
冠盛股份总裁周隆盛：把根扎在温州 把生意做到全球

本报记者 杨梓岩

从温州弄堂里年产值不足50万元的小作坊，到如今产品远销六大洲120多个国家和地区的A股上市公司，冠盛股份用40余年时间跑出了一条中国汽配企业的突围之路。

2025年，温州迈上万亿GDP新台阶，作为这座城市第一批民营企业代表，冠盛股份总裁周隆盛在接受中国证券报记者采访时表示，企业的成长与城市发展同频共振，而新一代温商的任务，是在全球化新格局下，把粗放式增长沉淀为专业化运营，把产品输出升级为品牌与服务输出。

三年又三年

在海外市场证明自己

1985年1月9日，冠盛的前身诞生于一个名为洞桥底的弄堂里。 创始人周家儒———周隆盛的父亲———挑着几十公斤重的产品在展会门口摆摊，在火车站汽配一条街挨家挨户推销，把一个小作坊带上了全球竞争的大舞台。

作为创二代，周隆盛的接班之路并非顺理成章。 “接班不是注定的，是期望，不是既定事实。 ”他说。 此前，父亲给了他一个“三年之约” ：去美国，把北美公司管起来。 彼时，冠盛在美国的公司全部采用本地化管理，没有中国外派人员，员工多为行业精英。 周隆盛面临的第一道考题是：以一个中国人的身份，管理一群美国人。 他没有用权力去压员工，而是选择“利他”的方式。 “没有人希望被管住，但所有人都愿意有人帮他。 ”他在中美团队之间做桥梁，理顺误解，甚至主动“背锅”担责任。

进入第二个三年，他推动改革———从粗放的“抓住客户做几单”转向专业化运营，建立汇报流程、工作计划和目标管理。 改革碰到了保守阻力，领头人是带他入行的老员工。 周隆盛向父亲请教，得到的答案是：“正确的事情，再难也要干。 ”他站在老员工角度设计了一套丰厚的退休方案，对方不仅欣然接受，还主动说服了其他保守派。 改革完成后，北美公司业绩翻倍。

六年海外经历，让他积累了足够的“战绩” 。 “该犯的错误在美国都犯过了，回国就犯得少了。 ” 2021年，他回国接任总裁时，几乎没有阻力。

不打价格战

让客户赚钱才是核心逻辑

冠盛股份主营等速万向节、传动轴总成、轮毂轴承单元等产品，是可为全球客户提供一站式采购服务的全价值链综合服务商。 2025年，公司坚持“市场驱动+技术驱动”双轮战略，在全球贸易环境复杂、行业竞争加剧背景下，实现经营规模与资产质量同步提升。 去年全年营收44.49亿元，同比增长10.67%；今年一季度延续良好势头，营收达11.08亿元，同比增速进一步提升至23.99%，主业出海动能充沛，经营质量持续优化。

海外市场仍是公司增长核心引擎。 分区域看，2025年北美区域营收同比增长30.22%，轮毂轴承单元、转角模块成功切入多家关键大客户供应体系；欧洲区域营收同比增长18.39%；亚非区域营收也实现两位数增速。 传动轴总成、转角模块产品收入分别同比增长13.59%、28.16%，多产品线协同发力，球笼产品累计产量突破3亿只。

但在周隆盛看来，规模数字只是结果。 “我们现在出去不再讲价格。 ”他说，过去同行竞争常常陷入“谁更便宜”的泥潭，但冠盛现在跟客户谈的是服务价值和品牌能力。 “如果他拿同行价格来压你，说明你的工作没做好———你没有让他感觉到卖你的产品能赚多少钱。 ”

这套逻辑的背后 ，是公司在全球布局的仓网体系和本土化团队。 周隆盛回国后做的第一件事，就是重新梳理战略 ，提出“双轮驱动” ———品牌 、服务和研发技术并重。 他认为，未来的竞争不再是单打独斗，而是能力的集聚与合作。

冠盛与京东合作开发的预测系统，能把全球客户需求汇总成三个月滚动预测。 配合零部件产线换型时间从两天压缩到四小时的技术改造，公司得以用全自动生产线批量制造，成本更低、一致性更好。 目前公司全球目录数据中心已投入运行，产品全生命周期管理体系日趋完善，为降本增效与快速响应客户需求提供有力支撑。“我们做的是让客户运营效率提升、库存下降，而不是把东西做便宜。 ”周隆盛说。

