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从两家鲁企变革看振兴实体经济的新动能

海海尔尔求求““小小””，，金金银银花花求求““大大””
在经济新常态下，如何依托创新驱动，通过供给侧改革，实现转型升级，重振实体经济，是

当下的一个经济难题。除了国家的宏观调控和引导之外，每一家有志的企业也在各自努力尝
试，在激烈的日常竞争中寻求生机。正值全国两会召开之际，本报通过采访我省两家企业，从
他们截然不同的突围路径中，寻找重振实体经济的新动能和新思路。

一个小微拆成三个小小微
各自独立组建团队

正当很多企业通过并购重组扩张
的时候，家电行业的巨无霸海尔却反其
道而行之，它似乎在由大变小，生出了
很多细微的“触角”。这是怎样的一些

“触角”，它们能招架得住吗？
3 日，全国人大代表、海尔集团总

裁周云杰说，截至 2016 年底，海尔平台
上已经有 15 家创新创业基地，整合全
社会3600家创业创新孵化资源，1333家
合作风险投资机构，120亿元创投基金，
与开放的创业服务组织合作共建了108
家孵化器空间。

有些人对海尔的这种做法不理解，
在他们看来，别人都在扩张，海尔却在

“为他人做嫁衣”，让别人的汽车到自家
大院里狂奔，不专注于壮大自己主营的
家电产业，而是为小微企业搭建创业平
台，这有什么好处呢？对此，周云杰不以
为然，海尔已经是家电行业的龙头企
业，但是海尔并不希望打造产业帝国，
而是致力于搭建开放的创业创新和资
源共享平台，小微创业企业和全球一流
的资源在此聚合，实现共同发展。

目前，海尔平台上已有 200 多个创
业小微、3800 多个节点小微和上百万微
店正在努力实践着资本和人力的社会
化，超过 100 个小微年营收超亿元，41 个
小微引入风投，16 个小微估值过亿。

当然，周云杰口中的“小”并不是安
于现状、不思壮大，而是瞄准用户，生产
出满足用户需求的产品和服务。我们不
妨从其中一个小微企业的裂变过程，来
窥测海尔的这种微小之道。

2016 年 5 月，海尔平台上原有的
热泵小微被拆成了 3 个小小微，各自独
立组建团队，独立承接目标、公开抢单。
在热泵小微主杨磊看来，这并不是简单
的拆分，而是依据市场与用户群，分成
家用热水、商用热水和采暖三个小小
微。果不其然，这次拆分一下激发了员
工的热情，非但原热泵小微企业行业第
一的目标得到了进一步优化，还在“采
暖”和“商用”原本两个空白的市场中抢
出了行业第一的新目标。

截至 2016 年底，三个小小微均实
现十倍速增长。2016 年 6 月，采暖热泵
小小微的小微主王宝森带领团队在北
京煤改电招标中，从数十家企业当中脱
颖而出，签下千万级订单。此外，2015
年商用热水刚开始做时年收入只有四
百万左右，但在拆分自负盈亏之后，仅

8月份的收入就超过此前一年全年的
50%，下一步商用热泵小微还将打造生
态小圈。

热泵小微只是一个缩影，最近几
年，海尔平台就如一方沃土，众多小微
创业企业如雨后春笋般迅速生长起来。
用张瑞敏的一句话来说就是，“过去海
尔就是一个白电制造商，界限非常清
晰，将来可能就没有这么清晰了，因为
不再是制造产品的，产品只是一个载
体。海尔内部制造的就是创客，外部不
再仅仅是卖产品，是卖用户资源。”

批量制造变个性定制
结婚照“搬”到冰箱门上

“我们不是为了开发产品而开发产
品，是为了用户而开发产品。海尔的做
法是，通过互联工厂直连用户，从过去
的大规模制造变为大规模定制。让用户
参与生产制造全过程，并且将设计、研
发、制造等供应商资源也整合到平台
上，能够快速满足用户的个性化需求。

2016 年 1 月，一名微博网友在海尔
官微上留言称，“你们和@故宫海淘合作
一下，出一个外观是宫殿的迷你冰箱，宫
牌上打入冷宫！绝对棒的没法说……”7
天之内海尔用 3D 打印技术做成“冷宫冰
箱”实物，连同感谢信，一并送到了用户
家里。周云杰还提到，一名海尔用户根据
孩子的一幅获奖画作，把冰箱门设计成
这幅画的样子；还有小夫妻把他们的结
婚照“搬”到了冰箱门上。

周云杰认为，产品研发对一个企业
来说是重要的，但推动企业发展，绝不
仅仅是靠产品研发，更重要的是依赖制
度创新。海尔就是要建立一个开放的研
发体系，整合全球研发资源，把世界各
方资源整合在一起。海尔在研发投入上
很大，不仅是研发产品，更主要的是跟
用户对接，开发出新的用户需求。要使
用户需求在产品上市之前就连到一起，
以用户需求导向来驱动技术创新。“过
去开发产品，往往是解决用户在使用产
品过程中的痛点，而现在更多的是培养
用户习惯，这很重要。”

