
12 2021 年 5 月 21 日 星期五关注·

善学者赢，开放中追求成长的生意经
中国沿海制造业高质量发展调查（七）

　　 2020 年，新冠肺炎疫情在全球
蔓延，中国企业率先复工复产。台州市
黄岩大成模具有限公司（以下简称大
成模具）创始人王哲君，只愁厂房太
小，订单做不过来。
　　“别看我们企业规模不大，在欧洲
市场还小有名气呢！这是奔驰汽车南
非工厂刚订购的 37 套 AMG 系列的
模具。”在生产忙碌的车间，王哲君指
着正在加工的模具产品说。
　　在黄岩，大成模具是复合材料热
压模具开发的先行者。与传统材料相
比，复合材料具有强度高、重量轻的
特 点 ，在 新 能 源 汽 车 等 领 域 应 用
广泛。
　　疫情期间，国外客户进不来，自家
员工出不去，给以出口为主的大成模
具，带来不小的困难。
  王哲君听说当下流行直播，就让
办公室的文员天天下车间，拍进度发
给国外客户看。
　　这名相貌敦厚的企业主想得通
透：“比如说大成模具质量本来是 90
分，现在国外客户来不了，我们反而要
做到 95 分。患难见真情，这样建立的
信任关系，谁还能摧毁得了？”
　　王哲君说话乡音颇重，却有股天
然的亲和力。他坦言，这样看重合作伙
伴间的信任，也是因为“诚实守信”这
四个字，给大成模具带来过实实在在
的好处。

肯于吃亏，重做半套模具背锅

　　 2003 年，王哲君抱着试一试的
心态，在国外行业网站上发布一则广
告，希望将产品打进欧洲市场。
　　不久，一名来自荷兰阿姆斯特丹
的贸易商联系到他，想要订购一套食
品箱模具。由于荷兰客户给的技术参
数有差错，结果模具生产出来时，大家
才发现公母合不上。
　　这位荷兰客户要求大成模具承担
全部损失。王哲君身边的人说，既然是
对方的数据出了错，凭什么要我们背
锅？大不了以后不合作了。
　 　“当 时 ，一 套 模 具 的 利 润 只 有
10% 。如果重做半套模具，等于大家
辛辛苦苦几个月，不仅没挣钱，还倒赔
了十来万元。”公司总经理助理黄剑回
忆说。
　　经过反复考量，王哲君决定甘愿
承担损失，重新为对方做半套模具。
　　他在公司内部会议上说，我们扪
心自问：对方只是个贸易商，看不出参
数有问题可以理解，我们自己是搞技
术出身的，这样的低级失误都没有发
现，怎么也要负些责任的。
　　“何况大成模具刚进入欧洲市
场，不能把企业牌子砸了。”他又补
充道。
　　王哲君万万没想到，正是这番主
动“吃亏”的做法，竟机缘巧合打开了
与国际一流品牌奔驰汽车合作的大
门，让自己占得“陪太子读书”的“大
便宜”。
　　在欧洲模具行业的一次聚会上，
那位荷兰贸易商得知，德国奔驰正在
寻找简易模具的海外代工厂，便将名
不见经传的大成模具，推荐给自己在
奔驰总部工作的一位朋友。
　　后来，以高性价比自居的王哲君
从德国人口中得知，这位荷兰贸易商
的推荐理由是“这家中国企业讲信
用”。
　　大名鼎鼎的奔驰汽车竟找上门来
合作，这让还处于小打小闹阶段的王
哲君大感意外，更不愿错失这个难得

的机会。当对方告知将以一个生产
时限为 40 天的小订单，作为对大成
模具产能及品控的测试时，他竟像
担心煮熟的鸭子会飞走一样，拍胸
脯保证提前 20 天完成。
　　听到中国工厂承诺的效率如
此之高，原计划先去加拿大验厂
的德国厂商代表，临时更改行程
来到黄岩。
　　“看了我们工厂和制作的模具
后，这位德国人问能不能按他意见
进行修改，所有工人听他指挥。如果
可以，他愿意在中国再待上一个星
期。这对我们来说，简直就是从天而
降的学习机会，当然满口答应下来
了。”王哲君回忆道。
　　从此，大成模具开始承接来自
奔驰汽车的订单。在与国际大厂的
合作中学习成长，企业的制造工
艺和管理水平得到了全面提升。

