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有人曾问我，每天工作都

干些什么？我回答，主要是解

决一个个技术问题。因金属雕

塑形体各异，没有固定加工模

板，经常遇到工艺难题挑战。

2012 年，市场上出现了一

张“直径 8 米不锈钢球体雕塑”

订单。唯有用水压工艺才能满

足客户要求，而在当时国内该

工艺只能加工到 3 米，鲜有企

业敢于尝试。圣发为了树立企

业品牌，毅然接受了挑战。

起初，我们非常顺利地完成

了2米直径球面的水压试验。后

来，我们把 8 米直径球体放在一

块钢板上，然后往球里加水加

压，使其球体材料像气球一样能

膨胀成圆形。没想到，球体竟出

现漏水，而且底端也无法支撑。

霎那间，我明白了，这个方

法行不通，直径 2 米之所以能

撑起来是因为受压面小，而直

径 8 米的球体，光加水量就达

到 200 吨，仅靠球面无法支撑

水的重量。眼看产品交货日期

临近，关键技术还没突破，我焦

急得彻夜难眠。终于，在查阅

所有资料，经过三天三夜奋战

后，我们通过多点成面的原理，

成 功 解 决 了 球 体 水 压 承 载 问

题。

该 件 雕 塑 成 功 突 破 了 行

内水压工艺极限，而且还申请

到“大型球体水压成型技术”

专利。目前，公司还突破了直

径 10 米 球 体 制 造 技 术 难 题 ，

一 举 成 为 国 内 大 直 径 球 体 制

造专家。

首创直径8米球体雕塑BB

选择一个行业作为事业的

方向，想好如何去做，不一定要

想得完美。但要坚持去做，在实

践过程中追求完美。

从1998年创业以来，在十七

载的时光里，有欣喜，有伤感，有

欢呼，有哀叹，生意上的起起落

落可以改变我的心情，却无法撼

动我对雕塑艺术的热爱与追求。

为了把圣发雕塑打造成为

业内优秀企业，我才会不断超越

自己，挑战一个又一个的难题，

一步一步接近心中梦想。

创业心得：方向上坚持，方式上创新

近年来，我一有机会就去参

加各种艺术界学术研讨会，同

国外知名创作家、雕塑家进行

交流、学习，公司也先后与中央

美院、湖北美院和西安美院成

功对接，致使公司生产工艺水

准、教学创作培训设施得到大

幅度提升。

今年 7 月，公司有幸成为第

五届全国抽象创作研修班教学

实践基地的机会，而且还吸引了

国际著名雕塑家比利·李教授亲

临授课。这对于我们公司意义

巨大，不但能优化公司团队创作

模式，还为公司向艺术品生产企

业转型升级过程中，带来迫切需

要的艺术气息和氛围。

国际知名雕塑家亲临授课CC

2001 年，是我进入雕塑制

造领域的第三年。有一天，公司

正在准备一座名为“进取”的雕

塑交付工作，当我匆匆结束武汉

的行程赶回公司时竟发现，“进

取”表面做工有几处非常粗糙，

根本达不到客户的要求。

于是，我当即召集所有员

工，告诉他们，虽然工作忙碌，但

不能成为生产次品的借口。正

当员工们面面相觑，不知接下来

该做什么时，我毫不犹豫地拎起

锤子，“咣咣咣”地将“进取”砸成

废铁，并要求重新制作。

由此，我为公司立下了三个

“决不”原则：决不偷工减料，决

不拖延时间，决不将不合格产品

交给客户。

我时刻用它提醒自己，我们

要做的是为客户解决问题，而不

是制造问题。正是坚持这种理

念，公司先后跟恒大地产、万达

集团、复星地产建立良好的合作

伙伴关系。

带头砸产品 立下“三个决不”原则A
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我一直从事雕塑
行业，和许多雕塑家一
样，渴望赋予每一件雕
塑 有 血 有 肉 的 灵 魂。
因此，从2013年开始，
我决定将公司从加工
型企业向创作型企业
转型升级，用十几年对
雕塑未改的匠心，凝聚

