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宁波美侬咖啡机有限公司生产现场。

鄞州声科电子有限公司生产线。（孙佳丽 摄）

大虹科技的检测服务受到制造业企业的欢迎。
（王嘉彬 摄）

记者 冯瑄 成良田 金鹭 孙佳丽
本版照片除署名外，均由企业提供

阳春四月，飞龙家电却遭遇
“寒冬”。

“企业出口美国的产品约占
总出口量的三分之一，美国加征
关税后，冰箱、洗衣机等电器积
压了将近 3000 台。”

那几天，望着仓库里堆积如
山的产品，飞龙家电集团总裁沈
雪江急得彻夜难眠。

飞龙家电的春天，不是等来
的。

“ 最 大 的 市 场 ， 是 世 界 市
场。”沈雪江不等不靠、不怨不
馁，主动拓展多元化市场，全力
抵御风险挑战，“今年以来，外
贸订单来自 90 多个国家。”

破局之策，多点开花；突围之
路，越走越宽。

拓市场，以内外贸一体化破
局——

长期专注欧美市场，每年外销
10 万吨金枪鱼的今日食品，眼光
向内，破壁内销：拉来专业渠道商
当股东，推行“资源合伙制”，前
端由渠道商包装、铺货并进行客户
维护，自己则死磕研发和柔性生
产。前后端各司其职，拧成一股
绳，让产品摆上永辉超市的货架。

仅仅两个月，今日食品国内线
上 线 下 销 售 增 量 均 接 近 2000 万
元。据预测，该企业国内市场销售
额占比将提升至 30%。

飞龙家电“全球冲浪”，在开
拓 90 多个国家的海外渠道之外，
借助国内家电“以旧换新”政策机
遇，开拓国内销售渠道，降低单一

市场波动风险，内销量增长 30%。
转渠道，以短视频实现精准触

达——
卡利亚厨卫释放服务消费潜

力，运营 100 多个短视频账号，以
产品工艺和场景化内容精准触达消
费者，斩获中国台湾 300 多万元加
盟订单，短视频贡献销售额占比达
50%；

亦唐科技玩起电子音乐混剪，
通过创意短视频打破工业设备营销
瓶颈，吸引海外客户将贴片机订单
从 10 台增至 100 台，带动了高端装
备出海热度。

换赛道，从“红海”驶向“蓝
海”——

鄞州声科电子将专业麦克风、
耳机、声卡等产品做得风生水起，

“小蘑菇”等系列产品更是网红爆
款，年产值稳定在 3 亿元左右。

面对专业和家用市场这片“红
海”，企业另辟蹊径，精准对接新
能源汽车娱乐场景的新需求，果断
开辟新赛道，向门槛更高、市场更
广的新能源汽车领域发力。

短短一年时间，声科电子投入
超过 500 万元，成功研发出符合车
企“硬核”要求的车载麦克风套
装。

截至上个月，声科电子已经与
8 家知名车企达成合作协议，到今
年底合作车企数量将超过 10 家。

识变应变，见招拆招。“没有
过不去的难关，因为我们就是为了
解决问题而生的。”声科电子负责
人说。

同质化产品扎堆，利润空间
狭小。一个“卷”字，刺痛了多
少企业的神经！

“ 前 几 年 ， 为 了 一 些 小 订
单，不得不去卷价格、抢订单，
利润薄还不稳定。”浙江酷尔智
能科技董事长李德红直言，“低
价竞争，卷不动，耗不起”。

随着内外市场环境迭代升
级，单纯价格战已难以为继，酷
尔智能科技当机立断：不卷了。

今年，这家以皮划艇生产为
主业的企业，敏锐捕捉海外宠物
市场机遇，跨界深耕猎犬笼产品
创新，以价值深耕打破竞争困
局，一举拿下 800 万美元的海外
大单，实现从“低价抢单”到

“创新赢单”的蜕变。
如今，酷尔智能科技高附加值

产品订单占比普遍超 60%，“质量
优于规模”的发展逻辑愈发清晰。

酷尔智能科技的突围故事，正
是众多甬企转型的生动缩影。当
前，一众民营企业精准把握市场脉
搏，以技术攻坚筑底气、供应链优
化提价值、产学研融合增动能，走出
一条“不卷价格卷价值”的新路径。