  信守承诺，“戏言”换

来大订单

　　大成模具与奔驰汽车的诚信故
事，远远没有画上句号。最初三四年
合作期间，大成模具只承接简易模
具订单，直到一次“意外”发生。
　　据王哲君回忆，在一次商务接
待的席间，大家相谈甚欢。一名奔
驰汽车的资深技术专家谈道，大成
生产的简易模具运回德国，主要用
于生产试验样品，空运费用比模具
还要贵。如果将来大成模具有能力
直接承接小批量样品生产，也能帮
奔驰汽车节约成本。
　　第二天，德国专家回国了。王
哲君却一直琢磨对方的话，越想越
觉得有道理。
　　说干就干！他跑到位于台州东
北部的三门县，花 600 万元拍下一
块工业用地。
　　“去三门的时候，还真没多想没
订单怎么办。地拍下来了，才有些忐
忑。”王哲君道。
　　三个月后，当这位德国专家再
次来到黄岩，王哲君告诉对方自己
听从他的意见，已经花钱买地建厂
了。一时间，说得德国专家错愕不
已。直到驱车去三门，亲眼看见拔地
而起的厂房，他才确信自己酒后聊

天的“戏言”，竟被这个憨厚朴实的
中国企业主当真了。
　　随后发生的一切，令王哲君一
直感慨至今：“德国专家不仅没反
悔，反而第一时间向总部写报告，称

‘我在中国犯下了这辈子最大的失
误。没想到我随口而出的一句话，竟
让 这 个 中 国 人 投 入 了 数 十 万 欧
元。’”
　　为了弥补这个“口误”，厂商决
定 5 年内，每年给大成 120 万欧元
的样品生产订单。
　　王哲君坦言，以大成模具当年
的技术水平，直接给奔驰汽车这样
的大品牌供货，颇有些“赶鸭子上
架”的味道。
  幸运的是，为避免中国伙伴陷
于尴尬，对方派专家来中国指导，还
联系德国配套厂商，让大成模具技
术人员实地观摩学习。
　　 5 年后，奔驰公司发来邮件，
声明其承诺已履行到期，未来将对
大成模具与其他供应商一视同仁。
这时，大成已从德国老师身上取得
真 经 ，脱 胎 换 骨 ，与 奔 驰 亦 合 作
至今。
　　“现在，奥迪、法拉利、保时捷、
特斯拉……国际知名大牌汽车厂
商，都有大成模具生产的产品。前
两年，我去印度参加塔塔集团年
会，对方临时请我以优秀供应商代
表身份上台发言。我不懂英语，一
点也没有准备，紧张得不行。”只有
小学毕业的王哲君憨憨地笑道。
　　大成模具的成长历程，让王哲
君深信，讲诚信才能做好生意。他们
目前关注的复合材料模具领域，同
样来自德国专家的建议。
　　王哲君坚信，未来复合材料将
颠覆整个模具行业。对复合材料的
重视程度，也将影响黄岩模具产业
集群的命运。
　　由于台州工业用地紧张，大成
扩建厂房的计划进展缓慢。眼看企
业不得不将一些订单拱手让给外地
企业，王哲君颇为焦虑。
　　“过去 20 多年，我们这代人没
日没夜地干，已经打下了一些基础。
再拼十几年，希望到我 60 岁的时
候，这个产业能再有一个跨越式的
进步。”王哲君道。

