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创新是企业发展的

必由之路

情人节刚过，凌沛学就带着多个分
公司高管到了韩都衣舍，和韩都衣舍
CEO赵迎光进行了一次深入交谈。

电商行业把这个新闻看做是，“山
东商业大哥大和互联网品牌大哥大约
了！”

事实上，福瑞达也正在介入O2O领
域。去年7月，福瑞达正式建立了“康妆
大道”这个直销平台，走O2O+直销模
式，成 立 一 年 ，实现 了 1 亿 元 销售额 。
2016年，凌沛学给康妆大道定的目标是
3亿元。按照他的预期，等销售额做到6
个亿时，就有信心投大笔广告了。

日化行业天使投资人夏天表示，目
前中国不少本土化妆品牌一年销售额
已达到10亿元以上，如果回收款项能达
到5亿元，那就足以进入本土品牌一线
阵营。从这个方面来说，凌沛学对康妆
大道这个新建平台的预期不算低。

福瑞达在眼科和化妆品行业一直
是隐形冠军。福瑞达集团拥有全球最大
的透明质酸(玻尿酸)研发应用基地，是
雅诗兰黛、欧莱雅、资生堂、爱茉莉等国
际一线品牌的原料供应商。同时，福瑞
达也是亚洲最大的眼科用药科研生产
基地，产品占据了中国市场20%以上的
市场份额，旗下润舒、润洁滴眼液牢牢
占据市场第一的宝座。

当年，润舒和润洁滴眼液靠着央视
黄金时段广告投入，短时间内成为行业
第一品牌。这是发生在上个世纪90年代
末期的营销案例，福瑞达每年会在央视
投放五六千万元广告，这相当于现在几
个亿广告费。

“国家对药品有严格的把控，而当
时电视广告是为数不多可以短时间建
立品牌影响力的营销手段。”凌沛学解
释说，虽然现在滴眼液收益很可观，但
像央视招标广告投放，已经做不起了。

对于化妆品行业，凌沛学认为不能
和药品走同样的营销之路，也无法像国
际一线化妆品牌那样大笔广告投放做
品牌。“事实上，中国人非常迷信国外品
牌，国产品牌很难在短时间内通过广告
手段达到等值的品牌营销效果。”凌沛
学坦言，福瑞达自有的化妆品牌和雅诗
兰黛、欧莱雅、资生堂这些国际大牌比，
只是包装差点，在品质上一点不差。

同样，国企不能像互联网公司那样
烧钱。比如京东，到现在还亏着，这种情
况在国企没法想象。凌沛学说，如果做
不到一定市场规模，产品渠道没有打
开，给化妆品做广告就是打水漂，但“如
果像互联网公司那样，一年亏损十几个
亿，那国企的目标考核就很难达成”。

对化妆品行业来说，建立渠道是重
中之重。“如果我砸钱进去，渠道没有建
立起来，老百姓买不到产品，所有的营
销都是空谈。”凌沛学说，在产品爆发前
夜，一定要先把销售渠道做好。

深挖直销牌照

的政策红利

2015年1月，福瑞达获得直销经营
许可牌照，这是国内第52张直销牌照，
福瑞达也成为国内首个进入直销领域
的国企，组成了以O2O+直销为运营模
式的福瑞达康妆大道事业部。与此同
时，鲁商集团也拿到了电商牌照和第三
方支付牌照。

康妆大道项目团队的公众账号“千
万小二班”介绍了康妆大道的商业模
式。这个商业模式充分挖掘了这个国企
首张直销牌照蕴含的“政策红利”———
通过直销的奖金制度，调动会员的创业
积极性和主动性，把消费者变为投资人
和创业者，让这个平台变为一个大众创
业的公共平台。

与此同时，鲁商集团旗下易通支付
有限公司还获得央行颁发的全国互联
网支付及银行卡收单业务两张许可证。
也就是说，其具备了从事互联网金融业
务的资格。

对于康妆大道直销渠道的建立，凌
沛学把这称为有了信息发布的舞台。

“我们不再单纯依赖于广告渠道，从此
之后，有了自己说话的地方。15秒的广
告能表达的东西很有限，可是我一个小
时的课，可以从产品历史到原理讲得清
楚，而且是直接面对消费者和经销商，
这些是比广告更加有效的传播手段。”

突破国企薪资

天花板

不管是企业科研产品转型，还是渠
道创新，最重要的就是人才。福瑞达最
初转型是从研发入手，从全国各地引进
专业的研发人员，到现在渠道创新，又
需要专业的懂营销的人才。如何引进人
才、留住人才是国企面临的问题。同样
一个岗位，私企可以开出百万年薪，而
国企可能最高只能开到30万年薪。

“这已经打破国企薪酬的天花板
了！”凌沛学感叹，福瑞达建立直销渠道
要从全国招募人才，必须参照行业标
准。在康妆大道这个平台，一个副手的
薪资是其直接上级的3倍。

所以，当康妆大道突破了国企薪酬
体系的天花板之后，体制内的职工多少
有些情绪。凌沛学意味深长地说，这是
国企的现状，在这种情况下，只能对体
制内员工做思想工作。“这真的不是开