突破核心技术，深耕价值高
地。

伏龙同步带公司深耕“专精特
新”赛道，聚焦核心技术攻关，其
研发的人字齿同步带传动功率较传
统产品提升 50%，打破国际品牌长
期 垄 断 格 局 ， 用 一 次 “ 齿 尖 革

命”，撬开逾 10 亿美元高端市场；
美侬咖啡机精准切中市场痛

点 ， 投 入 超 3000 万 元 研 发 费 用 ，
协同产业链伙伴，深度优化设备参
数，让产品更贴合实际使用场景，
拿下俄罗斯 4 万台产品订单。

整合供应链资源，协同提升竞
争力。

寰采星科技联合中国科学院宁
波材料所研发新材料，搭建自主知
识产权供应链体系，成为全球唯一
能全品类量产金属掩模版的企业，
靠核心环节自主可控提升产品核心
价值，拓宽盈利空间。

酷尔智能布局海外工厂，通过
本地化生产整合海外供应链资源，
快速响应客户定制化需求，保障大

额订单高效交付，让供应链优势转
化为订单价值增量。

打造创新闭环，推动成果变订
单。

云山动力深耕大圆柱电池领
域，携手高校专业研发团队攻克核
心技术难题，将客户设备使用成本
降低 70%，靠硬核技术优势斩获数
亿元长期订单。

“ 摒 弃 低 价 战 、 深 耕 价 值 赛
道，宁波民企抢单逻辑的全方位升
级，是新质生产力培育的具象化体
现，更是民营经济高质量发展的必
然选择。”浙江大学教授范柏乃表
示，这既契合企业自身提质增效的
发展需求，也推动宁波产业向高端
化升级。

在挑战中捕捉新机，
于变局中开拓新局。

订单，是市场的风向
标，更是企业竞争力与创
新活力的试金石。

面对外部环境的不确
定性，作为制造业大市，
宁波企业如何稳存量、拓
增量、争变量，又如何从

“抢订单”转向“创订单”？
宁 波 日 报 今 年 推 出

“我的新订单”系列报道，
历时八个月。记者与市工
商联负责人一起深入 24家
中小企业，记录下一段段
向新求变的生动实践——

时代铝箔，在薄如蝉
翼的金属上施展“工业魔
法”，撬动百亿新蓝海；美
侬 咖 啡 机 ， 用 数 吨 牛 奶

“喂养”出一款全球首创产
品，揽获海外大单；昆凌
智能，从痛点中寻找突破
口，让滞销品逆袭为畅销
货；果壳电商，从卖产品
到“卖愉悦”，引来国际巨
头主动叩门；云山动力，
凭客户一张照片，“拍”出
数亿元订单需求……

一份份新订单，不仅
是企业顶压前行、逆境突
围的密码，更是宁波这座
制造之城坚韧向前、向新
向优的生动注脚。

它映射出一种心态、
一种精神：面对困难，解
决困难；身处变局，科学
应变。

“只要我们自己没问
题，就没有什么真问题。”
12 月 12 日，在宁波日报、
宁波市工商联、宁波财经
学院联合举办的“我的新
订单”系列报道作品研讨
会上，宁波永烨梓涵科技
创始人叶威群的话语掷地
有声：“扎扎实实做好自己
的 事 ， 就 没 有 跨 不 过 的
坎。”

这，正是宁波制造的
力量所在——

不 惧 风 浪 ， 敢 于 求
变，在每一次突破中，锻
造属于自己的新未来。

向新求变 宁波制造的“新订单”从何而来？
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“两个月，交付五台设备，
我们按下按钮就能用”。今年上
半年，一个“轻飘飘”的要求，
重重砸向大虹科技股份有限公
司。

