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致敬上市公司的女神们
编者按：巾帼不让须眉这句话，已经不仅仅称赞军营中的“铁娘子”们，在资本市场中，作为领袖人

物的女企业家们如今也备受关注。在国际妇女节到来之际，本报聚焦这些驰骋商场的女企业家，一探
她们背后的故事，以飨读者。

本报记者 向炎涛

142天完成地球九极（七大洲最高
峰+南北极极点）探险、4次登顶珠峰、
先后 10次登顶 8000米以上雪山，她是
登山探险圈的知名人士，她的另一个
身份是上市公司探路者的联合创始
人、董事长兼总裁，她是王静。

“户外运动和企业经营，两者不冲
突，我的状态一直是：攀登中工作，在
工作中攀登。”

3月 8日，王静接受《证券日报》记
者专访时表示，在疫情下这个女性的
节日里，王静仍忙于公司管理的各项
事务，在加强对员工健康防护的同时，
带领探路者启动全员在线信息化办
公、员工轮岗制线下办公等方式，保障
日常经营管理工作的有序进行。“我想
要在力所能及的范围内为他人做些事
情，而作为女性本身，我相信女性可以
活得更精彩，也更有力量。”王静对记
者说到。

抗击疫情
组织生产非医用防护服

王静对记者谈到，1 月 23 日，武
汉宣布封城后，她意识到疫情的严重
性，立刻召集高管开会，快速成立公
司疫情应急响应小组。在疫情不确
定性陡增时，要求团队成员保护好自
己的同时，展开各项抗击疫情工作。
比如了解一线的物资需求，快速调拨
冲锋衣、睡袋、帐篷等探路者最具优
势的产品，并决定通过探路者公益基

金会捐赠价值 500万元的物资全力支
持抗击疫情。

1 月 26 日，探路者收到武汉市武
昌区疫情防控指挥部等单位对冲锋
衣物资的紧急需求，探路者公益基金
会连夜筹备首批物资，上千件套绒冲
锋衣通过“疫区物资绿色通道”发往
武汉，后续物资也分批发出支援前线
的医护工作者、社区志愿者和工程建
设者。

“我后来又了解到，很多医生在
防护服实在缺乏的情况下，会穿探路
者的冲锋衣，在外面套一层无菌手术
衣进行应急隔离。这让我感觉心疼
又备受鼓舞。”王静说，基于医护人员
的需求，探路者紧急筹备，向赴武汉
的中日友好医院医疗救援队、北京广
安门中医院医疗救援队和四川省妇
幼保健院感染科的医护人员等分别
发出物资。

疫情对于医疗防护用品的需求量
大增，而探路者在防护用品相关领域
具备很强的技术研发能力，这让王静
觉得，有责任也有义务为抗击疫情提
供更多帮助。

“ 比 如 我 们 自 主 研 发 的 TiEF
PRO-X2防水透湿环保科技面料（主要
应用在冲锋衣、连体服等相关产品中）
不仅具有优异的防水透湿功能，具有
一定的持久性，还能够有效阻隔病毒
刺穿。所以公司也在相关部门的支持
下，积极快速投身到非医用防护服的
研发及生产供应当中。”王静说，目前，
公司生产的非医用防护服已陆续供给
雷神山、华大基因等最需要的防护一

线。
王静也坦承，在新增非医用防护

服的生产供应过程中确实也遇到了
很多困难，比如要快速地调度生产线
及基础材料物资、了解并采用辐照灭
菌新技术对防护服进行灭菌处理、及
时增加公司经营范围等。

“但我始终觉得，只要大家的心
在一起，有问题就能快速解决，有困
难也能一起快速找到解决办法，整个
效率是非常快的。能够尽自己所能
积极为国家抗击此次疫情做出更多
贡献，让探路者所有的同事都倍感欣
慰。”同时，王静也认为，尽管外在防
护是有效的，但最根源的还是人体自
身的抵抗力、免疫力。

