
潔白的骨瓷碟子上，墨綠色的荷

葉映襯盛開的荷花，工人小心翼翼

地將碟子邊緣用純金水描上邊。在

深圳觀瀾的國瓷永豐源廠區，流水

線緊張有序地工作着。在這裏出廠

工藝精美的陶瓷產品一直走的是高

端路線，曾被作為國禮贈予外國元

首，也曾作為餐具出現在杭州 G20

峰會等國宴上。而當下，工廠裏正

在趕工製造的這套「幸福禮」中餐

具，則是企業嘗試開拓中端市場的

產品。「受國外疫情影響，我們有

2,000多萬美元的訂單取消。為了保

住企業2,000多個員工，我們針對國

內中端消費者推出這套產品，沒想

到一炮而紅，甚至帶動了其他產品

的銷量。」一掃前段時間的陰霾，

國瓷永豐源董事長劉權輝樂呵呵迎

接香港文匯報記者的到來。

■香港文匯報記者

李望賢 深圳報道
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創品牌價格體系
內銷路越走越寬
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劉權輝是潮州劉氏家族「正玉瓷」的第五代傳人，亦
是廣東省非物質文化遺產「紅釉彩瓷燒製技藝」傳承
人。2003年創辦國瓷永豐源，目前已經打通了整個產業
鏈，擁有自己的原材料工廠、花紙廠、生產瓷器廠、烤
花廠、銷售體系等，並布局宜春洪州窯、內蒙古大汗窯
等幾大產業基地，保證了標準化體系，實現了最重要的
品質控制。
為了做出中國特色瓷器，打造自己的品牌，國瓷永豐
源在傳承傳統工藝的同時，還不斷在設計和技術上進行
革新嘗試。
以國瓷永豐源產品中頗為出名的「帝王黃」和「滿堂

紅」兩種顏色為例，燒製這兩個顏色十分講究溫度和火
候，溫度和火候過了，就會飄藍，低了則色澤不艷。過

去在沒有科技設備的情況下，老師傅們靠肉眼憑經驗來
控制，不僅難度大且極易產生次品，難以進行大批量生
產。為了攻克這一技術難題，國瓷永豐源的窯爐採用了
整套現代溫控系統，不僅窯爐內溫度被精確控制，且爐
內熱量不會散發出來，人臉長時間貼在窯爐邊上都不會
被燙着，十分環保，又確保了熱能使用效率。
在承製2017年金磚國家峰會宴會用「瓷先生瓷．海
上明珠」時，國瓷永豐源突破傳統技藝，將以往不能
相容的青花與金融合，展現出獨特的美感。據悉，目
前國瓷永豐源已經擁有色釉分離、釉中彩、釉中金、
浮雕金、晶彩、點半球浮雕、釉下彩—帝王黃、釉下
彩—滿堂紅等等多種核心技術，其中有不少是由國瓷
永豐源獨創。

布局全產業鏈 嘗試技術革新

員工掏腰包買自家貨共渡難關

永豐源從2000年左右就開始探
索內地市場，但是有很長一段時
間，都是以外銷的利潤扶持內銷。
「剛開始內銷都是虧本的，例如我
外銷可以賺5,000萬元（人民幣，

下同）的，但內銷可能每年虧500萬元至1,000萬
元，整體來說，我只是少賺了1,000萬元，可以
接受，但是我要培育自己的內銷市場。」

劉權輝說，中國雖然是陶瓷生產大國，但是高
端陶瓷產量比例非常低，現在佔據不到0.1%的比
例，大多數都是低端陶瓷，也沒有自有品牌，永
豐源希望能在高端陶瓷領域佔據一席之地。

從2010年後永豐源的外銷比例就越來越低。
「其實外銷的市場並沒有變化，但是我們這麼好
的陶瓷工藝，可能賣到歐美3美金，客戶轉手可
以賣30美金，市場的利益跟我們沒有關係，但是
在內地，我們有自己的品牌，到市場是我們自己
的市場。」他指出，雖然中國的陶瓷很有名，但
是主要以產地聞名，比如景德鎮陶瓷、潮州陶
瓷， 「5毛錢、10塊錢甚至100塊錢的碗都是景
德鎮陶瓷，沒有標準，沒有品牌，沒有形成一個
價格體系。」

