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本报讯（记者 苏清彬） 15日，闽发铝业
发布2020年度业绩快报公告，2020年营业总收
入约 15.93亿元，同比增长 8.87%；归属于上市
公司股东的净利润约 6077 万元，同比增长
20.49%；基本每股收益0.06元，同比增长20%。

公告显示，报告期，因受新冠肺炎疫情影响，
闽发铝业复工延迟，外销停滞，一季度生产销售受
到严重影响，在这不利因素的影响下，公司努力克
服困难，一方面全面有序安排公司疫情防控工作，
另一方面全力推进恢复生产和销售力度，保障主
营业务的生产销售走上正常轨道，同时强化成本
控制、降本增效，提升经济效益，在全体员工的共同
努力下，报告期内公司实现营收、净利润双增长。

与此同时，闽发铝业还发布业绩预告，公司
预计 2021年 1-3月归属上市公司股东的净利
润1015.70万元至1192.35万元，同比变动130%
至170%。公司基于以下原因做出上述预测：上
年同期销售市场受新冠肺炎疫情影响，随着国
内疫情逐步稳定，报告期内消费市场逐步恢复
常态，营业收入同比大幅增加。因本期收回上
年末部分应收账款项，转回前期计提的信用减
值损失。本期银行理财产品投资收益和政府补
助收入同比增加。

作为一家新三板上市企业，蓉中电
气股份有限公司近年表现不俗。2017
年，公司营业收入为1.1亿多元，此后逐
年递增，2020年这一数据达到2.5亿多
元。用蓉中电气总经理助理陈建民的
话说：“企业小，进步大，3年实现翻番。”

蓉中电气营收逐年递增靠的是什
么？服务型制造起着关键作用。“产品
同质化日趋严重、利润越来越稀薄，公
司选择向服务型制造转型，就是要通过
服务理念的导入，通过发现并满足客户
潜在需求，主动提供超越顾客期望的服
务，来实现价值创新，从而打造差异化

的效益，增强企业竞争力。”陈建民说。
为了更好地开展技术服务工作，提

高对客户服务的响应及时性和服务水
平，蓉中电气特别成立了“电力工程技术
服务中心”。服务中心由公司副总经理
担任办公室主任，下设工程施工服务小
组、售前技术服务小组、售中技术交流服
务小组、售后技术服务小组，为客户提供
从设备的设计、生产到安装、调试、检测、
培训、售后等全方位产品与技术服务。
这不仅降低了客户电力工程建设总成
本，提高了电力工程的安全稳定性，也为
客户提供更为优质的技术服务。

此外，为了满足客户需求，蓉中电气
还创新产品订制化+工程总承包服务模
式，提供一体化解决方案，并引入一套完
整的服务标准化体系，打造服务品牌。

通过向服务型制造转型，蓉中电气
实现了自我定位、产品、盈利模式的 3
个转变。对于未来，陈建民表示，蓉中
电气还将依托互联网和云计算，提升服
务质量。给客户安装远程测控终端、计
量测量等设备，通过数据采集器输送至
公司管理平台，实现对用户电气全景监
测、故障报修、预警等功能，同时根据用
户用电情况做出大数据分析进行优化。

闽发铝业2020年净利6077万

泉州企联南安活动小组举办首期商道论坛

5位南安企业家畅享思想“盛宴”
16日，由泉州市企业与企业家联合会南安活动小组主办的首期商道论坛举行，来自南安、晋江、惠安、台商投资区等地企业精英齐聚

一堂，分享创业心得，共话奋斗征程。当天，福建卓越鸿昌环保智能装备股份有限公司董事长傅志昌等5位南安企业家先后上台“传经授
宝”，分别围绕商业模式、智能制造、科技创新、管理创新、服务型制造等5个方面，畅享了一场思想“盛宴”。 本报记者 苏清彬 文/图