面对当前复杂的国际贸易形势，他认为供应链稳定性正变得日益重要。 “有的供应链便宜，但买不到货，生意就做不下去。 我们贵一点，但什么时候买都能保证供应。 ”随着马来西亚基地产能稳步爬坡，北美、欧洲、中东仓网持续升级，本土化运营团队与全球仓配体系协同增效，公司全球化供应链韧性进一步增强。

新时代温商的故事刚刚开始

周隆盛并不避讳谈论新旧两代人的碰撞。 但他认为，真正的差异不在于形式———不是专业化运营就一定比“先开枪后瞄准”高明。 阶段不同，打法不同。 “真正的企业文化，是利他的思维，是结果导向。 在这些点上，我跟我父亲是一致的。 ”

他把这种底层共识视为公司最大的财富。 在他看来，温州作为海外华侨人口比例最高的城市之一，拥有极强的全球视野和跨文化信任能力，这是温州出口型企业特有的基因。 “四千精神”之外，温州人能真正理解不同市场、与各国人士建立信任，这是走出去的关键。

谈及人才培养，周隆盛提到“冠盛学堂”既是专业能力平台，也是文化认同载体。 他强调，现在是把东西做好、把公司做精的时代，而新一代温商具备这样的教育背景和办事能力，他对此很有信心。

在主业稳 健发展 的同时 ，公司也在 前瞻布 局新增 长曲线 ：冠盛东驰 固液混 合电池 项目已完 成厂房 封顶 、量 产线设 备进厂；杭 州研发 中心成 立 ；上海 极艾斯聚 焦智能 仿生关 节臂研发 。 但周隆 盛反复 强调 ，这 些布局是 建立在 主业底 盘之上 的战略延 伸 ，“并非 从制造 企业一下 子到科 技企业 的巨大 跨越 ，而是 通过一 个个项 目逐步 做上去的 。 ”

尽管在南京、嘉兴、美国、德国、南美、中东市场都有布局，冠盛总部始终放在温州。 “我的根一直在温州，”周隆盛说，“回来之后发现，这里是我生活最舒适的地方，也是最能找到理想人才的聚集地。 ”

2025年，温州GDP迈过万亿门槛。 在这座城市生长了40余年的企业，和这座城市之间，早已不是简单的“在哪里注册”的关系。 正如周隆盛所说：企业的成长与城市发展同频共振。 而对冠盛而言，下一个40年的故事，才刚刚开始。
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穿越周期 务实创新

伟明环保详解“三次跨越”

● 本报记者 罗京

“今年一季度， 我们的海外业务取得了重

要突破，成功在印度尼西亚落地了两个新的垃

圾发电项目。 ”伟明环保副总裁、财务总监兼董

事会秘书程鹏近日接受记者专访时，语气中透

露出对公司未来发展的坚定信心。

从温州一座国产化垃圾焚烧发电厂的艰难

起步，到如今形成环境治理、装备制造、新能源材

料三大板块协同并进的格局， 伟明环保的故事，

是一家民营企业穿越周期、务实创新的缩影。

在新能源浪潮中抓住机遇

伟明环保的根，扎在“敢为天下先”的温州。

公司创始人项光明的创业史，始于1985年

的星火轻工机械厂。 彼时，工厂生产的是冰淇

淋生产线，服务于国内乳业巨头。 然而，到了20

世纪90年代末，项光明敏锐地察觉到食品机械

市场渐趋饱和———一次偶然的机遇，改变了他

和公司的命运。

1998年，温州市瓯海区政府筹划建设垃圾

焚烧厂，邀请包括星火厂在内的本地企业参与

技术攻关。 项光明决定转型，投身垃圾焚烧设

备的自主研发。 历经两年攻关，2000年，温州东

庄垃圾发电厂建成并网。 这座日处理385吨、装

机4500千瓦的电厂，奠定了伟明环保此后二十

余年的技术基因。

“很多人以为我们只是运营商， 其实我们

的核心是装备。”程鹏表示。从炉排炉到烟气净

化、自动控制系统，公司所有垃圾焚烧项目的

核心设备均为自主研发制造。 2023年，公司成

立装备集团，将这一优势延伸至新能源材料领

域———这正是伟明环保跨界新能源的底气所

在。“公司自主研发的垃圾焚烧炉排炉，其高温

焚烧处理技术与新能源材料所需的镍火法冶

炼工艺有相通之处。 ”

