
■ 王智民

记得在 2010 年，参加一个论坛，当时被问到宝岛眼镜是否布局电子商

务。我那时候的回答是：“别无选择。”结束论坛后，我也着实研究了电子商务

一段时间，也启动了电子商务组的建设，但是项目级别非常低。 2013 年 1 月

份，我们正式成立了一个电子商务部门。这个部门参与了 2013 年“光棍节”

的全国促销活动，因为 O2O，我们被推到了舆论的风口浪尖上。

光棍节与双 12 的天猫活动是在台面上的。台面下，我们在短短两个月内

与几大团购网站展开对话，与微信团队展开对话，包括参加阿里集团最近召

开的 O2O 大会。每家企业对 O2O 的战略都各有盘算，而媒体对 O2O 的理

解则是雾里看花，始终看不清晰！经过几轮深入了解，我发现 O2O 其实是个

伪命题！问题出在这个 to！

O2O 议题的发酵，是因为移动互联网/商务的到来，也因为阿里与腾讯的

大战所引起的媒体聚焦报道。对传统零售而言，O2O 真正的大冲击来自两大

因素。第一是中国的数字原住民（ 12～ 35 岁）已经超过 5 亿人口，我习惯把

数字鸿沟线以上的人口称呼为“模拟消费者”AC（ananlog consumer），他们生

活于电视与传统媒体成长的年代。数字原住民为 DC（digital consumer），成长

于 PC 与智能手机时代的消费者。 2013 年是 AC 与 DC 人口总量交叉的时

间点，而且智能手机的普及也使 40 岁以上的传统 AC 消费者开始通过智能手

机尝试网络购物。这是让传统零售非常焦虑的重要原因。

为什么我认为 online 2 offline（O2O）是伪命题，因为线上与线下不应该

是冲突的，不应该是谁导流给谁。我认为未来的企业必须是 O+O，线上加线

下，技术环节的 O+差异化服务的 O，两个象限同时做到做好的就可以在未来

的商业环境存活。互联网化的社会，是信息平等的社会。低信息成本与信息

平等赋予了消费者绝对的权力。新的消费者宣言是：“我不会再特意安排时

间，为了购买一个商品或服务而放下我手上现在重要的事情去你的店。 我要

求当我要你的服务与商品的时候，你必须随叫随到。你的店到我这里来，而

不是我到你的店里去。”

我当初所思考的完美风暴是三大因素：中国经济进入调整期，消费者消费

习惯改变（体验性质商品如旅游的消费占比大幅度攀升），AC 与 DC 消费群的

数量交叉。我现在认为连 O+O 都是个过渡的思维。在大数据的大背景下，真

正的追求应该是 OxO, 线上与线下，内环与外环，同业与异业的大规模整合。

以英文字母 O 开头的最常见的单词是 ON 与 OVER。O2O 其实也可以说

成 from ON 2 OVER。在这个巨变的时代，线上与线下的企业，如果看不清楚

方向，很容易变成 online 2 over, offline to over! 2014 到 2015 年的两年，是 BAT

三大平台移动互联网大战略的争霸期。大象打架的时候，小动物们的进退这样

就需要很高的智慧了！我在焦虑中寻找未来的出路……

（作者系宝岛眼镜CEO，注：原文有删改）
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■ 本报记者 傅立钢

第一次遇到查永恩，是在北京参加《求是》小康

论坛时，当时的他，正处于人生低谷，深陷窘境，面颊

清瘦。两年前查永恩投资 5000 万元建立的江阴宇洁

环保科技有限公司（以下简称宇洁），在让河水变清

的同时，也面临着日益严重的亏损。

投身环保事业每天亏损1万元

投资 5000 万元建设一个废酸综合利用中心，建

成后几乎每天亏损 1 万元。这样的事情恐怕永远不

会 成 为 知 名 商 学 院 的 经 典 案 例，更 不 会 有 人 去 效

仿。早在 2006 年，查永恩与上海同济大学的科研人

员共同攻关，开始废酸资源化、无害化综合处理的研

究。经过几十次试验失败，支付了 270 多万元“学费”