生命在于运动，加强锻炼提高自
身免疫力，才是身体最好的防护盾。

勇攀高峰
聚焦主业已见成效

1999年，王静与先生盛发强创立
了探路者品牌；2009年，探路者在深交
所上市，成为国内户外用品第一股。
由于 2007年探路者引入职业经理人，
王静曾淡出管理层岗位，开始了全球
户外探险体验及系统的知识学习；十
年后，2017年，王静回归，担任探路者
董事长兼总裁。

“登山者需要思考，如何将钢铁意
志转化到每一步的上升中直至顶峰，
而这与企业经营其实是相通的。管理
企业和登山，对于我，是不断革新探路
者产品的一个过程，也是自修自悟的

人生历程。我用自己的经历，去设身
处地了解目标用户的实质性需求。而
整个企业团队，则是帮助一起去把这
些理想化和概念化的东西转变为产品
的重要伙伴，也是我‘攀登’路上的重
要队友。”王静说。

王静并不想过于强调自己的女性
企业家身份，在她看来，领导力是不分
男女的，在企业管理上，“男女搭配、干
活不累。女性有她自己的特点和优
势，比如在处理一些问题的时候会更
柔和，这是跟男性领导可能不太一样
的地方。”

而对于个人成长，王静认为，不
同时期也给了她不同的角色定义。

“一开始就是一个纯粹的创业者，每
天只需要把创业这件事做好。

后来有了孩子，就转换成母亲的
角色，更多是照顾好家庭，公司更多
是先生（盛发强）在管理。随着孩子
逐渐长大，公司引入更多职业经理
人，我也就逐渐淡出公司日常管理，
并成为了公司特殊的‘首席产品官’，
对产品研发提出意见。”王静说，非常
幸运的是，登山和自己的事业完全融
合在一起，这让她感到幸福。

如今，重回公司管理一线，王静对
公司提出了“聚焦主业”的新战略，目
前也已见成效。

近日，探路者发布2019年度业绩
快报，预计2019年度实现净利润1.10
亿元，较上年同期扭亏为盈，其中，营
业利润同比增长153.66%至1.10亿元，
利润总额同比增长153.48%至1.12亿
元。

探路者董事长王静：

攀登中工作 工作中攀登

本报记者 赵彬彬

3月 8日，国内知名女企业家华熙
生物董事长赵燕接受《证券日报》记者
采访表示，科技是手段，目的是让人们
健康充满活力。好产品会说话，在从B
端走向C端过程中，公司以核心技术为
支撑，有信心建立好自己的品牌，与国
际大牌竞争。

以科技力提升产品力
不断延伸业务触角

“美，一定是健康的，是由内而
外的。内在的免疫力不断提升，外
在的状态年轻充满活力。 颜值经
济其本质是健康经济。”赵燕对《证
券日报》记者开门见山，公司所有的
产品都是围绕为消费者带来健康美
丽快乐的宗旨来布局和服务的。作
为一家高科技公司，华熙生物的初
衷就是通过科技手段让人充满健康
活力。

赵燕说，华熙生物 20多年来专注
于玻尿酸这一物质的研究，因为它是
人体的自有物质，主要有润滑和锁水
两大功效，与人类的生命健康息息相
关。比如眼球、关节的活动，需要玻尿
酸的参与，它还可以在身体表皮和黏
膜表层形成锁水膜。后来，研究又发
现它对细胞有修复作用，可以帮助皮
肤达到水油平衡。

选了一个好领域，要做出好产品，
就需要有好的技术来支撑。赵燕说，
华熙生物20多年打造的微生物发酵和
交联两大技术平台，是公司的核心优
势。基于上述两大平台，在玻尿酸的
研发基础上，公司逐渐聚焦到研究两
大类物质，即多糖类和氨基酸类。华
熙生物建立了从原料到医疗终端产
品、功能性护肤品以及食品等全产业
链业务体系。

