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记者 何峰 通讯员 戴旭光

机 械 手 有 节 奏 地 抓 取 餐 盒 ，
稳稳放入流水线，在下一道工序
完成整理打包⋯⋯日前，笔者走
进位于镇海区澥浦镇的宁波家联
科 技 股 份 有 限 公 司 的 数 字 化 车
间，虽然工人不多，但流水线高
速运转，中央显示屏上的数字不
时跳动着，实时全面反映了车间
的运作情况。

“在政府部门的帮助支持下，
我们公司 2 月 10 日就复产了，2 月
28 日 全 员 到 岗 ， 产 能 恢 复 接 近
100%。”家联科技营销总监田晓锋
告诉笔者。家联科技是全国乃至
全球领先的 PLA 生物全降解材料
研发、推广和家居用品制造商，
客 户 遍 布 全 球 ， 其 中 不 乏 沃 尔
玛、宜家、百盛、星巴克、亚马
逊等全球知名企业。

安而不忘危。作为一家出口
主导型企业，家联科技在“苦练
内功”的同时，时刻对市场保持
密 切 关 注 。 新 冠 肺 炎 疫 情 发 生
后，公司管理层在春节期间并没

有休息，“嗅觉”异常灵敏的他们
开始购买防疫物资、修订管理措
施、演练作业流程，全面备战生
产。“经过紧锣密鼓的准备，公司
抢先一步开工，不但快速完成春
节前接到的订单，同时利用友商
产能尚未完全恢复的机会，承接
新 的 订 单 ， 进 一 步 扩 大 市 场 份
额。”田晓锋说，“天下武功，唯
快不破”，做到人无我有、人有我
优，家联科技尝到了先行一步的
甜头。在紧张完成订单的同时，
家联科技还腾出产能，设计生产
出 18 万个餐盒捐赠给湖北。

随着疫情肆虐全球，家联科
技再次敏锐捕捉到市场的细微变
化。“以前，出口欧美市场的一次
性勺子是大包装，疫情发生后，
刀叉勺包装成一小袋的订单急剧
增多。”田晓锋告诉笔者，研发人
员 3 月份经常彻夜打样，公司曾
在一周内最多推出 18 个外贸新产
品，快速适应国外市场需求的变
化。

快速恢复的产能，加之及时
推出适销对路的新产品，家联科

技 3 月 份 的 出 口 额 逆 势 创 出 新
高。家联科技负责人坦言，出口
额创新高的背后，是持续深入的
技术研发和独特的生产技术，特
别是家联科技拥有十多项专利、
上百个配方的“PLA 聚乳酸生物
全降解材料”技术，是企业发展
的核心竞争力。

对于后疫情时代的发展，家
联 科 技 也 已 经 有 清 晰 的 战 略 规
划。“一是顺应市场对环保产品需
求不断增长的大趋势，进一步加
大科研投入，提高 PLA 生物全降
解材料产品的占比；二是进一步
加大国内市场的开拓力度，力争
今年国内市场销售额占公司总销
售的比例由 2018 年的 10%提升至
30%；三是加快数字化车间的建
设，加大机器换人的力度。”田
晓锋说，这并不是疫情发生后的
应对之举，而是公司几年前就制
定好的战略，“数字化车间在快
速恢复产能过程中发挥了关键作
用。而国内电商渠道的建设，去
年一直在推进，有望在五月份上
线。”

家联科技：

未雨绸缪，总能先人一步

记 者 黄程
杭州湾新区报道组 黄贲

全球疫情之下，外贸企业尤为
艰难。但是位于杭州湾新区的浙江
冰峰压缩机有限公司，出口订单不
降反增。日前，记者在浙江冰峰压
缩机有限公司看到，车间内 3 条全
自动流水线马力全开，工人加班加
点赶制。公司董事长孙宇清坦言，
外贸市场形势虽然严峻，但在疫情
初期，公司就积极筹备，开工一周复
工率达 100%，“全员鼓足干劲、上下
齐心，目前公司第一季度业务同比
增长 10%，第二季度订单已排满，
全年预计增长 20%。”

特殊时期，生意哪里找、订单
如何完成？作为一家专业生产冰箱
压缩机的外贸企业，公司去年销量
达 300万台，位居国内民营企业同行
第一位。“SIBERIA”品牌压缩机销
往“一带一路”沿线近 30 个国家，与
三星、惠普等知名厂商建立了长期
战略合作关系，企业长期紧盯核心
技术争优势，在这次疫情中发挥了
作用。

孙宇清告诉记者，压缩机是制
冷设备的“心脏”，是产品的重要
部 件 ， 做 好 “ 核 心 ” 中 的 “ 核
心”，是企业立足的关键。“高品
质、高效能、高标准是生命线，压缩
机有上百个零部件，每一个都很关
键，一个都不能掉链子。”从源头把
控 质 量 ，“ 三 个 一 管 理 ”是 冰 峰 的