五台设备，不仅是五个独立
的产品，而是一条完整的生产
线。这相当于，“客户给一张图
纸，我们还他一条生产线”。

难是真难，国外设备要适配
本土生产实际，必须反复调试硬
件参数，持续更新升级配套软
件；收获是真大，交付当月客户
又追加了一笔价值 2000 万元的
订单。

凭借“交钥匙”服务，大虹
科技撬开了工业母机千亿级全链
服务市场。今年，大虹科技年产
值超 10 亿元，成为国内工业母
机全链条服务企业龙头。

“卖产品，终究是‘一锤子
买卖’。而卖方案的核心是创造
持续的客户黏性与利润源泉，竞
争维度也从‘产品优劣’升级为

‘价值创造能力高低’。”大虹科
技股份有限公司总经理王凯强
说。

制造业转型升级的时代浪潮
中，宁波民营企业除了在技术创
新、产品创新、渠道拓展上“做
文章”，还不约而同跳出单纯的
产品供给思维，把目光投向卖方
案、卖服务。

盛威国际控股 （中国） 有限
公司靠着这一思路，成功打动了
与之“拉锯”多年的美国客户。

“每次谈判，对方就咬住一
点——要求降价。”盛威国际资
深副总裁王磊一次次被挡在门
外。

面对客户的降价诉求，盛威
国际没有被动妥协，而是选择主
动“做加法”——深入调研客户
具体应用场景，针对其未考虑到
的细节问题优化产品功能、提升
服务配套，最终与客户现场敲定
1000 多台集成盒订单。

智能化、绿色化、融合化，
是宁波制造业升级、现代化产业
体系建设的核心方向，也是宁波
民企输出“产品+服务+场景”
整体解决方案的鲜明底色。

12 月中旬，百琪达智能科
技 （宁波） 股份有限公司的新厂
房结顶，同步配套 1 万平方米的
研发基地。董事长王晗权扩大产
能的底气，源自企业打造的全套
磁性材料装备解决方案。

该方案让企业从单纯的设备
销售商升级为“设备管家”和

“生产合伙人”，为客户提供从设
备选型、安装调试到工厂整体搭
建的全流程服务能力，可以帮助
搭建起整个未来工厂。

“精准把握客户需求升级趋
势，从单一产品供应商转向整体
解决方案服务商，这种制造业与
服务业深度融合的转型升级方
向，既能拿下订单，更能在根本
上重塑宁波民营企业的核心竞争
力。”宁波市发规院党组副书记
杨兵杰说。
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专家支招

“宁波企业家的创新意识、开拓精神，让人敬佩。”12
月 12日，在“我的新订单”系列报道作品研讨会上，浙江
大学公共政策研究院副院长、教授、博导范柏乃如是点赞。

当天，多位企业家、专家学者、政府部门和行业协会
代表相聚一堂，共同探讨新形势下企业抢订单的新特点新
趋势，为民营企业高质量发展建言献策。

“宁波企业订单逆势增长，核心是政企同心双向奔赴
的成果，这份优势要持续巩固放大。”宁波市委党校公共
管理教研部副主任胡楠说。

订单增长，直接拉动生产、就业和消费全链条复苏，
是经济发展的关键动力。

如何更好帮助企业抢订单、拓市场？
胡楠表示，在政策扶持层面，政府要继续细化顶层设

计，聚焦产业链关键环节与企业核心痛点精准施策，摒弃
“大水漫灌”，让政策红利精准触达企业；要素保障上，进一
步扩容高端制造业专项发展基金，创新金融产品，同时联动
本地院校培育复合型人才，筑牢资金与人才双支撑。

范柏乃建议，要构建产业集群出海体系，强化创新与
人才支撑，优化数字化营销赋能，完善金融、物流等配套
服务，搭建政企协同平台，为创新驱动订单增长保驾护航。

“高校与智库不能局限于课题研究，要深度扎根宁波
经济实践，真正发挥思想库、智囊团的服务价值。”宁波
财经学院副教授张骞认为，针对企业在订单开拓中的实际
需求，定期组织专题沙龙、精准研讨会，联动多领域专
家，多维度为企业出谋划策，帮助企业打开发展思路、破
解增长瓶颈。

此外，不少专家提出，宁波应进一步拓宽创
新场景，优化人才服务生态，为企业抢单拓
市提供支撑。

“要全力打造新场景开放之城，让
本地企业创新成果就近落地、快速见
效。”宁波市中小企业服务联合会会
长谭回清建议，宁波可设立风险补
偿基金，解决场景开放主体“不敢
用”创新产品的顾虑。

此外，他建议，建立统一企业
问题诉求池，整合调研难题，实现
信息共享，明确办理责任与反馈机
制，切实回应企业核心诉求。

宁波市工商联宣教部部长李斌表
示，将充分发挥桥梁纽带作用，持续搭
建政企对接平台，聚焦企业订单开拓、人
才保障、创新转化等核心需求，常态化开展
服务活动，助力政策红利直达企业。
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助力酷尔智能助力酷尔智能
科技拿下科技拿下 800800 万美万美
元订单的猎犬笼元订单的猎犬笼。。

（（沈莉沈莉 摄摄））

时代铝箔生产车间。 云山动力生产线。