玩笑。领导拿的薪资比下属还低，解决
这个矛盾，就是发挥党委作用，做思想
工作。”

2016年被认为是国企改革落地年。
近日，央企新兴际华作为改革样本做了
经验分享。在这家企业，总经理干不好
直接降成员工。

福瑞达同样面临着改革的问题。就
像上面的用人制度一样，凌沛学说，国
企改革的核心是解决好体制与机制的
制约，进一步解放人才，这是第一生产
力。

国企的身份，决定了福瑞达的改革
只能稳扎稳打，不能搞颠覆式的改革。
这是凌沛学的切身感受。他认为在市场
化程度非常高的行业，高举高打的方法
根本不行。

供给侧改革

首先要给企业减税

当前，供给侧改革成为企业转型的
一个机会，这对握有核心技术、能制造
出优质产品的企业释放了有利信号。对
于供给侧改革，凌沛学认为，从改革的
可操作性来讲，首先要对企业进行减
负。

这就像清华大学教授、著名社会学

家孙立平讲的芜湖包子的故事，好吃的
包子为什么卖不出去？因为包子卖得
贵，老百姓吃不起。但老板也是一肚子
苦水，这一个包子里，税就占了价格的
一半。

目前，福瑞达这样的国企面临着包
子铺老板同样的困境。凌沛学说，对商
业企业来说，企业缴的税是利润的三
倍，有10个亿利润，那就要交30亿的税。
而有的行业有30亿利润，却交不了10个
亿的税。

孙立平认为，只有疏通中间，才能
打开供给与需求这两侧。由于这个中间
地带扭曲，造成了企业生产什么什么不
挣钱，消费者买什么什么贵得不得了的
局面产生。

对此，凌沛学呼吁，国家应该结构
性减税，扶植某一个行业，鼓励创新，还
要强化知识产权保护。

与资本打交道

付出的“学费”

凌沛学说，福瑞达从2008年以后开
始转型。2008年以前，公司的所有精力
都放在药品上，2008年以后扩大到化妆
品，当时他提出了大健康的概念。最初
的设想是三条线并举：眼科牢牢占据全
国第一，皮肤的产品包括美容等，另外
就是中药骨科产品。“如果三条线并举
的话，福瑞达现在的营业额至少是今天
福瑞达的三倍以上。”

凌沛学的遗憾来自于他与资本这
么多年打的交道。凌沛学的感受是，企
业家在资本面前是很无奈的。当年，正
大将福瑞达以两亿美元的天价卖给博
士伦后，曾引起业界一片哗然，业内感
慨，“国外的买家真是厉害，有魄力。”
但是，这并没有让福瑞达成为行业巨
人。

凌沛学表示，被收购后，博士伦只
保留了眼科，将另外的两条腿“废”掉
了。当时所有的技术和科研成果都闲置
在企业，这意味着福瑞达想要重新站起
来，就要从头开始。

这几年，中国资本市场异常活跃，
新的机遇又来了。凌沛学坦言，现在，资
本已经不是最重要的问题了，关键是要
有好项目，只要有好项目，资本自然而
然就找上门来了。因此，创新成了企业
的重中之重。

通过公司上市解决

一些体制内无法解决的问题

国家鼓励大众创业，万众创新，但
是创新成本很高，山寨别人的成本低，
所以很多企业老是跟着别人走。凌沛学
认为，关键是供给侧改革，并配套合适
的政策。

凌沛学认为，国有企业机制灵活度
不够，但纠错机制要好于民企。对民企
来说，其成败系于老板一人身上，可能
这个老板90%是对的，但如果10%是错
的，就是灭顶之灾，国企在这方面好很
多。如果国企机制再灵活一些，竞争力
肯定高于民营企业，甚至跨国企业。国
企改革核心是机制问题，如何把人的积
极性调动起来，通过创新机制，使国有
企业转型升级。

目前，福瑞达也在探索希望通过上
市，来优化公司治理结构。“我们在做一
个大健康产业的项目，准备按照上市公
司的方法来做，以养老养生为主，与福
瑞达医药结合。在现有运作模式下，我
们希望通过公司上市的方式解决一些
体制内无法解决的问题，因为上市公司
的规则更成熟一些，这是未来福瑞达一
个转型的方向。”另外，福瑞达还准备把
医药中的中药板块明仁福瑞达打造成
上市公司。

隐形冠军福瑞达的渠道创新———

把把消消费费者者变变成成
投投资资人人和和创创业业者者

作为全球最大的玻尿酸生产研发基地，福瑞达是雅诗兰
黛、欧莱雅等国际一线化妆品牌的原材料供应商，福瑞达也
一直致力于建立起有影响力的自有化妆品牌。去年，在拿到
康妆大道的直销牌照后，福瑞达真正开始了从B2B到B2C的转
型。

这种营销渠道的创新，从某种意义上说还承载了鲁商集
团的“蝶变”；承载了一位国企经营者不断突破体制内天花板
的勇气。作为鲁商集团总经理，凌沛学经营的是一家900多亿
元的商业航母；作为福瑞达董事长，凌沛学正在做的，就是把
福瑞达由一家生产销售型企业变为销售服务型企业。

本报记者 任磊磊

凌沛学（右一）去韩都衣舍取经。
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