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参加第二期东南商报读书会

听“3D创客”徐一琦讲述“比难更难的事”
记者 薛智谊

7月14日（周日）下午，东南商报第二期读书会将举行。本期读书会邀请了从事3D打印机研发制造与销售的徐一
琦为大家分享《创业维艰》一书。宁波爱用机械科技有限公司总经理徐一琦创业多年，历经了创业路的各种坎坷，他认
为这本书能带给大家坚持的力量。

见到徐一琦时，他刚刚风尘仆仆地从深圳回来。“去和一个跨
境贸易的公司谈合作。”他说。

记者问他：“何必这么辛苦，谈合作怎么不让人上门来谈呢？”
他的回答很朴实：“我想还是主动上门能学得更多，走出去才

能打开眼界。”
说起要分享的书，他推荐了《创业维艰》。他说，这本书陪伴

他走过了那些创业的至暗时刻。
1999年从南京财经大学毕业后，徐一琦从事了十几年的贸易工

作。在此期间，他先后在几家宁波最大的贸易公司从事大宗商品现
货和期货交易，曾有过三年多为公司盈利近2000万元的骄人业绩。

然而，在辉煌的职业生涯期，“住着大房子、开着好车子”的
他毅然绝然地转身创业，创办了宁波爱用机械科技有限公司，从
事定制自动化设备项目。此举让他身边很多亲友“大跌眼镜”，有
人直呼他“脑子坏了”。

徐一琦有自己的想法。
大宗商品交易要求对宏观经济有一定的研究。徐一琦看到中

国劳动力成本提高的刚性趋势。持续几年的招工难出现后，他觉
得企业对自动化设备的需求一定会增加，这是一个历史机会。

“传统贸易那一页已经翻过去了，未来是自动化的时代”。
他义无反顾的投入自动化设备的研发和制造。自动化标准设

备已经是红海，他觉得突围的机会就是定制自动化设备，面向那
些现在是人工制造，未来有可能被自动化替代的产业。

徐一琦找到合伙人开始工作。他们针对某些产品
做了一些方案，但推广到市场，没有一个客户认同。
忙了3个月，接了一个订单，5000元，客户还要验收
后才付款，而且最终也没有履约。

定制自动化设备如何推广？没有现成的路，只能
自己闯。

徐一琦尝试参加了几次展会，但都铩羽而归，浪
费了几十万，却换不回一个订单。

如何破局？他陷入了思索……
最终，他决定投电台广告。这是一个冒险的决

定，电台广告部的负责人甚至不知道爱用做的产品到
底是什么？

“我们的客户都是卖矿泉水、牛奶和房子的，从来
没见过卖设备的。这不是消费类产品，虽然你花钱，
我们没意见，但我们也担心效果啊。”

“没事，我先定一年。”
于是，2013年开始，宁波FM104.7的整点报时有

了一段新广告语“产品利润低，工资年年涨，企业怎
么办？找爱用机械，爱用机械是专业的自动化设备供
应商，为你减少人工，降低成本……”

多年后，电台广告的招商经理依然觉得这是一个
经典案例。一个2B的产品居然做出了2C的效果。很
多企业一下子就知道了宁波有这么家自动化设备定制
企业。高峰期，爱用科技一个月就能接到100多家企
业的咨询电话，3个月就接了500多万的订单。

然而，生意火了，公司却没有利润。
因为承诺研发不成功就退款，导致企业面临“赔

本赚吆喝”的尴尬境遇。定制研发是高风险的行业，
本来应该是利益共享、共担风险，却被市场定义成了
标准产品采购的模式。很多项目不仅不盈利，还要因
为失败而赔款。最极端的案例是为了给一家上市公司
开发设备，公司投入了500万元的资金，耗时三年，
最终完成了研发，交付了样机，却因为该企业产品换
代，对设备提出新的要求，最终只收回100多万的样
机款，其他都打了水漂。

创业的第二年，公司的现金烧完了；第三年，徐
一琦尿血一年。他的豪车变成了二手车，大房子变成
了蜗居。

有一次吃饭，孩子对他说：“爸爸，班里的同学都
到国外去玩过了，全班只有我一个人还没去过。”

他沉默。
孩子接着说：“我知道爸爸在创业，没有钱。没关

系的，以后有了钱我们再去。”
当时，他的眼眶就湿了……
在无眠的夜里，在无助的绝望里，在破产的挣扎

中，在麻木的煎熬里……在心灵的至暗时刻，是朋友
们的鼓励和不断的学习让他走出了困境，特别是学习
阳明心学让他看到了人生的意义。

徐一琦说他有两点学习体悟：

1、心学的精髓是自我精神的管理能力；
2、事上磨砺就是做功夫，就是知行合一。

创业路注定是血泪史，但是不忘初心，认准前
路，那所有的磨难都将是值得的。在困境中，徐一琦
没有放弃，他认为自己是在做一件符合社会发展方向
的事情，值得坚持，无非是不断试错，增大成功的概
率而已。
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