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抓住疫情催生的“宅经济”机遇，
精准开卖打印机、平板电脑、消毒柜等
产品，货源、配送都不用发愁……南京
秣陵街道苏宁云店店长王志霞没想
到，在一朵“云”的帮助下，能够在今年
2月快速跨界并获得超10万元的销售
收入。“卖什么、备多少货都有指导，同
样的人、同样的店，纯利能达到过去的
三倍。”这些天她正在紧盯装修，准备
下个月新店开业。

这 朵 让 传 统 店 铺 转 型 升 级 的
“云”，是苏宁近年来面向下沉市场重
点打造的新发展引擎。

作为深耕零售行业 30 载的“老
兵”，苏宁在物流、客流、信息流、现金
流管理等方面积累了丰富经验。如

今，苏宁一方面加快自身革新，一方面
整合供应链、资金链、数据链，推出零
售云平台，帮助传统的“夫妻店”触网
升级。

“这是苏宁探索从零售商向零售
服务商转型升级的重要创新。”苏宁零
售云集团总裁助理刘怀力向记者展示
了零售云的运作流程。在线上，它会
综合分析门店位置、样机数据、消费者
人群画像、时间节点等信息，向各个门
店推荐当季热销产品。在线下，苏宁
相关工作人员还会到现场指导门店开
展促销活动等。

2017 年，第一家依托零售云平台
的苏宁云店开业，凭借低成本、高效益
等优势得到市场认可，迅速走上发展

快车道。截至2020年11月，苏宁云店
已在全国开设超7000家。

“加入零售云后，我最大的改变
是思维方式。”广东佛山小塘门苏宁
云店店长高锦辉说。从过去守着门
店等客来，到通过微信群、QQ 群等
主动向街坊邻居推荐新品、组织团
购，在“云货架”“云 POS 机”等助力
下，他将门店开到了顾客的“家门
口”。消费者网上下单后，商品直接
从苏宁物流基地或者云店送到消费
者手中，缓解了疫情期间门店客流不
足的压力，今年 2 月完成了 15 万元的
线上销售。

销售端的畅通不仅释放了被压抑
的消费潜力，更为生产端良性循环打

开通道。
苏宁联合空调厂商反向定制的一

款产品，就是根据零售云挖掘出的农
村地区房间大、保养不方便等特殊需
求进行的设计，今年以来销量超16万
台。目前苏宁已与上千家大型品牌商
建立柔性生产的合作关系。

消费与生产走得更近，流通的效
率随之提升，为苏宁带来发展活力。
今年前三季度，苏宁新开云店2432家，
销售同比增长 77.5%，带动就业超 3.5
万人。

苏宁控股集团董事长张近东表
示，零售是苏宁的基本盘，未来将立足
消费升级，打通多业态零售，让“云”成
为苏宁转型升级的新增长点。

苏宁：零售云下现生机
新华社记者 潘 晔 朱 程

“各位亲们，今天推荐的是我们公司最新款的灯饰。”在
湖北省武汉市汉口北国际商品交易中心，40岁的邓鸿博完成
了人生的第一场带货直播。较为特殊的是，他的观众并非个
体消费者，而是批发经销商。

“效果超出预料。这场直播的销售额达100万元，销量等
于平时一个月的。”湖北道博家居建材有限公司总经理邓鸿
博说。

从定位客户群体、选款、备货到直播词，零经验的邓鸿博
准备了整整一周。全天候陪伴、指导他的，是汉口北国际商
品交易中心的管理人员与驻店专业主播。

汉口北国际商品交易中心是卓尔智联集团旗下最主要
的实体商贸物流平台，总经营面积800万平方米，拥有逾3万
家批发商户，交易形式以线下为主。

新冠肺炎疫情发生后，下游经销商对出门采购的担忧，
让汉口北国际商品交易中心的客流一度出现断崖式下跌。
面对危机，汉口北集团在减免物业费、调整租金的同时，瞄准
直播带货风口，创新推出面向批发商户的直播交易新模式，
开拓云端销路。

“传统批发商户大多缺乏电商经验，而作为批发市场，普
通的C端（个体用户端）直播并不完全适用于我们，因而集团
的引导必不可少。”汉口北集团总裁曹天斌说。

2月下旬起，汉口北集团免费组织42场“云培训”，介绍直
播运营、流量管理、进销存管理、线上招投标等知识；复市后，
又组织专业主播入店指导。与此同时，汉口北集团搭建起全
场景直播间，组织近百场“云展会”，开展“点对点”面向采购
商的线上订货会，总交易额近20亿元。