后，最终成功开发出“废酸——真空无压蒸馏——稀

盐酸——氯化亚铁——氯化铁”的废酸回收综合利

用新技术。随后查永恩投资创办了宇洁公司，建成

废酸处理综合利用中心。2008 年 1 月，一期工程正式

投产，查永恩之后追加投资 3500 万元建成了二期工

程，使宇洁公司日处理废酸能力达到了 600 吨。

在查永恩的废酸综合利用中心建成之后的短短

两个月时间，张家港运河渐渐变得清澈起来。

然而，面对这样的成绩，股东们的心里却阴云密

布。“到 2010 年，宇洁竟然亏损 250 万元，有股东已经

提出要退股了”，查永恩无奈地笑笑，“我们只能争取

明年少亏 100 万元甚至不亏本。”一家民企要做到年

年亏损还要继续存活，是相当需要实力的。查永恩

为什么要如此慷慨地把钱砸进废酸处理行业，这还

要从他最初创业说起。

不吃“官饭”辞职创业

1958 年，查永恩出生在江阴市朱蒋巷村一个十

分贫困的家庭 (后来该村合并改为华西五村)。为了

减轻家庭负担，勉强念完高中之后的他就到一家村

办企业当起了供销员。一年之后，他当上了刚刚创

办的村级工农针织塑料厂的厂长。

为了率领农民们尽快脱贫，当上村办企业丁厂

长后的查永恩绞尽脑汁，一手紧抓传统的针织服装

生产，一手推出了十分畅销的新产品塑料喷雾器。

经过一年“勒紧裤带”的苦日子，这个村办小厂当年

盈利竟达到了 100 万元。要知道，上世纪 80 年代初

创收 100 万元可是相当了不起的业绩。

几经辗转，查永恩当过朱蒋巷村供销合作社社

长、几个村办工厂的总厂厂长、镇工业供销公司总经

理。但是，吃不惯“官饭”的查永恩最终还是毅然辞

职回到朱蒋巷村，一口气创办了毛麻纺织厂、不锈钢

管厂、金属软管厂和呢绒染整厂 4 个以集体股份制为

主的企业。这些小厂连续几年盈利均在 200 万元至

300 万元左右。很快，朱蒋巷村成为三里五乡小有名

气的富裕村。

1996 年，由查永恩创办的 4 个厂开始全面改制，

查永恩买下了金属软管厂。后来该厂改名为鹏威金

属制品有限公司。凭借着他对销售市场的独特眼

光，企业的生产规模迅速发展壮大。

性格决定命运

1998 年亚洲金融危机爆发的时候，查永恩正在

经营毛纺织厂。辛苦做了一年，到最后原本 35 元一

米的产品 15 元都卖不出去。产品大量滞销的同时，

工人的工资、银行的贷款、百姓的集资款都亟待清

偿，整个企业面临倒闭。无奈之下，查永恩决定低价

卖尼龙，首先确保工人工资和银行还贷。这样一来

股 东 们 开 始 闹 矛 盾，大 家 都 在 争 论 公 司 是 否 该 解

散。如果进行拆分，那集资款分配问题会很难协调，

并且公司拆分后大家都不愿承担自己的债务。

此时，查永恩想到这些股东都是自己召集起来

筹资办厂的，现在企业出了问题，自己的责任最大。

于是决定把公司拆分成 4 部分，自己留下了规模最小

的一个，并且承担了所有债务。这样一来，其他股东

都没有了怨言。

2001 年，查永恩终于还清了之前所欠下的债务。

绝处逢生后，查永恩迅速重整手中的资源。在

以生产马口铁为主的鹏威金属制品有限公司基础

上，他又成立了金属包装公司和以生产、经营高铁及

城际轨道的配套器材为主的公司。从 2006 年开始，

在三个企业收入稳定的基础上，查永恩大胆地开展

了他的环保事业。

成立慈善基金

尽管查永恩现在把手里几个企业经营得风生水

起，“但当年高中毕业以前，我从来不知道吃饱饭是

个什么感觉”，查永恩陷入苦涩的回忆。哪怕过去了

半个多世纪，查永恩却仍然记得小学三年级的时候，

因为调皮，书包被父亲扔进河里。他哭着嚷着自己

跳下河，喝了满肚子河水把书包捞了上来，但父亲仍

然不许他继续念书。后来他才得知，不是因为调皮，

而是因为家里实在交不起学费了，才不能让他继续

念书。打那以后，查永恩开始每天打草，晒干了卖

钱。终于，学费攒够了，他如愿地读上了小学四年

级，并且从此再没有向家里要过一分钱。也许正是

因为有着这样苦涩的童年，让今后富裕起来的查永

恩更富同情心。

为了更好地把财富回馈社会，查永恩大力发展

慈善事业。对于慈善事业，查永恩这样理解：“慈善

不是一时冲动，一时兴起，而是需要发自内心，只要

慈善意识能不断渗透到周围人的心灵，让慈善成为

一种自觉行动，成为一种持之以恒的习惯，慈善事业

就能发扬光大。一个人做点好事并不难，难的是一

辈子做好事，我们就要一辈子做好事。”

