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“看不见”的缝

章建荣的桌面上堆着
各式五金零部件与一摞摞
厚厚的笔记本。卡尺、配
件、样品、工作笔记……这
些是他日复一日深耕研发
的日常。

办公桌上的两个银色
的不锈钢接头引起记者的
注意。“这是公司生产的产
品吗？”

“一个是，一个不是。”
他笑着解释说，“能看见螺
纹对接口有缝隙的，是其
他公司生产的；看不到对
接口缝隙的，是我们公司
的产品。”

在他的演示下，记者看
到德福莱自研生产的不锈钢
接头，反向旋开、捏合之后浑
然一体，肉眼几乎看不到拼
接痕迹；而市面上的另一个
产品，表面能清晰看见一道
发丝粗细的接口。

这道“看不见”的缝，是
他花了好几个月反复试错

“磨”出来的。
企业日常事务繁忙，但

他始终把一天中最多的时
间，都留给了这张堆满零件
的桌子。

从小作坊走向全球

一根软管窥见
宁波制造基因

“我是1977年出生的，也算是老登了。”
在余姚市陆埠镇德福莱卫浴有限公司见到公司创始人章建荣时，

他笑着自嘲。
从1995年进入父亲的小作坊，到2004年踏入卫浴行业，他从一

根软管产品，白手起家。二十余年过去，他用一根根五颜六色的花洒
软管和硅胶万向管，钩织出了一家把产品卖到全球的专精特新企业。

“创业就像从零开始养一个孩子，得拿精力去喂，拿时间去陪。”
时光滔滔，章建荣的身形，渐渐与当年的父亲重叠；而他的儿子也

已进入公司，一步步接稳那根接力棒。
章建荣忽然意识到：他的两个“孩子”，都长大了。

章建荣在演示不锈钢接头。
记者 陈金辉 摄

自己创业，章建荣的境况非常
艰难。厂房是租来的，两台做软管
的机器加上两组编织机，就是全部
家当。工人总共两个，自己和妻子
是主力。

但他心里无比笃定：德福莱的
产品，要卖到海外去，卖给世界各
地的人。

可“出口”这两个字，分量不
轻。质量要硬，门槛又高，一个不
会说英语的人想找到客户，谈何
容易？他没有多想，拎起行李箱，
塞了几件样品，便赶往上海卫浴
展参展。

回头望，章建荣只觉得命运待
他不薄。2004年，国内建材行业
正值好光景，而做软管的同行们，
大多依赖外贸公司参展接单，工厂
直接参展的并不多。也正是这场
机缘，让他邂逅了创业路上的第一
位“贵人”——一位俄罗斯客商。

之后，那位客户来厂里实地考
察，顺手拍下了院子里那株正开满
花的樱花树。章建荣陪着他，话说
得坦荡：“我们现在刚起步，就两
个工人，但我保证，产品一定给你
做好。”

一份诚意，打动了对方。客户
当场签下了一笔十几万元的单子。

他暗自叮嘱自己：创业第一
单，宁可少赚，也不能做砸。他来
回奔走在自家和代工厂之间，盯每
一批货的成色，不敢松一口气。最

后如期交货，那位俄罗斯客户从此
认准了他。

2007年，章建荣远赴莫斯科参
展，特意登门拜访这位老客户。踏
入对方厂区仓库的那一刻，他深受
触动：场内叉车、升降设备有序往
来，货品规整码放，整套流程规范
标准、井然有序。

鲜明的差距，在他心中掀起阵
阵波澜。他在心底悄悄立下目标：
总有一天，自己也要建成标准化仓
库，拥有属于企业的体面实力。

又过了几年，那位俄罗斯客
户忽然把当年在厂房院子里拍的
樱花树开花的照片发了过来。图
底下跟了一行字：“这张照片我还
留着。”

章建荣久久凝望着屏幕，瞬间
红了眼眶。那一刻他深切明白，两
人之间维系多年的，早已不止是订
单与合同，而是一份纯粹、真挚、历
经时光淬炼的跨国情谊。

这段友谊，一走就是 22 年。
这位俄罗斯客户也成为德福莱最
特别的见证者：从最初仅有两名
工人的小小作坊，发展到如今百
余名员工的现代化工厂；从租借
厂房艰难起步，蜕变为专业生产
花洒软管和硅胶万向管的专精特
新企业，让一根根卫浴软管远销
全球各地。

两个老朋友，也终于在各自最
好的时候，顶峰相见。

从零开始创业

章建荣记忆中的夏天，是滚烫的。
那种对高温的本能反应，大抵来自
1995年做翻砂的家庭作坊——炉膛里
翻涌的热气，焦炭烧到发白，铜水滚成
一片橘红。

家里从永康请来两个翻砂师傅、一
个五金师傅，加上父亲母亲，五个人凑
成一个班子开始做水龙头。章建荣那
时还在上高中，每天放学后赶回去搭把
手。一年后毕了业，那个夏天，他把自
己整个人扔进了作坊里。

