
自行车是“穷”的代名词？
失去信心，曾想放弃

算起来，朱巧敏接触自行车行业
其实蛮早的，在 1991 年他就已经开始
生产自行车坐垫了。“别看现在温岭人
生产自行车相关产品的不多，但在那
时候，还是挺火的，仅新河一个村，
就有几十家生产自行车零配件的。”朱
巧敏就是其中一家。

和 温 岭 众 多 老 板 的 创 业 经 历 一
样，朱巧敏也是从家庭作坊做起，三
四个人组成一家企业，纯手工生产，
再把产品卖到批发市场。“我的产品先
卖到了路桥，慢慢地，开始卖到义
乌，再卖到广东，再卖出国，一步一
步才走到现在。”朱巧敏说，1997 年，
他开始给工厂做配套，生意慢慢有了
起色，一个月能卖几万只。“但是生产
自行车坐垫门槛低，和其他低端产品
一样，大家一拥而上，市场竞争激
烈，利润越来越低，而且给工厂配
套，讨债经常老大难。”

虽然当时市场的问题不少，但让
朱巧敏真正起了放弃念头的一个重要
原因则是，很多人都觉得生产自行车
坐垫档次低，没有前途，很多同行因
此放弃了这个行业。“虽然当时自行车
使用频率高，但很多人都觉得自行车
是‘穷’的代名词，没有市场前景。”
采访中，朱巧敏不断强调着他当时的
心态，以及外界对生产自行车零配件
企业的观感，他也在这样的情况下，
失去了信心，想要放弃改行。

原来自行车还有这待遇？
走进荷兰，震撼了他

转机出现在 2002 年左右，朱巧敏
在机缘巧合下，和北京的参展团前往
欧洲。“那里对自行车的喜爱惊呆了
我。可以说人人家里都有自行车，自
行车就是他们生活的一部分。”朱巧敏
第一次参展去的是意大利，看到那样
的情形，他开始犹豫，自行车坐垫真
的没有市场吗？真的只能是低档产品
吗？他开始质疑自己之前的想法。

第二次参展，他去了荷兰。
“你如果看到过当地的自行车停车

场，你就不会再用‘穷人’的交通工
具来看待自行车了。”朱巧敏用“震
撼”来形容当时他看到的场景，在荷
兰，自行车有专门的停车场，一个停
车场能停上万辆车。“我在阿姆斯特丹
看到，露天停车场上黑压压一片，停
满了自行车，非常壮观，而且停车、
取车都非常方便。”朱巧敏说，在荷

兰，到处都能看到这样的自行车停车
场。因为荷兰河道多，政府甚至于把
船都打造成了自行车停车点。

朱巧敏说，在荷兰，自行车基础
设施建设得非常好，不仅仅是自行车
停车场，自行车道也非常有特色，机
动车道不宽，但是自行车道却非常
宽，人人出门都骑着自行车。“相对
地，在这样的情形下，私家车在荷兰的
待遇就差多了，很多地方都不能开，而
且停车收费贵，每小时要 3 欧元~5 欧
元。”

朱巧敏感慨，去过荷兰才知道，
那里不愧是“自行车王国”，“荷兰生
活节奏慢，对于他们来说，没有汽车
是可以生活的，但如果没有自行车，
生活就缺了一部分。荷兰有 1600 多万
人口，自行车却有 1800 多万辆，从这
两个数字就能看出，荷兰人对自行车
的喜爱。”

也是因为去过荷兰，朱巧敏真正
下定决心，要把自行车坐垫继续生产
下去，还要把自行车坐垫卖到荷兰，
卖到欧洲。

产品没有含金量不行
放弃低端，他要转型

走访欧洲市场，还让朱巧敏的观
念发生了改变：要做中高端产品。“其
实我们在 1997 年为工厂做配套时，就
开始通过外贸公司出口了，主要出口
到东南亚的国家。但那时候，出口的
产品都比较低档，没有什么讲究，也
没有什么技术含量。”朱巧敏说。

欧洲市场对自行车的要求就不一
样了，一个欧洲人往往有两三辆不同
的自行车，用于不同的地方，比如工
作时骑的自行车，公路健身用的公路
型跑车，登山用的山地车，各有各的
不同，这就要求自行车坐垫生产时，
也要根据不同需求做改变。“自行车坐
垫角度 30 度的是跑车，60 度的是山地
车，90 度的是城市车，但这些讲究，
以前我们根本不会注意。”

他们的这些讲究，也体现在了自行
车坐垫的价格上。“我们生产的坐垫可
能只能卖 10 元一只，而在欧洲，好的
自行车坐垫能卖到四五百元一只，可以
抵国内一整辆自行车的价格。”朱巧敏
说。

但是，想进入欧洲市场可没那么
容易。“欧盟对大陆自行车坐垫是有
反倾销税的，高达 48.5%，虽然他们
订单很多，但很少交给大陆生产商，
大多交给台湾地区的厂家。”朱巧敏
说，他们直到 2010 年之后，才真正开
始和荷兰方有了合作，还是通过荷兰

在国内的生产点才进行的。“我们带
了样品过去，对方检验合格后，才同
意 试 单 ， 给 我 们 下 了 1000 多 只 小
单。”让朱巧敏遗憾的是，第一次的
合作并没有那么顺利，第一批产品出
现了问题，他当机立断，直接把产品
送给对方，回来重新改进工艺，这才
有了后面的合作。