“ 铁 律 ”： 关 键 零 部 件 100% 进 货
验、关键步骤 100%在线测试、成

品 1%抽查。为此，企业专门成立
国际标准检测和实验中心，在装配
线上投入 100 多台机器人，以自动
化提升标准化。

企业还建立了自主技术研发中
心，引进专业团队着重对产品、技
术再创新，确保用最短的开发周
期，生产出客户需求的特殊品种。
产品取得了多项国内国际质量及安
全认证，具有体积小、能耗低、造
型独特、节能环保等优异性能。与
此同时，公司紧贴市场需求、为世
界 500 强企业配套等也赋予了产品
较高的品牌价值。

凭借稳定可靠、性能优异的产
品，冰峰在供应链上获得了举足轻
重 的 地 位 。“ 开 工 一 周 复 产 率 达
100%，我们的产品相当于生产链

的上游，上游不畅，下游中断。”
孙宇清说，特殊时期，团队战斗力
是重要竞争力，得益于长期技术储
备、企业文化、团队锻炼，接得到
订单，造得出产品，运得到目的
地，此次攻克原材料、运输等重重
难关，如期交付前期订单足以验证
了企业“硬核”实力。

然而，市场存在诸多不确定
性，此次疫情也使孙宇清更清楚地
认识到“打铁还需自身硬”。品质
提升、技术储备、供应链管理⋯⋯
一项项工作再梳理，实现降本增
效，孙宇清把全球疫情冲击当作沉
下心来修炼“内功”的机会。一方
面，外销上利用云端继续紧跟订
单，另一方面布局国内市场，抢滩
更多市场份额。

冰峰压缩机：

借助核心技术争优势
二季度订单已排满

记 者 孙吉晶
宁海县委报道组 徐铭怿
通讯员 胡余灶

4 月 22 日上午，位于宁海县梅
桥工业园区的宁波储力叉车有限公
司厂区内，两辆集装箱卡车装载
的叉车，即将发往土耳其、巴西等
地。

“自 2 月 12 日复工以来，公司
已接到 800 余万元的订单，仅欧洲
一家公司就下了 500 万元的订单，
订购了手动搬运车、电动搬运车等
共 20 个集装箱的仓储设备。”储力
叉车销售总监刘炜表示，今年一季
度外贸销售额 900 余万元，与去年
同期相比，增长 50%左右，五月份
的订单也已经排满。

面对全球新冠肺炎疫情给外贸
带来的新压力，储力叉车按下谋篇
布局“快进键”，迅速恢复企业产
能，拓展新兴市场、丰富产品品
类，规避市场风险，推动外贸出口

逆势而上。
“座位设计注意舒适度，整车

的振动和噪声要稍微改善下。”在
储力叉车会议室里，几名技术研发
人员正对着投影仪讨论着小吨位座
驾 电 动 叉 车 的 设 计 和 制 造 方 案 。

“小吨位座驾电动叉车能广泛用于
超市、工厂等，市场需求量大，预
计今年年底能研发出来。”公司研
发部经理陈红军说。

面对新冠肺炎疫情“寒冬”，
储力叉车危中寻机，苦练内功、开拓
新路，加速了叉车向科技含量高、智
能化方向迭代的步伐。笔者翻开公
司去年的财务报表发现，这家公司
利润并不高，但研发投入这一块占
销售额的 5%。今年，储力叉车又计
划投入 500 万元用于产品研发，即
将推出拣选车、双托盘堆垛车等新
产品，占领更多的市场。

储 力 叉 车 公 司 成 立 于 2010
年，刚成立时，几乎没有什么合作
客户。“前 3 年，因为没有客户，

公司年年亏损。”刘炜表示，为了
获得客户的第一手资料，公司每年
都会参加各类国际国内有影响力的
展销会。获得客户资料后的储力叉
车，通过邮件的形式，把公司的发
展动态、产品信息、文化发送给客
户。“无论对方公司是否查看，或
者有无合作意向，平均每天要发
100 余封电子邮件，目前已发了 30
余万件了。”刘炜表示，通过邮件
的形式挖掘潜在客户，让客户随时
知晓公司的动态，用诚意打动他
们。

这次疫情肆虐全球，储力叉车
向 600 余个公司快递了 3 万只外科
医用口罩，助力他们抗疫，很多公司
收到口罩后发来感谢信。“他们都说
这份情谊比黄金还珍贵。”刘炜说，
原来一些国外公司不愿和他们联
系，现在都在积极对接，疫情严重的
丹麦、意大利等公司还主动向储力
叉车拿样品，合作迈出了一大步。对
于国内的合作企业，如有产品需求
的，公司以专车的方式送达，大大
缩短了物流时间。

据了解，储力叉车从 2018 年
开始积极拓展巴西、土耳其、印度
等海外市场，目前合作企业 20 余
家。今年 1 月至 3 月，海外客户新
增 10 余家，新兴市场订单也增长
了三四成。