正是这一技术上的“基因” ，让伟明环保敢

于在新能源浪潮中抓住机遇。 2022年，公司在印

度尼西亚布局高冰镍项目，在温州投建年产20万

吨高镍三元正极材料项目，计划打通从红土镍矿

到电池材料的产业链关键环节。 2025年，下属印

度尼西亚嘉曼公司年产4万金吨冰镍项目一期顺

利投产，全年实现营业收入5.29亿元；国内的伟明

盛青公司全年实现营业收入16.71亿元。

“我们是‘抱团出海’ ，与青山控股、盛屯矿

业、欣旺达、格林美等产业链龙头一起合作，有效

降低了海外经营的风险。”程鹏表示，随着后续生

产线的陆续投产，新能源材料板块的产能正在快

速爬坡，预计将成为公司重要的业绩增长极。

环保“基本盘” 的加法与出海

在外界看来， 国内垃圾焚烧发电市场已趋

于饱和，但程鹏并不这样认为。“我们的环保业

务是‘基本盘’ ，在这个盘子上，我们一直在做

加法。 ”

他所说的“加法” ，一方面是存量项目的精

细化运营和产业链延伸。 随着部分项目国补退

坡，公司积极拓展“热电联产” 模式。 2025年，

公司对外供蒸汽量达到10.48万吨， 同比增长

48%。 同时，公司开始自行投建炉渣处理项目，

将过去的合作业务转为自营，直接增厚了利润。

另一方面，则是果断“出海” 。 2025年，公

司成功入选印度尼西亚废物转化能源项目供应

商名单， 并在今年一季度正式拿下巴厘岛和茂

物两个垃圾焚烧发电项目。 “东南亚地区城市

化进程快，垃圾治理需求迫切，我们的技术适配

性强，成本优势明显。 ” 程鹏认为，这标志着伟

明环保已经从国内领先的垃圾焚烧企业， 迈向

了全球固废管理舞台。

年报数据显示，2025年公司环保项目运营

收入达到36.47亿元，同比增长8.21%，毛利率提

升3.05个百分点，证明了这一“稳定器” 业务的

韧性与活力。

让垃圾电厂成为城市算力底座

在传统主业与新材料之外，伟明环保正悄

然布局一项面向未来的创新业务———“算电

协同” 。

当前人工智能的爆发式增长， 其背后是海

量的算力需求， 而大规模算力离不开庞大的电

力支撑。然而，在“双碳”目标下，智算中心对电

力的“绿色属性”提出了严苛要求。

2025年，伟明环保与温州龙湾区人民政府

签订《人工智能产业发展战略合作框架协议》，

并与中国移动通信集团浙江有限公司温州分公

司达成战略合作， 探索垃圾焚烧发电项目协同

建设智算中心商业模式。

“这恰好与我们的资源禀赋完美契合。”程

鹏表示， 公司在温州永强坐拥两个大型垃圾焚

烧发电厂， 每年对外供电量稳定在约2.5亿度。

与风电、光伏的间歇性、波动性不同，垃圾焚烧

发电机组可以365天24小时不间断运行， 是一

种极其稳定、优质的“压舱石” 式绿电资源。 这

种天然的稳定性， 解决了智算中心对电源可靠

性要求极高的核心痛点。

程鹏表示， 公司的目标是在温州打造出

“垃圾焚烧+绿电算力” 的标杆示范项目。 一旦

成功， 这一模式将可复制到公司在全国的数十

个垃圾焚烧发电厂， 为公司开辟一个全新的业

务增长点。

从冰淇淋机械到垃圾焚烧， 再到新能源材

料，推进算电协同，伟明环保的每一次跨越，都

扎根于对技术与制造的坚守。 在“双碳” 与“数

字中国” 的交汇点上，这家温州民营企业正走

出一条属于自己的、务实而开阔的道路。

三年又三年

在海外市场证明自己

1985年1月9日， 冠盛的前身诞生于一

个名为洞桥底的弄堂里。 创始人周家

儒———周隆盛的父亲———挑着几十公斤重

的产品在展会门口摆摊， 在火车站汽配一

条街挨家挨户推销， 把一个小作坊带上了

全球竞争的大舞台。

作为创二代， 周隆盛的接班之路并非

顺理成章。“接班不是注定的，是期望，不是

既定事实。 ” 他说。 此前，父亲给了他一个

