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“习惯”赢得的机遇
作为清华大学的高材生，毕业后陆世栋留

在北京从事计算机相关工作，成为了“北漂一
族”。北京遍地是机会，也遍地是人才，巨大的
生活压力挤压着陆世栋的梦想空间，而2003
年的非典更是给了他一记狠拳。

百善孝为先，为了不让家人担心，陆世栋
选择了回家。

身虽在家，心却未闲。闲赋在家的时间里，
陆世栋依然保持着积极的学习热情，每天浏览
和IT相关的信息。就是这个好习惯给他带来
了新的机遇：龙芯的研发方神州龙芯公司正在
寻找二次开发的合作伙伴！

23岁的陆世栋当机立断，拿出北京住房
抵押贷款的50万元作为创业启动资金，并将
家乡象山作为人生新的起点。

2006年，陆世栋创办云朵网（原海芯科技
集团），以提供“云桌面解决方案”起步，公司业
务主要以数据服务为核心，结合云计算、大数
据、物联网、人工智能等先进技术和模式，为广
大用户提供有竞争力的解决方案、产品和服
务。

陆世栋的创业这一决定不但填补了象山
信息技术产业的空白，也开创了象山大学生创
业的先例。而和绝大多数白手起家的中小微企
业创业者一样，陆世栋不但要八面玲珑打通人
情世故，还要歇斯底里在生存的口粮里扒出一
部分推动创新。

“创业初期非常艰难，产品处在测试研发
阶段，需要起早摸黑地投入精力，创业资金已
经所剩无几，因此，我们当时也接一些普通PC
组装业务，来维持运营。”

创业之路艰难险阻，行业环境变化莫测，
对于交通稍显闭塞的象山创业者来说，赢得讯
息便是赢得市场。

2011年，云计算、大数据、云应用等概念
逐渐兴起，伴随着市场竞争的日益加剧，移动
互联网的快速普及，信息技术不可避免地进入
了“大数据时代”。凭借对行业动态的敏锐感知
力，陆世栋踩着时代的浪花，将公司进行了转
向升级——全面向“云计算大数据”服务领域
挺进。

定位细分市场
12月25日，奉化溪口工业园。宁波开灵

气动元件制造公司总经理蒋凯带我们参观了
车间和公司的产品展厅。

“这就是我们公司生产的电磁阀。”蒋凯
一边从陈列架上取下产品一边向我们介绍
说，麦当劳、必胜客等快餐连锁店，储放可
乐等饮料的储罐，都要由电磁阀来控制。

目前这些连锁快餐都用上了开灵公司的
产品。

“我们只和合拍的客户合作，蛋糕再大，
不是我们的也不能吃。”蒋凯说，企业的资金
和精力都有限，必须采取聚焦战略。

奉化是气动元气件之乡，生产产值占到
全国35%以上，出口占到三分之一。但是，
气动元件是一个相对较窄的领域，大陆没有
一家上市公司，营收最大的一家企业也只有
2亿元。

“气动元件有2万多个品种，没有哪一家
公司能把这么多产品都做齐全。我们只做了
50多种产品。”蒋凯说，公司生产制造的气
动元件，以电磁阀等为主，有的是供食品企
业用的，达到食品级标准；有的耐腐蚀，供
化学行业使用。

“我们只有把产品做精做专了才能生存、
发展下来。”蒋凯对企业的发展有着清醒的认
识。

开灵公司创办于2000年，之前的主要市
场在国内。作为一名80后“创二代”，蒋凯
从三峡大学法学系毕业后直接进了企业。

接手公司后，他从零开始做出口，摸着
石头过河，和同行交流经验，取长补短，后
来参加国外展销会，结识了不少国外优质客
户。通过几年的摸索，公司的外贸收入突破
了100万美金。

固执的老实人
2005年，从浙江海洋学院毕业后，姜亮这

个固执而坚持的老实人，就一直在位于宁波江
北的台湾富强鑫公司就业。从普通员工到技术
总监，这项电气工程及其自动化专业相关的技
术研发工作他一干就是十年。

在台湾富强鑫公司，姜亮承担过多项研发
项目，深谙电气及油路相关技术，也积累了丰
富的行业经验。“当时我的工资其实也不高，但
因为一心低头做事，也就什么都没顾。”姜亮的
一口台湾腔，便是他为公司兢兢业业工作的证
明。

转折来自八年前的一天，时任销售人员的
薛宇驰（宁波伊迈科思自动化科技有限公司的
总经理）来到台湾富强鑫公司推销伺服电机，
与技术部的姜亮相识了。

这一边，薛宇驰说，“以前做贸易是为了有
饭吃，吃了两年饱饭后便觉得一直做别人的东
西没有行业话语权，提高竞争力的唯一方式就
是提高技术，做自己的产品。”

