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红红领领集集团团年年内内将将完完成成注注销销
这家传统服装企业变身网络科技企业

本报即墨 3 月 9 日讯（记者
杨飞越） 曾取得中国名牌、

中国驰名商标、国家免检产品等
诸多国家级荣誉的红领，在创立
20 多年后、并在声名鹊起的当下
突然申请注销。董事长张代理
说，春节前红领集团以及下属企
业就已经申请注销，年内即可完
成所有注销手续。新公司叫青岛
酷特智能股份有限公司，今后

“红领”将只作为酷特（Cotte）个
性化定制平台旗下的其中一个

产品品牌出现。
酷特董事长张代理解释更

名的原因，红领是一个非常传
通的服装企业，它的基因里充
满了传统企业色彩。十多年前
我们认识到，红领与千千万万
的传统制造企业一样，如不能
从根本上改变，跟上这个时代，
就不会有美好的未来。

他特别强调的是，这绝不
是简单的名称变化，而是彻底
的基因组改变——— 它颠覆了传

统的组织模式、流程模式、盈利
模式，由一家传统服装企业变
成了平台生态的网络科技企
业，它的使命是为传统制造企
业提供“互联网+工业”的解决
方案，进行柔性化和个性化定
制的改造。

在青岛原红领总部记者看
到，无论是在公司楼宇还是车间
生产线，几乎已经看不到任何与
红领公司相关的标识，一概被酷
特（Cotte）取代。张代理说，将来

我们在平台上销售的产品都叫
Cotte，酷特C2M是产业定制直销
平台模式。

齐鲁晚报记者从酷特了解
到，为传统制造企业提供“互联
网+工业”解决方案的步子已
经迈出，2016年，酷特（Cotte）与
20多个行业的760余家企业签
约，不但有服装、鞋帽企业，还
包括建材、家居、电子产品、摩
托车、自行车、化妆品等领域的
制造商。过去三年，有超过

30000家企业的负责人来这里
参观学习。张代理说，今年的目
标是改造300家企业，明年改造
1000家，后年要做到几千家。

酷特最早的合作伙伴是淄
博一家牛仔裤生产企业——— 山
东海思堡服饰，目前这个企业
个性化定制的生产线已经投
产。国内知名的化妆品生产企
业珠海伊斯佳、女装生产企业
天津长城服装集团，都已经与
酷特达成战略合作。

C2M 究竟能不能撬动未来?

张张代代理理回回应应
红红领领变变身身酷酷特特四四大大疑疑问问

创创一一代代

到到底底具具有有什什么么基基因因

本报记者 杨飞越

第一次见到张代理，已经到了
晚饭时间。我没想到，这么大的企业
家，居然愿意不吃晚饭，也坐在桌旁
和一大帮70后、80后聊聊天。和他激
情四射的言谈以及麻利的身板比起
来，给我留下更深印象的是他活跃
的思维和思考的深度。

62岁对很多人来说，已经到了
含饴弄孙的年龄。62岁的张代理选
择了再出发。我想这是有缘由的。在
别人批发衣服的时候，他开始做成
衣；别人开始做成衣的时候，他开始
做服装定制；别人开始做服装定制
的时候，他转型做平台和解决方案
的输出。

最初，张代理是个好木匠。
“1985年以前，我在东北当木匠，是
很高级的木匠。我做了4年家具，
带回来两万块钱。那时，我一天能
挣二三十，农场工人一个月才三
四十块钱。”张代理说，做家具我
赚了大钱。因为他做家具要面粉，
不要钱。在当地一斤白面1毛2分
钱，做一个立柜，他要200斤白面，
也就是24块钱，如果付现金，他就
要40块钱，当地农民白面有的是，
他拉到鸡西，卖 8 毛一斤，转手一
卖挣了很多钱，生意好得不得了。