“‘云端’直播让我们在复工后尽早打开了市场局面、开
发了新的下游客户，对公司起到了关键作用。”邓鸿博说，他
计划在明年成立电商部，深挖线上销售与直播带货的潜能。
与邓鸿博相似，在汉口北集团的指导下，汉口北80%的商户已
开通店面直播。

随着商户直播需求的增加，汉口北集团搭建起免费共享
直播间和3000平方米的选品中心，对接全国货源产地，面向
所有直播从业者开放。

“疫情对我们造成了冲击，但也为我们加速转型提供
了契机，催化传统商户步入‘全民直播’时代，推动线上线
下、批发零售、内贸外贸共同发展。”曹天斌说，近期，卓尔
智联上线卓尔云播平台，推出直播、进销存管理、交易、仓
储物流、供应链金融等综合功能，使得云端批发交易更为
便利。

“我们想通过电商直播，实现供需协同全链路数字化发
展，重构商户上游供给端数字基础设施，同时推动下游需求
端数据智能化。”曹天斌说，“自古有‘货到汉口活’的说法，基
于对数据、产品和上下游资源的把控，我相信未来在汉口北，
大家可以扫尽天下货、卖尽天下货。”

卓尔智联：把批发市场打包上“云”
新华社记者 乐文婉

外有疫情冲击订单、内有行业洗牌
加剧，上半年八成以上行业企业营收下
滑，下半年订单价格普降10%。面对饱
受冲击的防水材料市场，福建中意铁科
新型材料有限公司却屡次拒绝唾手可
得的新订单。

“到嘴边的肉”为何不吃？这家企
业的总裁丁培祥告诉记者，面对挑战，
他们有自己的“攻守道”。

位于闽西长汀县的福建中意铁科
新型材料有限公司是一家专业生产高
性能建筑防水材料的高新技术企业，产
品广泛应用于铁路、公路、地铁、综合管
廊、隧道涵洞、机场码头等领域。2020
年，疫情导致许多工程建设项目停工、
延期，中意铁科同样受到冲击。

“实际上我们公司的产能也没有拉
满，今年新来很多低端订单，也有不错
的附加值，但我们宁愿产能有闲置，也
不能接。”丁培祥说，中意铁科的产品定
位是做中高端，这一初心不会因为市场
需求波动、竞争压力加剧而改变。

“一旦企业的生产体系都做低端产

品，放松对质量标准的要求，会对管理
人员的理念产生影响，这种影响也会传
导到高品质产品的质量把控中去。”在
丁培祥看来，即便外界冲击再大，也要
坚守初心、“守”住产品定位。

防水材料行业长期以来集中度较
低，近年来才开始进入加速洗牌过程。
市场格局一日千里、不进则退，光靠

“守”自然远远不够，企业还需要主动出
击，巩固和开拓市场。

中意铁科的策略是，一方面“攻”新
市场，一方面“攻”产品性价比。

“公司原来主要深耕福建本土，今
年加大力度开拓华东、华南市场，成效
明显。”丁培祥说。

提升产品质量、降低生产成本，提
供更具性价比的产品是中意铁科的主
攻方向。

“这款喷涂速凝防水涂料是我们今
年刚刚推出的新产品。通过对原来用
于民用建筑屋面的喷涂防水涂料配方
进行优化，这款产品现在也可以应用到
地铁等技术要求更高的工程建设领域

之中。”丁培祥介绍，目前，这款产品已
经为企业带来了1500多万元的收入。

“工程建设材料的行业标准多、门
槛高，高质量、高性能产品是必备通行
证。为了提升科研水平，我们聘请高
校教授作为顾问，每年还将营收的 6%
至 7%投入研发。”丁培祥说，今年中意
铁科继续引进资深技术人才，员工中
各类技术专业工程师的比例保持在
30%以上。

为了降低生产成本，中意铁科加强
了对内部管理的优化。“以前我们对管
理人员的奖罚机制比较松散，产品损耗
率高。今年则将管理细化到每条生产
线和车间。”丁培祥介绍，通过加强奖惩
机制和财务、仓库等方面培训，企业产
品损耗率普遍下降，生产成本也因此降
低5%左右。

在“攻”“守”之间，中意铁科不仅守
住了初心，今年下半年的营收也比去年
同期增长了 20%以上。“我们对明年的
发展信心满满，预计能够实现30%的增
长。”丁培祥说。

