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中国经济的问题与企业出路中国经济的问题与企业出路中国经济的问题与企业出路中国经济的问题与企业出路 

江苏南方轴承股份有限公司董事长 史建伟 

 

    

经济结构优化是 20 年来中国经济的核心问题之一， 越来越多的人意识到中国经济

高增长、低效率，靠大量投资支撑的旧常态存在问题，必然过渡到一种新的常态。 

中国经济的唯一出路就是提高技术进步、提高效率对增长的贡献，也就是说，要求

优化结构、促进创新、实现经济发展方式从“粗放发展”到“集约发展”的转变；遵循

五大发展理念：创新、协调、绿色、开放、共享。如何在严峻的经济新常态下做大做强

企业，我浅谈一下自己十个观点。 

一、产品为王、时代真正制一、产品为王、时代真正制一、产品为王、时代真正制一、产品为王、时代真正制高高高高点点点点    

随着全世界互联网的普及使得一切信息高度透明化、渠道扁平化；信息的公开和对

称使很多依靠信息不透明而存的盈利模式将退出市场，市场将回归原有本质属性：产品

核心竞争力的打造与竞争才是企业生存的强有力武器，产品为王的时代来临。而产品的

核心竞争力表现为产品的差异性、产品的低成本、产品的极致化和产品的创意能力，这

四个因素决定了产品在市场上的优势与地位。南方轴承要走的是独特的产品差异化、高

端客户、智能装备、技术对标、精益价值流五位一体的路线。 

二、消费体验二、消费体验二、消费体验二、消费体验    

互联网带来便利的同时，也带来充分的信息量、极度的比较优势和充分的决策依据，

但人是一个需要体验过程的动物，味觉、听觉、嗅觉、视觉等具象化的体验过程，即使

在技术发达的未来，也难以通过虚拟的社会予以取代。今天的社会将产品体验作为产品

的重要组成部分，已经到了空前的高度；只有充分体验的产品，才能获得物质和心理的

双重满足，才能得到物欲和感知的多重好评，也是线下对线上的绝对优势。企业不但要

让消费者满足全面体验的愉悦需求，更要创造出令人兴奋的体验过程，让体验延续、增

强、充盈消费的全过程，使得消费者获得持续、难以割舍和无法取代的体验快乐。南方

轴承和大家一样在思考怎样让消费者充分体验产品？不仅要满足客户显性需求；同时要

学会挖掘客户的隐性需求，体验我们的服务以及相关信息传输。 

三、产品定制化三、产品定制化三、产品定制化三、产品定制化    

互联网的特点之一是去中心化，市场没有中心，消费群也没有核心，每个人都是中
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心，每个人都有权利选择属于自己的那份喜悦与好感；尤其随着互联网带来的信息沟通

