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螺丝大生意

螺丝钉，学名“紧固件”，被誉为“工业大米”。以
风电领域为例，一台大型风力发电机，需要用到近2
万颗紧固件。其中，一个风电叶片与风电主机紧紧
相连，光是预埋螺套就要100个左右。

研究数据显示：到2023年，全球工业紧固件市
场需求将达1200亿美元。

巨大市场中，飞沃靠风电叶片预埋螺套杀出一
条路。作为核心产品，公司预埋螺套的年收入一度
达6.6亿元，占总营收的比例超6成。“它涵盖了材料
科学、金属塑性成型、机械加工工艺、表面防腐处理、
无损检测、机构力学等多个学科领域，在制造以及生
产管理环节又涉及自动化与信息化。”

张友君表示，看似简单的螺丝钉，要做好、做精、
做透，不容易。

风力发电机365天×24小时不停运转，持续工
作约20年，对紧固件材料的强度、防腐要求很高。

风电企业选择供应商很谨慎，从接触到正式合
作往往需要2-3年。不过，一旦进入供应商体系，因
转换成本较高，客户黏性高。

张友君抓住机会打质量牌。去年，飞沃营收
13.4亿元。光是预埋螺套和整机螺栓，就卖出超
1000万只。其中，预埋螺套的全球市场占有率超过
70%。

张友君根本不愁卖。截至2022年末，在手订单
还有2.45亿元。

闯出一片天

张友君1976年生于湖南常德的农村家庭，
高考落榜后，他摆过地摊、卖过菜，做过摩的司
机、厨师。

1999年，张友君来到深圳，成为一名“深漂”，7
年时间从一名外企销售做到跨国公司采购经理。他
在工作中发现，各国生产的简单零部件质量、技术差
别巨大，导致不少产品依赖进口。

2007年，张友君首次创业做的是机械制造，落
户上海，这便是飞沃的前身“泛沃”。

2012年，36岁的张友君带着百万元回乡创业，
成立飞沃新能源。他将企业扎根在一个距离市区
40公里的小山村，最初只有一间不到200平方米的
厂房和不足50名员工。

偶然发现千万商机

“为什么好好的花，到我手里养几天就死了？”这
是养花小白们永恒的未解之谜。

在豆瓣，有一个名为“手残党一起来养花”的小
组，组里的4万人每天都在倔强而笨拙地研究如何
与植物相处，常常能看到一个个“植物杀手”，在“爱
而不得”中走向癫狂。

有的人不服输，即使种一次死一次，但又会一边
骂骂咧咧一边买新苗；有的人努力控制变量，“养什
么都死，这次拿办公室同事的多肉，用叶插的方式试
试”……

在植物杀手们的焦虑中，明哥却看到了商机。
“很多人从花卉市场买回来的花死得快，是因为原装
土是按照大棚成活的标准配的，在家庭环境就得换
土。”明哥店里的产品中，营养土的销量占了全店的
一半，“好的营养土，不会板结，要根据品种去做配
比。”

如今说起种植侃侃而言的明哥，在此前却并没
有园艺经验，他的生意起源于一场“以己度人”。
2016年，明哥的小女儿出生，和所有家长一样，在给
孩子做土豆泥、青菜叶等辅食的时候，总是担心买到
的蔬菜有农药、不健康。当明哥看到网上有能自己
种植的土豆盆栽套装时，就火速心动下单了。“开始
只是试一试，结果种得很好，又简单又放心。”正是这
次经历，让原本就想做电商的明哥，有了卖绿植盆栽
的想法。

明哥花了一年多的时间、走访了数十个农业基
地做调研。在初步了解市场信息后，明哥先确定了
自己的消费人群和品牌定位——针对品质生活人
群，做品质营养土品牌。

与此同时，消费者也没有购买营养土的观念，
“2020年之前，一般人都是直接用原装土，或者小区
楼下的土。能上网买营养土的，都是对品质要求高
的人。”

市场有缺口、消费者有增长红利，为了把握住
“质量”优势，明哥找到了中国农业大学的研究团队，
买断研发配方，再经过一轮亲自种植测试后投入生
产；此外，进口原料在清关时还会消杀，保证无虫卵，

螺丝上市
年入13.4亿

小小螺丝钉，也能做出上市公司。6月6日，飞
沃新能源开启新股申购。这家湖南常德公司，专门
生产高强度紧固件，简言之，主要针对风电领域客
户，提供风电叶片专用“预埋螺套”。

“中国人能造航母飞机，没有理由生产不出高
端装备上的一个螺栓。”创始人张友君认为，做出来
不难，但做精做透需要工匠精神。

11年间，这门看似简单的生意，让小山村走出
的“作坊式企业”，成为年产值超10亿元的“世界冠
军”，拿下全球细分市场70%的市占率。

身处偏隅，张友君却立下目标——打造全球最大
风电叶片预埋螺套生产基地。

草根创业，资金哪里来？在当地政府支持下，
2014年，飞沃拿到第一笔100万元科技贷款，而后得
到政府下属财鑫金控集团等的多笔担保贷款支持，8
年累计8000万元。