“三年之约” ：去美国，把北美公司管起来。

彼时， 冠盛在美国的公司全部采用本地化

管理，没有中国外派人员，员工多为行业精

英。周隆盛面临的第一道考题是：以一个中

国人的身份，管理一群美国人。他没有用权

力去压员工，而是选择“利他”的方式。“没

有人希望被管住， 但所有人都愿意有人帮

他。” 他在中美团队之间做桥梁，理顺误解，

甚至主动“背锅”担责任。

进入第二个三年， 他推动改革———从

粗放的“抓住客户做几单” 转向专业化运

营，建立汇报流程、工作计划和目标管理。

改革碰到了保守阻力， 领头人是带他入行

的老员工。周隆盛向父亲请教，得到的答案

是：“正确的事情，再难也要干。 ” 他站在老

员工角度设计了一套丰厚的退休方案，对

方不仅欣然接受， 还主动说服了其他保守

派。 改革完成后，北美公司业绩翻倍。

六年海外经历，让他积累了足够的“战

绩” 。 “该犯的错误在美国都犯过了，回国

就犯得少了。 ” 2021年， 他回国接任总裁

时，几乎没有阻力。

不打价格战

让客户赚钱才是核心逻辑

冠盛股份主营等速万向节、 传动轴总

成、轮毂轴承单元等产品，是可为全球客户

提供一站式采购服务的全价值链综合服务

商。 2025年，公司坚持“市场驱动+技术驱

动” 双轮战略，在全球贸易环境复杂、行业

竞争加剧背景下，实现经营规模与资产质量

同步提升。 去年全年营收44.49亿元，同比增

长10.67%；今年一季度延续良好势头，营收

达11.08亿元， 同比增速进一步提升至

23.99%，主业出海动能充沛，经营质量持续

优化。

海外市场仍是公司增长核心引擎。 分

区域看，2025年北美区域营收同比增长

30.22%，轮毂轴承单元、转角模块成功切入

多家关键大客户供应体系； 欧洲区域营收

同比增长18.39%； 亚非区域营收也实现两

位数增速。传动轴总成、转角模块产品收入

分别同比增长13.59%、28.16%， 多产品线

协同发力，球笼产品累计产量突破3亿只。

但在周隆盛看来，规模数字只是结果。

“我们现在出去不再讲价格。 ” 他说，过去

同行竞争常常陷入“谁更便宜” 的泥潭，但

冠盛现在跟客户谈的是服务价值和品牌能

力。“如果他拿同行价格来压你，说明你的

工作没做好———你没有让他感觉到卖你的

产品能赚多少钱。 ”

这套逻辑的背后， 是公司在全球布局

的仓网体系和本土化团队。 周隆盛回国后

做的第一件事， 就是重新梳理战略， 提出

“双轮驱动” ———品牌、服务和研发技术并

重。 他认为，未来的竞争不再是单打独斗，

而是能力的集聚与合作。

冠盛与京东合作开发的预测系统，能把

全球客户需求汇总成三个月滚动预测。配合

零部件产线换型时间从两天压缩到四小时

的技术改造，公司得以用全自动生产线批量

制造，成本更低、一致性更好。目前公司全球

目录数据中心已投入运行，产品全生命周期

管理体系日趋完善，为降本增效与快速响应

客户需求提供有力支撑。“我们做的是让客

户运营效率提升、库存下降，而不是把东西

做便宜。 ” 周隆盛说。

面对当前复杂的国际贸易形势， 他认

为供应链稳定性正变得日益重要。“有的供

应链便宜，但买不到货，生意就做不下去。

我们贵一点， 但什么时候买都能保证供

应。 ”随着马来西亚基地产能稳步爬坡，北

美、欧洲、中东仓网持续升级，本土化运营

团队与全球仓配体系协同增效， 公司全球

化供应链韧性进一步增强。

新时代温商的故事刚刚开始

周隆盛并不避讳谈论新旧两代人的碰

撞。 但他认为，真正的差异不在于形式———

不是专业化运营就一定比 “先开枪后瞄

准” 高明。阶段不同，打法不同。“真正的企

业文化，是利他的思维，是结果导向。 在这

些点上，我跟我父亲是一致的。 ”