另一边，做了十几年技术的姜亮，也觉得
还有很大的改善空间，于是两人一拍即合。“和
薛总相识后，他给了我很多帮助，为人周到，帮
我解决各种问题，我们彼此之间建立了信任
感，也让我觉得跟着他走不会吃亏。”

就这样，姜亮体内安逸了十年的“隐性创
业基因”终于发挥了作用。

以更低的成本获得将来
2016年，宁波伊迈科思运动控制技术有

限公司创立，并落户于高新区众创空间“众创
汇”，姜亮是公司的总经理和创始人之一。

这是一家从事电气工程及其自动化专业
相关技术研发工作的企业，他们希望帮助客户
降低使用成本和服务成本。2016年7月，公司
开始做研发。由于产品更加复杂，与之前姜亮
从事的技术研发形式也有很大不同，再加上没
有前人的场景可参考，遇到新的技术问题，姜
亮团队只能一次次验证、推翻、修改，不断试
错。

“在研发过程中，我们一共投入了将近一
百万的错误成本，和工作时候不一样，这些成
本的压力都得自己背。”

其中有一批本以为没问题的钣金、模具、
外壳，等到生产完了几百个才暴露出了问题。

“那批产品倒不是说不能用，但和我们想象中
的不一样，不够完美，如果投入市场就是对客

姜亮:
小产品

也会有大市场
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陆世栋：
“浙朵云”要向
大数据服务挺进

户的不负责，所以我们选择了报废。”这一批，
价值近20万元。

坚持完美，从20平方的小车间，到七八十
平方的车间，再到如今800平方的车间，姜亮
慢慢地将自己的梦想做成了令客户也认可的
事。

2017年12月，研发产品基本定型，公司
以集约化、模块化的方式，在工厂内将问题简
单化，让即便是一无所知的客户，也可以拿到
手就直接操作。

2018年，公司将所有产品往最前沿推广
并进行测试。“因为产品涉及的行业多，测试周
期很长，例如用在环保车上的垃圾压缩翻转的
新产品，厂内测试了半年，今年6月装到车上
后上路测试又是半年，所以我们不能盲目冒
进，只能做好自己的事。”

今年9月，公司产品开始正式上市销售，
并开始接50台、200台这样的小批量订单。

如今，公司拥有员工50多人，研发团队近
10人，取得了“上动式电液同步折弯机液压控
制系统v1.0”、“伊迈科思全自动数控钢筋弯箍
机系统V1.0”的软件著作权，另有1个软件著
作权、1个外观著作权、1项发明、6个实用新型
专利正在申报中。

“下一步，我们要做的就是把产品推出
去。”姜亮说。

做了十年技术的姜亮，这一次，他负责运
营。但姜亮说，对自己而言，就业和创业没有太
大的区别。“就业时，我也是抱着学习的态度做
事，成立了新公司后我依然是在学习。”

为了“以更低的成本获得未来”，今年，公
司在全国各地成立了包括江苏办事处（中小型
自动化液压设备）、湖南重庆办事处（环卫设
备）、西安分公司（自动化设备解决方案）等多
个分公司和办事处，并在深圳、河南、广东、福
建等区域和当地大的代理商合作开发市场，以
更低的成本获得将来，为进一步开拓市场打下
坚实的基础。“明年，我们要进一步调整业务结
构，使企业的发展更健康，并把整个毛利率都
往上拉。”

前两天，姜亮刚从福建、广东、江苏等地出
差回来，贪婪地吸收客户的建议并改进。“在现
阶段行情不好的时候做点新东西出来，等到行
情好了，我们也万事俱备了。”

姜亮坚信，做小功率的小产品，也会有大
市场。

目前，国外一些有品牌、有渠道的企
业，砍掉生产，只保留了品质管控、销售部
门和售后团队，把开灵公司当成了自己的车
间。开灵公司也在积极对接细分领域的龙头
企业，希望在与它们同台共舞的过程中迅速
提升公司的水平。

“我们希望与国际一流的气动企业实现战
略合作，给它们代工可以大大提升自身的技
术短板。”蒋凯说。

蒋凯率领企业完成了销售模式的转变，
由传统的主营内销，转向内销和外销齐头并
进。公司也从一家不起眼的小作坊一跃成为
一家初具规模的现代化企业，不仅在体量上
和质量上都有了质的飞跃，而且在销售模
式、企业生产管理方面也大大提升。