同时，企业积极向客户推荐不
同的产品，每次在客户订购产品
后，还额外赠送不同类型的叉车，
供客户体验。“去年，泰国的一个
客户收到我们赠送的叉车后感觉非
常好，要求一起出资在外观和材质
上进行改进，现在每隔一个月，该
客户都会来下单。”储力叉车总经
理储光辉说。

宁海储力:叉车出口逆势上扬

记者 余建文 通讯员 卓建青

暮春时节，位于奉化溪口镇的
宁波爱克利浦电器有限公司生产一
片 繁 忙 ， 一 排 排 崭 新 的 电 推 剪

“走”下生产线，准备打包发运。
“2 月份复工以来，生产任务一直
排得满满当当，今年又新招了 30
来名工人。”公司总经理蒋琦说。

“爱克利浦”每年生产 40 万把
电推剪，主要是贴牌加工，产品
90%出口。年初暴发的新冠肺炎疫
情，对美容美发行业影响巨大。理
发店开不了门，只能自己动手理
发，家用电推剪需求量陡增。特别
是 3 月份以来，随着疫情在欧美的
快速蔓延，国外订单大幅增加，客
户催着要货。

“危”中求机，趁势而上，抢
占市场份额。但扩大产能并非一蹴
而就，小小的电推剪，上游零件协
助厂家有 30 多家，像集成芯片、
电池等供应都在外地，一个环节受
卡，整条供应链都受影响。此外，
国际物流也出了问题，前往欧洲的
水运通道被疫情“掐断”，货物出
不去。

公司快速调整策略，想方设法
寻找原料供应商，合理安排生产计
划，同时尽可能拓展渠道，打通物
流堵点，水路不行就走空中通道。
因为美国的货运航班比较畅通，公
司把出口重点放到美国市场，取得
明显效果。面对欧洲市场，则借助
众多的电商买家，利用民航班机，
小批量、多频次地运货。“今年，
大型的展会都停掉了，对企业新产
品推广影响不小。”蒋琦说，除了
维护好老客户，公司运用朋友圈以

及各种资源，争取一批国外的新客
户。

外拓出口通道，内挖市场潜
力。公司在“天猫”开设的官方旗
舰店销量也节节攀升，平均每天能
卖出几百把电推剪，最多时一天销
掉 1000 多把。“国内的家用电推剪
市场潜力很大，我们推出的新产
品，既能理发也能剃胡子，很受欢
迎。像能‘雕刻’花样的专业电推
剪，也越来越多走进家庭。”公司
副总经理吴昊泽说。

瞄准消费升级趋势，向行业领
军者取经、学习，不断创新、改进
工艺设计，短短五六年，“爱克利
浦”成为溪口电推剪行业的出口

“明星”。公司还发力新兴的宠物美
容护理市场，推出多款宠物专用推
剪。蒋琦说，“猫、狗的毛发比人
的更密更细，我们专门改进了刀头
设计，功率大，不卡毛，疫情期
间，这块市场也增长很快。”

战胜疫情，吴昊泽、蒋琦夫妇
保持充足信心，也对市场存有敬畏
之心。他们预测，到 8 月份，企业
的出口订单、生产都保持增长态
势，之后怎么走，还要观察。“疫
情的‘强刺激’是暂时的，总要回
归常态。持续做出好产品，才是企
业的核心竞争力”。这两年，企业
不断完善自身的供应链体系，引入
了网络设计理念，外借“大脑”，
每年投入 100 余万元，将 10 多款新
品推向市场。蒋琦说，生产的每一
款电推剪都有自己的专利，且不论
出口到哪个国家，都要申请当地国
家的专利。“这次疫情，也是一次
很好的练兵机会，进一步打响溪口
电推剪的行业品牌。”

溪口爱克利浦：

“内外出击”做大市场
编者按：新冠肺炎疫情发生后，我市以出口为主的企业受到不小的影响。春节后，因工人短缺、物流

不畅等造成复工复产困难；此后，受外部环境变化的影响，外贸订单被延后或取消。但我市的企业韧性
足、活力强，有的企业提前布局，不但快速恢复生产，还火速推出新产品创出出口额历史新高；有的企业
凭借“独门技术”，第二季度的订单已经排满；有的企业巧打感情牌，精心维护好外贸客户；有的企业审
时度势，采取内销和外贸“两条腿”走路……大家各显神通，千方百计保复产、保订单、保履约、拓市
场，将疫情造成的冲击降到最低。

冰峰的工人在流水线上紧张工作冰峰的工人在流水线上紧张工作。。（（黄程黄程 黄贲黄贲 摄摄））

爱克利浦的生产线爱克利浦的生产线。。（（余建文余建文 摄摄））

即将出口的叉车正在装车即将出口的叉车正在装车。。（（孙吉晶孙吉晶 摄摄））

家联科技的生产车间家联科技的生产车间。。（（何峰何峰 摄摄））
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