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今年，九牧厨卫股份有限公司选送的
地漏，获得2021德国IF设计大奖。今年的
德国IF设计奖组委会，收到了来自全球52
个国家近万份作品，创IF参赛作品最多年
份。本届IF金奖仅评出了75个获奖作品，
获奖作品不足1%。能够在这么多的作品
中脱颖而出，跟九牧在产品设计方面的投
入是分不开的。据悉，九牧每年按不少于
销售总额的5%投入技术研发和产品创新
中,其中产品设计的费用占比不少。

近几年，九牧厨卫是德国IF设计大奖
的常客，获奖产品涵盖智能马桶、淋浴器、
智能镜柜、五金龙头、地漏等。九牧能够以
独具匠心的设计理念一次次走在聚光灯
下，成为引领卫浴行业未来设计趋势的一
盏灯，源于九牧对年轻人的审美和喜好有
一种敏锐的嗅觉，在强化美感的同时，加强
了现代人对高层次功能体验的需求。

在消费需求不断迭代的今天，家居空间
已经不仅是为了满足基础生活需要，还承载
着人们对美的追求、对极致舒适的向往。产
品设计生产者应更了解当下消费者心态，为
产品使用场景注入浓厚的人性关怀，让居家
体验焕发出人性化、智能化、个性化的时代
新活力。而全面数字化时代更是加速了个
性审美时代的到来，新消费人群的个性化需
求倒逼产品设计年轻化、多样化。

目前，一些互联网企业和设计机构，挖
空心思通过设计赋能产品的方式，创新服
务模式。

阿里巴巴商品设计孵化中心基于服务
设计思维下的服务模式创新，为品牌商家
提供了一个巨大且便捷的消费新通道。通
过提取人群消费趋势数据，转化为商品开
发设计上的语言，在造型、包装、功能等方
面下工夫，赋能商家与设计机构，让产品与
消费者会沟通会说话。

在今年首届阿里巴巴设计周 ucan 商
家大会上，阿里巴巴商品设计孵化中心正
式对外进行了“新品设计引擎”业务发布，
提出“设计链接新商业，赋能生态新供给”，
对商家品牌和设计师生态进行发声，明确
主张：阿里巴巴商品设计孵化中心能帮商
家更好地打造趋势新品。

企业要完成品牌化升级，工业设计是
重要一环。而好的工业设计产品，能从众
多商品中脱颖而出，迅速被消费者识别，形
成差异化。来自广东的罗曼和沃莱两家同
为健康产业的企业，正好有着同样的困惑，
缺乏能精准满足消费者需求的设计力。

通过对消费者的研究，罗曼和沃莱分
别对产品进行了升级，推出了小果刷电动
牙刷和小海龟体脂秤。凭借优秀的设计出
圈，产品上市后，快速成为电商产业带转型
品牌里的爆款。消费者对小果刷的评论都
是颜值高、质感高级、实用，更有日本、韩国
等海外客户要求要代理小海龟体脂称。

“小海龟”的创新带来了公司产品力的
提升，沃莱之后将这条产品线系列化，由此

“小瓢虫”“小蝴蝶”“小恶魔”孕育而生，产
品力转变成了品牌力。引爆新消费潮流同
时，也让消费者看到国货崛起。

设计是一种富有创造性的活动，如何引
导企业以工业设计为纽带，将新技术、新工
艺、新材料与用户和市场需求紧密联系起
来，不断改进优化产品外观、结构和功能，深
度赋能产业发展，服务链条延伸，加快产品
升级换代和品牌价值提升势在必行。

■本报记者 苏清彬

南安人又上央视了！这次不是
因为石材，也非水暖，而是因为一碗
小小的螺蛳粉。15 日，中央广播电
视总台央视《焦点访谈》栏目播出

《小米粉 闯天下》，用 14 分钟多的
时间深度剖析广西柳州螺蛳粉发展
壮大的历程，点赞柳州螺蛳粉产业
发展。

柳州螺蛳粉产业做到多大？已
超百亿！小米粉闯出大产业，这离不
开当地政府的政策引导与扶持，背后
更有企业将街边堂食升级为工业化
产品的孜孜探索。从南安向阳走出
去的姚汉霖，以广西螺霸王食品有限
公司董事长的身份接受央视记者采
访，他已是当地螺蛳粉产业的领头
羊。

