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政府与市场的关系是一
个公说公有理、婆说婆有理
的罗生门。不过共识是平衡
点在极端自由放任与严格国
家干预之间。不过这个点在
哪里、国家应该做什么、应该
如何做，却是一个永远无解
的问题。作者维托·坦茨长期
就职于国际货币基金组织这
一超政府机构中，为其分析
研究增添了一份国际化视
角。中共十八届三中全会明
确提出要处理好政府和市场
的关系。具体如何操作，本书
给出了极具价值的参考。

李开复：

特别聪明的人

反而不太适合创业

“特别聪明的人往往
有很多点子，点子太多
对创业并非好事。因
为你作为一个老板，
创业点子多了就完蛋
了，如果每天进来一
个新点子，什么都做，

什么都做不出来。”
——— 创新工场CEO李

开复在华中科技大学演讲时这
样说。

“一个人有一两百万很幸
福，这是你自己的钱，但有一两
千万时麻烦就来了，要考虑人
民币贬值、投资的问题。有人说
我是中国首富，但我认为首富
的‘富’是负责任的‘负’。”

——— 马云说，当你有几个
亿、几十亿的时候，千万记住这
不是你的钱，这是社会委托你进
行投资，这是一种担当和责任。

“今年我们4月在德国呆了
十多天，专门观察他们的工业
4 . 0。我们观察感觉，德国人本
身认为智能制造工人不仅不会
减少，还会增加就业，因为这是
以定制为指导的机器和设备的
对话。”

——— 中国网库董事长王海
波说，只要做智能制造，每一个
原材料都会跟设备之间有感应
对话的，每一个机器的操作，特
别是围绕着定制化后期现代服
务业的提升会大量增加人员
的，并不是减少人员。

“这个时代是一个共赢
的时代，大鱼和小鱼是可以
合作起来，共同推动更多的
新的价值的产生，每一个企
业都有其自己的个性，所有
失败的企业可能有共性可
言，所有成功的企业全是个
性的，只要你做成功了你就
是对的。”

——— 清华控股有限公司
董事长徐井宏说，所以有一
句话叫“成功了狗屁都是经
验，失败了经验都是狗屁”。

2015年是武传伟从浪潮辞
职、创立元脉电子技术股份有
限公司（元脉电子）的第12个年
头。今年，让他有成就感的一件
大事是，他和公司团队成功开
发了一款新型学生桌椅。

元脉电子主要生产教育装
备，在沂水有30亩大的自有工
厂，固定资产2000万元，公司的
产品集合了互动教学终端、高
拍仪、多媒体讲台等。

多年从事教育装备生产和
市场调研，武传伟发现，市面上
高端学生桌椅价格动辄上千，
多在大型商场、专卖店里卖，买
的人不多。而低端学生桌椅虽
然种类繁多，但真正舒适、安
全、结实耐用的却不多。

找准市场痛点后，武传伟
决心要做就做最好的，从去年
起，他带着设计团队开始研发
新型学生课桌，为这款学生课
桌椅申请了设计图纸著作权，
但在生产时却遇到麻烦。

长期以来，教育装备行
业内的一些中小企业在生产
时，普遍能省一点是一点，对
产品质量要求并不严，在销
售时却大打价格战，整个产
业链上下游企业都是这样的
风气。

武传伟向原材料商订购20
毫米粗的钢管，可送来的钢管
既有17毫米的，又有24毫米的。
这样的误差原本可以蒙混过
关，长久以来很多中小企业也
都这样做的，但武传伟他们研
发的这款课桌椅，误差只能在
0 . 02毫米之间，这批钢管只能
退货。

半年前，新的系列学生桌
椅研发成功，从外观看这些桌
椅造型优美，桌子的高度和角
度可以调节，产品达到了E1级

室内环保标准。国内不少学校
来元脉电子考察过，看到产品
都说好，但就是没有下单的。

原来，元脉电子生产的这
款桌椅售价328元，而国内学校
桌椅采购价在100元左右一套，
光学校预算这关就过不了。“再
加上国内学校多是大班制，我
设计的这款桌椅考虑到舒适
度，适当加宽了长度和宽度，并
不适合摆在国内中小学教室
里。而且，国内学校课桌椅都是
统一造型，我们这款造型时尚
的桌椅，并不符合中国学校课
桌椅的传统审美风格。”武传伟
说。

这种情况下，新研发的这
款产品只能面向国内家庭和国
外学校。武传伟在国外实地考
察了解到，国外学校更看重桌
椅耐用、实用，因为在很多国
家，想要扔掉一套桌椅，要交数
额不菲的环保税，所以国外桌
椅都要用很多年。此外，国外学
校中，几乎所有学校的课桌椅
风格都不同，他们更欣赏有设
计感、风格鲜明的产品。

