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转战内地 喜获新机

一位职业经理人的内迁之旅

证券时报记者 陈楚

和刘洪的 “悲催” 相比， 作为武

汉一家变压器厂厂长的张伟则要幸运

很多。 在广东中山一家变压器厂担任

十多年厂长之后， 由于厂子效益每况

愈下， 张伟转战到武汉一家变压器厂

任厂长， 这一下子， 他迎来了新的职

业生涯。

那些辉煌的日子

上个世纪

90

年代中期， 张伟从

湖北南下广东中山一家港资变压器

厂， 在这家企业， 张伟一步一个脚

印， 从普通的营销员干到厂长， 管

理

200

多人。

张伟所在的这家变压器厂主要是

代工生产， 产品全部出口。 代工大多

属于劳动密集型行业， 在上个世纪

90

年代， 无数的廉价、 年轻劳动力

纷纷南下广东， 张伟所在的变压器厂

正是靠着低廉的人力成本， 占据了和

国外同类产品相比较的成本优势， 厂

子效益非常好。 以毛利率而言， 上个

世纪

90

年代初期， 很多沿海变压器

厂的毛利率高达

100%

左右， 本世纪

初， 这些企业的出口毛利率仍然能达

到

50%

左右。

因为厂里效益好， 张伟任厂长

时， 年薪最高能够达到百万， 这不仅

让张伟一家老小过上了衣食无忧的

生活， 还在广东和内地老家购置了

豪宅， 连亲戚朋友都沾上了光， 张

伟的不少大学刚毕业的亲戚， 都顺

利地进入这家变压器厂工作。 就连

食堂的承包， 也交给了一个亲戚。

每年春节回老家， 张伟都收到不少

艳羡的目光， 乡亲们俨然把张伟当

成了成功者的典范。

张伟是幸运的， 他所在的变压器

厂赶上了中国出口经济最辉煌的时光，

张伟本人也收获了物质上的丰富和自我

价值的肯定。 然而，

2008

年的金融危

机， 一下子改变了张伟的职业轨迹。

从

2008

年开始， 外需明显减少，

张伟所在的变压器厂效益一年不如一

年， 最差的时候， 张伟的年终奖都打了

水漂， 一气之下， 张伟回到了阔别多年

的老家。

涅槃重生

回到老家的张伟， 适逢初中的一位

同学创业， 也是做变压器行业， 恰好要

在武汉开一个分厂。 张伟了解变压器行

业， 又有着多年的管理经验， 在同学的

盛情邀请下， 张伟赴任武汉这家变压器

厂的厂长。

张伟新就任的这家变压器厂主营产

品为变压器和高电压开关柜， 此外还生

产美式和欧式箱变， 厂房占地两百多

亩， 员工近

200

人。

东边不亮西边亮， 沿海的变压器厂

因为出口下滑效益低迷， 但内地的变压

器厂却迎来了别样生机， 这其中最主要

的原因， 得益于国家内需刺激政策。 张

伟所在的这家变压器厂， 产品主要销往

中南和西南市场。 近几年来， 国家大力

实施家电下乡政策， 农民收入增加， 不

少农民用上了空调、 洗衣机、 电冰箱、

消毒柜等过去想都

不敢想的家用电器，

一下子农村的用电

量大增。 加上中国

的城市化运动， 不

少农民把房子修在

了镇上， 镇上的居

民又纷纷到县里或

市里去购买商品房，

房地产市场的繁荣，

增加了对家用电器

的需求， 从而带动了用电量的加大，

多年未改造的农网不堪重负， 农网改

造摆在了政府的议事日程 。 如此一

来， 变压器的需求就增加了很多， 这

给瞄准内地市场的变压器厂提供了无

限的市场空间。

张伟所在的这家变压器厂生产的大

功率变压器主要是销往供电公司， 包括

国网和农网， 小变压器主要销往房地产

公司， 其中农网改造带来的需求占据公

司盈利的八成以上。 由于用电量大增，

农村电网中损耗过大、 容量不足的都需

要进行低压改造。 此外， 不少西南山区

由于实现了村村通电， 对变压器的需求

也陡然增加很多。

“我们现在的订单是源源不断， 公

司的盈利前景形势大好！” 张伟掩饰不

住喜悦之情地告诉证券时报记者， 去

年， 公司毛利

8000

万， 今年上半年的

毛利就达到了

5000

多万， 全年毛利过

亿已成定局。

而对张伟本人来说， 受益于国家内

需政策的刺激带来的农网改造， 带来了

变压器行业的空前机遇期， 也带来了他

本人职业生涯的新机遇。

“农村市场潜力无穷， 我在这家变

压器厂的职业生涯， 注定了只会越来越

好！” 张伟信心十足地表示。

改行制造 进退两难

证券时报记者 陈英

陈生是一家生产苹果手机外壳配

件公司的私营业主， 公司是去年中旬

建立的， 全权交给职业经理人打理。

经过不到一年的时间， 公司产品已经

铺向全国市场， 营业收入开始稳步上

升。 “我们准备开通网上商城， 线上

线下一起开发。 如果一切照计划发展，

今年年底， 运营成本应该能够全部收