周云杰还特别建议，不论是多小多
微的实体企业，从创业之初就要有品牌
意识，不是为了制造而制造，不是制造
产品，而是为了创造品牌，提高品位。

“不要做成封闭的企业，一定要打
掉企业内部的墙，打掉企业和外部的
墙，建立一个共生共赢的生态系统。”在
周云杰看来，这种开放式的小微看起来
微小，其实暗藏着巨大的发展动能。

向当地种植户免费推广
自主优良种植品种

“每年都要带好多来，金银花去火
很管用。”在全国人大代表、山东省平
邑县地方镇九间棚村党委书记刘嘉
坤的房间内，整整齐齐地摆放着几十
盒金银花。每年他都会开车，一路“护
送”这些来自产业园和基地的金银花
进京。

山东省平邑县是闻名的“中国金
银花之乡”，已有几百年的种植历史，
刘嘉坤从小就与金银花打交道。“干活
累了嘴上起了疮，用金银花泡茶喝去
火，但家里种的金银花还要拿来卖，并
不舍得多喝。”

尽管当地种植已久，但金银花种
植规模一直没扩大化，刘嘉坤很快发
现问题所在。

“当时的金银花品种花蕾较小、采
摘繁琐，要想产业化，首先品种得优
化。”于是刘嘉坤发起成立了平邑县九
间棚农业科技园有限公司，1990年便
与中国科学院植物研究所徐常青博士
合作，共同培育新品种。

“到2003年研发出第一个优良品
种，花蕾比原有品种大了60%，药效
成分也提高了30%。”据刘嘉坤介绍，
取名为“九丰一号”的金银花新品种，
不仅亩产量提高1 . 5-2倍，采摘工效
也提高1-2倍。权威鉴定发现，金银花
主要成分木犀草苷含量达0 . 16%，绿
原酸含量达3 . 9%，远远超过现行《中
国药典》规定的绿原酸含量不得少于
1 . 5%、木犀草苷含量不得少于0 . 05%
的标准。

此时，随着金银花开发利用的突
破性进展，不仅药用量连年增加，而且
在日用化工和保健食品等领域的需求
急剧增加，上市的“九丰一号”很快成
为香饽饽。“供不应求，各大药厂和饮
料企业都提前给我们发供应邀请函，
等着我们给签合同。”

面对巨大的市场空间，刘嘉坤发
现，仅靠传统的自建基地进行种植的
模式显然无法满足市场的需求。

“组织更多的种植户来种植金银
花，分享金银花带来的巨大财富。”刘
嘉坤开始将享有自主知识产权的正品
金银花优良品种，向当地种植户免费
推广种植。并将当地农民组织起来，进
行技术辅导，同时收购农民鲜花，通过
合作社将金银花干花销售给医药企
业。

“农户种植积极性非常高，几乎未
做任何推广，九间棚集团就收到众多
种苗、金银花订单。”2009年甲流期间，
金银花价格高达六七百元一公斤，哈
尔滨医药集团等药企纷纷抢购。

金银花从临沂出省
仅云南就种5万亩

不过，刘嘉坤并没有停下优化金
银花品种的步伐，因为采花难题依然
制约着产业规模化。“金银花在采花期
每天采摘一遍花蕾，稍有耽搁便会开
花凋谢，盛花期每天每亩需要3～5个
人采摘，非常耗费人力。一旦遇到连天
阴雨，晒出来的金银花不仅会发黑，也
会损失80%左右。”

同样历经十三年和几十位专家努
力后，2015年初，九间棚集团又选育了

“北花一号”金银花种苗，既保留了传
统品种大毛花的抗旱、耐寒、耐瘠薄、
耐盐碱等优点，花蕾也可长达10～15
天不开花，延长了采摘期。

“一开始我们对‘北花一号’药用
成分提高不能十分确定，后来找中国
医学科学院等机构鉴定，其药用成分
有很大提高。”刘嘉坤说，“北花一号”
金银花绿原酸含量3 . 20%，木犀草苷含
量0 . 096%，比传统品种大毛花高6 . 7%
和77 . 8%。有些农民在果树下种金银
花，但我们绝不允许这样，以免果树喷
洒农药时洒在金银花上。

“让能种上金银花的地方都有我
们的基地。”尽管种植金银花利润空间
巨大，但刘嘉坤并没有简单追求产业
链下游的高利润和高回报，而是强调
对产业链上游的发言和管控。

同时，九间棚走上了扶贫路。“在
不少贫困地区，种棉花亩产收入不足
1000元，利润非常低。但金银花第二年
亩产就能达到30公斤，收入3000元，第
三年能收入3000元到5000元，第四年
收入达到1万元钱。”据他介绍，目前金
银花在新疆已经达到3000亩，云南将
达到5万亩。

为让金银花真正变金花，九间棚
集团在跟制药集团签订合作协议，初
步形成金银花“良种选育——— 推广种
植——— 干花购销——— 药品食品研发生
产”全产业链的同时，还收购了制药企
业，拓展金银花下游产业延伸。“九间
棚公司正在和有关机构研发治疗甲
亢的以金银花为原料的特效药，一旦
研发成功，无论是经济价值还是社会
价值，都不可估算。”刘嘉坤说。

本报特派记者 王小蒙 刘帅 宋立山 范红雷
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