当天，姚汉霖也在朋友圈分享了
这一振奋人心的视频。昨日，记者连
线姚汉霖，试图了解他是如何把当地
特色小吃做成大产业的。

从零到年产值7亿元

生产线高度现代化、智能化，包装
流水线已完全实现了无人化，由机械
手臂来控制……节目中，央视记者走
进的这家大型螺蛳粉生产企业，便是
螺霸王食品公司。

一边说着，这名记者随即拆开一
袋写有“螺霸王”品牌的螺蛳粉介绍
道，每一袋螺蛳粉都包含米粉、腐竹、
粉木耳等配料包，非常豪华。每一个
配料都有一个精确的标准，从口感到
重量都是一模一样，保证每一袋螺蛳
粉都能拥有非常稳定的质量。

螺霸王食品公司不仅拥有现代化
生产线，还有智能化信息控制中心，用
5G技术和大数据对生产销售各环节进
行实时监控。站在智能化信息控制中
心前，姚汉霖饶有兴致地介绍：“像我们
米粉的烘干房，温度是在45度，湿度是
在89%，都是要把控得很好。如果发现
有问题，就马上及时作出调整。”通过控

制中心，也可以对生产车间进行管控。
不仅生产环节能够实时监控，所

有销售情况也能用精准数据来进行统
计、分析，便于更好地掌握市场。站在
实时跳动的大型数据屏幕前，姚汉霖
自豪介绍起华东、华南、华北地区，海
外的销售数据。甚至包括各种口味的
销售数据，都能精准掌握，真正实现生
产自动化、销售数据化。

这并非姚汉霖首次登陆央视。
2020年 8月，他还亮相 CCTV13-新闻
频道，姚汉霖在接受央视记者采访时
介绍，2020年可以说是一个爆发式增
长，从最初的日产能几千包，到2019年
日产能 8万—10万包，2020年上半年
增长到25万—28万包。

这位并非在柳州长大的南安人，发
展螺蛳粉的速度可谓惊人。2019 年
底，斥资4.5亿元的螺霸王洛维产业园
一期开始动工，产业园占地 53.98亩。
一期投资1.5亿元，建设自动化生产线，
开发出一套螺蛳粉生产线自动化、数据
化系统，助力螺蛳粉产业升级发展。

去年 12月，预包装螺蛳粉生产线
和米粉自动化生产线完成进场安调，今
年3月30日正式投用。至此，螺霸王成
为行业内第一条智能化、自动化、可视
化、集工业观光旅游的全透明数字化工
厂。全面投产后，公司日产能可达
1500万袋螺蛳粉，新增就业1000余人。

不到7年时间，螺霸王食品公司实
现了从零到年产值7亿元的飞越。

掀起柳州螺蛳粉工业革命

作为螺霸王创始人，姚汉霖是如
何将螺蛳粉卖得风生水起的？姚汉霖
原本是做茶叶生意的，后转型做卤鸡
爪，因为效益不好准备转手厂房，经人
介绍认识了一位做螺蛳粉生意的朋
友，各自分享了经营理念和想法后，两
人一拍即合，携手生产起了螺蛳粉。

2014年年底，姚汉霖在柳江第三
开发区租下 400平方米的手工作坊。
当时，纯手工生产的工厂里，只有20名
员工。姚汉霖总是来得最早，加班到
深夜的那一个。

多年来丰富的生活经验，成了姚
汉霖突破壁垒的灵感，他先是从茶叶
身上得到启发，率先运用茶叶称重机
的原理来包装花生等配料，首个提出

以 280克作为预包装螺蛳粉的重量标
准，这一标准一直被行业作为标准袋
装产量沿用至今。

从螺蛳粉的配料包装初尝“工业
化”甜头后，姚汉霖就一直在摸索螺蛳
粉工业化生产的路子。2015年 2月，
螺霸王成为第一批得到生产许可证的
螺蛳粉生产企业。当年4月，率先引进
微波杀菌机，将螺蛳粉保质期由 15天
延长到180天。引进的汤料分装机，产
能由人工5包/分钟升级到机械化的60
包/分钟。微波杀菌机和汤料分装机
的应用，柳州螺蛳粉实现由路边摊走
向车间的工业化变革。

