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民企“隐形冠军”
执笔：本报记者 桑海波 杨传忠

的成功秘笈

不同 秘笈：独辟蹊径

“说实话，不管你有车没

车，摆张桌子就能办物流配

货，物流业的准入门槛太低，

是这个行业长期无序竞争、杂

乱无章的重要原因。”山东荣

庆集团董事长张玉荣这样告
诉记者。然而，在物流业普遍

陷入低迷的时候，荣庆已悄然

成为我国最大的冷链物流运

输商，占据了全国份额的十分

之一强。

“在物流行业想要做大做

强，就必须做与别人不同的，

结合苍山蔬菜等鲜活农产品
运输资源丰富的特点，我们把

发展的方向锁定在了冷链运

输(低温运输冷藏冷冻类食
品 )上，做有前途的高端物
流。”张玉荣说道。

随着冷冻、冷藏、保鲜食
品的需求越来越大，冷链物
流的市场需求也在逐年扩

大，年增长率为8%以上；而
作为物流行业中附加值较高
的一部分，冷链物流进入门

槛高，投资回报率也相对较
高。“另外受金融危机冲击也
小，在普通物流市场份额下

降超过30%而且转入亏损的

时候，冷链运输只下降了

19%，而且还有利润空间。”

张玉荣说道。

正是因为做的与别人不
同，独辟蹊径的荣庆集团这些

年迅速壮大，成为全国百强物
流企业和中国冷链物流第一
供应商，并承担了北京奥运会

和上海世博会的冷藏食品运

输任务。其主要客户除麦当劳

外，还包括肯德基、哈根达斯、

蒙牛、伊利、光明、百事、雀巢、

达能等200多家国内国际知名

企业。

“目前今日资本、寰慧等

风投资金已和我们达成合作，

下一步我们想在全国建设多
处大型冷库，将整个冷链链条
完善起来，做到无缝对接，让

老百姓吃到绝对新鲜的食品；

我们的目标是今年在全国范

围内拥有100家分公司或办事
处，年营业收入达到30亿元，

并计划在三年内实现上市。”