目前公司的产品主要布局分布在
原料、医疗行业和功能性护肤品三大
行业。

赵燕说：“原料，是华熙生物的基
础，代表深度。”仅透明质酸的原料产
品，公司就有超过200个规格品种。此
外，公司还研发生产出像γ-氨基丁酸、
依克多因等其他生物活性物质。

“医疗领域，是华熙生物的品质和
门槛，代表高度。”赵燕说，医疗领域对

产品的技术要求极高，公司的医疗终
端产品已经在眼科、骨科、外科、整形
美容方面广泛应用。

随着基础研究领域的不断积累
和突破，公司现在逐渐尝试将应用领
域拓展到肿瘤治疗、组织工程、药物
载体、口腔、全消化道、耳鼻喉等方
面。

功能性护肤品领域，代表广度，
是华熙生物未来的发展前景。目前
公司旗下拥有包括“润百颜”、“BIO-
MESO肌活”、“米蓓尔”等十多个C端
品牌系列，产品种类包括次抛原液等
护肤产品、护发产品、母婴产品、男士
护肤品等。在这次疫情抗击中，公司
还推出首款以玻尿酸为基质的免洗
消毒凝胶，可以边消毒杀菌边护肤，
为前线医护人员和消费者提供日常
防护。

用产品力“硬刚”品牌力
国货之光开始闪亮

赵燕告诉记者，华熙生物过去
一直是做原料的，在 B 端市场上是
隐形冠军，绝大多数一线品牌都用
的是华熙生物的原料。当公司从 B
端走向 C 端时，品牌是必须面对的
一个问题。

“需要承认不仅是美妆产品，在整
个消费领域，相较于国际品牌，中国企
业在品牌建立时间和品牌影响力上处
于劣势，但是本土品牌也有自己的优
势。”赵燕表示，首先，在技术方面、产
品品质方面，公司已可以生产出丝毫
不亚于进口品质的产品。

其次根植于本土，公司有迅速的
市场反应能力，可以快速并积极的与
消费者互动沟通。同时研发的反应速
度及领导层的决策速度都更快，这些
是国外品牌不能比拟的。

再次，从中国消费者层面来看，85
后、90后以及00后，已经不再盲目崇拜
国际大牌，他们更注重体验，对品质、
性价比的要求也更高。正是这样的市
场变化，为国产品牌的崛起和发展形
成了良好契机。

赵燕强调，华熙生物不是一家传
统的日化企业，不会用传统的广告营
销方式去与消费者建立沟通。同时，
公司更重视投入产出比，把经费更多
用在研发上修炼内功，核心是通过好

的产品，用合适的方式去跟消费者沟
通。

“好的产品会说话，它自带传播属
性。”赵燕说，要打造品牌，首先要把产
品做好，同时要找到合适的契机，把品
牌有效地推广出去，形成影响力。“故
宫口红”就是这么一个例子。

2018年，华熙生物与故宫博物院
联合推出的“润百颜·故宫系列口红”
火遍全网。赵燕说，公司将专利成分
Hyacolor ®油分散透明质酸用于口红
中，让玻尿酸突破了“彩妆禁区”。

事实上，故宫口红只是公司“润
百颜”品牌下的一款产品。“润百颜”
是华熙生物旗下专研玻尿酸的功能
性护肤品牌，所有产品都是以玻尿酸
为核心物质，主要解决人体年轻化的
问题。

赵燕表示，希望将“润百颜”打造
成为全球玻尿酸第一品牌。“因为20多
年来公司在玻尿酸领域的最新研究成
果和最高技术水平都体现和加持在

‘润百颜’的产品中。”
2012年，“润百颜”注射用修饰透

明质酸钠凝胶获得原国家食品药品监
督管理总局（CFDA）批准上市，这是国
内首家获得CFDA批准的国产交联透
明质酸软组织填充剂，打破了国外品
牌对市场的垄断。此外，“润百颜”品
牌下的玻尿酸次抛原液，是全球首款
将生产眼药水的工艺用在化妆品生产
中，是这一品类的开创者。

