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今日高新

街街头头冲冲印印店店长长成成““准准独独角角兽兽””
世纪开元：技术创新赋能，重塑冲印行业

照片书、版画、定制T恤、
定制马克杯、名片、台历……在
世纪开元的展柜上，摆放各类
印刷制品，各式各样，琳琅满
目，只要是能印制的，这里基本
都能找到。市场上一本二三百
元的照片书，在这里只需39元，
还包邮。

“让天下没有难印的东西”
是世纪开元一直以来的愿景。
在互联网时代下，世纪开元从
一个街头冲印店成长为影像电
商和印刷电商的领导者，前不
久又被山东省工信厅评为“准
独角兽”企业，成为双创浪潮中
一颗耀眼的明星。

文/片 齐鲁晚报·齐鲁壹点
记者 修从涛

从街头店起步

到互联网上冲印照片

2001年，出于对摄影的热
爱，再加上自身有着光学专业
背景，郭志强在济南开元寺附
近创办了世纪开元，主营胶卷
冲印业务。“世纪开元”的名字
除了取自“开元寺”的“开元”，
还与当时是新世纪之初，“世
纪”二字与“开元”结合在一起，
寓意着一种新的气象。

不光是店名具有新气象，
开店之初，郭志强的经营理念
也是与众不同。“先冲印后付
款”、“质量好不好客户说了算，
不满意免费重印”，自制扫描仪
把底片数字化，帮助客户注册
邮箱进行线上选照片，甚至招
聘专门的送片员给客户取卷、
送片，这些与行业当时“格格不
入”的理念让世纪开元在创办
之初就植入了“客户第一”的服
务理念。也正是得益于这一理
念，让世纪开元拥有了一大批
忠实粉丝。

然而，再多的回头客也抵
不住时代的冲击。2008年，数码
相机和智能手机的出现大大压
缩了冲印实体店的生存空间，
整个行业似乎一下子变成了

“夕阳产业”。面对如此严峻的
形式，合伙人决定撤退，但郭志
强却看到了一种新的未来。

2008年，郭志强关闭了所
有线下店铺全面转型线上，结
合自身互联网创业经验提出“3
个100%原则”，即“100%线上，
100%直接客户，100%小批量
定制”，让世纪开元顺利地从冲
印实体店转变为冲印电商。
2010年，世纪开元营收超过了
1000万，在当时的互联网冲印
照片领域是绝对的第一名。

进军线上印刷

服务460万中小企业

“郭总有个‘街角理论’，人
流量最大的地方一定是街角的
那个店，就是说要占领流量的
街角。”世纪开元品牌总监胡永
庆介绍，成为冲印电商的世纪
开元不断进行渠道拓展和品类
拓展，先后在淘宝、天猫、京东
等主流电商平台开店，从单一
冲印业务衍生出照片书、版画、

定制T恤、定制马克杯等产品。
在影像定制领域的巨大成

功对世纪开元来讲，似乎还不
够。2015年末，世纪开元获得融
资，决定进入线上印刷领域。经
过为期一年的深入考察和试运
营，2016年3月，世纪开元线上
印刷业务正式开展。面对定制
化要求更高，需求更丰富的企
业客户，世纪开元在坚持“3个
100%”原则不变的基础上，进
一步强化自身生产能力，引进
高端印刷设备和后道加工设
备，辅以极强的技术自主研发
能力，打造“全能印”智能工厂，
成为中小微企业客户营销物料
一站式场景化解决方案提供
商，帮助他们实现“一张起印、
一本起订”的小批量定制需求。

随着名气越来越大，成长
中的世纪开元也面临各种抉
择。“有时我们会接到一些大订
单，如果接了这样的订单，必定
会占用很大一块生产能力，这
就会导致接收中小企业等小批
量订单的能力受限。”胡永庆介
绍，如果这种大订单不可持续
的话，世纪开元会首先选择中

小企业用户。据悉，当前世纪开
元服务的中小企业用户达到
460万家。

1年捧回毕昇奖

让天下无难印之物

世纪开元印刷板块业务仅
开展一年就实现过亿收入，这
在印刷行业堪称奇迹。其“印刷
+电商+中央工厂”的模式对传
统印刷企业改革具有创新型指
导意义，被商务部评为国家电
子商务示范企业，被中国印刷
技术协会授予行业含金量最高
奖项——— 毕昇奖。

进入印刷行业1年就捧回
了毕昇奖，这在业界，尤其是互
联网印刷行业也是可以炫耀一
辈子的事，但郭志强并不这么
想，因为世纪开元的印刷板块
规模有了，但在2018年以前并
不盈利。据统计，世纪开元线上
的年平均访客量超过1个亿，年
订单量超过2000万单，其中有
100多万单10元以下订单，而这
类订单是不赚钱的，甚至有的
还要赔钱。