张玉荣充满信心地说。

“不走寻常路”这句广告
语，不仅适用于荣庆集团，也
是泰山工程机械有限公司发

展之路的写照。剑走偏锋得

奇胜，泰安的这家企业最早

嗅到了输油线路吊管机的商

机，凭借着科研创新以及成
本优势，硬是从实力技术雄

厚的“洋巨头”嘴里夺走饭

碗。

泰山工程机械的前身是
泰安第二汽车工程机械制修
厂。1996年冬天，一个偶然的

机会改变了这家惨淡经营的

小厂的命运。

河南中原油田试探性地

向当时的汽修厂厂长宋绪山

提出了生产油田专用设备“吊

管机”的要求，“吊管机全部国

外进口，美国卡特彼勒牌一统

中国市场。”凭着一股闯劲，一
点底儿没有的宋绪山拿到了6

台吊管机合同。

从一个最初十几人的维
修作坊，泰山工程机械股份公

司发展到今天总资产3 . 8亿
元，年销售收入突破5亿元的

科技型股份公司。只用了14年

时间，比高洋巨头的创新拼劲
成就了这一切。

如今，该公司生产的岱

峰牌吊管机，打破了排名世
界第一的美国卡特彼勒牌吊

管机垄断中国市场的历史和

格局，成为国内同行业第一
个拥有自主知识产权的专利

产品，填补了国内空白，进而
一举占领了 8 5% 的市场份

额。不仅如此，他们还不断开
拓国际市场，产品出口俄罗

斯、印度、苏丹、沙特等20多
个国家。

不屑 秘笈：点石成金

或许，最初在一些同行眼

里，山东鲁抗辰欣药业有限公

司董事长杜振新的决定并不
“明智”，他放着利润更高的新
药不做，偏偏与不赚钱的大输
液较上了劲。

在医药行业，玻璃瓶大

输液几乎不挣钱，这是多数
大输液生产企业共同的苦
涩。有些企业选择退出，转型
生产别的产品，但杜振新认

为，发展高端用药虽然附加

值高、企业获利大，但离老百

姓就远了。

“中国民众的基础健康交
给谁？是国外巨头还是民族企
业？”杜振新选择了承担普通

老百姓用药保障的社会责任。

在别的企业生产玻璃瓶大输
液时，2004年，辰欣就引进了

软包装输液生产，在大输液的

竞争中较早游出了红海；在别

人开始加大软包装输液产能

时，辰欣的多室软袋生产线已
经蓄势待发。

如今，辰欣大输液的产能

在山东排第一位，全国排第三

位，而单厂产能辰欣是全国最

大的一家。杜振新觉得，现在

是企业拉网的最好时机。“从

去年开始，公司成立了专门班

子，做兼并收购，打算异地扩

大基本药物生产。”副总经理

韩延振介绍说。在未来的“十
二五”规划中，辰欣药业计划

在5-7年内，以兼并与合作的

方式在全国布局3至5家大输
液生产企业，提高大输液的市
场占有率，提高辰欣品牌的全

国认知度。

但大输液绝不是辰欣药
业的代名词，在做强大输液的

同时，杜振新积极调整产品结

构，涉足心脑血管类、抗生素

类等系列药物。而销售收入占
比70%的普通药物的利润，成

为研发强劲的后盾。

与辰欣药业相似，淄博

泰维润滑油有限公司也是在

怀疑、不解甚至不屑的眼神

中，“变废为宝”走出了一条
新路。

“别人都不屑用的废润滑

油我们拿来用了，并且生产出
了高品质的润滑油基础油，既

排污又节能，这全得益于科技

的力量啊！”公司董事长蔡爱红

介绍起自己的产品时感慨。

有人说，蔡爱红是一位嗅

觉灵敏的企业家，她愿意思

考，敢做第一个吃螃蟹的人。

对于废润滑油和炼油企业的

副产品，很多企业都犯愁不知

道怎么处理这些“垃圾”“废

物”，可蔡爱红却独具慧眼，将

其开发成了高品质的润滑油

基础油。不仅变废为宝，而且

节能环保，为企业的发展带来

了第二春。

彼得·德鲁克曾说过：“每

当你看见一个成功的企业，必

定是有人做出过勇敢的决
策。”蔡爱红在看到废油背后

潜伏的巨大财富后，于2008年
8月毅然决然地注册资金4000

万元，与北京工业大学联合开

发，成立了淄博泰维润滑油有

限公司。

泰维已于今年3月份正式
投产。“目前国内有1000多万

吨废润滑油，这些都属于不可

再生资源，如果当垃圾处理

了，既污染环境又浪费资源，

确实可惜。我们的项目实际上

是开发了一个新领域，排污节

能，变废为宝，也很符合国家

节能减排的要求。”蔡爱红如

此说。

不懈 秘笈：铁杵成针

位于黄三角心脏地带的
东营，就隐藏着这么两家靠独

门绝技异军突起的民营企业。

有的卖产品时必须搭售自己

的服务，否则不卖；有的自己

的产品卖多少钱，全凭自己说

了算。如此牛气的背后隐藏的
是别人学不会的真本事。

“就拿我们的连续式抽油

作业杆来说吧，一般情况下是
不单独出售的。当然了，想用我
们的产品也可以，必须租赁我
们的石油工程服务队，由他们

带杆去作业。”胜利油田高原石
油装备有限责任公司董事、副
总经理韩景山告诉记者。

一手卖产品，一手卖服

务，通过这种方式，胜利高原

不仅牢牢占据着国内石油装

备制造业“佼佼者”的位置，更
促进了旗下石油工程服务业
务的蓬勃发展：目前后者占据
了高原集团营业总收入的
10%左右，而且该比例还在逐

年增长。

不过，国内生产石油钻采

设备的企业那么多，以东营为
例，作为全国石油装备制造业

基地，这里的石油装备行业年

销售收入就能占到全国总量的
30%左右，胜利高原凭啥这么

“牛”，居然能迫使它的“上帝”

接受自己的条件？原因其实很

简单：只此一家，别无分号。

“我们的连续式抽油作业
杆具有高强度、高柔韧性和良

好的可焊性，可以大幅降低抽

油杆的失效频率，减少磨损。”

韩景山告诉记者，该技术不仅

拥有7项专利，且达到了世界

领先、国内唯一的水平。

和胜利高原一样牛的还

有我们山东的万达集团。尽管

从表面上看，位于东营市垦利

县的中国万达集团并没有大

连万达集团那么广泛的社会

知名度，但是在轮胎、机电、化

工以及特种电缆等领域，它的

地位绝对是顶呱呱的：由其研

制开发的潜油泵引接电缆、防

盗电缆、自粘性玻璃丝包线等

多项产品填补了国内空白，是
国内参与起草制定探测电缆、

潜油泵电缆、电磁线、MBS、聚

丙烯酰胺五种产品行业标准

的企业之一。

总资产100多亿元、员工

12000名，拥有包括轮胎、机

电、化工、地产开发、资本运营

等在内的五大产业，在短短20

多年时间里，中国万达集团是
如何从一个以劳务输出为主

的建筑安装公司，发展到今天
这个“中国企业500强”的？在

中国万达集团总裁助理、集团

办公室主任晏振勇看来，万达
之所以能够走到今天，吃的就

是技术，“掌握核心技术，才能

拥有话语权。”