前段时间，应对疫情公司又推出
了国内首款以玻尿酸为基质的消杀产
品—“润百颜”医用免洗消毒凝胶，突
破了玻尿酸与市面上绝大多数的消杀
成分物质无法相溶的问题，是玻尿酸
在这一领域的全新应用。

“我们完全有信心能与国际大牌
竞争，我们的产品力优于他们，性价比
更高，距离市场和消费者更近。”赵燕
说。

凭竞争力立足长远
做国人自豪世界尊重的企业

在产业上，华熙生物不断拓展，积
极回报股东；在社会责任上，华熙生物
尽己所能，回馈社会。

据了解，截至目前华熙生物已经
先后捐赠了九批包括“润百颜医用免
洗消毒凝胶”、防护服、护目镜等在内

的医疗物资以及“米蓓尔角质重构倍
润乳霜”等生活物资近 5万件，累计捐
赠物资超过950万元。

“1月 20日，我是在出差回京后得
知武汉出现疫情。”赵燕说，三年前，为
扩大玻尿酸应用领域做技术储备的时
候，备案一款消杀产品，但一直没有做
大规模市场投放。

于是，她紧急要求公司成立疫情
应对领导小组，并亲自担任组长，马上
调动所有资源来准备。当时公司已经
放假，她把生产、研发、品管的七十多
人重新召回，投入到组织生产中。

赵燕介绍说，“当时原材料采购
不到，我们就全国各地找，在各地分
批采购。没有包材，我们就把其他产
品线可以满足医用级的包材优先调
配给消毒产品。记得当时我们有一
批为其他产品订购的包材还暂时存
放在对方的仓库里，因当地疫情的管
控要求，无法打开仓库大门。我们请
求济南市政府协调让这批包材顺利
出库，并又从济南派车将这批包材拉
回来。最终我们把近 4 万件医用免
洗消毒凝胶送到 20 多个地区的防疫
前线。”

华熙生物相关人士告诉记者，赵
燕董事长从新闻上得知前线的医护人
员因为长时间佩戴口罩，皮肤红肿过
敏，出现“口罩脸”，又马上要求公司
将一款修复过敏肌的产品“米蓓尔角
质重构霜”捐赠给一线医护人员。当
下，华熙生物已经按照国家有关规定
和要求实现了安全有序的全面复产复
工。

谈到这次疫情对企业带来的影
响和变化时，赵燕表示，疫情发生以
后她带领公司管理层对市场未来走
向进行预判，并决定要把这次危机变
成转机，利用市场变化重新进行相关
产品布局。

基于公司长期的技术积累和产
品储备，比如这次在疫情暴发第一时
间就拿出了含有玻尿酸的医用免洗
消毒凝胶产品，让公司更加坚定了未
来的发展战略，就是一定要具备以科
技力为核心的竞争力。未来公司会
继续提高研发水平，深耕科技力，打
造产品力，建设品牌力，不断拓展华
熙生物的综合竞争力，以更好的应对
未来的变化和挑战，做国人自豪世界
尊敬的企业。

华熙生物董事长赵燕：

让健康之美说话 做国人自豪世界尊重的企业

本报记者 李乔宇

20世纪 80年代，退休女工关玉香
正面临着抉择。30余年后的 2020年，
截至3月6日收盘，关玉香一手创建的
上市公司奥瑞金已经突破百亿元市值，
是国内市场最大的金属包装供应商，在
百威啤酒、青岛啤酒、红牛、加多宝这些
知名品牌的背后，都有奥瑞金的身影。

在创立奥瑞金的峥嵘岁月里，关玉
香展示出了作为女性企业家特有的决
绝与柔情。为了实现与奥瑞金第一个
大客户红牛的紧密合作，在两个月内，
奥瑞金团队曾在海南、深圳再到广州之
间往返41次；为了满足红牛的需求，关
玉香生生将由16个员工小厂的生产水
平提升到了国际水平；为了更好地配合
红牛生产，红牛在北京建厂，奥瑞金就
紧随着红牛来到北京，在距其800米的
地方建立了第二个奥瑞金工厂。