一介布衣，从白手起家到带头致富，从濒临破产

到起死回生，再到现在的平稳前进。人生几经波折，

查永恩对财富、对环保慈善抱有如此平和的 心 态 也

就不难理解了。

一介布衣的环保慈善之路

作为全球影响范围最广的菜系，中餐凭

借 独 有 的 精 致 和 美 味 传 遍 了 全 球 。 丽 莎

——王 (LisaWang)经营的“Zauberberg”即是

瑞士达沃斯首屈一指的高档中餐厅。

在达沃斯当地，有两样东西最为著名

——滑雪、世界经济论坛 (World Economic

Forum)。

作为全球物价最高的小镇之一，达沃斯

注定只欢迎少数人。一位当地司机告诉记

者：这儿面积小，人多物价又贵，要不是因为

工作关系，没有人愿意来。然而，正是这样

一块弹丸之地，每年总能聚集全球最有影响

力的一批人。

中国软实力的增强

2014 年冬季达沃斯论坛群星璀璨，美

国国务卿约翰·克里受邀出席并发表主题

演讲。

随着时间的推移，中国经济总量不断攀

升，中国的影响力也在潜移默化地发生改

变。对于餐厅总经理丽莎来说，最直接的体

现 就 是 每 年 来 用 餐 客 人 的 构 成 变 化：“ 我

1993 年来到达沃斯，当时来餐厅吃饭的华人

数量只有现在的十分之一；香港人来达沃斯

的不少，新加坡、马来西亚、印度尼西亚的客

人也很多，但来自中国大陆的就很少。”

除了人少，上世纪 90 年代初来达沃斯

参会的中国大陆客人，对于欧洲人的习惯也

不甚了解。“当时的中国人，到了餐厅都是大

呼小叫，高声呼喊服务员；欧洲这边的客人

不习惯，中国人一嚷嚷，他们就以很奇怪的

眼光看着，还以为发生了什么事。”丽莎说

道：“另外，中国人老是在餐厅里走来走去，

不像当地客人都静静地坐着。”

在丽莎看来，中国大陆人海外形象的转

变是从 1997 年开始：“香港回归之后，来达

沃斯的大陆人变多了，当时很多国内企业的

老总来欧洲谈生意，我们餐厅也忙得不可开

交。”在丽莎的记忆里，那时中国人都是来谈

大型投资项目的，而欧洲人也希望中国企业

家过来投资，所以他们开始结交中国朋友，

尝试了解这个东方大国。

“来我们餐厅吃饭的有万达的王健林、海

航的陈峰，SOHO 中国的张欣和潘石屹也都

是我们的座上客。”丽莎笑眯眯地回忆：“阿里

巴巴的马云也来过很多次，他穿着很随意，没

有架子，是很容易交流的客人；成思危在十多

年前也光顾过，对他的印象就是学者，气质很

好。”丽莎表示，现在来达沃斯的中国人素质

越来越高，都很讲礼貌，不比老外差。

随着中国软实力的提升，越来越多的中

国面孔出现在达沃斯论坛，其中不乏中国首

富王健林等重量级人物。

除了个人素质显著提升，中国人与外国

人的关系也在发生倾斜。“以前外国客人与

中国客人吃饭，中国客人买单的居多；可现

在买单的都是老外，完全倒过来了。”丽莎觉

得没什么不妥：“现在中国经济发展这么快，

在国外的中国人腰板也挺直了；以前中国客

人请老外吃饭都是为了交朋友、谈生意，可

现在都是外国客人主动找中国人谈生意。”

中国人海外地位的变化也体现在老外

对学习中文的态度上。“以前中国与海外接

触并不多，但现在你看看，多少老外学中文，

有的说得比我还好，我都惭愧了。”丽莎讲到

这里很自豪：“现在这些老外对中国都非常

感兴趣，对于我们海外华人来说，只要祖国

强大，我们这些华人都倍感光荣、有面子。”

潜移默化的改变

丽莎是新中国最早的一批海外移民，家

里亲戚在上世纪 50 年代初就去了英国。她

在 1973 年抵达荷兰后便开始了海外生活，20

年后，她从荷兰搬到了瑞士达沃斯。作为酒

店管理专业的博士毕业生，丽莎在达沃斯的

中餐厅“Zauberberg”一干就是 20 年。她吃苦

耐劳、适应力强，在丽莎的带领下，餐厅营业

额比之前翻了好几倍，店面也完成了扩建。

40 年移民海外的经历，让一个离家时还

不到 18 岁的小女孩，变成如今年过半百、儿

孙绕膝的老人。回眸 40 年来外国人对中国

人态度的转变，丽莎仍然感慨不已：“之前由

于语言障碍、生活方式不同，外国人对中国

人的态度总是不太一样；可现在他们对我的

态度转变很大，我相信今天中国人出去，要

比之前体面得多了。”

也是由于达沃斯论坛的关系，丽莎从一

开始不关心财经新闻，到现在定期浏览国内

财经网站。“成思危、马云、王健林这些人的

新闻、资料、照片都是我从网上看到的，国内

客人来得多了，我也开始关注这些信息。”丽

莎表示：“在中国做生意的外国人也给了我

不少国内的信息，一些老外朋友甚至说——

我带你去国内某某餐厅吃饭。对目前国内

的情况，老外比我还清楚，可见他们对中国

挺有信心的。”

在达沃斯的这家中餐厅，丽莎以旁观

者 的 身 份 见 证 了 中 国 软 实 力 20 年 来 的 沧

桑 巨 变 。 比 起 在 达 沃 斯 侃 侃 而 谈 的 政 商

名 流 们 ，丽 莎 的 每 个 回 答 都 显 得 更 加 质

朴、真实、有力。 （孙思远）

海外华人如何看待中国经济崛起

O2O是个伪命题
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