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早在三十多年前，若不是为飞鸽自行车配套生产童车车架，
这个资不抵债的空调净化设备厂，早已经破产倒闭了。

而今，由这家乡镇企业改制而来的天津金轮自行车集
团，早已是武清区南蔡村镇产业发展的“顶梁柱”。以至连
街上的小商贩都深有感触，“一到金轮发工资的日子，小镇
就跟过年一样热闹！”他们喜欢从自己的小本生意变化中寻
找希望。

相形之下，外界对金轮集团则知之甚少，名不见经传。若非
武清区工信局副调研员刘亚宏推荐，这个拥有近 5000 名员工，
年产 8 万辆电动自行车、200 万辆自行车的出口大户，就会成为
我们这次自行车产业集群调研的盲点。

在金轮集团董事长杨茂秀、总经理杨玉峰的眼中，如何聚
焦主业、持续创新和抵御诱惑，既是这对“创业父子兵”的生意
经，也是“金轮”滚滚向前的秘诀。

“坚守实体经济，不做没有明天的生意。”杨玉峰重复着父亲
杨茂秀的观点。

从天津第一辆山地车诞生说起

从最初账上只有七毛五分钱、拖欠供货商

100多万元，到如今产品远销欧美十多个国家，

金轮靠持续创新保持了竞争优势

与新中国第一辆自主设计的自行车的“飞鸽”相比，金轮为
天津这个“自行车王国”生产出第一辆山地车。

“1987 年，我刚接手这家企业时，账上只有七毛五分钱，拖
欠供货商 100 多万元，还有员工半年的工资和银行的贷款。”金
轮前身是一家乡办空调净化设备厂，据杨茂秀回忆，当时仅有
57 名员工和几台破旧的车床。

为了尽快摆脱企业困境，他找到武清区相关领导牵线搭
桥，给飞鸽自行车厂配套生产童车车架。1987 年生产了 5000
套，接下来两年，每年产量 3 万多套。

转眼到了 1990 年，轻工产品的指令性计划相继取消，地方
政府获准颁发临时生产许可证，各类所有制企业纷纷涌入自行
车行业。各地国有自行车企业开始步履维艰，杨茂秀为飞鸽自
行车厂配套的生意，自然更不好做了。

此时，在国外已兴起十多年的山地自行车，开始在我国南
方地区出现。杨茂秀认准这个机会，果断决定投资转产山地车。
经过一年多科研攻关，于 1991 年生产出天津市第一辆山地车，
并很快投入量产。

这款造型漂亮、颜色鲜艳的山地车，在华北地区一炮打响，
彻底改变了北方自行车市场品种、色调单一的局面。当年山地
车订单量超过 5000 辆，次年订单突破 3 万辆。

“当时天津市厅局级干部每月工资不超过 200 块钱。我们一
辆山地车卖 600 块钱，到北京百货大楼加价卖到 900 块钱，还
是供不应求！”杨茂秀颇有几分自豪地说。

然而，由于这款山地车科技含量低，引发其他厂家竞相效
仿。杨茂秀深知，要想引领潮流，长期保持竞争优势，唯有持续

创新这一条路走得通。
1993 年，杨茂秀决定成立天津市首家自行
车研究所。这个超前决策既源于山地车

创新所带来的甜头，也深受当时高
校校办工厂的触动。
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历经两次改制的金

轮集团，从生产内销转向代
工出口，嵌入全球自行车产业价

值链，致力于把中国优质自行车产品
“带出去”，将世界顶级自行车品牌“引进

来”。
同时，“爱轮德”UPLAND 和“图腾”TOTEM 两个自主整车

品牌，也使这个低调务实的企业，在全球化产业分工及转移的大
背景下，学会如何“两条腿”走路。

目前，金轮集团拥有技术创新与研发人员 70 多人，聘请 20
多位行业专家和高校教授为技术顾问，组建了实力雄厚的技术
资源库和研发智囊团，不断在产品上推陈出新。

从 2009 年至 2012 年，智能电动助力车成为产品创新的重
头戏。经过几年迭代开发，金轮从小批量定制到大规模生产，工
艺水平和质量标准日臻成熟。据统计，2018 年共生产 6 . 5 万辆，
预计 2019 年可以达到 8 万辆，远销欧洲和北美的十多个国家和
地区。

“除了为外商代工外，TOTEM 电动助力车销量至少占到
50%。”杨玉峰说。

记者在生产车间看到，这种通称 E-Bike 的电动助力车，外
观比普通自行车要“强壮”一些。除了车架下面的锂电池外，车把
上还有一个小型电子屏，与街上随处可见的国产电动自行车，完
全不是一回事。

