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物联网提速 市场信息快速反应

“您好，我找徐海潮董事长。”
“稍等，马上给您接通徐海潮。”
走进东风公司，接待大厅前台无

人值守，站在前台的客服机器人正通
过物联网系统联通厂区内外。

这是东风公司搭建物联网系统的
应用场景之一。

前不久，一位北京连锁餐饮企业
代表来到东风公司，他们希望与东风
公司合作，模仿烤乳鸽工艺，用 25
天生长期肉鸭定制生产一款烤乳鸭。

了解北京客户的想法后，徐海潮
立刻通过物联网与研发部、生产车
间、养殖户等多方探讨可行性。

10分钟，徐海潮就收集了各方
意见。由于生长周期短，肉鸭很难
达到品质要求，徐海潮谢绝了这笔
订单。

“物联网将企业内分散的生产主

体便捷地联系在一起，以前这样的订
单，我们要向各部门传递订单信息和
回收意见，没有2小时无法完成，现
在只需 10分钟，企业就可实现对市
场信息的快速反应。”

在乐寿鸭业生产车间，肉鸭一进
入生产线，数字化生产系统就立刻运
转起来。

“肉鸭进入生产线，系统就会给
每只鸭子一个数字编码，在统计生产
数量的同时，还可实时跟踪每只鸭子
生产流程，这些数据同时汇入仓储系
统和食品安全追踪系统。”乐寿鸭业
生产部负责人郜寒冰说。

“数十万只鸭子的仓储物流一直
让我们很头痛，生产数字化，实现了
仓储管理数字化，鸭坯下线后会根据
数字编码分类存放、发货，数字化让
繁重的物流管理变得轻松。”郜寒冰

说。
前不久，乐寿鸭业生产的一批熟

制鸭产品出口澳大利亚，包括卤鸭
脖、卤鸭翅、卤小腿等，总计 320
箱，这是沧州熟制鸭产品首次出口。

数字技术推动企业转型升级，但
郜寒冰表示，数字技术在鸭坯生产中
还有很大应用空间。

目前，鸭坯生产基本实现了自动
化，但在屠宰流程中，还主要靠人工
完成，直接影响生产效率的进一步提
升。同时，推进动物活体屠宰智能化
生产尚有很大市场空间。

““冀艺冀艺””玻璃玻璃————

水母是怎么水母是怎么
““游游””进水杯的进水杯的
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数字赋能数字赋能数字赋能
沧州肉鸭企业轻装前行沧州肉鸭企业轻装前行沧州肉鸭企业轻装前行

本报记者 吴 梦

肉鸭产业是沧州特色产业之一，近年来发展迅猛，已形成智能化养殖、数字化生产管理、品牌

化经营、一二三产业融合发展的全产业链条。前不久，第四届中国烤鸭产业高峰论坛在献县举办，

我市肉鸭产业借助数字技术推动产业转型升级的探索引起与会代表的关注。为此，记者走进几家代

表性企业一探究竟。

个人观点仅供参考

在在AIAI时代时代，，企业竞争优势取决于企业竞争优势取决于
““人机协同人机协同””的进化能力的进化能力

DeepSeek的普及浪潮本质上是智能
时代的生产关系革命。当 AI 技术从单
点突破走向系统融合，企业的竞争优势
将取决于“人机协同”的进化能力。

——网易有道CEO 周 枫

人工智能在助力企业效率飞速提升
的背后，深度智能化也带来了新的风
险。比如企业过度依赖 AI 设计系统，
导致新品出现严重市场误判，这就是技
术“黑箱化”带来的决策风险。

——DeepSeek创始人 梁文锋

AI应用正快速往多模态扩展，推动
众多产业升级。如把 AI 融入服装生产
流程中，通过 AI 算法，可以在数以千
计的颜色和图案中迅速筛选出最受欢迎
的选项，从而大大缩短服装设计周期、
提高工作效率。AI将助力服装等产业朝
着更加智能化、个性化的方向迈进。

