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| 瞄准新市场 |

如今，电商发展已成大趋势，梦神也看到了
其中的巨大商机。

2012年，梦神开始了对电子商务的探索与开
发，在天猫、京东、苏宁易购、美乐乐等多家电
商品台都有专卖店。电商消费群体消费能力不一
定很强，但一定是属于时尚小资群体，符合梦神
的定位。

线上与线下两者如何平衡冲突呢？余霆表
示，“将梦神线上与线下的产品，完全独立，分开
去做，在材料、花型方面，均独立生产，当产品
没有可比性的时候，线上与线下两者之间的平衡
点，才会出现。”

虽然梦神线上线下均有布局，但并没有放弃
OEM模式。“企业要多几条腿走路，才有抗风险
的能力。”

2016年，梦神提出了新的愿景：与全球共享
优质睡眠，做中国领先的床垫产品供应商及优秀
的健康睡眠品牌运营商。

从新的愿景中，不难看出余霆新的“野心”。
2017年，梦神在慈溪滨海工业区9万平米超大工
厂正式投产。作为目前全亚洲最大的单体床垫工
厂，梦神已不单单仅生产床垫，与床垫相关的衍
生品都是新的目标，并研发出智能健康睡眠产品。

用他自己的话说，梦神的产品比肩国际水
平，是行业的“尖子生”，现有的衍生品，则是给
臂膀别上“三道杠”，锦上添花。

受此次疫情影响，余霆表示国内整个市场都
会受到波及，个别市场可能会出现寒冬。但如何
适应市场却是能够改变的，“从目前来看，消费者
的购买力的确下降，但每年结婚人口基数依旧存
在，同时，大量的安置房、廉租房与保障房在
建，今年上半年或许有些影响，但对于家居行业
来说，下半年还存有很多的机会。”

忆往昔峥嵘岁月。现如今，梦神是拥有产能
过亿的家居航母，但离“百年企业”目标仍重而
道远。余霆表示，好的企业不止着眼于当下，还
要考虑未来，其中最关键的是对产品的远见卓
识。机会窗在前，能量场在前，唯有撕裂自己的
舒服，利出一孔，才有可能创造与众不同的产品。

未来，梦神将会在产品创新和技术上下猛功
夫，拼命修炼内功，这也是余霆建立“百年企
业”的核心理念所在。

从卖专利到打入旧金山
“梦神”余霆的三次转型战

记者 谢斌

经营之圣稻盛和夫说，人一旦拥有了可以为之舍弃
生命的信仰、信念、决意、责任感和使命感，就等于拥
有了百折不挠、永不屈服的勇气。

余霆就是这样的人，在梦神发展的过程中，他凭着
对产品质量的坚守、对事业的执着和信念，破解了一个
又一个“死局”，将梦神缔造成一年销售额破6亿元，全
国拥有500家门店的企业。这背后究竟是有什么样的心
路历程呢？

| 危中有机 |

2003年前后，随着越来越多的企业进入，梦神
在床垫设备生产领域的利润空间不断缩小，如果不
及时转型，企业很快就会面临发展危机。

接下来的事出乎所有人的意料———正是由于梦
神对知识产权的重视，迎来了与国际知名企业合作的
机会，美国礼恩派公司提出要购买梦神6项专利。

余霆把这当做是梦神的机遇，一举转卖。“总共
340多万美元，我到现在都还记得。这一选择的确
是非常艰难的，但一切都是为了梦神找到一条更适
合自己的发展道路。”回忆起当年的艰难抉择，余霆
至今仍感慨不已。

很快，梦神用这笔巨款建设了当时最现代化的
床垫生产基地和最先进的生产流水线，于2005年7
月正式投产。

至此，余霆大胆地结束了原有的机器设备产
业，将梦神从一家床垫设备制造企业转向了专注于
生产制作床垫的企业，并提出了“做中国最专业的
床垫生产企业”的愿景。

A12
2020年4月20日

GLOBAL NINGBO ENTREPRENEURS全球甬商 甬商回归

01

02

03

04

| 辞掉铁饭碗 |

出生于1970年的余霆，在父母眼
中一直是个坚强独立的孩子。父亲是军
人，母亲是教师，在良好家庭环境里成
长的他，1990年从宁波师范学院外贸
专业毕业，顺利地进入了中外运宁波公
司集装箱运输部工作。 或许父亲是
军人的缘故，参加工作后的余霆展现出
其军人气质的一面，主动担责，负责建
立宁波第一条集装箱运输航线的任务。