真正走进“自行车王国”
三年升级，订单滚滚

“我们曾经还有机会和全球资深的
自行车企业合作，但是因为当时我们
只能达到对方低档产品的要求，而没
有生产他们高档产品的技术，所以没
能长期合作下去。”朱巧敏说，也是在
那时候，他下定决心，要进行产品转
型升级，提升产品的含金量。

从 2011 年开始，朱巧敏致力于对
高端产品的研发和生产。从前期的市
场调研，到设备的研发，再到产品的
试生产，最后到批量生产，前后共历
时3年多，设备也经历了两轮从小到大
的更新换代。

目前，该公司新流水线月产自行
车、电动车坐垫 15 万只~20 万只。其
中，自主研发的自动化生产设备也已
提交申请发明专利，并取得针对新技
术生产的产品外观专利4个、实用新型
专利32个、日本实用新型专利1个。

“我们其中一个新开发出来的产
品，因为比较耐用，非常适合公共自
行车。”朱巧敏说，这个新产品灵感来
源于鞋子，“现在很多鞋子的鞋底都非
常耐磨，而坐垫也恰恰需要这样的耐
磨特性，因此我们研发出了这款耐用
的自行车坐垫。”

这款坐垫推出市场后，就被用于
杭州的公共自行车上。“不仅仅是杭
州，如今，宁波、临海不少地方的公
共自行车坐垫都是我们生产的，温岭
有一部分公共自行车坐垫也来自于我
们企业。”朱巧敏说，“就在前段时
间，很火的共享单车也来下了订单，
我们要为他们供应五六万只自行车坐
垫。”

也是因为这款坐垫，朱巧敏才真
正打入荷兰市场。“转型后，虽然高
端市场我们还无法达到，但是荷兰的
中端市场我们已经进入，现在荷兰的
公共自行车 30%的坐垫来自于我们企
业。”朱巧敏告诉记者，此前，他们
接 到 了 来 自 阿 姆 斯 特 丹 的 2 万 只 订
单，就在不久前，又接到了 6000 只订
单。他高兴地说，今年，他们公司每
月出口到荷兰的自行车坐垫都在 2 万
只以上。
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深化“走转改”·中小企业成长记 〉〉

朱巧敏是温岭东方红车料有限公司的总经理，别看这家企业在温岭众多大企业中默默无闻，但在杭州、宁波、临
海以及温岭等地，你骑的公共自行车坐垫也许就是他家生产的，甚至于最近很火的共享单车，坐垫也有东方红的份
儿。值得一提的是，在“自行车王国”荷兰，他们生产的自行车坐垫已经占了该国公共自行车领域30%的市场份额。

三年转型，走进“自行车王国”

荷兰30%公共自行车坐垫这家企业造

记者手记 〉〉
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没有什么产品是低档的，没有
什么市场是没有潜力的，只要你善
于开发，只要你足够坚持。朱巧敏
就是一个例子。

人们常说，小产品也有大市场，
这不是安慰人的话，事实也是如此，
不是吗？义乌的小商品，你说小不
小？可义乌小商品的市场，你能说不
大吗？小产品也有小产品的价值，小
产品如能适应市场，满足消费者的需
要，同样也能闯出大市场。

朱巧敏的自行车坐垫，比起温
岭的高精尖企业来说，含金量的确
不高，但是小产品自有小产品的市
场，只要你肯去挖掘。朱巧敏就挖
掘出了荷兰这个大市场，虽然最
初，他并没有被这个市场所接受，
但是他足够坚持，花了 3 年时间，
让自己的自行车坐垫变得有价值，
也让荷兰市场愿意为这个价值买
单。如果当时，朱巧敏真的因为大
家认为的“自行车坐垫低档，没有
潜力”这样的想法而放弃，又怎么
能有如今荷兰 30%公共自行车坐垫
都出自他家的成绩呢？

随着市场竞争的日趋激烈，许
多企业在选择新项目时，都将眼光
投向了高精尖产品，而不屑于生产
小产品、研究小项目。然而，从朱
巧敏身上，我们可以看到，于平常
项目中找到好出路，同样也是一种
经营策略。

不要因为产品小，你就觉得它
没有市场。只要你能证明你的价
值，即使你是一颗螺丝钉，对于一
台设备来说，你也是必不可少的一
部分；即使你是一只自行车坐垫，
对于一辆自行车来说，也是缺你不
可。对于企业来说，没有完美的项
目、完美的团队，直面自己的优势
与不足，不贪求占领整个产业链，
而是精耕细作、专注于自己的强
项，努力成长为产业链中必不可少
的一分子，只有这样才能让市场需
要你，让企业成长得更好。

只要挖掘价值，
小产品也能
成就大市场
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“在荷兰，没有汽车你可以生活，但
如果没有自行车，你的生活就缺了一部
分。”朱巧敏是温岭东方红车料有限公司
的总经理，别看这家企业在温岭众多大企
业中默默无闻，但在杭州、宁波、临海以
及温岭等地，你骑的公共自行车坐垫也许
就是他家生产的，甚至于最近很火的共享
单车，坐垫也有东方红的份儿。值得一提
的是，在“自行车王国”荷兰，他们生产
的自行车坐垫已经占了该国公共自行车领
域 30%的市场份额。朱巧敏告诉记者：

“如果不是在荷兰看到当地的公共自行
车，我可能早就已经放弃生产自行车坐垫
了。”