回。” 陈生说。

10

年前， 陈生就有了自己的公

司， 那个时候做音响代理， 客户资源

很稳定， 做起来得心应手， 没几年就

积累几百万元的资产。 买了车， 买了

房， 一家三口其乐融融。 那时候， 全

国的房价还没有上涨， 陈生在拥有了

自己的三室两厅以后， 果断购买了一

套写字楼单元，

400

多平方米， 单价

7000

出头。 成交后， 直接出租。 写字

楼在繁华的深南大道上， 很快， 地产

中介找到一个满意的租客———一家证

券公司， 装修都不用费力， 租金正好

抵房贷。 那时候， 陈生春风得意， 梦

想着

10

年后， 到自己

45

岁的时候就

退休， 结束一切实业， 凭兴趣搞些投

资， 享受生活。

做了三五年的代理， 一切轻车熟

路， 可事业总是要不断攀高峰的。 在

和客户的接触中， 陈生慢慢不满足于

代理的 “微薄” 收入， 有心想开一家

自己的工厂， 直接生产产品， 掌握最

低的生产成本， 销售给现有的客户渠

道， 盈利应该更可观。 一旦有了新的

想法， 陈生很快付之行动， 深入市场

寻找新产品， 同时寻找合伙人， 加强

和客户的走动， 拓展更广泛的资源。

经过

2006

年的准备， 陈生和一个朋友

合伙开了一家工厂， 专门生产手机外

壳。 租赁厂房， 购买设备， 招工……

一切都需要资金， 工厂的前期投入就

达到了

800

多万。 集合自己所有的现

金还不够， 陈生以单价每平方米

1.5

万， 卖了深南大道的写字楼套间， 套

现的资金也投入到工厂中。 这个决定，

让几年后的陈生很后悔， 妻子也一直

责怪至今。

从代理行业到制造行业， 陈生的

生活发生了巨大变化： 以前只是管理

十几个人的小公司， 如今却是

200

人

的小型工厂， 规模扩大， 工作量上升可

想而知。 对内

200

多号人的食宿卫生、

几百平方米厂区的安全检查， 对外货款

结算、 客户开发、 找订单等， 曾经大把

业余时间用来健身会友的陈生

2007

年不

得不早出晚归。 最让人陈生头疼的是，

工厂的货款一般是后期结算。 也就是

说， 工厂接到订单， 前期得自己垫钱

生产， 等出货后， 对方才结算资金，

等资金全部回收， 起码得两三个月以

后。 “有时候遇到一些恶意拖欠货款

的客户， 除了用法律， 还得私下各方

面打点， 找关系摆平。 这些问题， 我

以前做代理的时候是遇不到的。 货款

回收的复杂性直接影响工厂的资金运

作， 可行业里大家都是这么做的， 我

们也只有小心谨慎， 尽量选择信誉度

高的客户。 即便如此， 货款拖欠支付

的情况也不少。” 好在

2008

年， 深圳

的手机市场是山寨品的天下， 陈生的

产品踏准了节拍， 工厂投入很快就进

入了正轨 ，

2007

年就收回了所有成

本，

2008

年开始小有盈余，

2009

年纯

利润达到

500

万。 这样的成绩让陈生

很满意。

2011

年年中， 陈生重新开拓新的领

域， 寻找新的合作机会是迫于无奈。 工

厂投入的前三年让他尝到了甜头， 可春

天却是短暂的， 制造业的寒冬很快蔓延

到陈生的小工厂里。

2010

年， 山寨手机

很快被智能手机抢占市场， 苹果、 三星

等一些大品牌手机迅速收复失地， 陈生

的小工厂订单一天比一天少。 陈生和合

伙人想过贷款提升设备， 提升产品档

次， 可各大银行都不愿意给小企业贷

款。 另一方面， 厂房租金的上涨、 工人

工资待遇的提升、 原材料的涨价、 税收

的增加……成本的上升挤压着利润的空

间， 高潮还未到来， 陈生的工厂开始出

现下滑。 “

2010

年的经营居然把头一年

的盈利全部吃掉， 这是我们始料不及

的。 融资融不到， 我们只有控制成本，

一年半的时间里， 工厂员工从

200

多人

缩减到

80

余人， 厂区由

500

平方米减

少为

200

平方米。 如果订单越来越少，

我们还会继续缩减人员。” 去年， 陈生

干脆把工厂全权交给合伙人打理， 自己

则开始另寻出路。

“我相信， 这样的尴尬局面不是只

有我们遇到， 整个制造行业都面临着发

展的困局。 事实上， 我们的企业小， 投

入有限， 形势不妙还能立刻掉转船头。

往大方面说， 我担心整个实业的前景。

2006

年， 我为了这个工厂卖掉那个写字

楼套间， 我妻子一直责怪我投资选择失

败， 因为相对投资实业的亏损， 那个写

字楼现在涨到

4

万一平方米， 价格翻了

一倍。 这也是为什么这几年很多小私营

业主卖掉企业而去炒房的原因。 如果大

家都投机， 中国的实业怎么办？ 这样下

去， 国内经济必然面临新的危机。”