2016年，张友君带领飞沃登陆新三板。公司成立
至今，已完成五轮融资，投资机构包括达晨创投、湖南
省国资委下属兴湘集团等。

截至IPO前，张友君合计持有公司36.54%的股
权，为飞沃控股股东、实控人。

资金注入，飞沃同步迎来大订单。据统计，2022
年全球风电装机厂商中，金风科技、维斯塔斯、通用电
气和远景能源居前四，西门子歌美飒、明阳智能并列第
五。

智造基本功

2021年，张友君经历了低谷。当年，飞沃净利润
腰斩，仅7863万元。招股书中将其归咎于装机需求回
落、风电行业退补、市场竞争加剧，公司主要产品单价
下降，叠加主要原材料钢材价格急速上涨。

2022年，情况稍有好转，但仍未恢复至企业最好
水平。

张友君引入DBS精益管理方法，通过单件流、拉
动式生产、精益采购等，提高周转，降低成本；智能
化工厂改造方面，团队自主开发了热挤压成型智
能控制、智能深孔钻削、数控自动化车削、自动检

测等技术；搭建起飞沃信息化管理平台，涵盖
生产产能数据、质量管理、设备管理、成本管
理等环节。

风电之外，张友君带队进入工程机械、轨
道交通、航空航天、汽车、石油等领域。不过
还在培育阶段，收入规模较小，2022 年为
848.7万元，占主营业务收入的比例不到1%。

据悉，IPO募集资金将投入1.17亿元建
设非风电高强度紧固件生产线建设项目。项目
投产后，预计年产不同规格高强度螺栓超2.6万
吨。

“为中国做好一颗螺丝钉”，张友君的目标是追
赶全球“紧固件之王”伍尔特，后者2022财年的销售
额已达199.5亿欧元。

以“Finework（精品）”为名，隐形冠军一路狂
奔。

据创投智库

网上卖“土”
年入5000万

你相信在“土”里能淘到金吗？明哥，一个45
岁、有两个孩子的山东大汉，经营着一家名为“漫生
活”的品牌网店，主要售卖营养土、种子等园艺用
具，在消费大环境不佳的去年，靠卖“土”卖出了
5000万元成交额。

在2018年开店时，明哥完全没想到自己会踩
中线上绿植市场的风口。数据显示，2018年到
2023年，线上绿植盆栽产业预计增长超过4倍，从
33亿增长到170亿元。

在和客户们聊天的过程中，明哥渐渐发现，这
一捧捧由椰糠和泥炭等配比而成的黑灰土壤，轻巧
而粗糙，却有很多故事。

在栽培时不容易产生虫害。
另外，明哥也深知园艺小白“一买一整套”的习惯，干脆

发明了“买土送套装”。
基于对服务的重视，明哥果断地先在京东开通了店

铺。2020年疫情开始，闲在家中的人们开始种花、养菜打
发时间，小白们涌了进来，店内商品很快就卖爆了；2022年
上海封控时期一菜难求，又迎来了新一波商机，明哥瞅准时
机，迅速在店铺上架了各种蔬菜种子，不断地巩固了品牌声
誉，复购率超过30%。

乘上了“城市新农人”的东风，又抓住了最近3年的机
会窗口，明哥的园艺店，一年卖土卖出了5000万元。

绿植电商能走多远

面对红利机会之时，如何把握机会比发现机会更重要。
3块可以买到几十颗的番茄种子，9块9可以买到十几

个小多肉，20块可以买到养三四年的薄荷，绿植盆栽可以
既美观、长久又便宜。

当上班族既想要亲近大自然，又没空露营、徒步的时
候，花最小的成本买些龟背竹，打扮下自己的出租屋；当许
多父母们买来种子，陪孩子栽种、浇水、观察，在亲子时光中
为彼此留下温馨的家庭记忆；当邀请朋友到家吃饭，在说完

“这是我自己种的纯天然食物”后，被大家一抢而光的时候，
富有生命力的植物，为人们提供着更强劲的情绪价值。

但与此同时，绿植盆栽的入门门槛高、养护知识复杂、
复购率依赖个人操作情况……这个田园梦撑起的新赛道，
需要源源不断的消费者习惯培养，而视频化就是一个关键
机会。

过去，线上绿植只能依靠几张不知真假的静态图片来
介绍，但作为非标品，绿植及配套的园艺工具，更需要短视
频、直播来展示，由有一定专业性的达人、主播讲解。

作为京东头部园艺类商家，明哥也在做视频内容，找达
人带货、成立短视频团队，“现在很多短视频为了吸引眼球，
拿啤酒擦叶子，给盆栽加醋，都太偏颇了。”

绿植盆栽电商的好内容仍然稀缺。借着电商内容化、
视频化的趋势，绿植电商也迎来了一个高速发展期。数据
显示，2018年到2023年，线上绿植盆栽产业预计增长超过
4倍，从33亿增长到170亿元。

据商业数据派
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