
博洋旗下有15个独立品牌在运营，而博洋家纺和唐
狮服饰是全国500强品牌，目前唐狮年销售额已经超过
30亿元，博洋也已经超过10亿元，另外还有5个品牌销
售过亿。戎巨川应该很忙。

但是戎巨川却说自己是公司里最“闲”的那一个。
戎巨川的“闲”，来自于博洋的文化基因：和亲一

致，创新进取。博洋追求平和，淡化等级，也不强调个
人英雄主义。

创业初期每一个业务员都被视作一家独立的外贸公
司，实行自主经营，自负盈亏。

创牌后，每个设计人员都被视作一家模拟公司，自
负盈亏，设计员的收入与设计产品的销售业绩挂钩。

最近几年，更是推动小公司化的改革，每个业务单
元小组就是一家充分权限的直面市场的公司。

在这样的机制下，团队每个成员充满活力和斗志，
通过市场来磨砺并以此来证明自己的价值。

戎巨川说，三年前他们不少孵化的品牌以培养为
主，主要靠主打品牌在盈利，中小品牌都在培育优化
中，而现在整个品牌阵营以盈利为主。

戎巨川的“闲”也来自于他的自律。以彼之快乐，
成我之价值。

很多企业都在强调以人为本。在戎巨川看来，以人
为本的本质是把人的潜能发挥出来，而创业是最能发挥
人的潜能的。

博洋有个品牌，在大概两年多的时间里，相关负责
人是没有股份的，一年时间创造的利润不到一千万元。

这个负责人2016年取得正式股份后，3个月挣了900
多万元，2017年挣了2000多万元，也就是说，用了两年
多的时间，他挣了4000多万元，“这在博洋是个奇迹，这
样的人值不值得奖励？一定得奖！要大奖！”

当戎巨川询问公司有股份的老员工该不该奖励时，
得到的回答是：“戎总是不会做亏本生意的，奖励出去的
钱一定会挣回来的，况且能够鼓励员工士气与信心。”

“我想奖励为公司创造价值的员工。”戎巨川笑着说，
不过想挣回来倒是事实，不但想要挣回来，而且还想成倍
挣回来。

为此，戎巨川不断搭建平台，让创业者实现“长袖
善舞”。

他说，“主角是20多岁的年轻人，经营者是30岁到40
岁的中年人，像我这样50多岁的，就只要在资本舞台上唱
好戏。所以，我现在很多时间除了花在思考问题上外，还
会花在投资上。”

“闲人不闲”，正如庄子说：“无用之用，方为大用。”
戎巨川的“闲”还来自于他的思考。“我尤其喜欢在

散步的时候思考问题，这不仅有利于身体健康，而且思
考问题会更加专注。”

“今年以来，我还一直在思考和研究一个问题，就是
我们的发展有没有局限？我们的基因有没有更值得改良
的地方？发现还真有。一个是精细化管理，于我们而言
还有非常大的空间。一个是做抉择的勇气，我们要紧紧
抓住一些关键的发展机会。”戎巨川坦言。

今后的路怎么走？戎巨川认为，赤脚的奋斗精神要
继续有，当下要拼命地强化企业的财务观念和信息观
念，走向更高的高点；更要继续尊重知识，尊重人才，

“去年公司成立了组织与人才发展办公室和战略研究院，
就是为了强化引才和战略规划能力；识变能变也将贯穿
博洋成长始终，积极地探索品类开发，探索空间产业，
探索平台经济。”

博洋曾经只是一只小蚂蚁，现在可以算是一只小
象，未来呢？

实践证明，“博洋基因”催生了强大凝聚力，激发了
员工积极的战斗意愿。“但是，要做大做强，做超过100
年的企业，实现这个愿景，还需要不断锻造博洋基因。”
戎巨川斩钉截铁地说。
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1992年，中共十四大提出发展社会主义市场经济。这一时期
的永丰布厂，面临着诸多新的困难：随着经济环境的变化，企业
盈利能力下降；在用赚来的钱完成厂房改造和设备升级后，经营
资金也日趋捉襟见肘。

我知道，必须要另辟蹊径了。
我相信走品牌发展道路的大方向是没错的，但这是一个长期

积累的过程，解决不了眼前的困境，打开渠道也需要资金，我们
该怎么办？在市场意识还比较淡薄的情况下，我想到的办法是，
以股份合作制改革来激发企业发展活力。和纺织局领导探讨后，
他们同意由我带领永丰布厂进行股份制改革。

一开始很多工人对改革有顾虑，担心参股了以后收不回来
钱，退休后钱就打水漂了。说实话，当时我自己对企业的前景也
不敢打包票。我只能身先士卒，用借来的50万元带头参股，并且
发动工人们参股。最终，出于对我的信任，也基于对市场的判
断，经过四五次正式合股，还是有超过90%的工人参了股，筹集
到近400万元资金。

这让我非常感动，我想，这也是我们博洋人的基因之一——
识变能变，勇于创新。博洋人面对市场变化，承担风险的能力很
强。要知道当时和我们同类型的厂多如牛毛，但改革不是主流思
想，许多经营者都是采取稳健的态度，不敢迈出那一步。而我们
老员工尽最大的努力在理解我们的决策。

1993年，我一边着手征集企业新的名字，一边布局家纺市
场。1994年，“博洋”商标注册成功，取意“博世纪梦，扬民族
魂”。自此，博洋全面进军家纺内销市场，在国内开创了“家纺”
先河，树立了家纺第一品牌，“中国人的家纺从博洋开始”的美誉
也由此而来。

不过，随着家纺江湖入局者接踵而至，市场硝烟弥漫，价格
战也随之爆发。但我作为博洋的当家人，还是保持清醒，他们都
降价，我偏偏要提价，反其道而行之。提价的底气来自哪里？看
似是在博眼球，其实是对未来有清晰判断。我们要塑造品牌，但
没有利润就没有能力为客户创造价值，一味压价只是饮鸩止渴，
关键是要创新，要有持续不断的研发投入。如此也许会失去部分
不属于我们的客户，但是留下来的都是粘性极高的忠诚客户。

除此之外，而当大家在家纺领域鏖战正酣时，我又注册了“唐
狮”品牌，开拓休闲服饰领域，博洋品牌孵化的理念也逐渐清晰。

但市场是残酷的。进入21世纪后，市场竞争加剧。
怎么办？2009年，我们又率先进行了一系列的调整，其中最

重要的举措就是进入电子商务渠道，凭借在这一新兴渠道的成功
耕耘，博洋家纺无论从销售额、品牌知名度，还是在消费者的覆
盖面上，都取得了重大突破。

2017 年，博洋电商零售额达 35 亿元，比 2016 年增长了
78%。尤其是女装，在市场竞争激烈的情况下，也取得了惊人的
成绩。新锐品牌德玛纳女装2017年贡献了近4亿元的销售，位列
唯品会女装系列销售第三。

从体制改革到布局电商，博洋能够一次次打开新篇章，正是
由我们识变能变、勇于创新的基因所决定的。正如《兵经》曰：

“兵有先天，有先机，有先手，有先声……先为最，能用先者，能
运全经矣。抢占先机才能先人一步站上制高点，赢的几率就会大
一些，而步人后尘容易东施效颦。
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