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本报记者 韩笑

真有C2B的话，C端

要很有水平，B端都是

神仙

在“互联网+”和“智能制
造”的浪潮下，中国的定制江
湖一时间变得刀光剑影。在个
性化定制的风口上，自带互联
网基因的创业公司“嗅利而
至”，传统制造业品牌也纷纷

“触网”转型。
服装制造业的行业格局

也在逐渐改变，青岛红领集团
的C2M量体定制业务是其中
的佼佼者，而更多的服装品牌
也开始了这一探索。“互联网
时代的大数据发展，决定了未
来营销将更加私人定制化。顺
应发展潮流，舒朗电商也推出
了私人定制业务。”舒朗服饰
相关负责人介绍，“我们可以
针对不同的体形、身份、职业、
场景等提供晚礼服、职业装等
专属服务。”

如果每件衣服的面料、款
式、尺寸都不同，该怎样生产？
吴建民坦言，人性化定制的概
念其实是个噱头。

“个性化定制是大家制造
出的新概念，其实没有颠覆什
么东西。消费者本人并不知道
自己真正需要什么，消费者要
是知道自己需要什么，就是发
明 家 了 。如 果 说 有 真 正 的
C2B，那C端都要很有水平，B
端都是神仙、能满足消费者的
所有要求，但这显然是不可能
的。”吴建民说。

吴建民拿服装行业来举
例，“你的仓库里能有无限种
面料、无限种款式吗？如果你
做不到，那就不叫真正的个人
定制。只能说，我们家是做挂
面的，你来我这里选几种挂
面。在我看来，那不叫定制，那
叫选择。只能说现在有了计算
机技术的支持，定制可以做得
更好更快了，但不能说这是个
新概念。”

吴建民的话语其实道出
了个性化定制的本质。金蝶集

团首席制造专家蔡颖也表示
了类似的观点：“企业要追求
的个性化,其实是模块化定制,
让顾客在尽可能多的模板中
选择。基于产品模块化的理
念,工厂既可以减少产品内部
多样性,又可以增加客户可感
知的外部多样性。从而既能做
到定制化,又能控制成本、保
证交货速度。”

其实，运动鞋老大耐克就
是这么做定制的。早在2008
年,耐克就在上海旗舰店配置
了NIKEiD StuDior,但耐克的

“个性化定制”,是用户可以选
择运动鞋类型、颜色、纹理,或
是添加人名。

“来的定制信息多得不计
其数,总归不能有一百万个人
就有一百万个要求给你做一
百万种产品,这是不可能的。
所以必须有用户圈,用户圈里
就有很多意见领袖——— 他们
设计一个产品,如果很多人觉
得不错,都围上来,比如意见领
袖聚集成一万种需求,那只需
一万个设计就好了。其实,这
种个性化定制变成一部分用
户的反应。”海尔首席执行官
张瑞敏曾表示。

电商和实体，没有
谁颠覆谁

在两会期间，身为全国政
协委员的苏宁集团董事长张
近东公开对新零售这一概念
进行讨论。他表示，“未来零售
是智慧零售”。张近东认为，
2017年消费升级将进一步深
化，这是中国零售业的新起
点。新零售的关键是运用互联
网、物联网的大数据技术，感
知消费习惯、预测消费趋势、
引导生产制造。

作为一个传统服装品牌，
舒朗应该怎么应对和拥抱互
联网的冲击？又是怎么看待新
零售的？

“当前，舒朗所有购物生
态圈的打造可以说都是围绕
顾客来进行的，实体店、移动
端、PC端等构成了消费者的
生活日常，想要做好产品营

销，就必须利用好实体店铺的
资源，打通线上线下，实现无
缝隙购物。”吴健民说。

他认为，随着移动互联网
的普及、网民购物习惯的变
化、移动购物场景的完善、移
动支付应用的推广、核心网购
企业移动端布局力度的加大，
中国移动购物市场得到快速
发展，传统企业的营销方式也
应顺应潮流随之改变，布局线
上线下的全渠道营销、O2O移
动电商。

