
做好品牌的关键是消费者导向做好品牌的关键是消费者导向

做品牌，产品好是应该的，是必要
条件。除了好产品，做好品牌还需要很
多思维模式上的转变，做好品牌的关键
是消费者导向。

——乖宝宠物董事长 秦 华

打造国民品牌要做到淡季不淡。就
是不要去做旺季更旺的事，要消灭淡
季，做到淡季不淡。淡季有三个维度，
一年四季，一周七天，一天从早到晚。

——纳微科技创始人 江必旺

国民品牌必须是“王中王”，要做
好产品渠道合一。因为今天你光有产品
利润不够，你光有渠道利润也不够，只
有两个利润的叠加才能使你安全点高一
些，让利给消费者的空间才有可能出
现。所以说，要做渠道产品合一型的

“王中王”。
——嘉御资本董事长 卫 哲

增量经济时代，每个消费者对自己
的收入增长都有预期，而网红品牌本质
是靠营销驱动，是在舆论引导下形成的
无根品牌。

——沃飞长空CEO 郭 亮

消费从增量经济切换到了存量经
济，此时，品牌不再是靠营销端驱动，
而是由供给端驱动，成功的供给端品牌
最终会走向国民品牌。

——TCL董事长 李东生

品牌引爆通常有三个路径：融入社
会重大事件和话题；融入社会重大娱乐
和赛事；融入消费者最日常的生活空间
例如社区、写字楼等。

——凯度大中华区CEO 王 幸

核心竞争力核心竞争力是企业的生命是企业的生命

企业是一个市场竞争的主体，但企
业靠什么竞争呢？企业的生命就是核心
竞争力。一家企业能不能生存下去，能
不能发展起来取决于有没有核心竞争力。

——三全食品创始人 陈泽民

什么是核心竞争力？核心竞争力就
是使企业在市场竞争中领先的能力。提
升企业核心竞争力，要树立四大核心理
念，包括核心业务、核心专长、核心市
场、核心客户。

—— 中国上市公司协会会长 宋志平

核心竞争力首先是企业长期打造形
成的；第二，核心竞争力可能是几个专
长组合而来的；第三，核心竞争力是很
难被复制的；第四，企业即使有核心竞
争力，也不是一劳永逸的，还要不断完
善和巩固。

——千味央厨创始人 李 伟

企业要树立四大核心理念：第一，
核心业务是核心竞争力的基础。第二，
核心专长是企业核心竞争力的本质。第
三，核心竞争力着眼于开发和巩固核心
市场。第四，核心竞争力的最终目的是
形成核心客户。

——华为公司总裁 任正非

企业有了核心竞争力后怎么去提升
呢？第一，全力维护核心竞争力。第
二，加大对核心竞争力的投入。第三，
不断完善核心竞争力组合。

——太平洋建设董事长 严介和
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徐亮利用大数据精选平台、受众

和直播时间，两年就打造出“庭艺哥”

品牌，通过直播日销鲜花绿植1500多

单——

““庭艺哥庭艺哥””的回头客的回头客
为啥越来越多为啥越来越多
本报记者 吴 梦 本报通讯员 穆 尚

会报警的智能电缆

高品质电缆抓住客户，数字化生产
出的智能电缆更讨喜。

日前，一位远道而来的客户代表站
在沧州信承瑞电缆有限公司的高压电缆
垂直生产塔下，目送着一根高压智能电
缆缓缓走下生产线，一颗焦急的心才缓
缓放下。

“我们公司负责国内一条高铁的建
设工作，按照施工要求，铁路牵引电力
系统使用信承瑞的智能电缆。由于近期
加快了工程进度，公司派我来‘抢’电
缆了。”客户代表看着正在打包的电缆
说。

“近年来，我们瞄准高速铁路市
场，开发了智能电缆集成系统，通过实
时监测，能够提前确认哪一段电缆出现
了问题，防患于未然，为高铁跑得更快
更稳提供保障。在目前国内时速350公

里及以上高铁市场，我们占到了70%的
份额。”公司助理总经理董博文说。

高速铁路运营系统是一个庞大而复
杂的综合系统，其中牵引供电系统是为
整个系统提供动力的“心脏”，系统所
用的 27.5KV电缆则可视为供电系统的

“血管”，其运营状态直接影响铁路系统
的安全运营。

比如，供电系统电缆可能由于在
敷设时遭遇“野蛮施工”、工作环境恶
劣、长期过载运行、机械外力伤害等
原因造成绝缘或外护套损伤，如不及
时采取措施，则会造成电缆局部放
电，最终导致击穿绝缘层，给高铁运
行造成难以估量的损失。因此，对
27.5KV电缆进行实时在线监测，成为
保障整个高铁系统安全、有效运行的
重要手段之一。