傅志昌：创新商业模式，让投资者有回报
作为本次商道论坛东道主，傅志昌率

先做了独特的EPC+I+O商业模式分享。
EPC+I+O商业模式是对 EPC（工

程总承包）模式的延伸，意为“设计-采
购-施工+投资+运维”模式，指受业主
委托，除按照合同约定对工程建设项
目进行设计、采购、施工外，还要参股
投资并对项目长期运行维护负责，实
现项目效益的最大化。

这一创新模式，在砖机行业并不多
见，傅志昌道出了背后的苦衷。此前，在
承接订单过程中，跟业主、设计院产生一
些不必要的麻烦，存在理解偏差、项目推
迟、建设周期长等问题。对此，卓越鸿昌
决定联合设计院、建筑材料研究所或上

下游对业主进行EPC建设。通过资源
整合，承接者集合了诸多优势：具有资深
的项目建设与运行经验；具有核心装备
的设计与制造经验；掌握固废处置的核
心配方与工艺；具有固废处置项目市场
化运作的核心团队；能整合整个产业链
的最前沿技术与人才……

在此背景下，卓越鸿昌能够提供
套餐式、个性化解决方案。“业主之所
以选择你，很重要的是你能给他带来
什么。企业要有实力把项目做好，除
了成功案例做支撑，更重要的是拥有
核心技术。”傅志昌以应用于海绵城市
的仿石透水砖为例，其利用各种选矿、
尾矿、建筑垃圾等固体废弃物，经破

碎、筛分选料和高强度水泥、优质砂
石，通过智能化设备控制组织合理剂
配，经高强度激振成型。

这一全新的产品有与石材一般的
质感，能够有效解决传统透水材料透水
但外观粗糙、容易褪色品质低，通过孔
隙透水易被灰尘堵塞及“透水与强度”

“透水与保水”相矛盾的技术难题，达到
高强度、美观度与吸水保水性的完美结
合。此举不仅节约自然资源，发展循环
经济，还实现城市矿产资源再生利用。

凭借产品的惊艳与性能的排他性
等诸多优势，卓越鸿昌让废弃渣土能
物尽其用，以做工艺品的行为做产品，
让投资者产生了较好的回报。

洪毅泉：做的不是产品，是解决方案
“我们的产品主要是to B业务，也都

安装在一些相对不显眼的地方，不容易被
发现。但只要需要转动的地方，就需要
这位工业润滑剂。”福建福山轴承有限公
司董事长洪毅泉所掌舵的企业创立于
1988年，是国内领先的带座外球面轴承
和关节轴承的国家级高新技术企业。

近年来，标准化的通用产品已无法
满足各个轴承使用行业白热化竞争中的
需求，福山轴承针对市场痛点、行业特点
以及不同的应用需求，不断进行研发投
入，并利用对轴承应用的专业知识，为客
户提供更全面的轴承解决方案，为客户
提供更具竞争力及性价比客制化产品，
由产品制造企业转型为整体解决方案供

应商。例如，比亚迪、宁德时代、牧原股
份等大型企业均有合作。

“阶段不同，解决问题、满足需求的
方式也不同。在20世纪，80年代摆摊、
90年代办厂，2000年搞房地产，2010年
做互联网。”对于瞬息万变的市场，洪毅
泉也在寻找自身定位，他这样总结企
业：“我们做的不是产品，做的是解决方
案。我们卖的不是产品，是需求。”

随后，他站在制造业现状、制造业
机会、制造业趋势等多个角度分享了
观点。在他看来，为了应对不断攀升
的人力成本，智能制造是大势所趋，

“智能制造出现的本质就是彻底解放
劳动力，让人类在满足需求的前提下，

有更多时间参与到脑力劳动中来。”
除了制造业，接下去的10年，还有

可能做什么？洪毅泉用六个字总结：“入
对行、跟对人”。“我们应该去选择能够改
变世界的行业或世界改变不了的行业。
改变世界的公司主要集中在互联网、科
技和医药领域。比如苹果引领人类进行
智能手机和移动互联网的时代，特斯拉
帮助人类实现太空旅行和星际移民的梦
想。”他认为，而世界改变不了的行业，就
是为满足人性的基本需求而存在的行
业，包括衣食住行、生老病死、吃喝玩乐、
教育。不管人类如何发展，这些需求都
不会被消灭，它们主要集中在消费、教
育、娱乐、养老和大健康等领域。