2016年1月3日，螺霸王工业化厂房
在河西工业园正式投产。在这里，又创
造好几个螺蛳粉行业“第一”：2016年12
月8日，获得广西首家出口资质的螺蛳粉
企业，以跨境电商模式将螺蛳粉卖到全
球；2017年5月，自己改造的第一条全自
动米粉生产线完成对挤丝机、老化房、烘
干房等设备的升级，米粉产能达到12吨/
天；2018年6月，推出柳州第一台“晃动卤
鹌鹑蛋机”，最大程度保护蛋体的完整性
以及卤制的均匀度；2019年，柳州第一台
测辣仪进入螺霸王工厂，确保每一批每
一包螺蛳粉口味的统一……

大 胆 的 创 新 ，有 时 也 会 碰 壁 。
2018年 3月，螺霸王从外地引入全自
动米粉生产线因产能偏低，被迫忍痛
整体拆除，变为一堆废铁。

“创新是企业的生命力。”这句话姚
汉霖一直挂在嘴边。可以说，一个螺霸
王，浓缩着半部柳州螺蛳粉工业史。

创新永无止境。3月30日，“2021年
柳州市工业旅游精品线路暨螺蛳粉文化
体验游首发仪式”活动在螺霸王洛维产
业园举行。螺霸王也因此成为全国第一
条智能化、自动化、数字化、可视化，集工
业观光旅游为一体的螺蛳粉工厂。

为了打造“螺蛳粉之旅”，姚汉霖专
门开辟1200多平方米建设螺霸王文化展
览馆，投资1000多万元，这是柳州第一家
螺蛳粉企业文化馆。《小米粉 闯天下》揭
秘螺蛳粉如何实现智能化管控的一幕，
同样在展馆内可以一饱眼福。参观文化
馆，进入车间，通过一条近200米长、贯穿
整条生产线的贵宾参观通道，游客可透
过玻璃，将车间内自动化、智能化、数据
化的工业生产线尽收眼底，可全程观摩

“一碗粉和九种配料”的生产过程。

本报讯（记者 苏清彬） 15日，闽发铝业发
布公告称，公司董事会于近日收到董事詹晓华、
张宇宏、占峰和周国军递交的书面辞职报告。

根据公告，詹晓华因个人原因，提请辞去第
五届董事会董事长、董事和董事会战略委员会主
任委员职务，辞职后将不再担任公司任何职务；
张宇宏因个人工作调整，提请辞去第五届董事会
董事、董事会战略委员会和董事会审计委员会委
员职务，辞职后将不再担任公司任何职务；占峰
因个人工作调整，提请辞去第五届董事会董事和
董事会战略委员会委员职务，辞职后将不再担任
公司任何职务；周国军因个人工作调整，提请辞
去第五届董事会董事和董事会提名委员会委员
职务，辞职后将不再担任公司任何职务。

2021年6月11日，闽发铝业召开第五届董
事会 2021年第一次临时会议，审议通过了《关
于补选公司第五届董事会非独立董事》的议案，
同意提名黄海、王俊、汪世清和缪丽为第五届董
事会董事候选人。该议案将提交公司股东大会
审议，补选董事任期将从股东大会选举通过之
日起至第五届董事会任期届满止。

闽发铝业还发布公告称，公司2020年年度
权益分派拟向全体股东每 10股派 0.3元现金
（含税），除权除息日为2021年6月22日。

设计让产品力变成品牌力
李杨瑜

闽发铝业四名董事变动

姚汉霖：7年把小米粉做成大产业

■本报记者 蔡静琦 文/图

15日晚，“石尚路，我们带你走”直
播间走进中闽石材城 15号街区，带领
粉丝们一同领略美轮美奂的石文化长
廊，欣赏天下石文创，品15号咖啡。此
外，还邀请多位石材行业精英，畅谈行
业未来发展趋势。据统计，共有 30余
万粉丝收看了这场直播，其中不乏终
端消费者和设计师，他们对石材也提
出了许多建议。

拥抱互联网促转型

在水头石博会总干事潘鹏章看
来，石材行业只有拥抱互联网，才能促
进行业转型。他认为，石材行业要搭
上互联网，首先应把石材数字化，这样
才能把石材搬到网上来。其次是交
互，要通过各种形式频繁地与设计师、
甲方进行互动沟通，这样才能加强与
他们的联系。