“这款桌椅定位国外中档
市场，比起国外市场同类商品
价格更优惠，而且可分拆组合，
非常便于包装运输。”武传伟
说，这样一款桌椅只需10元运

费就可以运到美国，凭着这些
优点，这套系列学生桌椅在瑞
士等国展会上获得好评。武传
伟还把产品放到阿里巴巴的平
台上推广，目前已经有很多国
外经销商进行询价，达成初步
协议。

但对于国外的订单，武传
伟不敢轻易接。之前古巴有个
40万个桌椅的订单，就因为生
产周期跟不上，只能放弃。

目前，武传伟最迫切的需
求就是希望能拿到投资，扩大
生产规模，搭建电商销售平台，
让这款产品被更多的学生和家
庭使用。

本报记者 张頔 整理
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本报记者 韩笑

实体服装店主姬凝为何不怕网店冲击？她说———

““我我能能做做到到的的，，网网店店提提供供不不了了””

中国校服之丑冠绝全球，但它耐磨耐脏耐洗，不怕学生长个头。所
以，很多学生家长以太贵，甚至容易早恋为由，反对漂亮校服进校园。同
样，武传伟开发的一款学生桌椅，也遭遇了类似“漂亮校服”的尴尬。

““走走心心设设计计””的的学学生生课课桌桌
敲敲开开国国外外学学校校大大门门
遭遇“漂亮校服”尴尬，偏偏进不了国内学校教室

姬凝很忙，从早到晚电话一
个接着一个，以至于正在准备驾
考科目二的她，被教练一个劲儿
催着才能上车匆匆练几把。

姬凝经营一家旅行社、五
家服装店，大小事务都要她拍
板，“一个电话没及时接到，就
可能直接影响到门店效益。”姬
凝说。

与她一起练车的有不少做
服装生意的同行。大家聚在一
块儿感叹“实体店被网店抢了
生意”时，姬凝的反应却并没有
其他人那么大。

“其实，我的服装店并没有
受到电商影响。”姬凝说，刨去
房租、工资等成本，她一年还能
收入300万以上。

大家都很好奇，在实体店
关店潮中，姬凝是怎么实现这
一“奇迹”的。

“我能做到的，网店提供不
了。”姬凝说，虽然没有开网店，
可她并不缺少所谓的“互联网
思维”。

姬凝之前也卖过年轻女孩
喜欢穿的衣服，尝试过加盟经

营，尽管有时销量不错，但利润
却不算高。“而且做加盟太受制
于人，自主性不高，一旦规定销
售的款式不受消费者欢迎，就
容易做成赔钱的买卖。”她说。

开门店做服装生意近10年
来，姬凝多次试错，最终有了清
晰的客户群定位。“我的目标客
户是中年女性群体，她们消费
能力相对较高，也更追求服装
的质量和品位。”她说。

基于这样的认识，姬凝几
次南下考察服装制造企业，并
最终选定了广东一家供应商。

“这个品牌在国内并不知名，但
服装质量很好。”姬凝说。当然，
与之相应的是，这个品牌的衣
服价格也相对较高，“1000元以
下的款式很少。”对姬凝来说，
虽然这样的服装销量并不大，
可每件衣服的利润却很可观。

在姬凝看来，与服装类电
商相比，价格因素不仅不是劣
势，反而形成差异化竞争优势。

“首先我的顾客并不是太在意
价格；其次，购买价格较高的衣
服，客户也只有到店里试穿了

才能放心。”
姬凝自己一直没有培养起

网购习惯，“网购没法试穿，如果
买到不合适的，退货、换货都会
很麻烦。”姬凝认为，像她这样想
法的消费者应该并非少数。

姬凝把门店开在客流量密
集的济南西市场等地，为了把
第一批顾客转化为回头客，她
想尽办法提供令她们感觉更舒
适的服务。

“包括店员的言行举止、试
衣间的卫生等可能影响到顾客
体验的细节，我都会考虑。”她
说，招店员时，她会特别注意应
聘者的性格，对录用店员在细
节方面要进行规范培训。“当然
我给她们开的工资也高于同类
门店水平，让她们更愿意在我
这里工作。”姬凝告诉记者。

口碑效应发挥了强大作
用。“现在在我店里消费的，大
部分都是回头客，不少新顾客
也都是老顾客推荐过来的。”姬
凝说，目前她的门店保持着比
较稳定的客户源，根本不用担
心网店冲击的问题。

“线下一旦醒来，
能够洞察消费者的那
些团队，就会迅速由

‘坐商’变为‘做商’。
‘坐商’被动等着客人
接受、等客人上门；而

‘ 做 商 ’主 动 出 击 ，
‘做’出客户忠诚度和
溢价。”银泰商业董事
CEO陈晓东上周在天
下网商举办的新网商
峰会上的这段话，正
好与济南实体服装店
主姬凝的生意经相印
证。

本报记者 刘德峰

这样的满负荷教室在国内中小学校非常普遍。大班制让元脉
电子设计的这种新型学生桌椅（圆圈内所示）根本进不了国内中小
学校。
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