
项目瘫痪、拖欠工资、停产停工……经过了几

年的起伏和挣扎后，近期，一度站在风口浪尖的浙

江青年莲花汽车有限公司（下称青年莲花）宣告进

入破产清算阶段。

消 息 曝 出 ，业 内 人 的 反 应 大 多 是“早 晚 的

事儿”。

从跑马圈地建厂房到大手笔海外并购，青年

莲花规划的汽车版图在一片喧嚣和质疑声中经历

了从生到死。“莲花汽车显然是急功近利模式的典

型案例。”齐鲁名车港总经理姜琛 9 月 5 日在接受

科技日报记者采访时表示，“汽车行业的未来发

展，考验的是车企在技术研发、工业制造、市场营

销等多个层面的综合能力。”

长期以来，不少车型“过山车式”的发展路径

表明，没有强大的产品，脱离正向研发和技术储备

的产品和品牌，很难有真正的发展前景。

——定位激进——
聪明反被聪明误的战略

若时光倒回，不知道青年莲花是否还愿意选

择同样的市场定位和发展路线。事实上，在 2008

年最初起步阶段，青年莲花无论在资金实力还是

企业整体架构上，都曾与同是祖籍浙江的吉利汽

车不相上下。

但在关键路径的选择上，青年莲花和吉利展

现出了不同的策略眼光。

定位，是每一家企业首先要明确的问题。吉

利在创立之初，便高举“造老百姓买得起的好车”

的旗号，首先从定价上俘获了大众市场。而青年

莲花则一直努力地“蹭”英国莲花汽车品牌的热

度，走溢价更高的运动型家轿路线。青年莲花产

品在推出初期售价都超过 10万元，高出一般用户

对本土品牌的预期。

最关键的还在于，激进的市场定位和“高举高

打”的企业战略缺乏核心竞争力的支撑。对此，姜

琛一针见血地指出，在过往的宣传中，“喜欢提及

自己英国豪华跑车品牌血统的青年莲花，其实与

英国路特斯品牌最多也只有‘半毛钱’的关系。”