张向荣：在研发上下本钱，企业才有未来
“‘金’是产品的科技含金量一定要

高，是金品质；‘鹿’是希望它快快跑，在
同行业中保持领先。金鹿一直以来都
把科技创新当作公司灵魂，是公司发展
壮大不竭的动力。”演讲伊始，金鹿集团
总经理张向荣道出了“金鹿”的含义。

张向荣所言不虚。早在1992年10
月，金鹿就联合华侨大学化工系成立

“金鹿家庭卫生杀虫用品研究所”。研
究所率先采用拟除虫菊酯，结合中草药
研制出新型的高级无毒蚊香，成为中国
无毒蚊香首创者，引领着国内同类产品
朝着健康、环保、高效的方向发展。

“大家可能以为金鹿只做驱蚊产

品，其实不然。金鹿产品消杀对象不
只蚊子，还有苍蝇、蟑螂、蚂蚁、老鼠
等，针对现在肆虐的红火蚁也有相应
产品。大家也可能认为金鹿只做消杀
产品，其实金鹿这几年做了产品线的
延伸。”张向荣介绍，从家庭消杀产品
延伸到室外消杀产品，从化学驱虫到
物理驱虫，再到智能驱蚊，并开发了洗
涤系列产品、纸品、杀菌消毒产品，金
鹿以顺应市场、解决消费者的需求为
公司开发产品的落脚点。

“创新，只有不断创新，企业才有未
来；只有不断创新，才能体现你的价值。”
秉承着这份执着和专注，金鹿每年先后研

发数十种家庭卫生杀虫用品，7次荣膺包
含国际、国家、省级有关部门颁发的发明
奖、科技进步奖和优秀新产品奖。经过
40年的发展，现已成为中国家庭卫生杀
虫行业领军企业。

张向荣始终认为“研究开发是企
业的生命线，在研发上下本钱企业才
有未来”。金鹿坚持每年投入销售额
的 4%用于引进先进技术和更新设备，
不断强化公司自主研发能力。值得一
提的是，在新冠疫情中，金鹿勇挑重
担，先后开发了10余款免水洗手液、消
毒液、灭菌洗衣液等消毒灭菌产品，快
速满足市场需求。

傅燕燕：以目标为导向多维创利
同样是“创二代”，福建利豪电子

科技股份有限公司总经理傅燕燕正式
管理家族企业，不过 3年多时间。然
而，凭借一套成熟的经营思路，她在融
合父辈基因的同时，也接收了外界先
进的经营理念，以目标为导向，让利豪
电子焕发出新的生命力。

2018年2月，利豪电子正值缺人之
际，在父亲及世交长辈的劝说下，傅燕燕
重新回到家族企业，正式接任总经理一
职。不过此时困难重重：主营产品市场
萎缩且亏本、设备老旧故障频出、管理干
部缺岗、一代二代管理理念冲突等。

对此，她花了半年时间，重新熟悉

了生产、销售、工艺等流程，找出公司
症结，抓住关键要害，在企业内部进行
大刀阔斧的改革，提升产品质量、改进
工艺，提高产品稳定性，从销售端、技
术端、产品端等方面降本增效、多维创
利，大幅提升了公司竞争力。

傅燕燕非常重视人才的引进和培
养，她深知人才才是企业最核心的竞
争力。2019年，她从上市公司重金挖
来的资深高管，就发挥了很大作用。
他帮助利豪电子完善了绩效考核体
系，通过制定指标、奖惩措施实现目标
管理，激活了公司沉闷已久的氛围，最
终实现每张纸基覆铜板降低成本 2元