明確客群所在 分團隊細推廣
在劉權輝看來，自立品牌，就是樹立自己在市

場的品質誠信體系和對應的價格體系。「我從
2000年左右開始，一個碗賣188元人民幣，到現
在也是差不多這個價格，實際上我把我們的價格
體系營銷出來了。」他感歎，「我們這幾年一直
在摸索品牌跟價格體系，我們服務的人群在哪
裏，這是內銷多年最困難的部分。」

為了建立這個體系，儘管虧損很多，劉權輝越
挫越勇，反而將永豐源的商舖開進了高檔百貨。
「剛開始怕賠錢，計算成本，後來倒過來，我們
越是高端的地方越要去做。有的百貨公司招攬我
們，我們就去，但是現在不是，我們是要去高端
的地方，租金貴的地方，因為我們的客戶群體在
那裏。」

做外銷和內銷還有一個很大的區別在於，在歐
美市場商業模式相對比較簡單，可能一個體系在
全美都可以通行。但是在內地市場，每個城市都
有自己的不同特點，要根據不同的城市特色去推
廣，這個我們現在依然還在嘗試，此外永豐源還
針對不同行業成立了相應的團隊應對，「比如商

超百貨、汽車品牌合作、金融機構
禮品等等。」

「我們永豐源遇到了前所未有的問題，
真正的危機。我說過的不減員不減薪還算
數，我一定要做到，但是我們要一起努力
克服困難。現在不能靠別人給我們訂單，
我們要創造市場，讓我們2,000多個員工
有事做，讓 2,000 多個員工家庭維持生
活。」
孤注一擲推出「幸福禮」，劉權輝的內
心也十分忐忑，在產品推向市場前，他在
對幹部員工的培訓會議上作了40多分鐘

的發言，「既是動員員工，也是給
自己打氣」。令他感動的是，許多員
工聽了以後，紛紛自掏腰包率先購
買，跟公司共渡難關。
「光幹部員工一下子就買了100多套。

有些員工說在公司這麼久了，家裏都還沒
一套成套的公司產品說不過去。」他認
為，「疫情過後，企業的產業升級年代要
到來，我們的機會也會到來，未來企業要
考慮怎麼調整思路，主動應對。」

走進位於深圳觀瀾的永豐源廠區，「疫情無
情，國瓷有愛，不裁員不減薪，我們一起共

進退」、「想要項目不延期，少約面談多語音」等
多條橫幅標語十分醒目。永豐源10多年前開始從
外貿向內銷轉型探索，主打國內高端市場。疫情初
期，國內市場停滯，永豐源轉戰國外市場，斬獲
2,000多萬美元訂單，不料疫情在海外蔓延，訂單
陸續被取消。背水一戰，永豐源再次將重心轉到國
內。
「永豐源經歷了內銷外銷此消彼長的跌宕起

伏，經歷了淡定到恐慌，到拚搏，到感動，到回饋
5個階段，6月底我們應該可以挽回大部分海外訂
單的損失。」劉權輝感歎。

全速復產卻遇海外訂單取消
劉權輝告訴香港文匯報記者，每年陶瓷產業在

春節後有一波旺季，但今年春節，新冠肺炎在國內
蔓延開來，各行各業被迫停下發展的腳步。「我們
去年內銷市場佔到了八成的比重，這個市場突然停
頓下來，我們壓力很大。」就在此時，永豐源的團
隊在海外卻斬獲歷史性的訂單。「大年初八，我們
海外團隊打電話和我說在法蘭克福展覽期間，有些
客戶聽到我們的疫情，很爽快地下單幫我們。俄羅
斯、中東和歐美訂單加起來一共超過了2,000萬美
金。」對劉權輝來說，「東方不亮西方亮」的好消
息令整個企業都歡欣鼓舞，幹勁十足。農曆正月十
一，企業就開始籌劃復工的各項準備。
就在內地疫情逐漸好轉，企業準備全速推進生
產的時候，海外的疫情卻開始嚴重起來。和所有外
貿企業面臨的困境一樣，永豐源也陸續接到客戶延
期或者取消訂單的消息。「我們已經開足馬力準備
生產，備工備料都備了，而且我們跟國外一些大客
戶做生意都沒有定金，有企業甚至跟我們提要求
說，要退還去年的部分訂單。」劉權輝和諸多外貿
企業老闆一樣，焦急得整夜睡不着，「不裁員不減
薪」口號剛剛喊出去，2,000多個員工何去何從？