随着双脚踏动加快，电力辅助系统自动启动，记者用较小的
体力得到了较快的骑行体验。据介绍，金轮生产的这种 E-
Bbike，最远可以续航 80 公里，市场零售价大多在 2000 — 3000
欧元。

金轮集团销售总监李珍昆告诉记者，TOTEM 电动助力车
采用环保高效的锂电池，并投入精兵强将研发电池控制器，已获
得具有核心竞争力的专有技术。他们还通过与多所高校院所开
展产学研合作，研发出 200 多个具有自主知识产权的新产品。

推动变革的力量来自于产业赋能

自行车产业不会消失，我们最害怕赢了

对手却输给了时代。金轮期望输出一种生活

方式，建构一个社交网络

金轮集团有一支 200 多人的销售团队，常年奔走于世界
各地，穿梭于国际专业展会。这些销售人员被杨玉峰称为“叼
肉的狼”，他们经常每到一个国家下飞机后，租一辆车直奔客
户而去，一开就是一两千公里。

这种全球广泛撒网的销售模式，更适合“多品微量”而非
“单品海量”的产品结构，推动产品个性化、多样化和定制化的
生产模式创新。同时，突出了金轮国外客户的定位标准：重点
培养“有钱、有市场”的中小用户。

“‘多品微量’销售成本肯定会上升，但单个市场波动的风
险也分解了。”杨玉峰说，“就像开饭店一样，有人搞婚宴和团
购，我做的是散客。我们的代工订单主要以 ODM 定制开发为
主，每次展会我们都有上百个新品参展，以满足不同客户的个
性化需求。”

来自中国自行车协会的数据显示，去年全国自行车总产
量达到 7320 万辆，比 2017 年下降 17 . 1%，整个行业经济运
行不容乐观。2018 年，金轮集团实现销售收入 26 亿元，保持
20% 的高增长率，但危机意识却萦绕在决策者心头。

“自行车产业不会消失，我们最害怕赢了对手却输给了时
代。”杨玉峰解释说，在自行车驮运货物的时代，很多厂商把加
重自行车做到极致，几百斤重的东西都能轻松拉走，现在谁还
用自行车干这个？

走进金轮，无论金属熔铸、零件制造、管材生产、架叉焊
接，一直延伸到整车组装的产业配套能力，还是按业务单元设
立生产分厂，实行独立核算、目标分设、自成体系的组织变革
模式，他们通过内部变革、智能科技和单车文化为产业发展
“赋能”。

首先改变多数自行车厂混用不同品牌零部件的外采模
式，自主生产大部分零部件，类似意大利康帕纽罗
(Capagnolo)公司的集成化套件，注重组件之间的可互换与相
互兼容。

同时，把集团公司分拆成小团队，突出其市场反应快、生
存能力强的特点。提升组织结构、目标、流程、机制、创新、创业
和激励等协同能力，与海尔集团的“人单合一”组织变革新模
式有异曲同工之妙。

杨玉峰认为，“各分厂生产的自行车零件，既用到金轮产
品上，也对外销售，产品一致性和质量稳定性得到保证，企业
的生产端就非常稳定。”

还有，通过开发 APP、使用智能头盔等新科技，金轮在销
售自行车的同时，期望输出一种生活方式，建构一个社交网
络，将智能科技和单车文化融入产品和服务之中。

杨玉峰用手机向记者演示这个兼具运动和社交功能的
APP 应用——— 客户既可以结交附近车友，实时聊天，组建骑
行团队，还可以在虚拟赛道上比赛。通过车载传感器，实时监
测身体状态，对故障车辆远程维修提供技术支持。

李珍昆举例说，当电动车、自行车和汽车的数据交互
后，即使自行车出现在汽车驾驶员视野盲区，仍能根据警示
信息及时采取避让、刹车等措施。对这些骑行和驾驶数据的
挖掘应用，会使道路行驶更加安全，为城市公共管理提供大
数据支撑。

“现在很多年轻的自行车经销商，不是在卖车，而是在推
广自行车文化。这样，比传统零售店有更深层次的内涵、更持
久的商业生命力。”杨玉峰说。

做实事还是赚快钱？这是一道选择题

当赚钱机会摆在面前时，会让你心里痒

痒的，这也是检验定力、考验心性的时候。坚

守实体经济，就得保持定力

在自行车领域持续创新的金轮集团，手里有积蓄、银行有
信用，比自行车更赚钱的新生意不断涌现，各种诱惑离杨家父
子越来越近。

2000 年左右，房地产升温，金轮集团成立了房地产开发
公司。

“我们开发一个小的房地产项目，投入 1 个亿挣了 6000
万。”杨玉峰发现通过买地盖房，钱挣得又快又轻松，“做实业
都有抵押物，即使缺钱从银行贷款也容易。”