——深度思考总经理 王 飞

AI未来的发展方向将向终端化与轻
量化发展，大模型需要进一步小型化和
低能耗，可部署到手机和可穿戴设备
上，而个人智能体、数字助理将是一个
典型应用场景；随着多模态、强化学习
等技术进步，服务机器人、无人驾驶车
辆、无人机的规模化部署将成为可能。

——清华大学人工智能研究院教
授 梁 正

AI的软硬件创新正以惊人的速度不
断推进，在已有大语言模型基础上，往
多模态扩展，把 AI 融入各种工作流程
中；另一方面，科研领域正在探索一种
超越现有语言模型的新型模型架构，核
心在于更丰富的建模能力，为 AI 提供
对世界更深入的理解与表达。

——清华大学交叉信息研究院教
授 徐 葳

制造业中，AI工程师与行业大模型
协同工作，企业新品研发周期大幅度缩
短。行业竞争从拼资源规模变成了拼智
能化的速度，市场格局正在重新洗牌，
行业格局被彻底颠覆。

——剑桥大学高级研究员 肖恩·奥
黑盖尔塔格

企业出海成功核心企业出海成功核心
是对消费者需求的极致满足是对消费者需求的极致满足

企业出海，市场不是一蹴而就的，
你必须找到适合的切入点。对我们来
说，最好的方式就是先服务好最基层的
商户，让他们帮我们推广。

——艾雪创始人 王嘉成

企业出海，首先要改变团队的思维
模式——从“外来者心态”变成“市场
创造者心态”。这种转变，才能让企业
蜕变成一个真正扎根本地市场、服务本
地消费者的企业。

——中微公司董事长 尹志尧

企业出海成功与失败的界限何在？
最本质的还是思维的转变。真正的竞争
壁垒，从来不是资金的堆砌，而是对消
费者需求的极致满足，以及对市场规则
的主动重塑。

——大疆无人机创始人 汪 滔

智能养殖 节省一半人工
哗啦啦……在献县一栋鸭棚

内，自动送料器快速将棚内的食槽
填满，循着声音，上千只黄色的小
鸭子齐齐向食槽奔去，开始快乐地
采食。

与此同时，大棚内的数字智能养
殖控制器也开始工作，指挥大棚顶端
的风扇通风换气，棚内温度始终保持
在26℃左右，同时二氧化碳、氨氮等
指标快速回落。

“这是我们公司开发的肉鸭智能
养殖系统，肉鸭舒适的生长环境温
度是 22℃至 26℃。大棚内分布着多
种监测设备，数据实时传输到旁边
的控制终端，棚内温度超出这一范

围，终端就会开启相关设备，调整
棚内湿度、二氧化碳含量等。在喂
食同时，系统还能控制自动投料、供
水等工作。通过智能养殖系统，打造
出一个封闭的大棚，阻断外界环境干
扰，给肉鸭提供一个舒适生长环
境。”河北乐寿鸭业有限责任公司主
治兽医师王金颖一边指导养殖户，
一边介绍道。

近年来，随着养殖规模的不断扩
大，乐寿鸭业在养殖端的管理压力日
益加大，为了减轻压力，公司从
2022 年开始尝试推行智能养殖模
式，希望通过提升养殖效率和肉鸭品
质占据产业前端优势。

“2022年夏季，我们开始试验智
能养殖，规模达到了15万只。经过6
个月的探索，智能养殖模式逐渐成
熟，2023年开始全面推行，目前一
个厂区就能饲养肉鸭 150万只。”王
金颖说。

王金颖表示，通过智能养殖，首
先减少了人工投入。传统方式养殖，
养殖户两人一次只能养殖 1万只鸭
子，现在 1人就能养殖 1至 2万只，
人工节省一半，而且农户平时只需维
护一下设备即可。其次是效益提升，
好环境提升了肉鸭生长率，减少了发
病率，农户的一只鸭子能比原来多收
入1元钱。

直播销售 好产品直达消费者

“各位老铁们，大家晚上好，感
谢大家再次准时来到直播间，今天
聊聊我们的肉鸭产品。这次咱们主
要介绍烧鸭，方便好吃，数量有
限，感兴趣的朋友现在可以关注一
下……”