从事石材二十几年的潘鹏章，
见证了石材行业的每一个发展历
程。他坦言，石材触网于 2017 年就
开始微微显现，不少石材企业积极
尝试，也呈现出了很多发展方向。
不管前人探索结局如何，可以肯定
的是，用互联网推动石材发展是必
然趋势。而水头石博会在石材互联
网方面，也会提供力所能及的助推，
相信石材行业一定能走上更高的高
度。

在中闽石材城运营总监陈少博看

来，闭门造车时代已过去，市场信息已
完全透明化。不应该再让精美的石材
仅仅停留在水头，应该走向终端，让更
多人了解石头的天然美。

“相对陶瓷产品，石材离消费者特
别远。”陈少博认为，石材应紧紧抓住
互联网这个时代的红利，加速拉近水
头与消费者的距离。真正实现把全世
界石头采购到水头，然后又汇聚全球
客流到水头买石头。

天下石创始人李妙连坦言，很多
年前，就有石材人在探索石材互联
网。即便现在，石材跟互联网的对
接，也仅处于小试牛刀阶段。“石材互
联网的推动进程，主要是由石材本身
属性和互联网特性决定的。二者对
接有一定难度，原因在于石材是半成
品。”李妙连表示，如果石材变成成
品，则会加速二者的融合。这也是她
做文创的初衷，让石材变成艺术品、
生活用品。

李妙连直言，这是她做文创的第4
个年头，石材已逐渐和各种材料碰撞
出“火花”，也越来越被大家喜欢。

直播并非一蹴而就

作为较早参与直播行列的一家企
业，石锦记总经理吕全景非常看好直
播。他认为，石材直播是时代必然趋
势。很多外面的人可以先通过直播了
解产品，节省时间成本，来到水头就可
以很有目的地寻找产品。

“消费者对石材认识很少，不知道
石材有这么多色彩纹理。单纯地做一
两期直播，是很难看到效果的，一定要
坚持。”吕全景坦言，石材行业要发展，
需要更多人来共同参与直播。向外界
进行宣传，把更多客源汇聚水头。

大圣玉石总经理吴煜群坦言，去
年10月，他们就开始试水直播，而在直
播之前就开始触网，挖掘到一些终端
客户。同时，也遇到了一些冲动消费
的客户，一下子数万元就付款的。但
有客户收到产品和预期不一样，对品
牌是一种损害。

自从开始线上探索后，各种问题接
踵而至。正因为有了这些问题，才会不

断解决问题。目前，大圣玉石已对所有
产品建立了完善数据库，包括规格、图
片等，都做成数据。不让消费者盲目消
费，看好所有产品细节再作决定。

吴煜群认为，做生意诚信第一，即
便是线上客户，他也希望客户在收货
前就能全面了解产品，不希望让客户
收到产品后，心里有了落差感。谈及
选择做直播，陈少博坦言，他已尝到了
甜头，对线上渠道很有信心。

“没在直播之前，一直在做线上推
广，包括抖音、快手，只要起到推广作
用，都可以。”陈少博认为，互联网传播
成本比传统低了许多，而且效果显著，
这也是他坚持的原因。

而在设计师郭坤仲看来，石材与
设计师的距离，需要进一步拉近。他
举例道，毕加索当年刚到法国时，画是
没人知道的。于是，毕加索想了一个
办法，雇了几个人去各个画廊逛了一
圈，都问同样一句话：“有没有毕加索
的画？”画廊老板连连摇头，对毕加索
闻所未闻。然而，连续四周下去，问的
人多了，画廊老板也开始问自己，毕加
索到底是谁。紧接着毕加索出现，他
的画也因此开始被画廊老板们看上。

郭坤仲举这个例子，主要是告诉
石材老板们，即便是毕加索也是要宣
传的。一而再地去宣传，总会让人记
住，所以直播非常有必要。“因为石材
宣传不够，所以只有特别顶端的设计
公司，酒店、大项目为了显示高端才会
用到石材。”郭坤仲认为，水头石材产
业要发展，就应该把贸易水头变成创
意水头。成为社会的器官，不可或缺
的板块。

郭坤仲认为，直播是时代的洪流，
不可避免。因为直播可以让客户更快
了解你的东西，同时优化购买流程和
售后服务，让消费者认为买石材是很
容易的事情，这样也就能更快地触达
终端。

行业精英畅谈石材直播之路

“石尚路，我们带你走”直播间走进中闽石材城15号街区。