赔钱赚吆喝吗？当然不是。
小批量即可定制激发的是越来
越多的市场需求，同时培养的
是中小用户的粘性，这一次是1
件定制，下一次可能就是成百
上千的需求。这种市场策略也
在统计数据上得到证实，以照
片冲印为例，据悉世纪开元每
年仅照片冲印就超过5亿张，占
据了照片冲印线上市场的近
80%。

照片书、版画、定制T恤、
定制马克杯、名片、台历……在
世纪开元的展柜上，摆放着各
类印刷制品，各式各样，琳琅满
目，只要是能印制的，这里基本
都能找到。“我们的价格非常
低，一本市场上二三百元左右
的照片书，我们这里只需要39
元，而且还包邮。”胡永庆告诉
记者，让天下没有难印的东西，
是世纪开元一直以来的愿景。

科技创新赋能

核心竞争力难复制

世纪开元的线上印刷模式
能否被复制呢？其核心竞争力
是什么呢？胡永庆表示，模仿者
众多，但世纪开元的核心竞争
力很难被复制。据悉，也有一些
中小企业像世纪开元一样转战
线上，但最终用胡永庆的话说
就是“被撑死了”。“订单量太
多，而且很多是个性化定制，小
批量定制，价格又不能太高。”
胡永庆说，不少企业最终都是
因为这类订单太多，导致处理
能力缺陷而亏损陨落。

世纪开元凭什么不会“被
撑死”？这就要说世纪开元的核
心设计能力和强大的IT能力。

“每天大约有5万单，很多都是
个性化的东西，这对设计要求
非常高，怎么完成设计？”胡永
庆介绍，世纪开元有三重设计
能力，除了自有的300多个专业
设计师外，世纪开元还开发了

“众包设计平台”，平台上有40
万兼职设计师，这些设计师会
与客户沟通订单，客户对设计
满意后进入世纪开元的生产工
厂，设计师领取佣金；此外，世
纪开元还有自己的“智能设计
系统”，有上千万套模板，大量
用户可以实现DIY，也培养了
一大批静默下单用户。

而强大的IT能力体现在
世纪开元100多人团队自主研
发的ERP系统，该系统是印刷
行业里最先进的，集成了大数

据、图像识别、人工智能等各类
先进技术，能够自动生成排版，
节约材料，减少生产成本。胡永
庆说，世纪开元不光是一个冲
印电商，而且是一个技术驱动
的互联网企业，未来10年，世纪
开元还将投入10个亿在研发
上。

目光辐射线下

实施“十百千万”计划

说是互联网企业，但世纪
开元又不完全是一个纯互联网
企业，除了有外协工厂，其仍坚
持自产，自己有印刷工厂。今年
6月底7月初，位于莱芜的新生
产工厂就将投产，新厂区里有
150多台数字生产设备。胡永庆
介绍，自己有工厂可以最大程
度地实现“低成本，高效率，高
质量”问题。

此外，世纪开元又将目光
辐射到了线下。2018年3月9日，
世纪开元的首家新零售体验店
正式面世。在郭志强看来，当下
互联网成为基础资源，消费升
级趋势日益明显，消费者时代
到来，行业面临深度整合，作为
影像电商和印刷电商的领军品
牌，线上是世纪开元的重要选
择但绝非唯一选择，主动走向
线下去接触消费者，深入挖掘
消费者需求，是包括世纪开元
在内所有电商企业的发展机
遇。

在新零售体验店开业当
天，郭志强还公开宣布了世纪
开元未来十年战略，即“十百千
万”计划。“十”，是指在全国重
点区域建设十个或十几个区域
总部，以“全能印”工厂为核心，
配套设计、运营、管理等服务，
发展并完善当地供应商合作系
统，形成覆盖全国的供应网络；

“百”，是指在区域总部所在地
建立几百家直营店，结合线上
线下优势，为最终企业客户
提供标准化服务；“千”，指的
是通过直营店吸引几千家加
盟店，作为区域总部与直营
店的延伸，帮助世纪开元扩
大服务范围，增强服务能力；

“万”，指的是通过区域总部、
直营店和加盟店赋能几万家
合作店，拓宽其产品的深度
和宽度，提供一站式场景化
解决方案等，分层级地释放
世纪开元的行业领军能力，
解决行业痛点，最终提升整
个行业的效率。

世纪开元印制产品展示。

世纪开元首个线下新零售门店。

300多名自有设计师专攻复杂设计。
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