轉移目標客戶開發「幸福禮」
「2008年金融危機的時候，別人借給我幾千萬

我能夠過得去。但是現在國內市場走不
通，國外市場也走不通了，路在哪裏？市
場在哪裏？很迷茫。」劉權輝團隊「孤注一
擲」，將目光投向了在疫情中受衝擊較小的
中端工薪階層家庭，開發了一套日用餐具套裝
「幸福禮」。「我們原來主要的目標客戶是高
端消費者，但受疫情影響，高端消費市場明顯萎
縮。相比之下，中端工薪階層收入受疫情影響不
大，反而在疫情期間因為減少其他開支，會更加重
視家居用品的品質。」
針對中端消費者比較重視功能實用的消費習

慣，永豐源對產品進行減配，以往一個套裝40多
件甚至50多件，減為6個碗、6個骨碟、6個湯盤
等配套共31件。又根據一般家庭的日常飲食行為
習慣，改良產品的搭配，「我們在醬油碟附加一個
筷子托，這樣消費者就可以很方便地放置筷子，中
國家庭飲食會有湯湯水水，因此使用調羹比較多，
但經常會放得雜亂無章，所以我們專門設計了一個
放置勺子的收納盒。」劉權輝笑着說，這些改良的
創意，不少來源於他疫情期間連續在家做飯的實操
經歷。
「對於產品名字剛開始大家有不同的觀點，最
後認為，經過疫情，大家會更重視家人，健康，幸
福。所以最終敲定叫『幸福禮』，採用國宴瓷生產
工藝標準，借鑒故宮經典瓷器『清康熙五彩金鷺蓮
紋尊』圖案，以夏日荷花形象入瓷，融合五彩裝飾
手法，呈現一幅繁華熱鬧的荷塘盛景。」

計劃推茶具進一步打開市場
但如若還按照往常垂直式的流程來生產，需要
耗時兩個月，關鍵時刻，企業多部門多流程同步進
行，爭分奪秒無縫銜接。北京設計方案，華南同時
進行產品開發，設計同步包裝，產品同步模具，白
胎也同時生產…… 4月，這套「幸福禮」就開始推
向市場，短短一個月銷售超過2萬套，熱度甚至帶
動了其他產品的銷量。
劉權輝抑制不住臉上的笑容，他說，「照目前

的趨勢， 上半年銷量跟去年同比能增長20%。」
在劉權輝看來，辦企業猶如上戰場，隨時要準備應
對各種挑戰，面對困難，企業要自救，「不是等待
市場，而是要去創造市場。疫情倒逼我去開發中端
市場，與此同時，疫情也淘汰了一部分中端市場的
陶瓷企業，令永豐源有用武之地。」
除了餐具套裝，永豐源還計劃推出相關的茶具

套裝，進一步打開市場。他認為，從目前來看，永
豐源開闢的這個中端市場確實成為挽救企業抵抗疫
情的「救命稻草」，也成為企業未來擴大市場的新
方向。
正如永豐源廠區內高掛的一條橫幅：「沒有哪

個冬天不能逾越，熬過寒冬，就是春暖花開。」
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■針對中端市場的「幸福禮」一舉打開市場。
香港文匯報記者李望賢 攝

■深圳永豐源廠區工人們忙碌開工。
香港文匯報記者李望賢 攝

◀◀「「幸福禮幸福禮」」的一些改良設計來自劉權輝的一些改良設計來自劉權輝
疫情期間在家做飯的心得疫情期間在家做飯的心得。。

香港文匯報記者李望賢香港文匯報記者李望賢 攝攝

■■為了保住企業為了保住企業22,,000000
多個員工多個員工，，國瓷永豐國瓷永豐
源針對國內中端消費源針對國內中端消費
者推出者推出「「幸福禮幸福禮」。」。
圖為工人們正在趕製圖為工人們正在趕製
中餐具中餐具。。

香港文匯報記者香港文匯報記者
李望賢李望賢 攝攝

■永豐源工作人員細緻地為瓷器進行手繪。 受訪者供圖