撑不下去的帽子厂

证券时报记者 陈楚

37

岁的刘洪 （化名） 是北京一

家软件企业的中层， 在北京有房有

车， 工资收入也不错， 但天生不安

分的他， 内心总是有一股创业的冲

动和劲头。 不幸的是， 在中国经济

下滑和出口萎靡的背景下， 初次创

业的刘洪呛了口水。

初次下海

从天津一所综合性名牌大学毕

业后， 刘洪在北京打拼多年， 从一

个普通的程序员， 成长为一家软件

企业的中层， 并且在北京有了房子、

车子、 妻子、 儿子。 但刘洪天生就

是一个不安分的人， 通过创业实现

财务自由和自我价值， 一直是他内

心 “永不熄灭的火炬”。

2008

年，

一个偶然的机会， 刘洪在东莞的

一位朋友邀他开办一家帽子厂。

厂址就定在东莞的一个镇上，

刘洪的朋友此前对制造帽子的企

业做过广泛调研， 在

2008

年之

前， 东莞不少帽子厂的产品都是

销往日本、 韩国和东南亚一带，

成本一二十块的帽子， 卖到国外

动辄就是百元以上， 不少帽子厂

都赚得盆满钵满。 刘洪和朋友在

新创办的这家帽子厂分别占

40%

和

60%

的股份，

2009

年

2

月， 帽

子厂正式在东莞成立。

刚开始招聘员工时， 一般的

工人工资是每月

1200

元至

1300

元。 帽子厂每个月的开销在

12

万

左右， 照此计算下去， 刘洪的帽

子厂至少能坚持一年半。

彼时， 刘洪的算盘是： 一旦熬过

金融危机， 外需就会增加， 帽子厂的

效益应该能好起来， 保底计算， 刘洪

年收益也能有个三四十万， 这抵得上

他在北京辛辛苦苦一年的工资。

工资加上帽子厂的收益， 刘洪年

薪五六十万似乎唾手可得。 然而， 理

想很丰满， 现实却很骨感。

折戟沉沙

“从

2010

年开始， 我就感觉到

不对劲了！” 刘洪告诉证券时报记者，

从

2010

年开始， 帽子厂的运营成本

明显上升。 工人的工资由原来的每个

月

1200

元至

1300

元涨到

2500

元左

右， 一下子翻了一倍左右。 更糟糕的

是， 由于金融危机持续发酵， 外需萎

靡不振， 帽子厂要取得订单， 只能从

别人碗里抢食， 竞争非常激烈。

除了人力成本大幅上升外， 帽子

厂的原材料成本也大幅攀升， 如此两

方面的成本上升， 让刘洪的帽子厂一

下子一年至少多出了接近

20

万的开

销， 而迄今为止， 帽子厂还在苦苦挣

扎， 一次红都没分过。

在网络购物的冲击下， 刘洪

的 帽 子 厂 更 是 前 途 不 容 乐 观 。

2008

年之前 ， 一顶帽子卖到韩国

或日本的价钱是

10

至

20

美元 ，

而现在一顶帽子网购的价格一般

在

100

元人民币左右， 有的甚至

更便宜 ， 刨开中间经销商的利润

和营销成本， 刘洪的帽子厂利润

非常之低。 和国外市场同类商品

比较， 不少国内商品原有的价格

优势已经不复存在， 很多国外的

商品甚至比国内同类商品还低，

加上此前人民币汇率升值 ， 帽子

厂的出口效益更是不好。

此外， 这几年国内的创业环境也

比以前要差， 资不抵债或者拿了钱就

跑路的情况很多， 拿刘洪的话说就是

“什么都得防着！”

刘洪的帽子厂苦苦支撑三年多，

如今不仅没赚钱， 现实的窘境让刘

洪还彻底丧失了继续撑下去的信

心 。 “现在正考虑关掉这家帽子

厂， 最乐观的预计， 是我能顺利抽

出股份。” 刘洪近乎绝望地向证券

时报记者表示。

编者按

：

2011

年以来

，

我国制造业所面临的形势一直不容乐观

，

目前更是面临着

“

三荒两高

”

的困境

。 “

三荒

”

指用工荒

、

钱荒和电荒

。 “

两高

”

指高税费

、

高成本

。

残酷的现实让很多中小企业走到了生死存亡的边缘

。

三个经营业主

，

三个创业故事

，

不同的内容

，

相同的命运

，

倒映着制造业的艰难

。

要么向上转型升级

，

要么向外拓展

，

在

“

三荒两高

”

时期

，

制造业如何走出困局需要更多的社会关注

，

需要相关机构的大

力扶持

，

这不仅仅是一家家企业生存的问题

。

张常春
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