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她说女企业家要自信、自爱、自强不息。
她一直强调做人、做事要信用第一，人品为先。
高调做事，低调做人伴随着她整个创业历程，也成

为了她创业20载的深刻写照。
从成立桐庐县第一家农民专业合作社到公司营养

套餐成为铁路、航空配餐食品，她的公司已成为全国主
食加工业示范企业。

她就是杭州冠华王食品有限公司董事长江芬儿。
江芬儿属兔，很喜欢兔子，她的办公室里随处可见

兔子的摆设，而与兔子结缘似乎是种命运的安排。
1979 年，高中毕业的江芬儿考取了桐庐县技工学

校，毕业后凭借优异的成绩分配到自行车链条厂，当时
这份安稳的工作是许多同龄人所向往的“铁饭碗”。

然而想干一番大事业的她，从未想过停步。1998
年，江芬儿毅然放弃了县城安逸的工作，回到农村开始
创业，而她首先想到的就是养兔。

“桐庐山区非常适合养兔，完全可以‘靠山吃山’，带
动家乡的剩余劳动力发展兔业。”沐浴着改革开放的春
风，江芬儿在改革开放发令枪响之时，与众多浙商一样
率先起跑乃至抢跑，创业活力喷薄而出。

1999年，江芬儿发起成立桐庐县第一家农民专业合
作社，并成功走出了“公司+合作社+农户”的生产模式
与“产销一条龙，科工贸一体化”的经营模式相结合的致
富之路，她本人更是获得了“全国兔王”的美誉。

江芬儿的“野心”不止于此。
2008年，中国第一条拥有完全自主知识产权的高速

铁路——京津城际铁路开通，凭借敏锐的市场洞察力，
江芬儿牢牢抓住了这样的机遇，在铁路配餐市场开辟出
了一方广阔天地。

“以前出差坐火车，一天到几天不等，这时候我就在
想，火车上的食物要是方便又好吃，那该多好啊。”雷厉
风行的她立马将萌生的研制铁路营养套餐付诸于行
动。2008年开始，江芬儿辗转世界各地动车高铁，学习
借鉴铁路方便米饭的经验，同时成立食品研发中心。“我
们每一份套餐都是经过国家特一级厨师不断尝试，确定
下来的最佳搭配方案。”江芬儿告诉记者，冠华王的食品
工厂是以生产药品的标准来设计并运作的。

2011年，为了进一步提升套餐口感，满足乘客的多
样化需求，江芬儿又带领团队研制出了保质期24小时
的冷鲜饭，如今已经成为铁路乘客的主流选择。

在确保铁路配餐供应的同时，冠华王进一步开辟了
高校、高档写字楼、养老、医疗、大型会议、展会、旅游市
场的健康营养套餐配送，成功为G20杭州峰会、阿里巴
巴年会、浙江省农业博览会等提供供餐服务。

江芬儿介绍，公司计划投资3亿元建设12万平方米
新厂房，建成后将形成年产1亿份营养套餐能力，成为
全国一流的现代化农产品加工基地。

本报记者 何飘飘

江芬儿 兔王转型记

初见吴惠云，是在一场活动晚宴上，她站在台上，
为一群刚表演完的特殊小朋友送上自家产的羽绒服，
后来才知道，为了让这群小朋友人手一件，只做童装的
吴惠云，联系了工厂，特意开了一条特殊生产线，为他
们量身定制。

第二次见她，她穿着一件黑色羽绒服，身上没有多
余的饰品，如同“邻家大姐姐”一般舒服自在，难免生出
亲近之意。

21岁，在很多人刚刚脱离父母庇护，带着一身稚
气踏入社会的年纪，吴惠云已经是一位独当一面的医
药代表，22岁，吴惠云就成为省区的市场经理，也让她
的财富快速积累。