智能电缆集成系统基础就是在电
缆生产同时，将两根光缆内置在电缆
中，然后再配套电缆附件以及分布式
光纤在线监测产品，最后将各部分组
成一个系统集成，在保证电缆质量的
同时，实现了对电缆全线进行实时监
测、对潜伏的故障点及早发现并进行
预警、故障发生时对故障点进行精准
定位、日常监测数据累计等功能，协
助客户提高线路的智能运行维护能
力，实现电缆全生命周期在线实时监
测功能，全面保证高速铁路供电系统
安全、绿色、智慧运行。

沧州多家线缆沧州多家线缆企业走上企业走上““智造智造””之路之路

生产过程生产过程生产过程数字化数字化数字化
智能产品智能产品智能产品本事大本事大本事大

本报记者 吴 梦 本报通讯员 刘青霞

“庭艺哥”成
知名电商品牌

“大家好，欢迎走进
直播间，每天分享养花知
识。今天，‘庭艺哥’和
大家分享木槿花的种植经
验。大家知道木槿为什么
不开花吗？出现消花苞的
原因在哪里呢？……”

5 月 15 日早上 6:30，
在新华区一处农家院内，
徐亮准时开始直播。

大家看到这里，或许
会问：早上直播，有人看
吗？

“我们早上直播，就
是打个直播时段的时间
差。”面对同行质疑，徐
亮给出答案。

“业内知名主播大多
集中在晚间上线，会吸
引很多平台流量，造成
中小卖家直播间流量稀
少，不利于直播间引流和
产品的销售。我们选在早
上和上午直播，虽然平台
整体流量较少，但上线
的主播相对也少，直播
间能聚集的流量反而增
加，也能很好地带动产
品销售。”

此外，部分绿植消费
者为 50至 60岁人群，大
多习惯在早上关注直播。

经过不断努力，现在
徐亮一场直播在线超过
1.5万人次，最多时日销
售 1500多单，“庭艺哥”
已成为业内知名电商品
牌。

转型创业
大数据定位客户圈

两年时间，徐亮就带
领团队成长为业内知名电
商。

初见，徐亮性格腼
腆，语速偏慢，与大部分
人印象中的电商主播不
同。

2021 年 10 月，徐亮
从工艺玻璃贸易领域转战
电商赛道，开始“追网”
创业。

徐亮的店铺首先登录
快手平台，他依托自己多
年积累的绿植种植经验，
以销售茉莉花、三角梅等
时尚鲜花绿植为主，很快
开始“出圈”。

“我一大爱好就是种
养花草，在从事工艺玻璃
贸易时，一有空闲时间，
就在网上与全国各地网友
交流养花知识，积累了一
些粉丝，电商创业有了一
定基础。”徐亮搬来一盆
三角梅老桩。

创业第一场直播徐亮
就吸引了 1000多人次观
看，他的信心更足了。

之后，随着直播的持
续，徐亮每场直播的观众
人次日益增多，最多时达
到 2万多人次。但让他不
解的是，随着观看直播人
数的增多，绿植销售并没
有相应增多。“当时直播

间粉丝增长，商品销售反
而越少，店铺甚至出现了
亏损。”

“那会儿，一边看
店、发货、售后，一边摸
索学习，有时一宿宿潜伏
在 知 名 主 播 直 播 间 学
习。”徐亮开始了新手的
快乐生活。

经过复盘，徐亮发
现，店铺之前单纯依靠付
费引流，吸引众多大众游
客访问，缺少潜在消费
者，导致流量转化率较
低，店铺逐渐亏损。

发现问题后，徐亮很
快拿出对策，依靠大数据
精准定位消费者。“当
时，我们一边提高产品质
量，一边用大数据寻找潜
在客户。首先确定绿植消
费者较为集中的快手、小
红书为主要直播平台，其
次将 50岁以上人群作为
主要消费群体，将早上作
为直播主要时段……”

大数据精准定位消费
者，效果很快显现，凭借
自然流量，店铺快速扭亏
为盈。随着徐亮坚持直
播，店铺流量转化率快速
提高，实现可持续发展。

“黏”住用户
复购率超过六成

正当徐亮在直播电商
市场发展得风生水起之
时，他却主动放缓了店铺
的发展步伐。

“万丈高楼平地起，
根基很重要，我们作为中
小卖家，没有很多资源快
速打造成熟直播账号，要
想实现平稳发展，就要

‘温养’店铺，通过一点
一滴地积累，不断吸引店
铺 流 量 ， 强 化 粉 丝 黏
性。”徐亮穿梭于花丛中
为粉丝讲解各种问题。

徐 亮 不 走 “ 寻 常
路”，主张不打造爆款产
品，少参加平台活动，坚
持早上直播，利用直播时
间差聚集自然流量，通过
高性价比产品赢得消费
者。

此外，为进一步增强
粉丝黏性，他强化供应
链，将绿植栽培所需的营
养土、肥料、生物农药等
加入商品线。

经过两年“温养”，
现在徐亮的团队平时一场
直播流量超过 1万人次，
商品复购率超过60%，其
中 部 分 粉 丝 两 年 复 购
2000 多单。与此同时，
带动营养土、肥料销售，
店铺成为绿植销售一站式
平台。

