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时代在变，而市场嗅觉灵
敏的李如成正顺应时代探索
一条新路。

对于未来的零售，李如成
给出了六个方面的定义：第一
个要有号召力的品牌；第二个
有竞争力的成本；第三有快速
反应体系；第四有良好的舒适
的体验平台；第五就是高科技
应用；最后一个也是最新的，做
到两融，就是线上推广、线下体

验，线上销售、线下服务，线上
线下深度融合为客户做好最佳
的服务。

“与实体店相比，目前的
线上销量也只能算是缓解困
境，但公司全体上下稳定了信
心，增强了凝聚力。”李如成
说，全员动员也推动团队主动
接触消费者、了解消费者，增
强消费者黏性，最终将流量转
为“留量”。

随着全员“上云”，企业
管理更为扁平化，曾经的层
级会议制度也正悄悄发生
着改变。李如成透露，新的
一年，雅戈尔还将会有更多
的“软投入”，在集团内部体
制机制上做出一系列新的
创新。

这些就是当下宁波消费
品工业领域最老牌企业的深
刻变革。 记者 乐骁立

随着新冠肺炎疫情在全球的发展蔓
延，口罩核心关键材料——熔喷布专用
聚丙烯材料十分紧缺。近日，宁波能之
光新材料科技股份有限公司一次性试产
成功口罩熔喷布专用聚丙烯材料并投放
市场。日产量达20吨，可供生产2000
万只普通医用口罩。

能之光自主研发的熔喷布专用聚
丙烯材料产品熔指1500g/10min，可满
足熔喷无纺布对物料高流动性的工艺
要求。

熔指越高，加工性能越好，喷出纤维
越细，过滤效果越好。在熔喷布生产中，
熔喷布专用聚丙烯材料经塑化后进入熔
喷模头流道，经分配均匀后再进入喷丝
板，高温高速高压热气流喷射出来，形成
了熔喷非织造布，也就是口罩中间层最
关键的一层过滤材料——熔喷布。

公司博士后研究员贾静璇介绍说，
这种材料的特点还体现在纯净度高，挥
发分达到小于0.05%，从而具备了稳定
性强、气味低的独特优势。

记者了解到，公司已经收到了上百
家企业的咨询，意向订单超过150吨。

总经理张发饶说，为加大产能，公司
正在调试新的三条生产线，计划两周内
将每天的产能提升到60吨，可供生产
6000万只普通医用口罩，这将有助于缓
解当前口罩熔喷材料极度紧缺的现状和
市场供应压力。

从1月28日公司成立防疫材料重
大专项项目组，2月17日公司复工进行
产品调试，到26日一次性试产成功，能
之光的生产研发进展迅速。张发饶解释
说，这得益于其在国内高分子功能化改
性领域的独特优势。

记者了解到，除熔喷聚丙烯专用料
外，能之光其他抗疫和医用级高分子材
料正在紧锣密鼓研发中，预计不久将陆
续投产。

据透露，他们正在进行驻极母粒的
试产工作，在熔喷布的纺丝过程中加入
2%到5%的驻极母粒，可以让纤维带上
电荷，用静电捕获病毒所在的气溶胶，病
毒过滤性达到95%，这种材料可以用来
生产N95口罩。

张发饶信心满满地说，公司的多个
产品在这一领域有着很高的应用前景，
在满足国内需求的基础上，下一步将积
极拓展海外市场。

记者 徐文燕 通讯员 王虎羽 刘健

在朋友圈“带货”

李如成“邯郸学步”做微商
前几天，雅戈尔掌门人李如成的一条朋友圈截图在网络上不胫而走。李如成

发了几张产品的照片和二维码，配了四个文字——“邯郸学步”。一位年近70的
大企业家转型做“微商”，意味着宁波消费品工业领域最老牌企业向新零售挺进的
坚定信心。

疫情发生后，雅戈尔在全
国的 3000 余家门店悉数关
闭。眼看春夏季新款服饰将
成库存，如何另辟蹊径拓宽销
售渠道已是当务之急。

春节以来，从董事长到售
楼处的负责人，几乎所有雅戈
尔员工都开始在朋友圈带货。

2月13日上午，李如成召
开万人视频会议，传递雅戈尔
向新零售挺进的坚定信心。
他说：“全体员工要在做好防
疫工作的基础上，学会线上销
售技能，加入销售大军。”

视频会议上，专职人员对
全体员工进行了微商城营销

操作和技巧的培训，并进行了
实时线上答疑。

一时间，微信群、朋友圈
成了雅戈尔疫情下的“主战
场”。下到车间工人，上到管
理层纷纷“参战”，借助发放专
属优惠券等方式吸引用户消
费，拉动销售增长。

衬衫、西装、夹克、袜子、
床上用品，几乎所有雅戈尔的
商品品类都可以在他们员工
的朋友圈看到。

与实体店相比，浏览线上
商城更方便快捷。除了雅戈
尔的“镇店爆款”衬衫、西装
等，更具设计感的休闲服

饰、女式套装等的销量也非
常可观。

对于线上销售带来的新
需求，雅戈尔已提出数项调
整。提升设计、降低成本、加
快新产品研发是眼下最为关
键的任务。随着疫情逐步平
稳，投资10亿元的国际时尚研
发中心已复工建设。

更让李如成感到意外的
是，旗下品牌汉麻世家一款价
值近万元的高端羽绒被也屡
次冲上销售榜——雅戈尔的
潜在客户，也许比他想象的还
要多，线上平台的单日销售额
最高时已突破600万元。

为什么一个以线下为主渠
道的老牌服装品牌，能够在特殊
时期创造这样的线上销售额？

这首先源于雅戈尔近几年对
数字化的提前布局和巨大投入。

从 2017 年开始，雅戈尔
启动了智能工厂改造和“智慧
中台”建设。

雅戈尔“智慧中台”在
2018年“双11”就发挥出了惊

人的效力：这套O2O的智慧营
销系统有个派单系统，与滴滴
打车类似，有逻辑算法的排
序，同店多件优先。

去年“双11”，雅戈尔线上订
单在线下门店就近发货的比例
已达25%，线上线下已经跑通

“一盘货”。雅戈尔所做的不只
是销售环节的创新，集团还与阿
里云智能合作了业务决策平台。

而雅戈尔之所以在疫情期
间能够做到全员当“微商”，就是
源于数字化体系的建设。数字化
体系让雅戈尔每个员工都有一个
单独的商城二维码（葵花码），统
计每位员工的线上销售情况。整
个平台实现了单品管理，每一件
衣服都有轨迹可追溯——哪里有
货、哪里发货方便、由谁生产、原
料来自于哪里，后台都有数据。

全员带货做“微商”

大举进军数字化

顺应时代探新路

我市一企业
量产熔喷布专用料
日产20吨
可供生产2000万只普通医用口罩

拐点 ——疫情下的危和机

李如成朋友圈。

这就是熔喷布专用聚丙烯材料。
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