1985 年，张代理从东北回到
即墨做服装，56 天挣了 56000 元
钱。“那时候即墨贩卖服装的很
多，我在市场做得最好，因为会赚
钱，我卖服装一绝。”他说，他在批
发市场卖西服，最后整个市场都
跟他卖西服。“当时我弟弟负责进
货，进价 42 元一件，卖得很好，结
果整个市场好几百人都去进货，
结果供不应求进不着货，都在那
里等着。我就找了一个加工户，一
件衣服加工费 32 元，我回来就卖
43 元，花色也好，品种也好，卖的
非常好，这是我赚的第一笔钱。”

应该说，每一次角色转换，都得
益于张代理从不因循守旧和独具慧
眼。1986年他就给孩子买来了电脑
和打印机，并请了老师来教，那时候
电脑进家庭的基本没有。他用手机
的时候，手机号码才6位数，用了几
年后才有了数字电话。

据熟悉他的人介绍，幸运伴随
着张代理每一次创业的转折。1986
年张代理做夹克和太太服，在青岛
火得一塌糊涂，每走几步就可以看
到一个人穿着他的夹克。1988年张
代理注册了山东省第一个服装业中
外合资企业——— 青岛西仕达公司。
1995年开始做红领，接下来的故事，
大家就耳熟能详了。

两天的采访完成后，我感觉创
新已完全融入张代理的血液，这是
一个高度敏感并且对未知充满好奇
的人。这也进一步印证了我的观点，
好的企业家，首先是一个思想家。企
业家不是教育出来的，和知识比起
来，悟性和天赋更加重要。

为什么不再专注于做服装

红领做服装20多年，积累了大量数据和生产经验，为何放弃
既有经验优势，甚至注册一个新公司新品牌来取而代之？

张代理：不再只做服装
了，不能说是服装行业已经变
成红海。服装是硬需求，人类
不管怎么进步、科技如何发
达，人都要穿衣服。现在服装
行业存在的问题是，卖的卖不
了，买的买不到，供需关系失
衡，而不是没有需求。一些传
统的服装和传统的服装生产
方式，为何会被市场抛弃？因
为时代变了，需求变了。

酷特就是要解决高性价
比的问题，让消费者和制造
商得到最大价值，这是一个
把传统中间环节（中间商、代
理商、渠道商）去掉的电商直
销平台。国内市场和国外市
场有很大不同，国外是相对
成熟的市场，国内消费市场
的成熟还需要一个过程。我
们到商场买衣服，销售额的
30%－40%可能要被商场拿
走，对生产商来说还是出厂

价，但对消费者来说价格就
相当高了。C2M就是要做一
个全新的生态平台，不同于
传统的网购平台和零售平
台，这是一个个性化定制平
台，一头是消费者，一头是制
造商，中间商代理商统统砍
掉，由消费者需求直接驱动
生产再直接满足需求，消费
者花一半的钱甚至三分之一
的钱就能买到价值相当的商
品，这带来制造商的利润增
长，消费者的价格下降，这是
商业的未来。

国内的商业经历了三波
浪潮。第一波，是实体店，我
卖你买的传统销售模式；第
二波，是网店，产生了B2C、
C2C等电子商务模式；第三
波，是C2M，需求端直达制造
端，高性价比的供需生态。
C2M代表了一个时代，一个
潮流。

张代理：适合自己就是
个性化，这是时代的特色。酷
特的定位，很好地诠释了时
代主旋律。从国内看，目前中
国近一半的传统消费品是库
存，是浪费，甚至是低价低
质；从全球看，现在全世界共
性问题是需求和供给不匹
配，欧美市场也同样存在。而
酷特 C2M 是产业直销平台，
它充分遵循了供给侧的客观
规律，适合了时代特性，由 C
端消费者个性化需求，通过 2
端平台数据驱动 M 端完成
研发设计生产制造，直接满
足 2 端数据驱动的供给关
系，有效供给，有的放矢，充
分实现了用大工业化手段满
足个性化需求的平台生态价
值，Cotte 主张高性价比，支
持供给侧的商业本质，完全
区别于 B2C 传统的电商平
台的绝对低价逻辑，绝对低

