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专家观点

线上视频引流，线下深耕实业，浙江“厂二代”探索发展新路

在父辈地基上盖自己的房子
■ 本报记者 朱承 许峰 李华 何贤君

下午 3 时，义乌 00 后“厂二代”吴飞洋
把手机架在注塑机前，顺手抄起一只“仿真
包子”捏捏乐，对着镜头展示，评论区一下
子涌进来几十条询价。

往北，宁波。网名叫“@ccd 光学筛选
机公主”的杨颖正沉浸在订单收获的喜悦
中——通过短视频引流，跟踪了几个月的
首个订单终于成交。

再往南，台州。船舶重工“厂二代”张
一晗创建的社群里，近 500 位来自全国各
地的“厂二代”在线寻求订单合作，热闹得
像一场永不散场的线上展会。

“厂二代”是近年兴起的网络热词，指
中小民营制造业企业主的子女——他们运
营自媒体账号，也在尝试参与企业接班。

“厂二代”相关话题热度持续攀升，截至目
前，仅抖音平台的播放量就突破 80 亿次。
作为民营经济大省，浙江的“二代出道”现
象同样热闹。记者走访台州、宁波、义乌等
地，看到一群年轻人正努力把自家工厂搬
进手机。这场关于“人设”的流量热潮，能
否在代际传承中，帮助父辈的传统制造业
蹚出一条数字化发展的新路？

“厂二代”这个赛道，今年格外热闹。
1998 年出生的嘉兴桐乡羊绒大衣“二代”
黄渝湘，因为一场综艺彻底火了，但她的接
班故事，却远没有“火”这个字听起来那么
光鲜。

24 岁那年，父亲因伤导致视神经萎
缩，企业高管趁机带走了核心客户。从深
圳高薪岗位回到嘉兴，她接手的，是一个空
壳。她的第一条视频，就毫无保留地剖开
了这段“狗血”却真实的接班史。

“嘴上跟所有人说‘扛得住’，其实半夜
经常崩溃。”她说，接手后第一年，就把自己
整个人扔进直播间，每晚 7 时播到次日凌
晨 1 时，早上 8 时起床，上午当客服，下午
拆包发货，傍晚整理货盘。连播4个月，过
年一天没歇，硬是把几百万元的销售额播
了出来——靠着一股蛮劲，从空壳里杀出
一条血路。

3 年过去，当初那个在深夜里硬撑的
女孩，已经实现了1个亿的小目标，而她的
视频账号，依旧保留着那股子励志又真实
的劲儿，像一份公开的创业日记。

杨颖家的工厂，位于宁波江北区金山
智造园，专做光学检测设备，客单价高，决
策周期长。2002年出生的她坦言，自己的
第一条爆款走的是模仿的路子。

她起初想给父亲打造人设——老爷子
有工匠气质。可真拍起来完全不是那么回
事：父亲一看到镜头就紧张，眉头锁死，怎
么都拍不出“网感”。加上父亲工作忙，配
合不了高频拍摄，这条路很快走不下去
了。去年 10 月，她开始研究同类账号，借
鉴“锅炉公主”的模板，拍了一条“00 后厂
二代回公司接班”。她妆容精致地出现在
充满轰鸣和满是机油的检测设备车间，第
一条视频就爆了，涨粉 6000，消息 99+，当
月咨询达几十条。她自己总结：“短视频的
底层逻辑就是反差——年轻人跟传统工厂
放在一起，本身就是冲突，比单纯拍车间有
意思多了。”

杨颖说：“线上宣传的价值不在于马上
成交，而是长期积累，等于给企业做一个

‘电子身份证’。”让她乐在其中的是，平时
生活中她不爱跟人打交道，互联网刚好让
她可以躲在屏幕后面完成一切。如今，视
频已经带来几十个询盘，经过几个月沟通，
第一单已经成交，第二单也成交在即。

同样是00后，吴飞洋路子又不同。他
在美国读供应链管理，去年春节回来接手
家族软胶玩具生意，作为终端消费品，他直
接把内容做到海外。他的 TikTok 一年多
积累了 170 多万粉丝，月均询盘突破 1000
人次。镜头这头记录工厂日常，那头直接
链接到全球买家。

传统制造业获客多靠展会、登门拜访，
一笔工业订单的获客成本可高达 10 万
元。而短视频几乎零成本，换来的是全国
甚至全球曝光。这笔账，不少“厂二代”都
在算。台州清清美家居的“厂二代”蔡心
怡，随手记录一天日常工作，视频播放量冲
到200万，新客户上来直接询价。台州“阀
门公主”陈雨倩今年1月才起步，粉丝还不
多，却已接到不少订单——其中一个客户
就来自同一个产业园区。

走向镜头前造“人设”走向镜头前造“人设”