他把这种底层共识视为公司最大的财

富。 在他看来，温州作为海外华侨人口比例

最高的城市之一， 拥有极强的全球视野和

跨文化信任能力， 这是温州出口型企业特

有的基因。 “四千精神” 之外，温州人能真

正理解不同市场、与各国人士建立信任，这

是走出去的关键。

谈及人才培养， 周隆盛提到“冠盛学

堂” 既是专业能力平台， 也是文化认同载

体。 他强调，现在是把东西做好、把公司做

精的时代， 而新一代温商具备这样的教育

背景和办事能力，他对此很有信心。

在主业稳健发展的同时，公司也在前

瞻布局新增长曲线：冠盛东驰固液混合电

池项目已完成厂房封顶、 量产线设备进

厂；杭州研发中心成立；上海极艾斯聚焦

智能仿生关节臂研发。 但周隆盛反复强

调，这些布局是建立在主业底盘之上的战

略延伸，“并非从制造企业一下子到科技

企业的巨大跨越，而是通过一个个项目逐

步做上去的。 ”

尽管在南京、嘉兴、美国、德国、南美、

中东市场都有布局， 冠盛总部始终放在温

州。 “我的根一直在温州，” 周隆盛说，“回

来之后发现，这里是我生活最舒适的地方，

也是最能找到理想人才的聚集地。 ”

2025年，温州GDP迈过万亿门槛。在这

座城市生长了40余年的企业， 和这座城市

之间，早已不是简单的“在哪里注册” 的关

系。 正如周隆盛所说：企业的成长与城市发

展同频共振。而对冠盛而言，下一个40年的

故事，才刚刚开始。

维度资本张泽：

在温州播种耐心资本 做温商科创转型引路人

● 本报记者 罗京

作为温州最早的本地创投机构之一，维度

资本不仅管理着世界青年科学家峰会配套的

青科基金，更是纳百川等多家上市公司的早期

投资人。 近日，记者专访了维度资本联合创始

人、 世界青年科学家创业基金管理合伙人张

泽，听他讲述一家创投机构与一座城市的“十

年缘分” ，以及其背后耐心资本的投资哲学。

从“个人LP”到“机构投资”的十年蜕变

2015年，维度资本在温州正式成立，彼时，

杭州、深圳的创投生态已风生水起，而温州的

创投环境几乎是一片空白，民间资金大多沉淀

在房地产和民间借贷中。

“选择温州，既有情怀，更有理性的判断。 ”

张泽回忆道，彼时温州市委、市政府正决心建设

“浙南科技城” ，发展科技产业被视作“华山一

条路” 。 更重要的是，他敏锐地捕捉到了温州民

间资本的痛点与机遇———温州人缺的不是热钱

和冒险精神，而是缺少专业的科技创投机构。

“温州人‘敢为天下先’ 的商业基因，本质

上与创投的风险投资精神高度契合。 我们回

来，就是要做那个引导民间资本转型科技投资

的先行者。 ”张泽说。

谈及十年来温州创投生态的变化，张泽感

触颇深。 他认为，温州的创投生态已从最早的

“个人投资、个人LP” 往“机构投资、企业LP”

转变，再到“科技-产业-金融” 融合的“价值

投资、耐心资本”深刻蜕变。

这种转变的催化剂，是政府引导基金的推

出和世界青年科学家峰会的持续召开。 “一方

面，青科会将全球顶尖的青年科学家和前沿成

果直接‘空投’ 到温州，带来丰富的科技成果、

项目信息流量。 ” 张泽表示，另一方面，政府引

导基金则激活了沉睡的民间资本，作为温州市

创业投资协会的创会会长单位，维度资本亲历

并推动了这一过程。

值得一提的是，近期，由新生代温商代表

联合世界青年科学家创业基金管理人共同发起

的新生代温商科创基金，规模达1亿元，聚焦颠

覆性创新技术与战略性新兴产业， 投资科创精

英，链接科创资源，更是标志着温商资本从“单

打独斗” 迈向“抱团科创”的新阶段。

解码温州科创企业的“四千精神”