“近几年电商发展火热，在
中国正在经历野蛮生长时期。
当热潮退去后，我们应该清醒
地认识到，电商和实体都是零
售的不同形式，没有谁颠覆谁，
谁也都颠覆不了谁。就像是人
都要吃饭，有些人选择下馆子，
有些人在家做，有些人会叫外
卖，但是都改变不了人们要吃
饭的事实。”吴建民说道。

在吴建民看来，新零售也
只是一个概念。其实零售就是
零售，不同的零售方式就像是
骑自行车和骑电动车的关系，
改变不了人们赶路的事情。

“在舒朗的零售渠道布局上，
社会上有的形式舒朗都有，别
人比我也不会有什么不同。”

而更多的企业大佬则可
能与吴建民的认识有所不同，
他们更加注重互联网技术、大
数据对传统零售的改进作用。
3月9日，阿里研究院正式发布
了“新零售研究报告”。报告认
为，新零售的核心就是C2B新
生产模式，将催生高效的新零
售企业，真正实现消费方式逆
向牵引生产方式，实现低库
存，智能制造，智能物流和高
效销售的完美结合。

“新零售”模式也正在成
为小米探索线下渠道的方式。

“华为、OPPO的线下店1000
元的产品成本，必须售价2500
才能扛得住，这其实是渠道效
率低的体现。怎么提高零售店
的效率，让它不需要那么高成
本完成销售？用互联网方式做
完以后，我觉得线下零售店完
全有可能做到接近线上的效
率。”雷军说道。

对于新零售，干了18年服装的舒朗老板吴建民说———

什什么么渠渠道道能能卖卖出出衣衣服服，，我我就就干干什什么么

在海尔的洗衣机互联工厂，可以动态抓取用户需求、将碎片化、个性化的用户需求与智能化的
制造体系高效融合。 (资料片)
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泰丰液压：开拓
北美市场是必须要
走的路

在工信部公布的104家
制造业单项冠军中，位于济
宁的泰丰液压榜上有名。今
年下半年，泰丰液压将通过
转板到主板上市。

“冲刺主板的这个过程，
企业走得很辛苦。”泰丰液压
股份有限公司董事长王振华
说，泰丰液压2010年改制，到
创业板上市，如今已过7年。

为开拓北美市场，这段
时间王振华正在美国出差。

泰丰液压的主打产品是
二通插装阀，这个产品广泛
用在航空航天、核电等国家
重大装备中。泰丰液压的二
通插装阀市场占有率70%以
上，在锻压行业的市场占有
率达到90%以上，是全球二
通插装阀产量及生产规模最
大的厂家。同豪迈科技一样，
泰丰液压最开始也是从租一
个车间起步的。

“美国有伊顿、日本有川
崎。不是液压强国，就成就不了
制造业强国。”王振华说，液压
行业是装备制造业核心基础
零部件，得基础件者得天下，得
液压者得天下。与美国奥盖尔
的合资改变了泰丰液压。

2006年，泰丰液压曾给奥
盖尔加工过一个小阀块，发到
美国后，奥盖尔发来68页传
真，罗列了68项质量问题。经
过两年努力，现在泰丰发往奥
盖尔的模块全部免检。

王振华说，一流企业经
营商业模式；二流的企业经
营品牌；三流的企业经营产
品。制造业传统模式是卖产
品，现在要向服务业转变，同
时寻求在产品和行业的上下
游领域延伸。泰丰液压还将
加快产品的国际化进程，以
自主品牌销售进入国际主流
市场，发展海外市场在全球
范围内配置资源，加大国际
性并购重组的力度。

“这是泰丰液压必须要
走的路，之前走得慢了。”王
振华说，泰丰液压今年就将
着力开拓北美市场，目前已
连续四次参加了美国拉斯韦
加斯国际液压气动及传动展
览会，并在美国设立了办事
处，积累了市场用户，进入北
美市场指日可待。