日前，作为肃宁当地知名主播，
唐雅红又开始了一天的直播销售。

近年来，地处肃宁的河北东风养
殖有限公司在销售端发力数字经济，
通过发展直播电商，实现了企业销售
成绩的快速增长，也带动了产品线的
丰富和完善。

“我们以企业开发的预制食材产
品为基础，以自建平台为阵地，搭建
起了以专业直播团队为骨干的电商销
售渠道，目前已经形成北京、沈阳和

肃宁等多个直播基地。”东风公司董
事长徐海潮介绍道。

为拥抱数字经济，东风公司从
2017年开始筹划直播电商业务，并
建立了直播电商基地，从开发新产品
和人员培养入手，不断提升直播业务
实力。

“我们的传统产品以烤鸭坯、速
冻鸭肉为主，产品对接商超、连锁餐
饮企业，不太适合家庭消费。因此我
们开始组织团队按照电商物流特点和
家庭消费需求开发全新的产品。”徐
海潮说。

“经过不断实验，我们按照预制
食材特色，开发出家庭版烤鸭，产品
在烤制成熟后，通过冷链物流送到消
费者手中，大家回家只要稍微烤制或

淋油就可方便、快捷食用，食材仍然
保持新鲜烤鸭的酥脆，非常适合家
庭。”

自 2020年公司直播销售正式上
线，家庭版烤鸭已成为企业主打产品
之一，直接拉动了企业销售端的增
长。受此启发，他们又相继推出了烧
鸭、烤鸭盖浇饭等系列产品。

“虽然家庭版烤鸭销售很好，但
在操作中，我们发现这款产品体积较
大，只适合多人家庭消费，对1人或
2人消费场景不友好，因此我们就借
鉴其他菜系经验，开发出适合1人食
用的烤鸭盖浇饭等产品，特别适合年
轻人口味。”徐海潮说。

目前，东风公司已入驻抖音、快
手等七大直播销售平台。

做企业不能急功近利，品牌是建立
在品质基础上的，品质在前，品牌在
后，如果没有把品质做好，非常轻率轻
易地把品牌打出去，你打得越快垮得也
越快。必须把质量做好，用工匠精神把
品牌做好。

——报喜鸟董事长 吴志泽

品牌的创新有着庞大的根系，当我
们看到一片蓝海被打开，背后可能是一
个品牌数十年如一日的背负和坚持。

——芯源微董事长 宗润福

新的聪明消费背后，是不以低价牺
牲品质，又能够带来不可取代价值的品
牌。意味着不需要去追求大规模的连锁
经营，而是对特定的区域、社区、用户
更加精准地连接。这就是反规模化连锁
经营受到追捧的原因。

——分众传媒董事长 江南春

品质在前品质在前 品牌在后品牌在后

河间市冀艺玻璃制品有
限公司，利用大数据挖掘市
场新机遇，将传统工艺与现
代设计相结合，推出龙凤、
海洋、星空等系列文创茶具
产品，并利用电商直播矩
阵，使“晶焱”品牌快速出
圈，产品出口美国、日本等
十多个国家和地区。如今，
企业又开始进军家居产业。

水杯注水“水母”
游起来

2月17日一早，来自北
京、广州等地的多家企业代
表不约而同地来到河间市冀
艺玻璃制品有限公司考察。

大家刚一落座，就被眼
前的水杯吸引，纷纷端起杯
子仔细观察。

此时，冀艺公司总经理
王建强从展室中拿出几只水
杯分发给大家。“这是我们
2023 年推出的一款水母水
杯，它采用镶嵌工艺，将经
过处理的水母镶嵌到水杯底
部。水杯注水后，通过水的
折射和漫反射，人们会发现
水母慢慢地游了起来，十分
讨喜。此外，每只水母都是
天然生长，颜色和花纹都不
相同，保证了水杯款式的唯
一性，因此深受现代年轻人
喜欢。”