曾经，在国内提到青年莲花，不少人都会以为

是与法拉利、保时捷等豪华品牌齐名的英国跑车

制造商——莲花汽车（LotusCars）的“国产版”。只

有少数真正的跑车迷知道，这只是浙江青年汽车

集团与马来西亚宝腾公司合作并由“莲花工程”公

司（Lotus Engineering）提供技术支持的产物。之

所以能使用“莲花”之名，是因为宝腾在 1996年成

为了英国莲花汽车的控股方。直至 2011 年 6 月

15 日，莲花汽车（LotusCars）宣布正式登陆中国市

场，并发布了中文品牌名称“路特斯”，此“莲花”非

彼“莲花”的谜底才被解开。

青年莲花夸大的宣传和打擦边球策略逐渐被

消费者了解，这为起步不久的青年莲花的未来发

展埋下了隐患。

——研发危机——
产品竞争乏力走向没落

只是，在青年莲花快马加鞭的“圈地”和版图

扩张进程中，隐患因为暂时不足以致命而被忽略

了。同样是浙江民企，吉利华丽转身，众泰借壳上

市后也算是成功上岸，而青年莲花却没能花开不

败。在姜琛看来，产品缺乏竞争力是其走向没落

的重要原因。

毕竟，最初与宝腾合作实现产品开发的战略

短期收效确实不错。但在“借鸡下蛋”状态的“麻

痹”下，青年莲花迟迟没有建立自身完整的研发能

力，甚至没有自己的研发部门。

而同期的吉利汽车却在高调收购沃尔沃的同

时，努力构建着自己的研发生产体系。2014 年，

吉利的研发费用高达 100 亿元，且每年研发投入

都超过营收的 6%。经过多年煎熬和反复试错，吉

利汽车在 2015 年推出了完全由自主研发的旗舰

车型博瑞。在意识到核心技术以及研发带来的正

向带动作用之后，这位“浙江老乡”坚定地选择了

依靠研发创新作为驱动力的内涵式发展道路，从

而展现出与青年莲花截然不同的成长命运。

2012 年，青年汽车集团与宝腾的合作协议到

期。在莲花工程公司的技术人员撤离之后，青年

莲花失去后续车型开发能力，甚至连产品来源都

没有。当青年莲花感觉到危机而想通过收购萨博

来解决“技术亏空”问题时，不成想遭到通用的百

般阻挠。

2013 年，成了青年莲花盛极而衰的转折年。

“那一年，青年汽车集团的青年客车业务准备单独

上市，导致专注乘用车业务的青年莲花业务资金

紧缺，断了资金链供应。”中国汽车工业咨询发展

公司首席分析师贾新光分析说，雪上加霜的是，同

期青年莲花收购萨博宣告失败，“收购过程中消耗

了大概 5 亿元的资金，损失惨重。”两下夹击加速

了青年莲花的衰败。

更加戏剧化的是，作为莲花汽车产品技术源

头的马来西亚宝腾汽车，2017 年 5 月 24 日被吉利

收购了 49.9%的股权。除宝腾品牌外，吉利还将

路特斯 51%的股权收入囊中。

——背负负担——
被资本和资源裹挟羁绊

不能否认，汽车行业有资本密集性的特点。

英国豪华跑车制造商阿斯顿·马丁 CEO 安迪·帕

尔默曾说：“如果你想在汽车行业赚 100 万，那最

好先投 10个亿。”青年莲花深谙此理，并且选择了

“一条捷径”，即利用近年来各地政府对汽车项目

的饥渴，在全国范围广建基地，换取地方政府的政

策、资金帮扶和资源配送。

据报道，创立最初青年莲花通过建厂获得了

贵州等地政府配送的煤矿资源。此外，2015 年至

2016 年间，浙江金华市共开设 4 条 BRT 线路，一

号线采购了 38辆青年纯电动公交车，其中 4辆“巨

无霸”车型每辆 250 万元；二、三、四号 BRT 线路

则共采购 116辆青年牌纯电动公交车。

但是，“大规模的跑马圈地在给青年莲花带

来规模扩张的同时，也令其背负了超出自己能

力范围的巨大负担。”姜琛指出，青年莲花在年

收入仅几十亿元人民币的早期，便布局了十大

生产基地，总投资达到 400 多亿元，这对于缺乏

核心竞争力的企业来说，会大大减弱抗风险能

力。后来，2013 年煤炭行业持续下滑、煤企普遍

亏损，这些曾给青年莲花锦上添花的资源馈赠，

在其经历命运转折的阶段，却成了拖后腿的不

利因素。

青年莲花昙花一现的经历表明，“在当前供给

侧改革与产业结构转型升级的大背景下，简单依

靠资本以拿来主义的模式经营企业是行不通的。”

姜琛说，中国车企在经历了几十年以市场换技术

的磨砺后，也逐渐在国际车坛展露头脚，“不管是

吉利对于沃尔沃品牌的经营与转化，还是比亚迪

在新能源出行领域的探索与实践，亦或是蔚来汽

车 EP9刷新纽北圈速纪录，都表明不久的将来，中

国车企有望在具有自主创新能力的新能源汽车领

域实现弯道超车。”

对此，安源客车董事长方俊特别指出，近年

来，社会资本、民营企业频频高调进入新能源汽

车领域，“进入的意图、追求将决定他们能在这

个行业走多远。如果纯粹因为资本因素进入汽

车领域的企业，行业发展和竞争加剧的趋势决

定了其收益面可能逐年收窄。而那些真正追求

产品和技术的实业型企业，则可能厚积薄发，获

得较好的收益。”

