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隨着歐美疫情不斷升級，境外

防疫物資訂單大增，深圳彼愛其視
覺科技有限公司董事長陳洪標身在

其中，每天忙於報價。作為傳統眼鏡生產商成
功轉產醫用護目鏡，陳洪標成了同業中爭相取
經的對象。目前，護目鏡日產高峰期已增至近
3萬件，集中供應歐美等海外訂單。

通宵盯緊工廠打模
“你別看我現在訂單接到手軟，就在幾個

月前，我還在發愁怎麼讓企業活下去呢。”陳
洪標一邊忙着回覆客人的電郵，一邊回憶道，
今年一月初，受疫情影響，他的眼鏡門店客流
量驟減，銷量慘淡，一天做不了一單生意。
“這個時候，政府找到我，問我能不能生產醫
用護目鏡，我二話不說就應了下來。”
第二天，陳洪標趕到廣州尋找能夠開模具

的工廠，緊急開闢醫用護目鏡生產線。“剛開
始很多地方都沒復工，我只能拿出政府給的紅
頭文件來請模具廠開工。當時一套模具3萬多
元（人民幣，下同），訂單晚下10分鐘，都
有可能價格翻倍。”為了盡早投產，陳洪標日
夜盯在工廠裡，買鋼材、打模具都是通宵在
做。“模具廠提前一天交貨，我就給2,000元
至3,000元的獎勵。

急單太多行家幫忙
最開始，陳洪標只訂了六套模具，後來發

現產量跟不上，就增加到了八套。護目鏡生產
線“滿負荷+通宵”運轉時，正是內地疫情最
嚴峻的高峰期，訂單量多達300萬個。“當時
很多都是急單，兩至三天就要交貨，幾十萬單
做不出來，就會被退單。”每天一睜眼，陳洪
標就往工廠跑，跟進度。有時接了單，還要
“分蛋糕”給別人，幾家一起聯合交單。

“快一步市場就是我的。”杭州萬事利絲綢文化股份有限公司

董事長李建華，這位曾經數次登上央視節目《百家講壇》講絲綢史

的企業家，也是中國文化研究者，堅信萬物相對、陰陽相生，

“危”的背後一定蘊藏着“機”。在許多企業都被疫情打“懵”的

時候，萬事利生產的第一批口罩2月中旬就下線了。“戴口罩”、

“零接觸”、“雲復工”……人們的生活習慣、工作方式正在悄然

改變。李建華與很多企業家危中見機，快速轉型變革，疫情期間接

單接到手軟。 ■香港文匯報記者俞晝、郭若溪杭州、深圳報道

萬事利絲綢的前身為創辦於1975年的杭
州筧橋綢廠，經過兩代人的努力，通

過不斷創新技術、拓展產品品類、推動跨
界合作、借力跨境電商等各項舉措，銷售
利潤持續快速增長，從“為他人做嫁衣
裳”，到如今一條自主品牌絲巾賣到幾千
甚至上萬元（人民幣，下同），引領傳統
產業打開一片新天地。

線上復工搶熔噴布
“最開始肯定是擔心的。”李建華回

憶道，春節前他與家人在國外度假，年初
三回到杭州，年初四去了門店，發現路上
沒幾個人，隔壁的店舖都關門謝客了。
“慘淡的過年氣氛讓我意識到，在很長的
一段時間裡，我們都要面對訂單下滑的現
實了。”
壓力之下，他在年初六召開產品工作

會議，年初七召集高層會議，並要求全體
員工於原定計劃（年初七）線上復工。
2月10日，浙江省政府召開有關口罩

生產的會議，摸底排查全省復工企業的口
罩缺口。“那天的會議正好我也在現場，
省裡的會一開完，我就馬上召集團隊開
會，佈置轉產口罩的任務。”李建華說，
由於所有的員工很早就在線上復工，所以
任務一佈置下去，大家立即動員起來籌
備。
“我們從來沒做過口罩，一切都是從

零開始，但是我們有非常強大的供應鏈、
產業鏈資源。我們的採購人員發動所有的
供應商，去尋找和購買製作口罩所需的原
材料，包括熔噴布、無紡布、鼻樑條等
等，而我們的一線工人則開始培訓如何做
口罩。”李建華說。

首批下線僅用五日
在許多企業都還處於“懵”的狀態

時，僅僅用了五天時間，萬事利生產的第
一批口罩就下線了。
“當我們尋找口罩原材料時，熔噴布

的市場已經被炒得很熱了。我們的採購員
得知山東有一批熔噴布賣12萬元一噸，當
時的市場指導價是4.5萬元一噸，我沒有絲
毫猶豫，立馬匯錢讓他把貨拉回來。因為
我知道，熔噴布可是賣一噸就少一噸的，

它的價格一定還會再漲。”
最後市場證明了李建華的預測，熔噴

布在最高峰時漲到了四五十萬元一噸，還
供不應求。憑借提前佈局買好的原材料，
萬事利生產了4,500萬個口罩，其中4,300
萬個被送往疫情防控一線，成為浙江所有
轉產口罩的企業裡拿到訂單最多的。“關
鍵時刻比別人走快一步，整個市場就是你
的！”