中意铁科：有单不接背后的经营“攻守道”
新华社记者 邰晓安 凡帅帅

走进上海之江生物科技股份有限
公司，映入眼帘的是一个个手掌般大的

“小盒子”：新型冠状病毒核酸检测试剂
盒、埃博拉病毒核酸测定试剂盒……它
们看似“高冷”，却不断为守护人民健康
迸发“热力”。

面对突如其来的新冠肺炎疫情，之
江生物全体员工24小时加班加点开足
马力，1 月 26 日，之江生物成为国内首
批获得新冠病毒核酸检测试剂三类医
疗器械注册证的企业之一，通过快速量
产，保证防疫一线市场供应。驰援疫情
一线，之江生物迅速调集一支技术骨干
队伍，携带 10 套全自动核酸检测前处
理系统前往武汉，每天检测能力可达
5000份样本，助力武汉“应检尽检，日结
清零”。

今年5月，之江生物的新冠病毒检
测试剂产品被正式列入世界卫生组织
应急使用清单，与罗氏、雅培等国际知
名企业“同台竞技”。

目前，之江生物新冠病毒检测试剂
产品的日产能已从10万人份提升至50
万人份，出口全球60多个国家和地区，
订单排到了明年。

“疫情是检验工作的‘试金石’，关
键时刻能不能有担当，在于平时有没有
脚踏实地的技术储备，成功没有捷径。”
之江生物董事长邵俊斌说，成立于2005
年的之江生物一直把科技创新作为企
业的生命线，现拥有29项专利，形成20
大系列 400 余项产品，其中 238 个产品
获得欧盟CE认证。

一切偶然都是必然。记者在之江
生物的实验室看到，工作人员正在紧
张有序地忙碌着，加速技术升级、产
品迭代。

比如最新研发的一款新冠病毒加
流感病毒甲乙型核酸检测试剂盒，可实
现从样本提取到检出结果少于 30 分
钟。该产品现已进入国家药监局医疗
器械注册应急审批通道。

邵俊斌表示，民营企业的一大优势
是“船小好调头”，而未来的创新一定是
多学科融合，包括生物化学、电子信息、
机械制造等。公司一方面在研制移动
式、自动化、高通量的核酸检测方舱，平
战结合，预计检测能力能达到每天2万
例样本，混样浓缩检测能达到每天 10
万例样本；另一方面投入了100多名研
发人员与其他企业、科研院所联手合
作，希望打造一个“实验室机器人”，减
少医护人员工作环境风险和防护服穿
戴不适，实现行业“零突破”。

“不是每个企业都能成为最耀眼的
那颗星，也不是每一笔投资、每一次创新
都能成功，但是在民营经济乘风破浪的
最好时代，我们干一行、爱一行，克服困
难把产品做好做精，这就是做企业的成
就感。”邵俊斌说，生命是永恒的话题，海
内外健康市场也足够大，企业将继续以
信为本、以奋斗为本，为民营经济“蓄水
池”注入更多原创动力。

之江生物：“小盒子”承载我们的使命
新华社记者 龚 雯 王默玲

在湖南长沙经开区的三一重
工产业园内，混凝土泵车生产线呈
现一派繁忙的工作景象。厂房外，
红黄两色涂装的泵车一字排开、整
装待发，即将销往全国各地。

今年以来，三一重工泵车的
自制专用底盘配置率从不到30%
快速提升至55%。由于关键零部
件供应“跟得上”，三一重工的月
度泵车产量，目前已达到疫情发
生前的1.5倍。

今年年初，突如其来的新冠
肺炎疫情，令工程机械整机企业的
供应链遭受冲击。三一重工泵送
公司副总经理蒋庆彬说，4月份，随
着国内基建投资复苏，三一的泵车
订单大幅增长，急需采购大量底
盘，但国外底盘需要提前半年订
货，受疫情影响更是“买不到”，即
使订单再多也只能“干着急”。

关键时刻，三一重工自主研
发生产的底盘派上了大用场。研
发人员加快对底盘的验证，24小
时“人停机不停”试跑，三一旗下
的专用底盘工厂加足马力生产。

“底盘交货期缩短到 10 天左右，
泵车产能得以充分释放。”蒋庆彬
说，三一的专用底盘不仅“颜值
高”，还实现了智能化、数字化，受
到客户欢迎。

不只是底盘，工程机械行业
的很多关键零部件都曾面临“卡
脖子”问题。经过长期在市场里
摸爬滚打，三一重工学到一条“生
存法则”——关键零部件不能受
制于人，必须坚持走自主创新之
路，掌握关键核心技术。