水母水杯只是冀艺公
司开发的文创产品之一。
2023 年，公司推出了以环
保为主题的海洋系列文创
产品，除了水母水杯外，
还有海马水杯等多款单品。

近年来，冀艺公司将
传统工艺与现代设计相结
合，不断推出具有市场竞
争力的“晶焱”品牌系列
文创产品。

王建强又从展室中取出
多只造型各异的龙凤杯放到
大家面前。“我们将现代工
艺设计与中国传统文化相结
合，设计出这款龙凤杯。第
一代龙凤杯一套两只，把手
使用雕刻技艺，分别做成龙
和凤的造型，每只杯子都是
技师纯手工完成，每人每天
只能生产一只，整套产品取
龙凤呈祥的寓意。”

“现在，龙凤杯已经推
出到第三代，分为高中低不
同档次，十分讨青年人喜
欢，客户需要提前 15天预
订才能买到。”

直播矩阵让“晶焱”
快速出圈

王建强表示，“晶焱”
能快速出圈，除了产品设计
新颖外，公司直播销售也功
不可没。

每天晚上 8 点，在成
都、广州、河间的直播间
内，6场直播同时上线，直
播矩阵吸引了国内众多消费
者的关注。

冀艺公司作为一家传统
工艺玻璃制造企业，凭借稳
定的产品质量和新颖设计，
已成为国内主要茶具企业合
作商。

企业发展顺风顺水，但
作为公司总经理，王建强却
越来越感到危机逼近。

“我们多年来为茶具企
业代工，虽然生产规模日益
扩大，但企业也面临危机，
品牌缺失，随时都可能被友

商代替。”危机意识促使王
建强带领企业转型。

往哪里转？一下子难倒
了王建强。

“通过大数据分析，我
们发现与化学仪器、水烟、
咖啡具、工艺品等产品相
比，茶具市场规模增长较
快，且我们给茶具企业代
工，熟悉生产流程。”王建
强说，“通过大数据，我们
还发现茶具细分市场中，文
创茶具参与企业少、市场需
求迅速增长，我们就将文创
茶具产品定为企业发展的主
攻方向。”

确定了方向，王建强立
刻组织设计团队，注册了

“晶焱”品牌，不久便推出
了第一款产品——龙凤杯。

“我拿着新产品，环视
团队成员，全是设计师，没
有一个做市场的人。”新产
品出来了，怎样打开市场又
让王建强犯了难。

这时，王建强再次用起
了大数据。

通过大数据分析，文创
茶具产品十分适合在直播电
商渠道销售。同时，大数据
依据潜在消费人群分布，将
广州、成都作为主要销售市
场。

2023年 11月，公司在
广州、成都、河间3座城市
的6个直播间在抖音平台同
步上线。

直播电商很快让“晶
焱”出圈。“去年下半年，
我们就销售了 15万多件文
创茶具。”

拓展家居市场

走进冀艺公司生产车
间，生产线正开足马力赶制
产品，一派繁忙景象。

冀艺公司充分利用线上
线下相结合的方式，快速扩
大产品的销售渠道，1年时
间公司就成为文创茶具市场
内的新锐势力，产品远销美
国、日本等十多个国家和地
区。

今年，王建强又有了新
想法。

“今年，我们加大文创
茶具研发的同时，将与习酒
等国内知名企业合作，开发
联名款产品；公司还将探索
进入家居行业，进一步扩大
企业研发优势。”王建强一
心扩展新事业边际。

随着人民生活水平不断
提高，新颖的家居产品正不
断走进大众视野。经过多年
积累，冀艺公司拥有 400多
项发明专利和外观设计版
权，这些设计还能应用于家
居产品等多样化日常生活用
品中，让企业具备了一定先
发优势。

“这是我们的星空系列
产品。”王建强拿出一套水
具产品，“它们以梵高作品

‘星空’为灵感，相关设计
完全可以复制到现代家居产
品中，且可以使用玻璃、塑
料、石头、木材等多种材
料，十分适合当下年轻人对
自然的追求。”王建强信心
满满地说。
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