“现在回想起来也没什么，都是自己的
工作。”虽然不愿透露其中细节，但不
可否则的是，正是在众多“余霆们”的
努力下，宁波的外贸产品开启了从“家
门口”出发，运往世界各地的新局面。

彼时，梦神的董事长是陈寿松，仅
仅是余霆的岳父，他自己也未与梦神有
直接的交集。在风华正茂的年纪，每个
人都有一种冲劲，余霆也是如此。在航
运业务如日中天的时候，应家族事业的
需求和自主品牌梦想，“认真”的余霆
决定奋起一搏，辞职经商。

2001年，他毅然转行进入完全陌
生的制造业。

老一辈的宁波人或许都听过“梦
神”这个品牌。“梦神”成立于1984
年，作为中国最早的床垫设备生产企业
之一，前身是宁波弹簧机械厂。刚开始
的产品是以弹簧和制造弹簧的设备为
主。

当时，弹簧产品只是应用在沙发上
面，中国还没有床垫行业，消费者也不
大了解床垫。直到1992年，“梦神”商
标正式注册，开始了全新概念的睡眠用
品——床垫的生产和销售。

“此前梦神手握多项专利，设备根
本不愁卖，一时间市场上都是梦神的弹
簧床网压缩打包机，效益很好。”由于
不懂技术，一时无法在公司大展拳脚的
他选择了迂回战术—— 2003年考取
宁波大学MBA，以此为切入点，尝试
管理公司，为自身及企业的长期发展做
好知识储备。

效益红火的背后，余霆感受到了一
丝危机。刚跨入21世纪的中国，对知
识产权保护力度不够，企业对专利意识
淡薄，市场上形成了相互抄袭和拷贝的
风气，“看到梦神的生意好，不少企业
纷纷仿制，而我们梦神手握的六项专利
根本没起到任何保护作用。”

在“危”中看到“机”，属于梦神
真正的转折和辉煌也由此开始。

| 自主品牌出海 |

时代从来不会亏待懂得抓住机遇的人。
打开知名度后，余霆意识到OEM（代工生产）

永远无法让梦神床垫扬名国际，他又做了一个大胆
的决定，在美国旧金山开一间100多平方米的梦神
床垫专卖店。一段中国床垫自主品牌参与美国市场
竞争的传奇由此展开。

进入美国市场初期，梦神惨遭挫败。余霆说：
“旧金山人此前从没听说过梦神这个品牌，即使把床
垫免费陈列到当地人开设的家具用品店，采用先使
用后收款的模式，也毫无起色。我们只能在当地的
媒体上不断宣传，让美国人慢慢的了解和接受梦
神。”终于，专卖店开始产生了零星的销售业绩。

依靠高品质和诚信经营，梦神逐渐被当地人所认
可。不到一年时间里，梦神就在旧金山站稳脚跟，并
建立起了一个自有的销售网络。成功打入美国市场
后，2007年，全球著名连锁企业宜家找上门，希望
梦神能够成为他们亚太地区的床垫供应商。

“回报很丰厚，但宜家也提出了非常高的要
求。”余霆坦言，宜家要求梦神的产能要提高、设备
要更新，甚至提出了全员参保。“当年，给员工参保
的企业寥寥无几，宜家要求我们全员参保，包括门
卫与清洁工。”

面对如此苛刻的要求，余霆的内心斗争了很
久，所有的东西都是未知数。但他最终还是选择冒
险一试，与宜家的合作。为此，梦神前期投资2500
万元，新建了厂房、设备，培训了一批新员工专门
为宜家的产品服务。“还是赌对了。” 他表示，与
宜家合作带来的不仅仅是销售的稳定增长，更重要
的是内部管理能力的提升，职业健康及可持续发展
能力的加强和品牌美誉度的全面提升，这也促进了
梦神在后面几年的迅速发展。

凭借在床垫领域上的专注，梦神成为了“全国
专业标准化技术委员会”委员，起草了《弹簧软床
垫》《软体家具床垫和沙发抗引燃特性的评定》和
《软体家具床垫中有害物质限量》三个行业标准。今
年，梦神又承担了5项床垫相关标准，其中两项成
为最新的国际标准。
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职务：梦神
集团董事长、甬
商总会理事、全
球中小企业联盟
中国区副主席，
华夏睡床产品联
盟主席，中国家
具标准化技术委
员会委员，中国
家具协会软床专
业委员会轮值主
席，宁波市人大
代表