左右，而成品率提高到95%以上。
在销售方面，善于用数据说话。

当员工向其汇报财务数据时，傅燕燕
惊讶地发现，覆铜板从生产、销售到回
款，少则半年，长则一年，如此长的账
期严重影响了公司的利润跟欠款的安
全性。她成功说服了父亲，改变了公
司沿用了10多年的销售模式。她取消
了之前以量为导向的账期模式，而是
采取以利润为导向的方式，把账期从
90~120天以上压缩到 60天以内，大幅
提高了资金的利用率。

就这样，利豪电子逆势而上，处于
良好的盈利状态。

陈建民：服务型制造让业绩翻番

本报讯（记者 蔡静琦 文/图） 15日晚，硕
大的中闽石材城犹如夜市一般繁华，各个展厅
都开启了灯光，尽显绚丽奢华。在美女主播的
引导下，摄制组的镜头，扫过了一家又一家展
厅。通过直播间，市场商户们努力地把展厅里
最美的板面介绍给粉丝们。

这是“石尚路，我们带你走”直播活动首次
走进中闽石材城，不仅介绍了中闽石材城本身，
更推介了17家商户。据直播总负责人郑雅云介
绍，本场直播活动是开播以来介绍最全面、产品
展示最多的一次，让粉丝们一饱眼福的同时，也
更详尽地了解了石材的品种和运用。当晚，直
播间人数突破30万，粉丝热情空前高潮，不少粉
丝对直播间里的背景墙直呼“心动”“想要”。

和以往相比，本次直播热闹的不仅是直播
间，现场同样如此。中闽石材城作为水头滨海工
业区的核心市场，本身商户就多。囿于时间和信
号设备缘故，两个小时的直播，摄制组仅走访了
17家商户。参与直播过程的商户们，都非常珍惜
这次机会，各位老板都争先为石材代言，或介绍
石材属性，或介绍石材应用，或谈石材售后。

中闽石材城运营总监陈少博表示，中闽直
播活动不只一期，他希望让所有商户都能参与
其中。参与本次展示的商户中，主营背景墙、玉
石、大理石，这也凸显了中闽的优势所在。近些
年来，中闽石材城深耕背景墙领域，不仅创建了
石材业首条背景艺术走廊，还独创了线上线下
相结合的营销模式，获得了业界一致认可，也为
商户带来了源源不断的客户。

直播间里，中闽石材城两位嘉宾不仅介绍
了中闽的“前世今生”，还重点分享了不一样的
服务。在过往直播中，主要介绍石材产品和运
用，鲜少提及水头大板市场这些年来所做的改
变。而本次直播间，粉丝们不仅看到了大板市
场新面貌，也感知了石都的发展变化。

本次直播，中闽石材城也是相当大方、诚意
满满，连续发布了5场“红包雨”，让粉丝们抢到
手抽筋。陈少博表示，直播不仅是为了宣传市
场和商户，更要让粉丝们玩得尽兴。“直播间里
汇聚了五湖四海的粉丝，他们都是我们的潜在
客户，所以他们开心，我们也就开心。”陈少博认
为，招商只是起点，服务不是终点。市场方会持
续做商户后盾，愿为他们提供一切可以落地的
服务，并寻找新的营销模式。

再次提醒广大观众朋友们，“石尚路，我们
带你走”直播活动，已改为每月两期。分别是1
日和 15日，一定要提前关注直播平台，微信公
众号“水头石博会”直播大家居和新浪家居-乐
居 LIVE直播、抖音号“中国石大富婆”。下期
见！5月 1日，“石尚路，我们带你走”直播活动
与你不见不散。如果你对中闽意犹未尽，5月
15日，中闽生活第二期，将与你再次见面！

“石尚路，我们带你走”走进中闽

直播间人数突破30万

“石尚路，我们带你走”直播活动首次走进
中闽石材城。