大成模具：诚实守信不吃亏

大成模具技术人员正在对模具进行检测。  受访者供图

　　从创办刀具企业那天起，浙江神
钢赛欧科技有限公司（以下简称神钢
赛欧）的雄心，就被写进它的名字里。
　　一直以来，全球高端刀具市场被
欧洲和日本的企业把持。作为装备制
造业重要的一部分，刀具素有“工业牙
齿”之称。在机床、模具、汽车和航空航
天等工业制造领域，高度依赖精密刀
具。黄岩本地模具企业聚集，刀具使用
频率高、需求大。
　　短短 7 年间，神钢赛欧在国内刀
具市场异军突起——— 这家占地仅 1.6
亩，生产车间 1000 平方米，员工不到
50 名的“袖珍”企业，凭借高品质刀具
的用户口碑，被日立、三菱等海外竞争
对手列入重点关注目录。
　　前段时间，它为苹果笔记本外壳
生产企业研制了一批刀具。“原本要
10 分钟加工成型的工件，使用我们刀
具后只需要 5 分钟，大大提高了生产
效率。”在布局紧凑的生产车间，总经
理徐炳坤自豪地说。

厚积薄发，不达标准绝不销售

　　一切还得从 2006 年说起。这一
年，徐炳坤进入舅舅的刀具经销公司。
他的第一项任务是对公司代理的各款
刀具做测试。
　　没想到，这位行业新人格外认真，
不仅每次测试都拍照留痕，记录下机
床的各项参数、运行状况，以及试切各
个阶段的铁屑形状、颜色，甚至连每副
刀具产生的切削声音都不放过。
　　舅舅看到远超预期的试验报告，
在感慨“就像行车记录仪还原了现场”
后，任命徐炳坤担任试切员。从此，公
司引进的刀具，都先由徐炳坤出技术
报告，作为精准销售和定价的依据。
　　为了获得更翔实的数据，徐炳坤
骑着摩托车奔走于黄岩各家模具工
厂，一边借客户的设备做试验，一边帮
对方挑选出每单业务最适宜的刀具。
　　笔记记了一本又一本，徐炳坤坦
言，做精密器械无非是靠多学、多琢
磨。时间一长，这位原本专业是机电一
体化的“门外汉”，渐渐成了刀具应用
专家。遇上客户投诉，只要听听机器响
动，看看铁屑颜色，他就可以对症结有
一个基本把握。
　　“把刀用好是门学问。很多时候，
客户选的刀具与切割材料不匹配、机
床的参数设置也不合理。”徐炳坤说。
　　在工作中，徐炳坤发现进口刀具
不论是寿命、精度，还是耐用性，都更
胜一筹。有时用国产刀具得切上一整
天，换上进口刀具半天就能搞定。他不
由得感慨，这个削铁如泥的小东西关
系着整个制造业的效率。
　　“我一直在思考，我们与国际品牌
刀具差距究竟在哪里，如何制造与国
外品质相当的中国刀具？这些进口高
端刀具的设计结构和理念是什么，它
们哪里软？哪里硬？哪里钝？哪里锋利？
为什么是这个角度？”徐炳坤说。
　　书本上没有现成的答案，也没有
人跟他分享经验，徐炳坤只能拿着洋
刀具反复观察，不断试切慢慢体会。随
着自身积累越来越深厚，他立志要造
出与国外品质相当的中国刀具。
　　 2013 年，舅舅出资创办神钢赛
欧，徐炳坤担任总经理，目标就是向国
外高端刀具看齐。
　　徐炳坤深知，这不是一蹴而就的
事情。要做好一把刀具，至少有 20 多
个环节需要把控，每一个环节都息息
相关。任何一个环节的细微缺陷，都影
响成品的质量。