与单纯追求企业规模和

产量相比，掌握核心技术和话

语权显然更为重要。在中国万

达集团记者了解到，尽管其在

化工等领域的产量和规模都

算不上是最大的，却拥有很强

的竞争力，因为其走的是高端

化、精细化路线，并通过对新

技术、新工艺的研发，提高了

自己的话语权，“以MBS为例，

我们的技术不仅在国内是最

好的，还优于很多国外品牌，

因此，现在的市场价格基本上

是由我们自己说了算。”

不能 秘笈：凌波微步

有着 60 多年历史的德
州普利森集团，就是这样一

个不懈探索的精神写照。始
建于 1945 年的普利森，前

身是德州机床厂，2002 年

国有资产全部退出后改制

为一家民营企业。通过在机

床行业的不懈深耕，普利森

奠定了它在机械加工领域

的霸主地位：拥有亚洲最大

的导轨磨床、国内机床加工

直径最大、加工长度最长。

“机械加工是个传统产
业，这么多年来我们在这个
领域不断地摸索，在积累的

经验上不断创新发展，始终

引领着这个产业的前进。”

普利森董事长陈声环的话

道出了传统民企的生存之

道：不懈探索，不断创新。国

家重点项目葛洲坝招标就

是例子。

当时，大坝闸门的油

缸，需要加工直径1米、长

度18米的深孔机床。“甭说

国内没有，国外也没有几

台。”在没有图纸、样机的情

况下，技术人员凭借积累的

经验，短时间内便克服困

难，圆满完成了招标任务。

这也奠定了普利森在深孔

机床方面的国内领先地位。

“大豆王”山东晨曦集

团，也是顺着大豆这条产业

链不懈探索、一做到底，最终

成为王者，成为我国最大的

大豆进口民营企业。从收购

一家濒临破产的植物油厂开

始，晨曦探索出了原料关口

蕴藏着的巨大利润，于是便

涉足了大豆进出口贸易，后

来一发不可收拾，一口气收

购了六家植物油厂，自己消
化不了的就倒手外销，将大
豆这条路越走越宽。

晨曦这种“沿着一条路不
懈探索，将一件事做透做明

白”的精神是公司的一项传
统，从某种意义上说，它就是

靠这个传统起家的。晨曦的前

身是成立于1994年的沂蒙塑

料厂，起先做塑料地膜等，后

来董事长邵仲毅发觉：做地膜

的企业还不如做生产地膜原

料的企业赚钱，他就寻思着自

己生产塑料原料聚丙烯。

聚丙烯由丙烯聚合而

成，由于国外和国内丙烯的
供应极不稳定，有时候限制

进口经常导致企业停产，邵

仲毅就探索着生产丙烯。而

丙烯是从原油炼化后的燃料

油中提取，邵仲毅最终一不
做二不休，从石油产业链末

端的消费品，最终涉足石油
化工领域。今年晨曦还在陕

西铜川收购了一家油页岩

矿，将石油这条产业链的文

章做透了，也将晨曦做成了

2009年山东民营企业的纳税

状元。

它，号称中国冷链

物流第一供应商，专门

为哈根达斯等国内外

知名企业服务。

它，硬是从全球排

名第一的“洋巨头”嘴

里夺饭碗，垄断了全国

输油线路吊管机85%的
市场份额。

它，在大输液的竞

争中较早游出红海，大

输液单厂产能全国最

大。

它，牢牢占据着国

内石油装备制造业“佼

佼者”的位置……

纵观这些隐藏在

我们身边的民企冠军，

它们的成长之路、成功

之路，或是不拘泥于常

法，独辟蹊径走与别人

不同的路，或是从“山
窝”里挖“金蛋”，走别人

不屑走的路，或是练就
“凌波微步”技压群雄，

走出了一条别人不能

走、没法走的路，或是孜
孜不倦，不懈探索闯出

了自己的康庄大道。

山东聊城东昌府区凤凰工业园，天

工岩土工程设备有限公司很不起眼，然

而这里生产的“天工盾构刀具”却是业
内一匹横空出世的黑马，在一片“外国

刀”占主导的市场里，天工硬硬地以自

己的质量杀出了一条血路。

成都地铁红花堰至人民北路站线，

地下地质复杂，以卵石等岩层为主，施

工开始都是采用的进口盾构刀具，国内

的刀具都不敢用。而国外的这些刀具推

进100环就必须更换。得知这一情况，

聊城天工主动上门，要求对盾构机上的

刀具进行改进，对方虽觉得有理，但不
敢做主。为了保险起见，他们决定采用
日本贝壳刀，同时试用天工的一套刀

具。

聊城天工立即针对成都的地质条

件进行了刀具设计，合理安排了刀具的