现在，徐亮开始谋
划拓展直播渠道，直播
间准备登录抖音、视频
号等平台，通过直播矩
阵进一步拓展销售市场。

保持热爱是创业成功的前提保持热爱是创业成功的前提

创业中，保持热爱是成功的前
提，“有一个缝就可以钻出来”的不
屈意志，则是走向成功的最重要保
障。

——海丰国际创始人 杨绍鹏

大家创业，不用一心求大，要从
“小”里边找“大”，在“大”中找
“小”，才能不断找到适合自己的赛
道，并通过不断做精取得成功。

——至誉科技董事长 薛 军

创业这件事胜少败多，一个创业
者最应该学习的，不仅是如何获得成
功，更要知道如何面对失败：即使你
赚到很多钱，即使现在很成功，也仍
然要有敬畏之心，上山的时候就要想
到下山的路。

——黄太吉创始人 赫 畅

3天签下900万美元订单
虽然第135届中国进出口商品交易

会（广交会）已经过去一段时间了，但
说起公司的成绩，位于河间市的常丰线
缆有限公司总工程师孔德庆仍高兴不
已。

“参展广交会 3天，我们就签下了
900万美元的订单，太振奋人心了。能
拿下这么多国外订单，企业向数字化生
产转型，为我们拓展海外市场出力颇
多。”孔德庆兴奋地说。

走进常丰线缆一处生产车间，工
人们正忙碌地生产出口澳大利亚的中
压电缆。同时，头顶上的数字屏幕正
实时显示着各条生产线的生产数据。

这是常丰线缆去年新建的智能电
缆生产车间，目前车间内建设了三
条数字化生产线，主要生产中低压
电缆。

“现在，生产线上跑的是澳大利亚
客户的中压电缆。数字化生产，产品
的各项数据都实时显示在头顶的屏幕
上，大家可以清楚地看到电缆的型
号、生产工艺、进度……”孔德庆介
绍说。

“通过数字化生产，我们快速提升
了产品生产效率，稳定的产品品质赢
得了客户。同时，向数字化生产升
级，实现了生产信息的数字化，客户

可以实时掌握订单生产进度，解除了
客户的后顾之忧，在广交会上一举签
下众多订单。”

第 135届广交会上，常丰线缆 3天
接待老客户17个、新客户159个，客户
群来自北美、南美、中东等地，现场签
下约900万美元订单，收获颇丰。

为进一步拓展数字化生产能力，常
丰线缆今年加快推进新工厂建设，项目
计划总投资额 16 亿元，明年 10 月投
产，将引进智能化拉丝机、智能化屏蔽
机等先进生产设备及数字化检测设备。
建成后，新工厂将成为业内领先的数字
化5G工厂。

可视化生产

数字化生产也让距常丰线缆不远处
的河北华伦线缆有限公司颇有斩获。

走进华伦线缆生产车间，生产线正
火力全开，数台机器在工人操作下飞速
运转，公司董事长马宁详细查看了生产
进度，叮嘱大家铆足干劲加速生产，开
足马力赶订单。

走到生产车间的数据可视化大屏
前，马宁开始查看铝合金电力电缆生产
情况。这是企业的一款拳头产品，广泛
应用于国家电网配网系统及风电、光电
等领域。

“这是我们开展智能化改造的一个
场景。”马宁指着数据可视化大屏说。
屏幕可实时显示机器开工、原料消耗、
订单进度、剩余库存等多项指标，大大
降低了企业成本，提高了生产效率。

近年来，华伦线缆不断尝试智能化
升级，通过“ERP+MES”信息系统集
成，实现生产线柔性配置，数据实时传
输到可视化大屏，实现可视化管理。

“ERP+MES”信息系统集成，有效
解决了信息孤岛和资源孤岛问题，打破
了企业管理的各种屏障，让企业的人、
财、物、信息、流程等资源集中在统一

的平台上进行管
理，实现高效协
作。

同时，“ERP+
MES”信息系统中
供应链板块，规范
了企业的物料管
理，制定了统一的
物料编码、供应商
编码、顾客编码，
具备一键调用功
能，同时通过统一
规范的编码为物
料、供应商和顾客
统一管理奠定了坚
实的基础。

此外，企业通过云平台与国家电网
智慧物联平台对接，让企业的生产信
息、质量检验信息透明化，规范运营，
为产品质量提供了保障。可解决当前企
业普遍存在的生产过程不流畅、信息不
对称、交货不及时、回款不及时等问题。

“通过这个屏幕，工厂生产情况一
目了然。”马宁介绍，“你看，近期接到
的 30 多个订单，根据生产线不同流

程，订单都已开始不同程度生产了，其
中5月30日交货的13000米铝合金电力
电缆订单，截至目前已生产5000米，5
月26日交货……”

依靠智能化生产，华伦线缆 2022
年获评“河北省智能制造标杆企业”，
2023年又入选了工信部等五部门公布
的 2023年度智能制造示范工厂和优秀
场景。

出口订单生产忙

电缆生产数字化电缆生产数字化
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