的便捷，使得产品由单向传递走向双向塑造，也就是消费者在产品中能更够注入自己的

个性元素，在产品消费的同时，满足自我创造欲和自我欣赏欲，这便是定制市场的心理

基础。同时批量极度小、批次极度高、客户要求苛刻、成本控制也丝毫不能忽略，这对

企业的管理能力提升，流程再造能力，供应链管理能力，海量信息处理能力，服务跟进

能力，企业内部调度能力都是巨大考验，只有做好这六方面企业才能活下去。南方轴承

为满足客户需求，设计了独具特色的构架：以产品为中心，以客户下单价位定制化、新

品开发定制化、小批量供货换型定制化为三线并行的构架。 

四、企业的标配四、企业的标配四、企业的标配四、企业的标配————————互联网互联网互联网互联网    

不是所有的企业都要从事互联网，但是互联网的思维和工具正在成为企业的标配，

以互联网的诞生为标志开启了信息透明，而信息也已经成了与物质、能源相提并论的世

界第三大资源，所以谁都无法回避互联网，必须正视互联网对人类产生颠覆性的影响；

但要求所有的企业都要做互联网企业，这并不现实，互联网企业依然极少，但是在互联

网时代所有的企业都必须带有显著的互联网思维和互联网理念，以互联网方式来思考市

场、产品和消费者；大数据、云计算到移动互联网传播、物联网、工业 4.0 都必定成为

企业发展的重要配置，没有这一条，大量企业必定在市场上成为互联网时代的淘汰者。 

五、细分市场五、细分市场五、细分市场五、细分市场，，，，精准客户精准客户精准客户精准客户    

小众化和碎片化是未来市场的必然走势，也是市场主导权由企业让渡给消费者的必

然选择；而面对需求迥异、要求不一的消费者，简单的市场细分显然已经落伍，只有超

细分才能满足小众化和碎片化的市场需求，才能成为多元市场中立于不败之地的看家功

夫。南方轴承以一米宽百米深、精准的细分市场、细分汽车 10 个模块、工业 20 个模块，

而且根据全球战略制定“十三五规划”，细分行业、细分地区、细分国家、细分用途，

超细分市场的变化，比一般细分市场要大的多；同时产品研发趋势的把握，同行监测、

替代把握对企业的整体管理能力和市场确立能力都是严峻的挑战。 

六、“合作”或“出局”六、“合作”或“出局”六、“合作”或“出局”六、“合作”或“出局”    

这是一个合作的时代，合作方式是多元的，有同行的合作，还包括收购、兼并、战

略联盟等多种方式，也包括产业合作、上下游整合、相关利益的价值整合，也包括基于

消费者需求的异业联盟，也就是说：我们的产品工艺、销售方式、行业归属千姿百态各

不相同，为异业联盟构建出市场基础，可能很多毫不相关的行业也将产生合作，即所谓

的穿越，但不搞多元化，特别是我们的轴承行业。 

七、小创意、大市场七、小创意、大市场七、小创意、大市场七、小创意、大市场    
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在全民创业、万众创新的今天，对于很多中小企业来说，更现实的是多样、方式各

异的小创意、小发明、小改进、小优化；这些创新看起来并不高大上，但具有很强的操

纵性和市场的使用价值，会给客户带来更好的体验，更优的价值，也会给企业带来竞争

的优势和市场的利润，更接地气，更有学习的可能性。 

八、关注同行八、关注同行八、关注同行八、关注同行，，，，立足中国立足中国立足中国立足中国，，，，思想前卫思想前卫思想前卫思想前卫，，，，行为稳健行为稳健行为稳健行为稳健    

未来的市场格局一方面是地球村导致的全球经济一体化，另一方面是中国经济的增

长方式由出口拉动走向消费拉动，前者要求我们具有国际化的视野，后者要求我们更关

注中国市场；没有国际化视野，我们的技术、研发、产品服务、供应链会缺乏竞争力，

没有后者我们会丢失最根本的市场，从而丧失市场根基。当下我们的行为方式必需要稳

健，努力做“先驱”避免做“先烈” ；企业要充分考虑“试错”的成本，企业竞争不

是短跑而是长跑，比的不是爆发力而是耐力，做百强不如做百年，毕竟企业活着比什么

都重要。 

九、强大是先强后大九、强大是先强后大九、强大是先强后大九、强大是先强后大    

没有强的大是空架子，强是基础，大是延续，根基不稳，延续无望；中国企业家面

临太多的诱惑、心态浮躁、发展粗放，没有很好的内功，盲目追求体量、只布局战略愿

景、不顾及战略能力，对投资回报的周期设计也短，急功近利，急于求成，导致企业的

可持续发展受到很大的挑战。未来的社会分工更加精细，竞争更加细腻，对企业的核心

竞争力要求越来越高；这就要求企业必须更加关注强的元素，而非大的元素，即强又大

最好，强而不大同样具有足够的生存能力，可怕的是大而无当，大而不强。企业的管理

层必须任何时候都要关注核心竞争产品、核心技术的竞争力和优势。 

十、没有疲软的市场十、没有疲软的市场十、没有疲软的市场十、没有疲软的市场    只有疲软的企业只有疲软的企业只有疲软的企业只有疲软的企业    

新常态的格局：中国面临经济由高速增长向中高速增长转换，这必定导致产业结构

和生产方式的深层调整，导致一些行业产能过剩和优胜劣汰，出现很多的夕阳产业；但

事实上，除了一些被技术创新所完全替代的行业以外，绝大部分的行业并非消亡，而是

萎缩，所淘汰的并非全部行业，而是行业中的一部分乃至大部分的企业，总有一部分或

者大部分企业依然存在生存余地与发展空间。所以我们说只有疲软的企业，没有疲软的

市场；事实上对很多企业家来说，优化核心竞争力努力成为幸存者，远远比转型到其他

毫无竞争优势的行业，与新的竞争对手抢占市场要容易的多。 

在新常态的格局大环境下，我们要不断提升产品、服务、价值链的竞争力，打造独

特优势的盈利模式和商业模式，建立起企业在市场竞争和资源整合上其他企业难以匹敌

的优势，我们才能走的更远。在未来的道路上，我们同舟共济！    