“那是2006年，我在义乌偶然上了一节马云的课，
当时他并不像现在这么出名，那节课他介绍的就是互
联网的优点。”吴惠云清晰地记着那一天马云讲的互联
网，一下课她便想加盟马云创建的阿里巴巴，由于阿里
巴巴平台能开店却不能加盟，想着做“领导”的吴惠云
只能作罢，但“电子商务平台”这个概念却在她的脑中
生根发芽。2008年，吴惠云发现并加盟代理了嘉兴地
区“made in china 国际站”平台，短短一年，销售额从0
元到800万元，光利润就做到了500万元，高利润让吴
惠云尝到了甜头。正准备大干一番，“made in china 国
际站”由于总公司的上市计划，回购了所有代理商的平

台。“不能加盟了，要不我就自己做呗。”就这样，2009
年吴惠云砸下了500万元，创办了自己的华佗医药网，
可惜事与愿违，基站建设、人工成本支出等耗资颇费，
没到两年500万元就烧完了。

面对成功，吴惠云并没有沾沾自喜，面对失败，吴
惠云也不气馁。人人都劝她做生不如做熟，吴惠云很
快否定了大家的看法。

“跑市场还是创业都不免要应酬，当接触的人层次
不一样之后，会发现自己的思维、话题都跟不上人家，
我会很有危机感，要提升自己就要接触新事物，逼自己
成长。”2016年，吴惠云一头扎进了童装行业。

身为两个孩子的妈妈，吴惠云深知儿童服装品牌
性的重要，为了自己的童装梦，她加盟了某国际童装品
牌，并不断投入广告费，然而在终于转亏为盈的时候，
该公司却不再与吴惠云续签合同，当头棒喝，让吴惠云
深知品牌自主权的重要性。

此后，吴惠云与他人合作创立了加菲猫，2018年，
吴惠云通过丹麦华人商会的介绍，1200万元买下了丹
麦皇室品牌安徒生，开启了自有品牌之路。从加盟国
际大牌、创立加菲猫到打造自有品牌安徒生，从白手起
家到步入正轨，永远笑脸迎人的吴惠云看似顺风顺水，
而其中的挫折只有她自己最清楚。

心有一片海，深耕待春来。创业20载，吴惠云的

每一步都走在了准确的步点：该闯就闯，该创就创。这
一切，正如她自己所说，要勇于抓住机遇，看到好的机
会你可以观望，但一观望，机会就没了。

本报记者 何飘飘

吴惠云 心有一片海，深耕待春来

用“差之毫厘，谬以千里”来形容显微镜的功效并
不为过。走进宁波华光精密仪器有限公司加工车间，
只见技术工人在厚度不到1毫米的镜片上轻轻涂上薄
薄的胶水，然后小心翼翼地把镜片均匀地粘到加工夹
具上。总经理孔燕波说，胶水沾少了，加工中发热容易
脱落；沾多了，因为胶水的应力变形，影响成像质量，

“产品越精密，越需要工匠精神，产品容不得一丝一毫
的出入”。

28年来，“华光”专注于光学仪器的研发和生产，
以做专做精产品赢得客户，跻身中国光学行业强企之
列。作为主打产品的教学显微镜，出口到以精度要求
高著称的美国、德国、日本等国，在国际上有较高的知
名度和美誉度。

孔燕波说，1991年前，企业曾经生产照相机、放大
机等产品，后来由于销路不畅停产了，但光学加工是企
业生产的优势。当时，在咨询相关专家时得到一条重
要信息，国际市场流行的小型立体教学显微镜，国内也
正在开发生产。公司决定开发新产品，虽然转型困难
很大，但企业全力以赴，迎难而上。

不久，样品试制出来了，但卖给谁呢？孔燕波手提
样品，到上海、广州、厦门等城市的外贸公司去推销。
几经努力，企业有了小批量订单。

1994年，“华光”接到一笔价值500万元的联合国
教科文组织订单，孔燕波既高兴又担心。高兴的是产
品得到了大客户的认可，担心的是企业面临资金、设
备、技术等方面的考验，而且产品要一次性交付，生产

和仓储场地不足。
为此，孔燕波连夜召集人员研讨，从资金筹集到原

材料采购，各车间签订责任状、倒排时间表，集中攻
关。3个月后，订单产品提前完成，还一次性通过了客
户验收。此后，“华光”显微镜大踏步进入国际市场，同
时推动了企业生产能力和管理能力的提升，产品品种
越来越多，精度越来越高。