9 月开学前夕，浙江温州职业学院鞋类专业

的老师们已经异常忙碌。3D 测脚型的智能设备，

辅助人们测试鞋子是否合脚的设备，都在工作室

里随时待命。去年年底，温州职业学院牵头与众

多鞋类公司和高校合作进行中国青年脚型数据库

建设。此后，温州职业学院鞋类名师施凯和他的

团队就忙着在各个学校进行脚型测量采样，形成

大数据，进行分析，研究新的脚型规律。

温州职业学院的专家向科技日报记者介绍，

我国曾在 1965年至 1968年和 2001年至 2004年间

进行两次脚型调查，然而 14 年过去，原有的鞋型

数据和鞋的设计经验已经不能适应新的应用要

求，所以鞋类企业急需新的数据帮助他们设计和

研发出更适合消费者的鞋子。

这个许多中国鞋类企业为之奋斗的数据采集

和智能测量问题，早在 60年前就曾被一家日本鞋

类企业提上了日程，这个当时名为鬼冢虎的品牌

由鬼冢喜八郎创立于 1949 年。鬼冢喜八郎从门

外汉开始创业，入行的第一件事情就是研究运动

生理学，为了让鞋子更舒适贴脚，他测量了至少 2

万人的脚作技术资料参考。

这家以创新为立命之本的企业迅速创造了许

多辉煌，并于 1977 年合并了另外两家公司，成立

了亚瑟士。对，就是日后被称为跑鞋之王，被众多

跑步爱好者青睐的亚瑟士。

一双鞋子有多大的学问？这个问题亚瑟士最

能回答。

坊间传闻亚瑟士是一家在创造黑科技方面不

遗余力的公司，而这正是亚瑟士历经多年屹立不

倒的根本。许多人知道亚瑟士的黑科技是因为它

最核心的技术 I.G.S.专利缓冲吸震系统。

说到 I.G.S.专利缓冲吸震系统就不能不提到

它的核心 GEL 缓震凝胶，据说有了这项技术，鸡

蛋从 6米高的地方落到上面都不会破。

GEL 其实是种凝胶，是一种介于固体与液体

间的神奇材料，看起来和果冻差不多，主要用在军

事、航空等高缓冲领域，比如潜水艇、防弹衣，但亚

瑟士开创性地把它用到了跑鞋上，用造潜水艇的

精神来造鞋子，这句话果然不是开玩笑的。

粉丝用“踩屎感”形容 GEL 带来的感觉，意即

像踩屎一样，感觉地面很柔软了。实际上，为了研

发适合跑鞋的 GEL，亚瑟士下了不少工夫。

一方面，不是所有凝胶都适合跑鞋。另一方

面，凝胶不耐磨，重量上也相对过重。凝胶虽好，

但跑鞋怎么用它却不容易。

为此，技术人员不断尝试，实验过各种凝胶，

还研发更合适的凝胶。至于凝胶用在哪，用多少，

更是经历了深入的研究，现在 GEL 已经可以全掌

覆盖，而且还敢把 GEL 外置，也终于让无数跑者

看到了传说中的“果冻”。

除了缓震的 GEL，亚瑟士还有许多高科技技

术。DUOMAX 系统是它的另外一项高科技，就

是一块比较硬的材料，贴在脚掌内侧，可以在一定

程度上阻止跑步姿态的内翻，当然如果你是外翻

的，或者是扁平足的，或者高足弓的，没关系总有

型号适合你。

更科学地挑选适合自己的跑鞋，这不是喊喊

口号而已，是真的需要不断创新和技术支撑的。

1985 年，亚瑟士还成立了运动学院，院里有座体

育场，部分跑道能进行人体力学研究，可以收集跑

步时的各种数据，以供研发参考。对于初跑者，亚

瑟士还有实体店配有专业机器，为顾客免费测脚

型，建议合适的跑鞋。

你可能不常见到亚瑟士的广告，但并不妨碍

它有一群“忠粉”，并不妨碍它的高端款“贵出天

际”。

“做鞋的谁不想有这样的江湖地位，但实现起

来并不容易。”李夏是广州一家民营鞋厂的负责

人，他早年从事鞋类代工起家，为台湾鞋企生产皮

鞋，熟悉市场后他放弃代工，开始自己单干，“前几

年收益还算不错，但最近几年日子不太好过。”没

有受认可的品牌，鞋子穿起来舒适度有待提升是

他的客户普遍的反映。尤其是高跟鞋，穿起来很

累，但李夏和他的团队并没有好的办法解决这个

问题，“以前走低价路线，也有生存空间，但现在越

来越难，还是得有技术，但如何在成本控制、技术

研发中达到平衡却是一个我还在摸索的课题。”他

向科技日报记者表示。

看来，越来越多的中国鞋企已经意识到了问

题——研究市场，谁都想“傲娇”，但有没有资格“傲

娇”，还得看你有没有科技、研发、创新这些“资本”。

小鞋子创造黑科技不遗余力

伯法定理是指各种方案的最终的合意性，是所能得到的相对利