合金含量。安装后，天工刀具一路顺利

开挖掘进，经过确认，天工刀具的质量

获得了一致认可——— 比原先的国外刀

具推进里程长了4倍。

2009年5月20日，南京长江隧道左

线贯通庆典仪式，山东天工董事长刘玉
海被特邀出席。此时，庞大的盾构机贯

穿地下隧道后安全出洞。那上面，安装

在盾构机刀盘上的 71 把盾构刀功不可

没，它们再次彰显了“天工牌”的质量。

原来，这次天工刀具也是临危受
命。在工程掘进 1316 米后，地质复杂，

安装的国外品牌盾构刀具“啃”不动了。

该厂毛遂自荐，工程王指挥长听了说，

“我们真不知道国内有这样的刀具。”最

后，他答应试一试，让天工刀具和德国

一家刀具同台竞技比一比。20 天后，换

上两家刀具的盾构机再次向前钻进，天

工刀具掘进了 500 环无损失，而德国盾

构刀磨损了大半。工程方立即全部换上

天工的刀具，一口气掘进了 600 米，相

当于德国刀具的 6 倍工效。

通过对刀具质量的严格管控，山东

天工的刀具获得了业内认可。目前，该
公司生产的齿刀无论是规模还是技术

无人出其右，该公司今年产值近2亿

元，明年保守估计将达到2 .5亿元。

这是一家从事凿岩机械高新技术

产品研制开发的科技型企业，是山东省

高新技术企业、中国专利山东明星企
业，也是省内唯一一家生产岩石钻头的

企业，这是一家行业内的“隐形冠军”。

这就是坐落于潍坊市宝通街庄家工业

园区内的潍坊中瑞工程机械有限公司。

公司副总经理朱同兰告诉记者，

“公司的主要产品有隧道掘进用高速凿

岩机、高风压潜孔冲击器、柱齿钎头、出

口钎具等，产品技术和质量已达到行业
先进水平。”

“凿岩机械的研究在山东省开展较

少，中瑞从2000年开始介入凿岩机械

的研究及生产，2002年成功研发了石
材专用钎头，出口韩国、东南亚等，当时
成为一个出口品牌，累计出口量已达
60万支。2004年研制开发的Φ90钻头在

国内享有盛誉，市场遍布全国，并占有
2/3的山东市场。”朱同兰津津乐道地

向记者介绍起公司的发家史。

中瑞公司已成为我国重型凿岩潜

孔钻具的主要供应商。目前，国内最先
进的隧道掘进用高速凿岩机已研发成

功并投入生产，朱同兰介绍说，“我们的

产品在京沪高速铁路、青岛胶州湾海底

隧道、贵州响水电站、承朝高速铁路、承

唐高速公路等60多项国家重点工程中

得到应用并受到好评，我们的项目获得

国家科技型中小企业创新基金无偿资

助，为企业发展注入新的活力。”

聊城天工———

盾构刀具

打败德国刀
本报记者 董从哲 桑海波

中瑞机械———

岩石钻头
省内独家
本报记者 李克新 见习记者 张鹏飞

不开寻常门、不走寻常路。回顾一些优秀民企的成长

路径，不难发现，这些行业“冠军”发展过程中，往往不拘

泥于常法、另辟蹊径，或研发别人想不到的产品，或提早

嗅到了新商机，或专走高端发展路线。正是因为选择了不

同的路，它们巧妙避开了惨烈、过度的竞争，实现了更好

更快发展。不走弯路、抄近道，企业自然走到了行业前列。

没有落后的产业，只有落后的技术和观念，只要肯创

新，传统行业里也大有文章可做；别人不屑一顾的产品，

在创新的魔术棒下也可点石成金，成为既环保又赚钱的

新产品。一些民营企业正是走了别人不屑走的一条路，愣

是从“山窝”里挖出了“金蛋”，成为所在行业的翘楚。

掌握核心，方能从容。在市场千军万马的激烈竞争

中，凭借独家练就的“凌波微步”技压群雄，一些民营企业

硬是走出了一条别人不能走、没法走的路，突围而出成为

行业老大。有了核心的技术，生产别人不能生产的产品，

最终立于不败之地。

有眼光、有谋略、有技术，铸就了一大批民企的隐形冠

军。而在他们背后都隐藏着一种精神，就是对“活下来”、“活

得好”、“活得精彩”的不懈追求。这是所有冠军的共性。而有

的冠军之所以成功，就是因为把这种共性发挥到了极致。几

十年来，他们始终沿着一条路不懈地探索与追求，最终将这

条路越走越宽，越走越坚实。

荣庆物流的冷链物流车队。

胜利油田高原石油装备有限责任公司正在作业。

“大豆王”山东晨曦集团厂区。

泰山工程机械公司的研发人员正在设计图纸。

隐形冠军·

解读

辰欣药业的车间。


