两趟
运输辅料，索性把工厂搬到即墨城北的一
个村里。这样一来，运输成本从以前的每月
几千块钱降到了0。借助即墨市的服装业集
群优势，黄云峰还开发了不少新客户。

现在，黄云峰不大的生厂车间里，每
年创造几千万产值，但却没见到几个工
人。“整个工厂就二三十人，其中网上销售
人员和研发人员占了很大一部分。”黄云
峰说，一件服装的制造，要经过研发、设
计、制造、销售、运输等几个环节，即墨大
多数服装企业都是靠代工掘到第一桶金，
但是制造这个环节也是最不赚钱的。

电商经营做大后，黄云峰便辞退了大
多数工人，把不赚钱的制造加工部分外包
出去，大量扩编销售和研发人员，然后通过
业务员在阿里等电商平台搞营销。

黄云峰的模式，也是现阶段很多即墨
服装加工企业在谋求升级过程中的一种
探索，当传统的劳动密集型服装制造业遭
遇到电商冲击后，即墨中小业主的这种自
觉选择，与20年前宏碁集团创办人施振荣
提出的“微笑曲线”理论不谋而合。

电商经济学：

放水养鱼

12日上午，黄云峰和来自枣庄的几个淘
宝、天猫客户签订了长达一年的供货合同。

这份合同，他迟疑了好久，本来他想
先签订半年合同看看销售效果，如果枣庄
的客户销量过低，他还要另找下家。

不过，最终促使黄云峰签下这份合同

的原因是，他看到了这几个客户身上蕴藏
的价值。开一家新店铺最少需要半年以上
顾客群培养期，其中打折促销、形象树立
等都需要时间。“他们想要尽可能地签订
长期合同，这也是怕市场做起来之后我这
边会因为加价终止合同。”

黄云峰用“放水养鱼”形容他这种行
为，先以较低售价帮助客户开拓市场，等
市场空间打开后再提价也不迟。总结这几
年经验，他认为，电商经营绝不是简简单
单找几个业内高手通过广告密集投放打
开市场，然后在货架上摆几个样品就能够
成功的。

青岛博洋服饰有限公司老板王景刚和
名扬服饰有限公司总经理郑庆海也认同这
种“放水养鱼“的方式。这两家企业都是青岛
市童装商盟成员，从服装代工到童装制作，
再到转型做电商，每隔一段时间，他们的网
店都会推出一些特价产品，再加上少许广告
推广费用，就能起到很大效果。

“价格很重要，我们基本上每天都要
观察对手店铺的价格，起码做到不高于对
方。因为网上的大宗商品批发生意，很多
客户很看重价格的细微差距。再就是这种
放水养鱼的方式很关键，以很低的价格销
售一些款式，培养起客户的品牌忠诚度。”
郑庆海说，你不让客户穿着试试，他怎么
会知道你的衣服有多好。

而王晓红通过赔本销售来吸引顾客。
在她看来，赔本销售并不一定意味着要赔
钱，因为一个客户购买了打折商品时，很
可能连带着购买一些利润较高的衣服，最
后相当于不赔本干赚吆喝。

传统大企业：

被代工绊住手脚

就在即墨电商快速发展的2013年，隶
属于即墨市政府的即墨市场服务中心成
立了电商中心。作为电商中心主任，蓝孝
强的日常工作就是监控即墨各家电商的
发展情况，及时提供政策上的帮扶。去年，
即墨市电商贡献的产值在1200亿元，而服
装电商占据了40%的份额。

在蓝孝强看来，一些服装业巨头在此
次转型电商的浪潮中收获了一些教训。他
提到在即墨市服装行业中排名靠前的一
家企业，这家企业主要为优衣库等日、韩
电商做代工，但由于第一次接电商的单
子，这家企业以较低价格签订了全年合
同，结果夏秋两季原材料价格上涨，一件
衣服赔4块钱，这样下来，总体亏损将达
7000万元左右。

蓝孝强说，这个教训暴露出一些企业
在搞电商经营时，总是把线下思维套到线
上，结果吃了亏。线上经营讲求快捷，这种
快，更多是根据市场的变化做出迅速反应。

作为青岛纺织服装业老大，即发集团
已迈入重要转型期。即发集团总经理杨为
东告诉记者，未来将从生产型企业向服务
型企业转变。

和很多中小服装企业老板半路出家
不同，即发是由集体所有制企业改制而
来，先天的订单优势是其他企业难以比拟
的。近几年来，即发频繁地在周边乡镇设
厂，单在即墨就有数十家生产工厂和上万
名工人。以做代工起家的即发，在转型电
商的路上却被代工绊住手脚。