　　他还形象地告诉记者，就连早晚
温差带来的热胀冷缩，哪怕只产生微
米级变化，都会大大影响刀具精度。
　　神钢赛欧创办初期，团队并没有
急于生产销售，而是埋头开展成千上
万次的切削实验。他们不仅要找出最
适宜的材料，最合理的参数，还要试验
每一款机床的性能，搞清楚它们究竟
适合生产哪种刀具。
　　“这样前前后后测试了三年，我至
少有整整一个月，吃住都在机床边
上。”公司开发应用部经理罗江涛说。
　　一把刀具还没有卖，神钢赛欧就
已投入了数百万元。不少人劝徐炳坤
先回笼资金，再慢慢提升产品品质。然
而，他始终不愿意销售未达到内心标
准的产品。
　　这家一直不见税收的企业，曾引
起当地税务部门质疑：会不会是一家
皮包公司？
  “看见厂房外面种的竹子吗？前几
年它也不长个子只长根。”徐炳坤对他
们解释说。
　　 2016 年，在海尔集团刀具招标
会上，神钢赛欧的刀具与国内外竞品
同场竞技，对手不乏来自日韩的知名
企业。在现场展示环节，当其他品牌刀
具都因磨损而停止旋转时，神钢赛欧
刀具却坚持到了最后。
　　随着神钢赛欧刀具进入市场，公
司业绩快速增长，其产品很快获得海
尔、格力、美的、苹果等国内外知名企
业的青睐。
　　 2020 年，神钢赛欧营收超过
8000 万元。生产部经理芦超告诉记
者，因为工厂场地有限，放不下太多设
备，还有 40% 的订单在排队。

雄心勃勃，更懂不能闭门造车

　　神钢赛欧的拳头产品——— 高速高
精度纳米复合涂层刀具，以使用寿命长
和加工硬度高著称，2018 年成功入选

“关键基础件”领域“浙江制造精品”。
　　涂层刀具是现代切削刀具的标志
性产品。根据不同的切削对象，选择不
同元素和工艺涂层，元素组合细微配
比的变化，都会影响刀具作业精度、效
率及使用寿命。
　　“我们对标知名品牌涂层刀具，努
力做自己的创新。”徐炳坤很乐意为高

标准的客户提供样品，但要求双方共
享实验数据——— 对方反馈的实验报告
和改进要求，有利于神钢赛欧研发出
更先进的刀具。
　　神钢赛欧创办之初，一些业内同
行认为，精密刀具制造涉及很多领域，
半路出家的徐炳坤想在高端刀具市场
分一杯羹，实在有点自不量力。刀具刚
上市时，代理商也对其品质缺乏信心。
　　采访中，徐炳坤用手机向记者展
示了一份日本同行的竞品分析资料。
虽然神钢赛欧的规模很“袖珍”，却已
被对方列入重点关注目录。今年 5 月
18 日，第 17 届中国模具之都博览会
召开，在业界享有盛名的日本牧野机
床，主动邀请神钢赛欧刀具联袂参展。
　　“近三年，由于国产刀具质量上来
了，日本刀具价格差不多打了对折，不
然他们是不会降价的。”徐炳坤说，“代
理商现在夸我们是刀具界的华为。”
　　不过，将日本企业家稻盛和夫视
为偶像的徐炳坤也清醒地认识到，企
业要与时俱进，必须继续向水平先进
的伙伴学习，绝不能闭门造车。
　　如果不是创业之初，花大价钱购
入国外先进的磨床、铣床，并与牧野机
床等海外企业深度合作，徐炳坤纵有
万丈雄心也无法保证刀具现有的高品
质；如果没有德国专家中途加盟，公司
想在涂层刀具研发上取得突破，可能
需要更长的时间。
　　当年，徐炳坤做试切员，将来自黄
岩模具工厂一线的试验数据反馈给欧
洲生产商，在帮助对方改进产品质量
的同时，也获得对方的尊重与友谊。
　　“做过这么多试验，我对刀具技术
的方方面面都有一定的了解，但人家
在选材、打磨技巧、设备调试等精微之
处，还是有更深的积淀。目前，我们在
结构设计、刃口处理、纳米涂层等方面
有很多交流。”徐炳坤道。
　　此前，徐炳坤去瑞士学习考察，发
现欧洲同行用高速气流喷射的工艺做
刃口钝化，刃口的细腻度和光滑度非
常高，刀刃像镜子一样亮。这一下子启
发了他——— 刃口钝化的关键在于均
匀。后来，神钢赛欧技术团队尝试在液
体环境中做钝化的工艺，效果更佳。
　　“我搞技术出身，越钻研越知道自
身不足。只有对每个环节都力求完美，
才可能获得真正的自信。”徐炳坤说。