“艺塑家”品牌，制造具
有艺术内涵和气息的
产品。

24
□见习记者 潜艇

圣发雕塑：
迈进艺术圈的机会到了

创始人

圣发雕塑是一家非常低调的公司，报纸上很少见到它的新闻，但它却

有不少有趣的亮点。7 月初，一批艺术家在圣发公司进行创作研讨，国际

抽象雕塑名家比利·李教授（Billy Lee）认为圣发已具备优秀雕塑创作教

学实践基地的条件。该公司创始人黄胜说——

黄胜

浙江圣发雕塑艺术工程有限公司

漫画

桃子

“旗袍先生”畅谈“互联网+”

打响网商品牌
玩转粉丝经济
□见习记者 康华

18 日下午，“旗袍先生”崔万志现身

永康，与上千名创业者分享自己创业的

心路历程和成功之道，分析新常态下，准

创业者如何找准定位，少走弯路。

对于“互联网+”
传统企业应量力而行

身残志坚的崔万志是一个富有传奇

色彩的电商，做过地摊小贩，开过书店、

网吧，2007 年开始从事电子商务，最后

成长为年销售额5000万的“阿里巴巴全

球十大网商”。

“台风来时猪都会飞，台风过后可能

就是粉身碎骨。”崔万志用这句话形容自

己创业初期的经历。

他告诉创业者们，“互联网+”是一个

“风口”，对我市正处于转型关口的传统

企业而言，以电子商务寻求更广阔的市

场空间和更高效的销售模式，是化解企

业瓶颈的一剂良方。

但是，如果企业对互联网没有足够

了解，不能把互联网科技与企业实体运

营相融合达到“1+1>2”的效果，就不要

轻易试水。毕竟任何战略都要结合自身

情况，要“先站稳、后起飞”。盲目开发

App 和网上体验平台，只会造成过度浪

费。

“偏好定位”是转型的关键
崔万志当初决定在淘宝创立旗袍

品牌的时候，反对声淹没了他。对此，

他 不 以 为 意 。“ 现 在 的 人 越 来 越 个 性

化，追求自我，所以我要做的是偏好定

位，中国这么多人口，只要有一小部分

人喜欢旗袍就够了。”崔万志说，他甚

至会研究粉丝的星座、爱好，并据此把

客户分类。

永康作为国内电子商务的起源地之

一，创业氛围浓厚，配套设施齐全，但打

响知名度的网商品牌很少。

究其原因，没能做到细分定位、产品

同质化严重、缺乏创新是重要因素。“企

业首先要做的是能让大家记得你，形成

口碑相传，这样品牌才能起来，才能最终

避开价格战的怪圈。”崔万志说。

从粉丝经济到众筹经济
能够发展粉丝经济，并成功把粉丝

经济转化为众筹经济也是我市企业值得

借鉴的地方。

崔万志说，粉丝，不仅仅是消费者，

他们更是朋友，是潜在合作者，有共同偏

好的人聚在一起可以做一些有意义的

事，这就是所谓的众筹。

对于我市那些准备跻身“互联网+”

大军的准创业者们，崔万志说，不要盲目

追求规模，小而美、小而稳是更符合当下

常态的。

崔万志的旗袍厂只有 80 多个员工，

做出的旗袍常常不够卖，但他认为，正是

手工盘扣、绣花的稀缺性成为公司的竞

争力。“我们要做的就是把旗袍文化做到

极致，而不是盲目扩张。”崔万志觉得

“小”是美而稳的。

在电子商务爆发式增长已然成为过

去式的今天，我市企业要做的不是拼命

开发新客户，而是要深度挖掘现有客户

的潜力。“举个例子，永康是‘门都’，每个

门厂都有遍布全国的经销商，如果公司

单单只是卖门不就浪费客户资源了吗？

让现有的客户和公司一起做一些相关的

有意义的事，实现‘门+’才是明智之选。”

崔万志说。