流量来了，然后呢？
视频爆了之后，杨颖一开始想一条条

自己回咨询，很快发现搞不定。客户问设
备参数，她不熟；要谈价格方案，她心里没
底。迷茫了几周后，她调整策略：自己只做
前端引流，客户资源一到手立刻交给专门
的业务同事跟进。如今，这套“前端 IP 引
流、后端专业转化”的体系已经跑通了。

回厂前，杨颖曾在深圳做主播，当时只管
卖货。现在整个工厂的链条摆在面前——研
发、生产、测试、报价、交付——她第一次意
识到，实体企业是“环环相扣的一条线”，一
个人掉链子都不行。更重要的变化在心
态：“以前上班是‘打工心态’，只关心工资
和什么时候能摸鱼。现在得从经营者的角
度想问题。”她给自己定了一条标准：每次
拍视频之前先问自己，“这条视频对客户有
用吗？”

流量背后，义乌“毛绒公子”何涛碰上
的，是更根本的问题——产品。

他毕业后没直接回厂，先到一家传媒

公司做摄影助理，学会了用镜头讲故事。
后来做个人 IP，慢慢有了流量，客户也找上
门来。但问题很快暴露：工厂根本拿不出
有竞争力的产品来接住流量。分歧也在这
时显现。父母觉得他在网上折腾的东西

“飘在空中，太虚了”。但何涛的想法很清
晰：研发出适配流量的产品。他没有在流
量上继续加码，而是退回车间。

半年时间，何涛跑展会、磨研发，主动
找到深圳的 AI 技术公司谈合作，最后做出
了一款会打呼噜、有 27 度体感温度、性格
还会随主人变化的 AI 伴生宠物。产品还
没正式命名，订单已排到6月以后。

“作为二代，在老一辈面前很难有话语
权。只有做出成绩，人家才会听你的。一
艘船只要还在行驶，你不能这里拆一块甲
板、那里拆一块甲板。要改，就自己造一艘
新船。”闯出来后，何涛说出他心底的想法。

这也是“厂二代”面临的共同困惑。
在宁波镇海骆驼商会，党委副书记江

开杰提供了一组数字：辖区 164 家规上工
业企业中，新生代企业家 64 人，正在接班
的约 30 人，真正完成接班、父辈彻底退出
的，只有25人。

“老一辈把企业当成自己的孩子，对二
代怎么都不满意。”她举例，甚至有企业创
始人与二代理念不合，导致二代放弃接班，

企业最后停产。另一个棘手的问题是，很
多二代普遍“社恐”，不愿参加政企交流和
行业会议。新生代联谊会的会长和秘书长
都是40多岁的80后，更年轻的人选一直没
能接上来。

张一晗对此深有体会。“做了快两年内
容，至今没从老爸手里拿到做账号的预
算。”她的笑容中有些无奈，她告诉记者，最
初在小红书发图文，记录从互联网大厂回
到工厂后的种种困惑和冲突。有一次，一
篇讲述“‘厂二代’实权困境”的笔记突然爆
了，点赞 2000 多，涌进来大量有同样处境
的年轻人。

她的社群成了大家抱团取暖的去处——
有人在群里找到合作伙伴，有人只是低落
时来吐个槽。“群里的二代三代们关于接班
的困惑都差不多，很多问题在群里聊着聊
着就解决了。”

但回到工厂，父亲的获客方式还是老
三样：展会、老客户、线下跑船厂。张一晗
只能默默把别的厂二代靠线上接了几百万
订单的案例一个个转给父亲看，“像洗脑一
样，一次转一点。”

短视频只是打开了一扇门。门后的
路，得自己走出来。喧嚣散去，留下来的才
是真问题——产品、转化、代际对话，没有
一样能靠“人设”解决。

短视频只是打开了一扇门

流量迟早会退潮。真正能留下来的，是更扎实的东西。
“父辈的核心逻辑就两个字——省和守。”吴飞洋开门见

山。省，是极致控制成本；守，是坐等订单上门。“包括我爸妈在
内，无数中小制造企业靠‘守株待兔’完成了原始积累。”他说，但
这一逻辑如今正在失效。

比如今年软胶玩具界的爆款“仿真包子”突然走红，订单暴
增。父辈们搭建的“省钱模式”却接不住——产能储备不足，有
多少单子做多少准备。“如果是我的思路，我宁愿淡季做好储备，
也要做好迎接爆单的准备。”

冲突还体现在一个“多余”的岗位上——包装设计师。父辈
觉得这是额外开支，吴飞洋却坚持聘请两名年轻设计师。“以前
用的是义乌市场的通货包装，各家工厂都是一个模板。但包装
是产品从同质化竞争中脱颖而出的关键。”效果很快显现：一款

“蒸笼包子”捏捏玩具的包装融入了盲盒概念，设有隐藏款。“现
在有很多客户拿着我们的包装来问货，这本身就说明了问题。”
父辈看到的是成本，他看到的是品牌溢价。

接手生意后，他通过TikTok、独立站等渠道主动拓客，工厂
每天收到十几个海外询盘，销售额增长约 30%。“完全给别人代
工，利润空间会被不断挤压。只有做出自己的品牌，才有议价
权。”他说。