价代表低质、劣质、假货。所
以 C2M 完全诠释了供给侧
改革。

我们身边还很少有人穿
个性化定制服装，这恰恰说
明市场很大。如果个性化定
制和汽车一样普及，那竞争
就是红海了。现在不是没有
需求，是没有实现。以后 C2M
平台的能力，就是要让一般
人都能很轻松地设计自己的
衣服，定制表达自己的个性化
需求。国外的定制文化、消费
理念已经很成熟。我们已经做
了 10 多年了，到今年才感受
到个性化定制增长很快。

酷特在服装定制领域毫
无争议是国内行业第一，在
全世界也是第一。我们不在
意在服装领域能赚到多少
钱，最重要的是盈利模式。需
求的主流是高性价比而非绝
对低价，这就是未来。

个性化定制未来空间多大

普通消费者往往并不具备引领潮流的需求和能力，个性化
定制的空间是不是仅仅局限于假想？

张代理：从红领到酷特是
基因的改变。原来红领有董事
会、总经理、副总经理、财务部
人力资源部等各部门，工厂有
车间、班组，总共有七八层。大
领导的指示层层传达，到最后
黄瓜变成了茄子。财务部对一
个企业伤害是巨大的。从表面
上看，财务部负责公司财务管
理和控制，是一个权力很大的
部门，由于这个部门的领导也
是人，权力越大，欲望也就越
大，做任何事先考虑部门利
益、个人利益，最后再对应公
司目标，一看全是错误的。人
力资源部负责人也是，先考虑
部门利益，再考虑个人利益，
最后考虑公司目标利益。各部
门都要这样，最后轮到公司目
标利益，一切全变了样。一个
企业是 N 多个部门，黄瓜还
可能变成石头，这是管理的失
控。

现在就是一层，黄瓜就是

黄瓜，茄子就是茄子。全员通
过源点论思想融合在一个平
面上，没有科层。我这个董事
长，不签字有两年时间了。财
务部、人力资源部等部门没有
了总经理，也没有了审批权，
他们转化成流程经理、节点经
理，对应目标，而不是对应的
部门首长。原来的权力交给了
强组织。发生一件事，相关人
员临时组建虚拟组织，对应公
司目标想解决办法，并固化在
流程上。

我们把厂长去掉，车间主
任去掉，班组长去掉，去掉128
个人，实现了一年1000多万的
纯利，员工心态发生变化，对
应公司目标工作，效率提升
20%，返修率降低80%。原来员
工有事请假，层层审批，现在
不上班就没有收入。科层管理
往往否定和打击生产力。一个
主动，一个被动，发生了天翻
地覆的改变。

转变是一场革命还是换汤不换药

企业名称的转变，无论如何，都是一场不小的震动，在转变
的背后，究竟带来了哪些变化？

张代理：我们实现了用工
业化的手段、效率、成本，制造
个性化产品，即用数据驱动大
流水作业制造个性化产品，形
成了传统产业升级改造的彻
底解决方案，实现了从大规模
生产单一产品的传统制造业，
到大规模定制的智能制造的
转变。这种作业模式为酷特带
来了质的变化。我们认为，这
种实践将重塑制造业春天，有
望引领中国乃至整个世界制
造业的变革。我们把这套解决

方案称之为SDE源点论数据
工程。

从2011年开始，我们成立
了8个科研中心，于2016年开
始输出传统企业升级的解决
方案，目前已经签约了70余家
需求企业，已经有10家开始实
践。酷特升级改造的过程与结
果证明，传统企业确实需要升
级改造。酷特边实践、边优化、
边完善的传统企业改造升级
解决方案，为传统企业改变命
运提供了一条有效路径。

服装个性化智能制造能否打通行业壁垒

酷特要给化妆品、建材、家居、电子产品等各个行业做个性
化定制的生产线的改造，没有行业积累，如何延伸到多个行业？
记者从珠海伊斯佳了解到，伊斯佳是国内专业线美容护发行业
的前三品牌，个性化定制生产线的潜力还没有完全发挥，业务已
经实现了20%利润的增长。
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本报记者 杨飞越
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