在三一重工“18 号厂房”中
间的显眼位置，陈列的不是奖状
或证书，而是三一自主研制的各
种关键零部件——它们像企业的

“宝贝”一样对外展示，吸引参观
者驻足。

近年来，三一重工先后成立
了10多家零部件公司，累计投入
超过70亿元，对关键零部件进行
研发及产业化。每年的销售收入
中，三一重工拿出5%左右用于技
术研发。

泵车臂架所需的高强度钢过
去依靠进口，三一重工技术创新
带头人易小刚带着研发团队“攻
关”。“第一批钢板做试验时‘扭成
麻花一样’，根本没办法用。”易小
刚说，经过两年时间上万组试验，
钢板强度最终达到1800兆帕，突
破了高强度钢的瓶颈。

通过自主创新和协同创新，
三一重工已成功研制专用底盘、
发动机、高强度钢、控制器、油缸、
泵、阀、马达等关键零部件。“我们
现在实现了全产业链自主可控，
基本告别了‘卡脖子’。”蒋庆彬对
记者说。

尝到自主创新的“甜头”，三
一重工持续加大研发投入。今
年，三一重工泵送公司研究院的
研发人员由一年前的不足100人
增至 250 多人，而且这些人才全
部来自重点大学，其中研究生占
80%左右。

“关键零部件过于依赖国外，
产业链就会很脆弱。”三一重工总
裁向文波说，经过这几年的努力，
三一的国产配置率不断提高，今
年进一步推动关键零部件的国产
化，提升了企业的整体竞争力。

三一重工：
关键零部件“我们要靠自己”
新华社记者 白田田

种植在云南的雪莲果，今年以来“红”了，在新电商平台
拼多多上，多家网店今年的销量突破10万单。“雪莲果从‘土
特产’变‘抢手货’，带动合作社的村民户均年增收 5000 余
元。”云南省丘北县“新农人”舒跃文说。

雪莲果是近年来拼多多“农地云拼”模式打造的“爆款”
之一。拼多多副总裁陈秋介绍，所谓“农地云拼”，就是通过

“拼购”模式，把原来在时间和空间上极度分散的需求，汇聚
成一个个相对集中的订单。“像雪莲果、人参果这样的小众农
产品，因为种植规模不大，原来进不了物流车队，更不用提零
售终端。有了拼多多这样的平台，一个包裹就能发货，市场
一下子打开了。”

拼多多通过在“云端”对接供给和需求，让小农户直接面
对平台上众多的消费者，以“农地云拼”模式为小散农产品

“拼”出了大市场。今年疫情期间，市县长直播成为拼多多
“农地云拼”的一大亮点。“又香又甜，大家快买它”——今年
年初，时任广东省湛江市徐闻县县长吴康秀走进直播间，向
网民推荐徐闻特产香水菠萝。直播的4个小时内，订单数量
超过3万单。

统计显示，截至今年10月底，拼多多已经在全国推出了
235场市县长助农直播，售出农产品超过32亿斤。拼多多农
（副）产品成交总额2019年达到1364亿元，2020年预计突破
2500亿元。

“农地云拼”，既帮助农产品打开市场，也为农户创造了
多样性的务工收入。在云南石林彝族自治县，人参果的种植
面积已经达数万亩。除了卖水果赚钱，妇女、老人在村里帮
忙做农产品的封装、分级，好的时候一个月收入上万元，小水
果真正“拼”出了大产业。

让流通环节更少、成本更低，是拼多多这几年高速成长
的秘诀。以往，偏远地区的农副产品如果卖到城市，通常要
经过6到8个环节，每个环节都会存在一定的损耗率。在“农
地云拼”模式下，农产品由产地直发消费者，大幅缩减中间环
节费用，农户能够挣到更多钱，消费者也能享受更为优惠的
价格。

“在互联网模式下，很多农产品可以在特色化、差异化的
基础上，形成新的集约化、规模化发展路径。”陈秋说，目前国
内农产品流通中，线上渠道占比不到10%，增长空间巨大。近
日，拼多多宣布推出农产品“原产地直发”，进一步加大对优
质水果、蔬菜、肉蛋等生鲜产品的补贴力度，帮助农产品打造
区域公用品牌，助推乡村振兴。

拼多多：为小散农产品“云拼”出大市场
新华社记者 何欣荣 高少华
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