益同可达到的机率的乘积。伯法定理的提出者是美国管理学家 E·S

伯法。

伯法定理告诉我们，就是只有拓展更大机遇，才能获取更大

利益。

各种方案的最终合意性，就是指在制订战略时所拥有的各种

方案，在经过筛选后选出的最佳方案实施后是否成功；所能得到的

相对利益同可达到的概率的乘积，就是指这些方案是否在关键时

刻被优秀的管理者发现并能积极采取，达到 1+1>2 的效应。管理

者在制订方案时要积极把握机会，为企业量身定做最切合企业发

展的战略计划。

解读

启示

20世纪 60年代，一条商界“恐龙”——麦德龙在德国诞生。1996

年麦德龙登陆中国上海，而麦德龙的中国市场战略是以不变应万

变。麦德龙投资中国，不变的是自己的经营管理方法、模式。

麦德龙进人中国后，始终没有改变对商业投资目标的选择。

麦德龙在大连投资，先后经历了 5年的“一波三折”。1999年起，

麦德龙集团选中了大连西岗区香炉礁的一块建设用地。这块地距港

口、铁路、高速公路都很近，又是市内交通的交汇处。不巧的是，大连

市城建规划中要在距此不远处建设轻轨，轻轨没建成，处于红线区域

内的麦德龙商场用地也难以拍板。麦德龙竟然苦苦地等待了 5 年。

结果还是令人满意的：面对那么多的变数，最终等来了麦德龙大连西

岗商场的建成。

5年的等待证明了麦德龙的战略眼光和科学决策的精明：5年之

后，麦德龙西岗商场所在地已处于新规划中物流园区的包围之中，地

价升值，人气骤涨；港口、铁路、高速公路、轻轨乘降站点都为麦德龙

的发展蕴藏了无穷的商机。

眼光长远，决策严谨，满怀激情而又不失理智，麦德龙的投资选

择具有战略眼光，他们恰到好处地排除了异域投资带来的市场风险

和变数。

在市场纷纭复杂变化多端的时候，麦德龙凭借自己优秀的团队，

在众多方案中挑选最适合自己的决策，而这些最能带麦德龙走向辉

煌的方案背后，融合了许多优秀的思想与方案。正是管理者吸取精

华的能力，才给了企业最完美的战略决策。

为了使决策者进入“多方案选择”的良性状态，决策者的头脑中

应当有“来自自我”和“来自他人”的不同意见。就“来自自我”这个角

度而言，就是要充分思索。选择，就是充分思索，让各方面的问题暴

露出来，从而把思想过程中那些不必要的部分丢弃。

此外，多方案的选择，还需要来自他人的不同意见。一项选

择的优劣，一种判断的正误，不取决于意见的一致。只有以对立

的观点和不同判断的选择为基础，才会作出好的选择、判断和决

策。优秀的决策者都有一个共同特征，他们在确定某项选择、作

出某种决策时，总是尽可能地在与他人交往过程中，激发反对意

见，从而从每一个角度去弄清楚确定选择、实施决策到底应该是

怎样的。

在制订战略时可能拥有很多方案，但在关键时刻最佳方案要被

发现并采取，就能达到 1+1>2 的效果。而管理者要想进入“多方案

选择”的良性状态，其头脑中应当有“来自自我”和“来自他人”的不同

意见，然后加以整合，做出最佳判断。

伯法定理
发现并采取最佳方案

什么是
伯法定理

（本版图片除标注外来源于网络）

管理速递

世界之窗
本报记者 李 艳

本报记者 李 伟

青年莲花青年莲花，，在跑马圈地的喧嚣中从生到死在跑马圈地的喧嚣中从生到死

资本救赎不了技术亏空资本救赎不了技术亏空
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工厂瞬间停工，经销商交了车款却拿不

到车，之前承诺的建店支持、返利、广告费等

变成了空头支票，车主售后需求无法得到保

障。短短两年时间，青年莲花经销商从 2013

年 100多家经销商锐减到 2015年的个位数，恐

怕并不只是技术、市场、资本要背的锅。

在企业急功近利和诚信缺失的背后，是

否也有政府监管不力甚至是推波助澜的作用

力呢？恐怕难辞其咎。青年莲花依靠乘用汽

车这块香饽饽在浙江、贵州、宁夏、山东等地

跑马圈地，业务领域涉足房地产、采矿等暴利

行业，很难说究竟有多少心思花在了汽车研

发和生产的主业上。市场很宽容，也很残

酷。青年莲花不是第一个被市场淘汰的品

牌，相信也不会是最后一个。

观点评说

装备了 GEL缓震凝胶的跑鞋，让跑步者
感觉地面很柔软。

2008年3月1日，重庆市江北步行街，轿跑车青年莲花RCR竞速在渝正式上市。 视觉中国