神钢赛欧：学习要下“笨功夫”

神钢赛欧公司机床设备夹住半成品材料准备磨刀加工。  受访者供图

　　随着中国开放的大门越开越大，如何与世界打交

道，怎样参与全球竞争，是国内很多中小企业的必修课。
　　在浙江台州黄岩，大成模具靠诚实守信赢得尊重，
在与国际大厂的合作互信中快速发展；神钢赛欧刀具

从创办那天起，就不甘平庸自我加压，立志比肩实力雄
厚的海外同行。
　　台州黄岩这两家制造业中小企业，在与国际伙伴

合作中持续学习，在不断开放的市场竞争中获得成
长。在加快构建新发展格局的今天，他们走过的路，
值得同行者借鉴。

　　（上接 1 版）截至 20 日，丹江口
水库已往北方累计调水 383 亿立方
米。拦蓄这一库清水的，正是加高之
后的丹江口大坝。
　　丹江口大坝加高，是将上世纪 70
年代竣工的大坝高程，由 162 米升至
176.6 米，使水库正常蓄水位由 157
米抬高到 170 米，正常蓄水位库容相
应由 156.65 亿立方米增至 272.05 亿
立方米，从而满足了中线向北方供水
的需要，同时可以用新开明渠输水自

流抵京，向沿线京、津、冀、豫供水。
　　“加高工程是在初期工程基础上
进行培厚加高和改造，业内将这比喻
为‘穿衣戴帽’，技术要求高、施工难度
大，不亚于新建一座大坝。”汤元昌说，
一系列重大技术难题的解决，较好地
保证了加高工程质量。2017 年 10
月，水库水位达 167 米，加高后的大
坝经受住了考验。
　　截至 5 月 18 日，本供水年度丹
江口水库向北方供水 40.89 亿立方

米，完成年度供水计划的 55.08% ，确
保了中线供水安全。

  调水：“朋友圈”协作畅

通大水脉

　　“水质改善可让北调之水澄澈，大
坝加高使调水数量获得保障，接下来
就是如何进行水库调度控制运用，以

确保水库防洪、供水安全，充分发挥水
库综合利用效益。”汉江集团公司水调
中心水库调度科科长胡永光说。
　　据介绍，通水后，汉江集团公司与中
线水源公司共同成立了中线水源工程供
水领导小组，统筹协调水库供水管理。
　　“按照长江水利委员会授权，汉江
集团公司、中线水源公司与南水北调
中线建管局协商，建立了陶岔渠首供

水调度流程：由南水北调中线建管局
发出调度请求，汉江集团公司报请长
江委审核同意后发出调度令，陶岔渠
首严格执行供水调度令，并及时反馈
执行情况。”胡永光说。
　　南水北调中线工程从陶岔渠首枢
纽引水北上。如果说丹江口水库是南
水北调的“大水池”，陶岔渠首的作用
就相当于控制丹江口水库出水的“水
龙头”，控制和调节北上的水量。
　　 15 时，记者从湖北丹江口市驱

车约 40 分钟，来到位于河南淅川
县的陶岔渠首。南水北调中线陶岔
管理处处长王西苑说，作为中线的

“水龙头”，渠首段工程是中线干线
千里长渠之始，我们全力做好输水
调度，确保一渠清水从陶岔渠首进
入总干渠，一路奔向北方。
　　问渠那得清如许，为有源头活
水来。目前，来自丹江口水库的优
质南水，已经成为京津冀豫 20 多
座大中型城市的主要水源。

南水北调中线水源区探秘
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