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最近参加了本报组织的微信群友交流活动，听搜布创始人兼CEO程小军
讲述他的创业经历。这位连环创业者先后做过3D试衣、服装定制平台、3D面
料成衣效果展示软件，都没成功，后来推出了一款基于移动端的面料匹配服务
APP才绝处逢生。4年来，面料匹配服务APP聚集了10万面料供应商和30万
遍布全国的采购商，每年交易额超百亿元，成为全球最大的轻纺B2B移动交
易平台，累计融资额近1亿元。

搜布闯入的是传统纺织服装领域——这个被很多人视为竞争激烈的红海。
但红海中并非没有机会。由于解决了面料交易的痛点，搜布在红海中找到了一
片紫海。

“紫海战略”是新西兰惠灵顿维多利亚大学管理学院教授斯蒂芬·卡明斯
提出的一个概念。蓝+红=紫，蓝海是短暂的，所有蓝海都将被染红；红海是
个表象，任何红海中都隐藏着蓝色的水域，所以红蓝交织的紫海，才是市场的
常态。“紫海战略”是要让在红海中被遗忘的角落变蓝。企业一方面要把红海
里的现有业务做好，另一方面，要通过商业模式创新把“蓝色领域”从红海中
分离出来。

宁波是服装大市，有“中国服装之都”之称，但在这个传统优势产业里，
我们的思维似乎传统了些。大企业延续着发展的惯性，它们当然也有创新，但
似乎还不够。江苏的服装企业“海澜之家”，定位为“男人的衣柜”，采取托管
式加盟、标准化经营，即加盟商不参与门店管理，其商品投放、门店管理、经
营方式等所有工作全部由海澜之家进行标准化管理，甚至连门店选址都由其确
定。在服装企业业绩纷纷遇冷的大环境下，海澜之家成为“另类”，市值突破
600亿元。

山东的红领集团在服装红海中找到了一片“大规模个性化定制”的紫海，
后更名为酷特集团。在他们的车间，衣服是一人一款，没有两件一模一样的。
个性化和大批量，似乎是一对矛盾，但酷特通过技术和管理创新化解了这对矛
盾。这“和而不同”的背后，是柔性化生产。只能小批量、多品类、快速生
产，并不是真正的柔性化生产，能在大批量生产和小批量生产之间任意切换才
是真正的柔性化生产。“百炼钢化为绕指柔”，这种优雅自如的背后，又凝聚了
多少研发人员的智慧与汗水呢？

在传统模式中，工业制造一直处于微笑曲线的最底层，制造企业付出最
多，但收益最少。酷特集团通过打造C2M（顾客对工厂）商业生态，将微笑
曲线反转，工业制造就处在了最上面，从而找到了一片紫海。当制造企业去掉
所有的中间环节，直接对接消费者，而且通过柔性制造提供个性化产品，这样
工业制造的利润就提升了，消费者也可以买到厂家直销的个性化定制产品。

宁波的服装产业，不仅需要优秀的买手，也需要策划和营销高手；既需要
脚踏实地，也需要仰望星空，脑洞大开，大胆想象。

迷人的蓝海碧波荡漾，让人向往，但有时却是水中月镜中花，可望而不可及。蓝海战略有时也并不
像人们想象得那么有效。宁波不少企业底子薄、积累少，想寻找蓝海市场，谈何容易？一旦全力投入，
可能覆水难收。驶向蓝海的航道上，少不了有狂风暴雨。

蓝海找到了又能怎样呢？现实中蓝海瞬间变成红的案例还少吗？团购兴起的时候，“千团大战”如
烈火烹油；共享经济流行时，摩拜、ofo、小蓝单车等一哄而上，如过江之鲫……

相反，我们熟视无睹的红海一直孕育着机会。因为紫海就是从红海中分离出来的。
清华大学经济管理学院教授陈劲认为，紫海战略有利于中小企业实现战略突破。因为在蓝海战略下

开拓出新市场，其产品和服务往往需要高端技术的支撑，瞄准的是小众的高端市场，很难做到价格低
廉，而紫海战略立足于原有的红海市场进行用户优化，充分利用已有的市场资源、默契的技术支持、熟
悉的用户偏好，可以真正实现成本优势。紫海战略的首要标准就是，性价比要比其它企业都具有竞争优
势。在紫海战略下，所产出的新产品或服务，具有天然的市场占有率优势。

每家企业在原来的领域都各有优势，没必要盲目崇拜蓝海，相反，依托原有的红海市场，深挖客户
需求，打开创意的通道，进行商业模式创新，很有可能找到紫海。“蓦然回首，那人却在灯火斓珊
处”——那让我们心驰神往的紫海，就在眼前的这片红海中。程小军的搜布，就是在服装这个看似红海
的市场，挖掘新的需求，分离出一片紫海，从而创造了一个在蓝海与红海之间的“新物种”。

宁波一家农场卖土鸡蛋，研发了一种不用火而用石灰等迅速加热鸡蛋的一次性装置，方便在外的人
吃到热腾腾的鸡蛋，随时即开即食。它利用鸡蛋这个红海中成熟的市场，进行创新，找到了属于自己的
一片紫海。

图书销售网站出身的亚马逊也是紫海战略的实践者，它选择了在红海中分离出“电子书”这个蓝海
市场，通过出售Kindle电子书阅读器，把消费者的阅读对象从纸质图书变成了电子产品，同时用大数据
为用户进行定制化服务，降低产品价格，最终垄断了美国的电子书市场。

在这个“悲喜交错”的商业时代，悲观者认为中国开始做什么都不赚钱，因为过去所有传统的商业逻辑
正在被颠覆；而奋起者却从传统产业找到痛点进行创新，从而发现了新的商机，看到了商业重构的希望，正
如一位学者说的一样：“在中国经济供应关系发生大逆转的今天，所有的生意都值得从头再做一遍”！
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