房地产首战告捷，杨玉峰却萌生了退意。一次，他参加饭

局，一个房地产开发商为了做项目，一口气干了两大杯白酒，
足有半斤多。

“干这行要处理各种复杂的人际关系，应酬负担太重。”转
业军人出身的杨玉峰对父亲说。“房地产行业现在确实挣钱，
可我不愿意过这样的生活！”

杨茂秀冷静分析之后，也认为房地产领域里面雷太多，一
不小心就蹚到了。“做企业这么多年，钱多钱少只是个数字，还
是要挣稳当的钱。”他转而支持儿子的决定。

然而，金融业的诱惑又来了。一段时间以来，一些人通过
开办小额贷款公司，挣到不少钱。受此影响，金轮集团又开始
涉足其中。

“一年 24% 的收益率，高的甚至达到 48%，这样还有很多
人拿着房产证，求你贷款给他。生产什么自行车能做到这个利
润？”杨玉峰坦言高收益的疯狂诱惑对传统制造业的冲击巨
大。

高收益的背后是高风险。很快，他们投资创办的小额贷款
公司，出现了一笔 1000 万元的坏账。杨玉峰把几个股东叫到
一起商量，决定小额贷款不做了，把放出去的钱收回来，尽快
清算关门。

“专心做好自行车就行，不应该涉足金融，我们也搞不
懂。”他总结反思说。

杨茂秀也意识到偏离主业的巨大风险，为了彻底斩断这
个念想，他连出租给一家小额贷款公司的门面房，都决定提前
收回来了。

2017 年，共享单车风潮又来了。
随着共享单车大量投放，很多自行车制造商都收到了大

量订单，金轮也不例外。
“我干了三十多年自行车，当时对共享单车看不懂，很多

问题也没想明白。比如这么多自行车，往哪儿停放，政府如何
管，坏了怎么修，啥时能盈利？”杨茂秀回忆说。

对共享单车运营模式的困惑，使杨茂秀特意为这类订单
立下三条规矩：共享单车排产不能影响正常业务；下订单必须
有 30% 的预付款；交货时必须付全款。

“共享单车发展这么快，订单动辄上百万辆。一个订单就
能赚到一个亿，金轮不跟上去，会不会被边缘化？”当时，杨玉
峰对父亲趋于保守的做法并不赞同。直到去过 ofo 总部之后，
他才真正意识到，生产企业依赖共享单车的订单风险实在太
大了。

“我见到一个跟我女儿差不多大的女孩子，手里掌握着
几个亿的审批权力，在一众自行车厂商面前，说话做事更像
个女王一样。这样做生意若能成功，我之前坚守的价值，可
都要泡汤了。”杨玉峰对这种“大手笔”烧钱的方式，感觉很难
理解。

后来随着资本退潮，一些负债累累的共享单车企业，给生
产制造商造成了大量产品积压、严重产能过剩和巨额应收账
款，很多企业受此拖累经营困难，甚至直接倒闭了。

“我们只生产 20 万辆共享单车，提供几百万套零配件，没
被别人拖欠过货款。”说起这件事儿，杨茂秀很得意。

尝到甜头更能想到苦头，这才是企业家应有的理性。不跌
跟头或者少跌跟头，往往是市场对专注者的奖赏。

“对于企业家来说，有时做事和赚钱是一道选择题。当赚
钱机会摆在面前时，会让你心里痒痒的，这也是检验定力、考
验心性的时候。坚守实体经济，就得保持这个定力！”杨玉峰坦
言。
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▲ 3 月 21 日，在经销商培训会上，
金轮集团工作人员正在阐述产品理念。

 3 月 21 日，金轮集团实体体验
店一角。 本报记者刘荒摄

自行车冷知识

最长的多人自行车有 20 多米长，可坐
35 人，却不幸入围史上最愚蠢设计

老司机们应当知道，上下班高峰期，自
行车的速度是汽车速度的两倍

自行车转化能量的效率远高于火车、汽
车和飞机，不过比鸭子低

美国俄亥俄州纽伯里的圣海伦大学，学
会骑独轮车是必修课

自行车轮胎的设计者是一位爱尔兰兽
医，他从医治牛胃气膨胀中得到了启示

用锂电池实现助

力，随着双脚的踩踏，

智能程序自动启动 ，

最远可以实现 8 0 公

里的续航

e-bike

资料来源：中国自行车博物馆及网络
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