“电商模式经营需要品牌化运营，青
岛服装商盟这几家企业虽然规模不大，但
旗下都有知名品牌，代工企业总不能在网
上卖别家品牌的服装吧。企业做得大，顶
多是制造能力强，并不是品牌影响力大。
以富士康为例，它能够生产整套苹果产
品，但归根到底还是做贴牌，无法自己转
型电商。”蓝孝强说。

但是像即发这类企业进行电商化转
型不可避免。作为典型的劳动密集型企
业，最近十年即发针织利用当地农村廉价
劳动力，频繁在即墨龙山、移风店等地开
设工业园。但这几年农村劳动力价格逐渐
上涨，招工难成为突出问题。

蓝孝强认为，利用乡镇劳动力优势维
持整体利润率的大企业，在未来人口红利
用尽，招工愈发困难后，走电商化道路只
能是唯一的出路。从这一点来讲，这些依
赖代工的传统针织服装大企业，创立自己
的品牌是当务之急。

电商时代中，投入几百万打广告，效果远没有粉丝经济来得靠谱。电商有电商的玩法和路数，转型过程
中，传统服装加工企业长期以来重代工、轻品牌的路子，成了制约企业电商化发展的重要障碍。

曾经是烂尾楼的曼谷阳光，如今是即墨的“淘宝村“，成了身价倍增的风水宝地。
本报记者 宋祖锋 摄

国企改革始终是经济改革
的重点和难点。早在十几年前
吴敬琏就指出，中国改革的大
关没过，就在于国企改革没有
突破。

从本书副标题来看，作者
认为国企改革的根本路径是民
营化。民营化是指产权的私有
化和运行机制的市场化，这两
者缺一不可，没有私有化，企业
市场化运行就是一句空话，没
有企业运行机制的根本改变，
私有化还会出现俄罗斯式的寡
头控制经济。从1978年开始，国
企先后采用让权放利，承包制
等改革方式，但一直未成功，关
键就在于没有向民营化的方向
前进。

创富荐书

《解放国企：

民营化的逻辑与

改革路径》

作者：张文魁

生态圈促孵化：

即墨电商年增三成

据统计，即墨电商以每年30%以上
速度迅猛增长，目前，服装行业中小电
商已发展到10000余家，支撑起青岛电
商产业发展的半壁江山，其中，童装电
商约2000余家，年销售额超过30亿元。

在即墨市场服务中心电商中心主任
蓝孝强眼里，背靠即墨服装批发市场的这
些服装企业之所以转型成功，关键在于当
地电商生态圈发展成熟，政府提供的相关
配套服务进一步促进了电商的孵化。

就在即墨“淘宝村”曼谷阳光不远
处，便是宋海燕等拥有自主品牌的童装
小店；再往西，便是即墨市服装批发市
场。在这个不到三公里的距离内，构筑
了制造、运输、商贸批发一条全景式服
装产业链。

再往北几公里，大大小小的服装生

产小作坊和辅料加工点遍布其中，各种
餐饮住宿配套设施应有尽有。被誉为即
墨市“淘宝村”的曼谷阳光小区南段，如
家快捷酒店正在紧锣密鼓建设中。

和省内著名的淄川服装城、临沂服
装批发市场类似，即墨市的服装生意也
起源于上世纪八十年代那个国退民进
的蓝色大潮中。那时的即墨城南河滩
边，每逢初五初十都有各类家庭作坊火
爆销售。在经过几次搬迁后，即墨服装
批发市场逐渐稳定下来。刚开始发展
时，很多人看准了带料加工生意，但也
有人独辟蹊径做起了成品服装销售，这
便是在未来名震国内服装业江湖的红
领集团董事长张代理。

张代理另辟蹊径发家致富后，不少
人跟风效仿，在带料加工和成衣销售生
意之外，逐渐又有人开辟了辅料加工、
物流配送以及配套的餐饮住宿和人才
输送，经过多年洗涤沉淀之后，即墨市
服装加工制造行业不仅形成了规模，集

聚度高，更是通过规模化发展培育了一
整条完整的生态链。

蓝孝强认为，即墨服装批发市场与
其他传统服装市场相比，主要优势是拥
有众多的优势产业，只要跟服装行业相
关的都有人去涉及，都有人去参与。很
多大型服装城区位优势不错，但规模化
相对低了一些，还有一些地方缺乏上下
游配套产业，制约了其转型。

现在，为促进电商发展，即墨市强
化了“平台思维”，成立即墨服装品牌孵
化中心,为即墨的针织服装企业提供电
商孵化、品牌运作等一系列服务；总投
资150亿元，总建筑面积240万平方米的
中国即墨复星天贸城项目签约落地，这
个商贸城是传统商贸物流的升级版，形
成电子商务企业的综合性服务平台；总
投资72亿元、建筑面积114万平方米的
石狮国际纺织服装城也于今年启动,致
力于打造形成“电商平台+专业市场群+
品牌中心+生产基地”的新型产业城。

本报记者 姜宁

(上接B01版)
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