用过显微镜的人都知道，使用时两只眼睛所看到
的图像要基本一致。根据国家标准，左右双像差距允
许有0.02毫米误差，上下则是0.01毫米。而“华光”出
口欧洲的产品，标准提高一倍，即双像差距左右控制在
0.01毫米内，上下控制在0.005毫米内。

立业难，守业更难。孔燕波说，办企业时刻要有危
机意识。2000年起，她积极“充电”，管理理念也潜移
默化地改变。

显微镜是小众市场，这几年，随着市场竞争的加
剧，产品利润越来越低。于是，“华光”在积极改进工艺
技术、为客户量身定做差异化产品的同时，加强内部管
理，降低生产成本。

孔燕波高中毕业后进入企业当冲床工，积累了丰
富的经验，她深知车间管理的重要性。今年起，企业对
每个车间的生产成本细化考核，“以前，车间原辅料浪
费现象经常发生，现在每个车间精打细算，能省则省。
车间主任要多拿奖金，要通过自己的努力来获得。”

生产管理持续改进，只有逗号，没有句号。孔燕波
表示，“华光”的市场份额是从德国、日本的同行中“瓜

分”来的，更需要工匠精神，对产品精益求精。
张文胜

孔燕波 28年专注做精显微镜

2 月 20 日,《长三角地区营商环境发展水平评估报
告》《长三角地区数字政府白皮书》在上海发布。这是继
去年11月28日发布《2018首届中国营商环境评估报告》
和《数字政府白皮书》后，舟山国脉集团有限公司聚焦国
家级城市群的首个营商环境评估和数字政府研究成果。

自2004年成立以来，国脉始终秉持“国脉智慧，成
就客户”的行为理念，专注于信息化、互联网+政务服
务、智慧政府、智慧城市、智慧企业、大数据治理、数据服
务等领域，创新提出“软件+咨询+平台+数据”四位一体
的服务模型，拥有数据基因（DNA）和水巢（DIPS）两大
系列几十项软件产品，已成为中国领先的大数据治理和
数据服务专业机构。目前，国脉已在全国七大区域设立
20余家分支机构、5大技术研发基地、国脉研究院（智慧
城市研究中心、“最多跑一次”改革发展研究中心、营商
环境评价中心、互联网+政务评价中心、数字经济研究
所、政策研究所等），投资建设国脉智慧产业城，服务客
户2000余家，执行项目5000余个。

国脉集团创始人、总裁郑爱军从事信息化发展研究
工作近二十年，是电子政务、智慧城市和大数据资深研
究专家。她基础扎实，实战经验丰富，是智慧城市、互联

网+、大数据等领域的规划设计者、绩效评估的实践者
和培训师，她常年为多家国家部委、多个省级政府提供
专家咨询与培训。在信息化咨询领域方面，以方法论为
基础，直接参与并指导过数千个信息化、电子政务、网站
群的规划咨询与绩效评估、数百次培训讲座及课题研究
等项目。

实践之余，郑爱军还先后出版《智慧城市发展愿景、
规划与行动策略》《智慧城市发展手册》等著作，参与编
写《智慧城市：规划、愿景与行动策略》《智慧城市行动手
册》《互联网+政务》《互联网+交通、互联网+渔检、互联
网+会展、互联网+船舶白皮书》《互联网金融100问》《物
联网100问》《智慧城市100问》《电子政务绩效评估模型
构建》等书。

技术与创新不断引领着下一个未来。未来已来，如
何成为未来的领跑者？郑爱军认为，这既是每个国脉人
的使命，也是时代所需。国脉将把量化管理置于大数据
时代的视野下，结合咨询的方法论，让用户找到一条连
接数据管理与数据治理的路径，赋予数据灵魂，活化数
据价值，共同谱写“互联天下，数往智来”的美好新篇章。

郭闻

郑爱军 互联天下，数往智来