個性化舒適度吸客
除了按需生產的民用口罩，萬事利把

科研重心都放在了絲綢口罩系列裡。“這
是我們準備推出的主打‘人與動物和諧相
處概念’的個性化款。”李建華拿起一個
精緻的口罩禮盒，裡面放着一個真絲口
罩，搭配數個內含熔噴布的防護插片，以
及一張動物貼紙，可自由貼在口罩上。李
建華表示，因為人與動物沒有和諧相處，
才造成各式各樣的疫情，所以萬事利推出
和諧系列，想喚起人們對大自然的尊重。
萬事利的真絲時尚口罩禮盒已成為線

上爆品，短短20多天的銷售預定量輕鬆突
破1萬套。此外，針對人們長時間佩戴普通
口罩引發的悶痘等皮膚不適現象，萬事利
正在研發極具親膚效應且含有小分子蠶絲
蛋白的絲綢面料，將其用於口罩的內側。
“當口罩成為必需品之後，它的舒適度

就很重要了。”李建華笑着說，“中國有14
億人口，哪怕1%的人願意花更多的錢選擇更
舒適的絲綢口罩，那就是1,400萬人啊！”
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■■ 彼愛其視覺出彼愛其視覺出
口海外的醫用護口海外的醫用護
目鏡目鏡。。
香港文匯報記者香港文匯報記者

郭若溪郭若溪 攝攝

要不要擴大生產線？正當陳洪標有些猶
豫之時，國內疫情回暖，訂單量迅速降溫，
護目鏡逐漸成防疫物資的儲備品。有了內地
抗疫經歷的陳洪標，開始有意識地給以前日
本、韓國等海外眼鏡客戶發護目鏡的產品目
錄，但是並未得到重視，反饋很少。
回憶起這段經歷，陳洪標一直用“像坐

過山車一般”來形容，因為接下來，他又將
來到“頂峰”了。3月15日至20日，全球疫
情蔓延，歐美訂單短期內急速暴增，英國一
個訂單要在五天內交貨50萬件。
面對疫情產品訂單，需要快速反應迅速

交貨，很多大訂單如沒充分整合產業鏈，是
很難按期交貨的。“對於個體企業，一定要
理智。自身要沉下心做好歐美相關資質認
證，再花重點時間去服務好十萬級別以下的
訂單，還更靠譜點。千萬不能把護目鏡做成
額溫槍瘋搶的市場，很不現實。”陳洪標
說。

““疫情剛開始影響銷售額的時候疫情剛開始影響銷售額的時候，，我還我還
是有些緊張的是有些緊張的。”。”李建華直言道李建華直言道，，在萬事在萬事
利利，，為企事業單位做個性化禮品定制服務是為企事業單位做個性化禮品定制服務是
很大的一塊業務內容很大的一塊業務內容。“。“但是現在許多企業但是現在許多企業
自身都難以為繼自身都難以為繼，，忙着忙着‘‘開源節流開源節流’，’，哪裡哪裡
還有閒錢來購買禮盒還有閒錢來購買禮盒，，所以我們團購業務的所以我們團購業務的
銷售額這兩個月是下降的銷售額這兩個月是下降的。”。”
面對困境面對困境，，李建華決定降低新推禮盒李建華決定降低新推禮盒

的售價的售價，，改成物美價廉改成物美價廉、、但仍十分拿得出但仍十分拿得出
手的禮盒內容手的禮盒內容。“。“以每年我們都會推的茶以每年我們都會推的茶
葉絲綢禮盒為例葉絲綢禮盒為例，，往年我們會配一大盒翁往年我們會配一大盒翁
家山的西湖龍井家山的西湖龍井，，加上一條萬事利的真絲加上一條萬事利的真絲

絲巾絲巾。。今年我們將茶葉換成六小盒今年我們將茶葉換成六小盒，，每盒每盒88
克克，，龍井的品質不變龍井的品質不變，，只是在量上做了相只是在量上做了相
應調整應調整，，降了近一半的價格降了近一半的價格，，但包裝起來但包裝起來
還是很漂亮的還是很漂亮的。”。”
如今如今，，這款新推的茶葉絲綢禮盒因為這款新推的茶葉絲綢禮盒因為

性價比高性價比高，，頗受歡迎頗受歡迎，，過來詢價下單的企過來詢價下單的企
業也不少業也不少。“。“我們必須要正視消費降級的我們必須要正視消費降級的
趨勢趨勢，，在疫情的影響下在疫情的影響下，，今年無論是企業今年無論是企業
還是個人的日子都不會太好過還是個人的日子都不會太好過，，手裡的閒手裡的閒
錢也沒那麼多了錢也沒那麼多了。”。”李建華坦言李建華坦言，，絲綢商絲綢商
品是增量品是增量，，不屬於剛需不屬於剛需，，必須要打到人們必須要打到人們
的痛點上的痛點上，，才能維持銷量才能維持銷量。。

做好歐美認證
理性承接訂單

轉產護目鏡轉產護目鏡
內外單如潮內外單如潮
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■萬事利真絲口罩。
香港文匯報記者俞晝攝

■■萬事利口罩生產線萬事利口罩生產線。。 香港文匯報記者俞晝香港文匯報記者俞晝攝攝

■■ 萬事利董事萬事利董事
長李建華展示長李建華展示
主打主打““人與動人與動
物和諧相處概物和諧相處概
念念””的個性化的個性化
款真絲口罩款真絲口罩。。

香港文匯報香港文匯報
記者俞晝記者俞晝 攝攝

■■ 疫情期間疫情期間，，顧客在萬事利門店挑顧客在萬事利門店挑
選絲巾選絲巾。。 香港文匯報記者俞晝香港文匯報記者俞晝攝攝