张一晗虽然没有完全“掌握实权”，但短视频也让父亲发现
了她的实力，如今让她负责打开海外市场。她回忆工厂的第一
个外贸订单：海外客户船厂调试，厂里没人能说英语，她带着一
个工人师傅就上路了，在国外跟了两周，现场技术开会由她本人
当翻译。“虽然技术细节我至今还没全懂，但主打一个初生牛犊
不怕虎，最终把单子顺利对接下来了，从那以后，海外市场开拓
的担子就正式交给我了。”

台州自行车“厂二代”李蒙亲手拉出了一条新的产品线。从
哥伦比亚大学经济统计专业毕业后，她一回国就直接进了自家
工厂。“我们家做自行车和电助力车，这些年正好踩在‘油转电’
的风口上。”她说，一年时间，她紧紧抓住环保和户外的机遇，结
合用户反馈做优化，开发了十多款新品，囊括了市面上90%以上
的车型。面对自己一手拉起来的产品线，她笑着说，“家里供我
出国留学，就当是给我的天使投资，我要让这笔投资有性价比。”

蔡心怡则创立了自己的新品牌“Callia”，去年11月首家线下
店在杭州萧山奥体印象城落地。“我以父辈20多年的线下基因加
上4年多的考察调研，开发了12大品类、600多个产品。”蔡心怡
说，在流量背后，她的规划是线上线下联动，通过自媒体精准捕捉

“精神股东”们对于产品的审美和需求，打造一个新国货品牌。
如何传承实业，何涛把他的“造船”理论运用到炉火纯青的

地步。他见过一些“厂二代”强行上数字化管理系统，结果“上面
也叫苦，下面也叫苦”。他的做法是：不拆父辈的甲板，而是另建
一套人马——新的研发团队、新的设计力量、新的营销渠道。他
认为，家族企业传承“应该跳出领导人更替的单一视角，和企业
转型升级联系起来看”，“传承不是守着已有的东西不放，而是把
它变成获取新资源和创新创业活力的契机。”

车间里的机器还在转个不停。这群年轻人正在父辈打下的
地基上，盖自己的房子。

把传承变成创新创业新契机

■ 王小毅

短视频对浙江制造业到底意味着什么？我的看法很简单：
别盯着那些爆红的个案，那不是制造业的逻辑。

我观察过上百家做短视频转型的制造企业，慢慢形成一个
判断——这件事的关键不在于会不会拍，而在于浙江有别处没
有的东西：密集的产业带、灵活的民营机制、能在几小时内响应
的供应链。内容一旦激起真实需求，周边马上接得住，这才闭
环。离开这个土壤谈短视频，大多是空话。

制造业的本质是供需匹配。短视频之所以值得做，是因为它恰
好是这一代企业重新组织供需关系的介质——降低信息不对称，提
高匹配效率，仅此而已。所以我更看重一种朴素的路径：哪怕永远不
爆，只要获客成本在降、客户结构在优化、毛利在抬升，这家企业就走
在对的曲线上。爆红是小概率，幸存者偏差是这个领域最大的认知
陷阱。

B2C 和 B2B 不能混为一谈。B2C 链路短，转化率说了算。
B2B 完全不同，决策链长、客制化重，指望一条视频当场成交本
身就是误判。对B端，短视频更像一种信任基建——把产线、品
控、打样、交付这些原本看不见的东西变得可见。它改变的不是
成交那一刻，而是线索质量、询盘精度、谈判时的底气。

对正在入局的厂二代，我通常说三句话。第一，把它当工
具，不要当赌局，先想清楚你要的是销量、线索还是品牌；第二，
硬能力先于流量，品控交期不过关，流量只会放大短板；第三，合
规要前置，宣传、知识产权、履约，底线不能等出事再补。

要避开的坑也是三类：交付翻车、夸大宣传透支信任、二代
单打独斗导致组织跟不上。

归根到底，制造业的根基还是实业，是在工艺、质量、交付、时间
里攒下的品牌。这些稳住了，短视频才是一条新出路；稳不住，它就
只是一阵风。

（作者系浙江大学管理学院教授）

离开实业谈短视频
大多是空话

①“厂二代”张一晗在车间拍短视频。 ② 义乌“厂二代”吴飞洋给镜头前的网友介绍造型各异的“捏捏乐”产品。 ③“厂二代”蔡心怡体验拍摄工
作环节。 ④“@ccd光学筛选机公主”杨颖在车间直播。 本报记者 袁佳颖 摄

①① ②②② ③③

④④④

船舶船舶““厂二代厂二代””的企业生产车间的企业生产车间。。 本版图片除署名外均由受访者提供本版图片除署名外均由受访者提供义乌“毛绒公子”何涛（左）与家人一起展示
毛绒玩具。 本报记者 倪雁强 摄