试水互联网

除了推动企业内贸与外销两条腿走路外，
2009年，蒋凯还带团队开始试水电子商务，借
助互联网平台打响产品的知名度和信誉度。

公司现在已和国内的阿里巴巴、中国制
造网、天猫等平台合作。公司发展模式也由
店铺经销到直接服务终端用户，更加畅通无
阻。目前，电商平台只是公司拓展业务和宣
传的渠道，气动元件网上成交的只是小单。
客户的大额订单会现场验厂再采购。

“各方面细节做得到位才能促成一笔订
单，这是软实力与硬实力的综合体现。”蒋凯
深有感受地说，公司不断向现代化规范管理
迈进，已开始着手实施现场5S管理、精细化
仓库管理、做好ERP系统的前期数据工作、
设备自动化的更新等。

2013年，开灵公司获得高新技术企业、
宁波科技型企业、奉化市技术工程中心等殊
荣，还获得了1项发明专利、32项实用新型
专利。

公司着眼于国内外中高端客户的需求，
其中多功能直动式二位三通电磁阀2017年销
售了100多万元。

口音带了点台湾腔的姜亮，实则是
个地地道道的大陆人。1981年，姜亮出
生于衢州，他的父亲正是乘着改革开放
的春风，在80年代办工厂的那一批人，
然而父亲的耳濡目染，在姜亮踏出学校
象牙塔的十年里都悄无声息……

坐过公交车的人都知道车门是气控
的，这只是气动工具的一个使用场景。

无论是在工业生产中还是我们的生
活中，气动元件的使用非常广泛。

气动元件有2万多个品种，产品线很
长，宁波开灵气动元件制造公司聚焦其中
的50多种产品，赢得了自己的市场，近几
年营收增长都在20%以上，2017年销售
收入达到2000多万元，跃上了规模以上
企业的台阶。

今年下半年全国气动元件市场受诸
多原因影响萎缩了约40%，但开灵公司
仍然逆风飞翔，今年增长将达25%以上。

努力做细分领域的单打冠军，把产品
做精做专，这是开灵公司的发展之道，也
是其成功之道。
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2006年，陆世栋创办云朵网（原海芯
科技集团），以提供“云桌面解决方案”起
步，公司业务主要以数据服务为核心，结合
云计算、大数据、物联网、人工智能等先进
技术和模式，为广大用户提供有竞争力的
解决方案、产品和服务。今年5月，平台企
业用户突破10万＋，预计年底突破50万。

“浙朵云”越飘越远
2015年，云朵网正式在新三板挂牌，董事

长陆世栋逐渐将云朵网的部分基础型业务转
型为数据服务。“浙朵云”，是凭借大数据与云
计算技术，在全国文化产业领域内的成功案例
之一。

2016年，在浙江省委宣传部的大力支持
下，云朵网搭建运营浙江省文化产业大数据服
务中心（简称：浙朵云），这是云朵网第一个真
正意义上的“去中心化”的企业公共服务项目。

2017年 4月，“浙朵云”在试点城市（宁
波）正式上线。目前，“浙朵云”已经覆盖了省内
89个县级地区，平台企业用户达到十二万五
千余家。“这个平台有效地集合了政府资源、企
业资源，从政务、数据、企业服务、金融、传播五
大网络铺开，给政府和企业提供可视化分析和
决策。”陆世栋说，“未来，‘浙朵云’更要下一盘
大棋。”

以文化产业为切入点，云朵网在文化产
业、全域旅游、智慧农业等领域，为B端客户提
供触摸一体机、可视化大屏等硬件，以及云存
储、云监控、垃圾分类、数据分析与可视化报
告、舆情监测、产业规划等多项服务。

浙江省文化产业大数据服务平台、文化礼
堂管理云平台、智慧党建大数据管理云平台、
智能共享图书管理云平台等互联网云平台项
目的建设和运营都是云朵网重点发展的业务。
与此同时，云朵网还拥有自主研发的软件著作
权26项，为12万余家文化企业提供了云计
算、大数据解决方案等产品和服务。

“云计算是时代的一大趋势，将应用于越
来越多的领域。”立于潮头的云朵网，在陆世栋
的带领下已拥有员工120余人，技术团队40
余人。今年5月，平台企业用户突破10万＋，
预计年底突破50万。下一步，云朵网还要沿着

“三条丝路”越走越远。
在新三板挂牌后，陆世栋在发言中将自己

比作一条咸鱼，他说：“鱼保鲜只有一天，制作
成咸鱼可以放三年，成为咸鱼才是鱼实现其价
值最大化的最佳路径，我相信大部分企业家都
是身经百腌的咸鱼，一身盐卤，闻着臭，吃着
香。创业不在通往任何目标的路上，创业就是
路，而梦想就是一条咸鱼。”毫无疑问，陆世栋
这条“咸鱼”，翻了一个漂亮的身。
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