作为一家深耕硬科技赛道的机构， 维度资

本的投资成绩单颇为亮眼： 投资的纳百川已成

功登陆创业板，另有三个项目正在申报IPO。 在

“投早、投小、投硬科技” 的高风险领域，维度资

本如何控制风险并捕捉高回报？

张泽给出的答案是一套自研的“五维技术

论” 评估体系。

“我们从不凭感觉投资。 ” 张泽介绍，该体

系从先进性、成熟性、经济性、市场性、周期性五

个核心维度，拆解出19项量化指标，对项目进

行系统科学的“体检” 。

不过，技术评估只是第一步。 在张泽看来，

温州本地成长起来的科创企业， 有着独特的

“灵魂” ———一种将“四千精神”融入硬科技创

业的独特气质。

“第一，他们拥有‘走遍千山万水’ 的落地

能力。 ”张泽指出，温州科创企业从不局限于实

验室里的技术自嗨， 他们擅长将前沿技术与温

州强大的汽摩配、电气等传统供应链结合，快速

实现从“实验室” 到“生产线” 的惊险一跃。

“第二，他们具备‘想尽千方百计’ 的攻坚

智慧。 ”面对难题，这些创业者不满足于常规路

径，而是跨界整合资源，穷尽一切办法突破技术

壁垒。

更重要的是，他们传承了老一辈温商“吃

尽千辛万苦” 的奋斗韧性与“说尽千言万语”

的市场敏锐度。 张泽感叹：“正是这种独特的

‘四千精神’基因，让温州科创企业具备了强大

的市场竞争力和可持续发展能力。 ”

打好“向内扎根” 与“向外拓展” 两张牌

作为青科会的基金管理人和孵化器运营

方，维度资本不断地为企业链接科技成果技术，

推动科技与产业协同创新， 持续地投资孵化顶

尖科创项目，构建“科学家+企业家+创投家”

融合创新协同发展的模式。 而在引导温州民间

资金投资科创这一难题上， 他们的策略极具

“温州特色” ———不纸上谈兵，而是带着企业家

去看产线、看应用场景。

“温州企业家极其务实， 他们最看重产业

协同。” 张泽分享了一个近期案例：他们带领一

家本地上市公司考察一家早期投资孵化的新

材料企业，最终促成了并购。“这让上市公司老

板恍然大悟， 投资早期项目不仅是财务回报，

更是为自己打造第二增长曲线。 ” 这种“产业

资本+科技创投” 的深度融合，正在迅速改变

温州民间资本的观念。

面对温州GDP破万亿元后提出的“百企上

市” 目标，维度资本已经设计好了未来的作战

地图，概括起来就是“两张牌” ：

一是向内扎根，做大温州科创增量。持续放大

“青科基金”效应，发挥创投机构的创新赋能与招

才引智功能， 推动更多企业参与产业投资并购，

推动更多优质科创项目和高端人才落地温州。

二是向外拓展，赋能温商创新发展。持续做

大“新生代温商科创基金” ，带领温商企业家参

与科技创新，链接全球顶尖高校与创新资源，通

过“外部技术引进+内部产业升级” 的模式，助

力温商企业在全球竞争中加速走向资本市场。

冠盛股份总裁周隆盛：

把根扎在温州 把生意做到全球

从温州弄堂里年产值不足50万元的小作坊， 到如今产品远销

六大洲120多个国家和地区的A股上市公司， 冠盛股份用40余年时

间跑出了一条中国汽配企业的突围之路。

2025年，温州迈上万亿GDP新台阶，作为这座城市第一批民营

企业代表， 冠盛股份总裁周隆盛在接受中国证券报记者采访时表

示，企业的成长与城市发展同频共振，而新一代温商的任务，是在全

球化新格局下，把粗放式增长沉淀为专业化运营，把产品输出升级

为品牌与服务输出。

●本报记者 杨梓岩
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