王振华说，泰丰液压自
2010年实施股份制改造以来，
引入战略投资者和现代企业
管理制度，使得公司法人治理
结构日益完善。“那些跟泰丰一
起成长的骨干也早已不再是
简单的打工者了，他们已经成
为能够参与企业决策、分享利
润、承担风险的股东了。”

王振华说，泰丰液压早在
改制时就实施了员工股权激
励措施，这在很大程度上激发
了员工工作的积极性。泰丰股
份目前已拥有内部员工股东26
人，形成实际控制人占70%、风
投占20%、企业员工占10%的股
权结构。目前，泰丰液压正在筹
划第二次员工股权激励，让更
多的员工从“为老板打工”转变
为“为自己的企业而奋斗”，

从而提高企业凝聚力。公司
力争用3至5年的时间，将泰
丰液压建设成为全球液压整
体解决方案的优秀供应商。

开泰集团：连续
四起海外并购

目前，接受上市辅导的
新三板鲁企有15家，属于制
造业细分领域内的隐形冠军
有山东开泰、制衡减振、海能
仪器、天罡股份、润丰股份、
美瑞新材、蓝孚高能、景晶环
保、世纪天鸿、大亚股份、海
容冷链、国林环保等。

接受辅导是企业IPO的
第一步，天罡股份早在2012
年11月就已经接受上市辅
导，这家企业主要从事超声
热量表、智能温控系统的研
发和生产。

而海能仪器是食品检测
领域中元素分析仪器的龙头
企业，定氮仪市场份额第一，
2014年登陆新三板。目前，国
内高端检测仪大部分都依赖
进口。2016年7月，海能仪器收
购了德国G.A.S，这是一家技
术检测和分析仪器制造商，在
气相离子迁移谱技术上全球
领先，这项技术主要应用于食
品饮料、环保、临床诊断医疗、
军工、化妆品等领域。

这些隐形冠军由于自身
业务转型和产业升级需要，
如今都加快了海外并购步
伐，但缺乏并购资金成为企
业发展的瓶颈之一。

开泰集团的子公司山东
开泰抛丸机械有限公司于
2015年9月登陆新三板，今年
2月接受上市辅导，迈出IPO
的第一步，这家新三板企业
市值在3亿元左右。

位于邹平的开泰集团，
其金属磨料产品市场份额亚
洲第一，世界第四，抛丸机械
类产品国内市场份额第一。
2015年，开泰产值达16 . 2亿
元，2016年将突破20亿元。开
泰集团的专利墙上，记录了
公司拥有的186项专利，其中
发明专利48项。

开泰集团是2008年进入
智能抛喷丸成套装备这一高
端装备制造业的。2016年12
月，开泰集团1100万欧元并
购芬兰博斯曼机器人有限公
司70%的股权，后者是世界
智能喷砂机器人的领跑者，
这一动作完成了开泰集团向
智能制造装备的初步转型。

事实上，从2012年开始
开泰集团开始了海外并购之
路。2012年，开泰以1475万美
元并购了荷兰爱博特公司。
此前，开泰与爱博特合作了
近10年。2014年，开泰又并购
了荷兰赛博公司，这是一家
有着近百年历史的企业，在
金属表面处理方面技术水平
一流。同年，开泰又并购了澳
大利亚巴博公司。

开泰集团副总经理吴成
民说，对海外公司完成并购
后，贴上海外公司的品牌，产
品价格要高出3倍以上。当
然，这些企业在走出去海外
并购时，也面临国内贷款利
率高，融资成本高的问题，这
导致企业资本无法支撑其快
速扩张。现在，开泰也在考虑
利用境外资金来谋求发展。

在一个被互联网改变的时代，任何行业都概莫能外。
2015年开始，O2O、全渠道成为零售业的关键词，而在最近一段时间，“新零售”的概念爆发。作为

全国知名的女装品牌，山东舒朗服装服饰股份有限公司创始人吴建民对此有什么看法呢？
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