“铜炉灶里是刚熔好的铜水，隔壁
房间摆着一排排砂模，”他边说边比划，
手势起落之间，看得出这些早已化为他
的肌肉记忆，“时间卡得很死。铜水舀
出来就得赶紧浇，浇完等它慢慢冷，硬
了才能开模，几个房间来回倒腾，一步
都拖不得。”

1995年夏天的汗水，一层层浸透
了他年轻的背脊。也是在那个夏天，父
亲从零开始的卫浴事业，在他心里落下
一颗种子。他们家的水龙头，凭着一手
过硬的品质，在上海成了不少五金店的
抢手货，80元一只，卖得动，卖得响。

之后，章建荣去了上海，和弟弟一
起帮家里跑水龙头生意。日子长了，他
看出一个门道：这行容易生出“三角
债”，买家拿不出现钱来，就拿热水器、
家电之类的物品来抵。

眼看仓库里家电越堆越高，章建荣
头一回崭露出做生意的天赋：

“正好瞧见有家电器店要转让，我
想都没想，花几万元盘了下来，又找了
几个上海阿姨来站店，跟她们说，卖出
去一件算一件的提成。”

三四十平方米的店面，天天挤满了
人，仓库里压着的电器一件件被拎走。
周围建材市场的人都夸他这个小后生
脑子转得快，而章建荣已经先一步把进
口的土耳其高端灶具、意大利抽油烟机
等高端厨具电器摆上了货架，并且一口
气开出了三家店。

后来，永乐、国美等大型连锁电器相
继进驻，章建荣果断将店都盘了出去。
他心里明白，小打小闹终非长久之计
——兜兜转转，他又回到了父亲的水龙
头工厂，重新扎进了制造业的炉火里。

彼时温州、台州玉环的水龙头产
业链已经慢慢成型，出色的抛光电镀
工艺让当地水龙头精度更好、密封性
也更稳。面对这些对手，再低头看自
家靠手工翻砂生产的产品，忽然觉得
逊色了几分。

“不如换个路子，做点不一样的卫
浴产品。”章建荣说，他又想“叛逆”一
回，“我留心过，外面买回来的花洒管用
不了多久就容易漏水，就琢磨着，要不
从这根管子开始。”

于是，2004年4月，章建荣重新上路，
从一间小作坊起步，从零创立德福莱。
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“你改变不了大环境，就只能
改变自己”，面对当前极具挑战的
贸易环境，章建荣也不避讳，生意
确实不如从前容易做，“我的愿景
很简单，把软管这一件事做透，把
德福莱做成一个小而精、小而美的
企业。”

在卫浴这行摸爬滚打 20 多
年，他见过太多盲目扩张、撑大摊
子的人，最后被风浪掀翻。倒是那
些老老实实把产品做得扎实的人，
扛得住原材料涨跌、汇率起落，一
步步走到了现在。

这一切的根基在哪儿？章建
荣心里清楚不过，在一线车间，在
那些日复一日守着机器的人身
上。他们也是他最宝贝的财富。

或许是因为自己忘不掉翻砂
车间里那个烫人的夏天，他在车间
里装了空调，让工人们能凉凉快快
地干活；逢年过节，请大家吃饭，或
带他们去外面走一走；工人之间闹
了别扭，他总是头一个站出来把疙
瘩解开。

老板做过的每一桩事，工人
们都看在眼里、记在心里。一次
车间设备换季调试，一位细心的
一线女工发现设备摆放、线路收
纳存在细微隐患，特意私下发短
信提醒他多留意生产细节。章建
荣看完，回了一句“谢谢”。末了，
对方回过来一句话，令他湿了眼
眶：“老板，我知道这个工厂就像
你自己的小孩一样，我们也想一
起把这个小孩养大。”

简单朴素的几个字，让他醍
醐灌顶。是啊，20 多年了，他才
后知后觉自己一直把德福莱当作
一个孩子。如今，这个孩子早不
是蹒跚学步的模样，步子稳了，跑
得也快了。

眼下，儿子也大了。从英国读
完硕士回来，又在外头摔打过一
番，终于答应接班。

这件事，章建荣最得意。他
说：“我希望德福莱是个能传几代
人的企业。”

记者 王婧 通讯员 徐风吹

一张订单跨越20载

专注做透一款产品4
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投资有风险，入市须谨慎。本文中所有观点仅供参考，不构成任何投资建议。