今天的奥瑞金已经不再是当年跟
在红牛身后的小公司了。2012年，奥
瑞金成功上市。在奥瑞金的客户版图
里，除了红牛，还多了更多的国际驰名
品牌。如果说关玉香的坚持和决绝给
了公司发展起来的机会，她的柔情和
责任感则使公司进一步稳健前行。“我
们绝不拖欠员工的薪水，也信守与合
作伙伴之间的承诺。”关玉香表示，“我
们每次新建工厂都会在工厂所在地支
持当地条件落后的学校。我们建设员
工宿舍和公租房，为员工解决后顾之
忧。”关玉香告诉记者，奥瑞金的企业
精神是“奋进、创新、诚实、和睦”，奥瑞
金的口号是“质量第一、赚钱第二”，

“这使我们每一位员工都具有了质量
意识，产品质量也随之提高”。

时至今日，已是耄耋之年关玉香
终于甘心功成身退了。

“我现在每天生活很规律，偶尔参
加一些社会活动。”这位昔日的女企业

家告诉《证券日报》记者，“也会关心一
下经营情况和一些大事，最重要的是
每天晚上开始收看新闻，了解一些国家
大事，我觉得这样才能不与社会脱节。”

回顾创业过往，关玉香仍将成功归
功于改革开放和优惠政策。她也同时
坦言：“我也是凭借一股不服输的干劲，
解决了很多困难，一直走到今天的。”

退休女工关玉香不服输，她的公
司也是。如今，奥瑞金正在面临着新
的挑战。疫情期间，食品饮料行业进
入淡季，作为多个知名食品饮料品牌
的包装供应商，奥瑞金难免受到牵
连。谈及疫情带来的影响，奥瑞金方
面并没有流露出过多的负面情绪。“一
季度有所影响势在难免，对疫情过后
市场的恢复充满信心。”奥瑞金方面相
关负责人告诉《证券日报》记者。

时机似乎正在到来，进入 3月，疫
情笼罩下的湖北地区生产线正在迎来
暖意。3月8日，奥瑞金湖北制罐公司
也正式迎来了恢复生产的日子。“目前
员工的返厂到岗率 90%，工厂对员工
实施封闭式管理，员工进入厂区后不
能外出。”奥瑞金方面告诉《证券日报》
记者，此外湖北包装公司计划 3月 11
日开工，员工返岗率90%；湖北饮料计
划 3月 8日开工，员工返岗率 90%，其
他地区的工厂也已全线开工。

复工时刻，奥瑞金为重点地区工
厂的返岗员工进行了新冠肺炎病毒核
酸检测，检测率100%。

为了这一天，奥瑞金已经等了 27
天。早在 2月 10日，奥瑞金方面就公
开表示，湖北工厂已做好充分准备，随
时可以开工。

“整体还是向好的局面。”关玉香
告诉《证券日报》记者，“行业近年来竞
争激烈，但我相信这种情况会逐步得
到缓解，而且很多市场机遇也会使行
业得到新的发展空间”。

退休女工关玉香的逆袭：

创建百亿元市值上市公司
湖北工厂陆续复工

本报记者 李乔宇

对于武汉这座城市，从武汉走出
的瑞幸咖啡创始人钱治亚或许怀有着
更为特殊的感情。

2月 3日早晨，钱治亚带领各流程
关键领导层成立了一只“特别行动
组”。继企业为抗击新冠肺炎捐出一
千万元后，寻找“更直接”的方式再做
点什么是他们一直在思考的事情。作
为中国最大的连锁咖啡品牌，最直接
的助力方式，或许就是为一线工作人
员送去咖啡了。

无人咖啡机走入医院，做起来绝
非听起来这么容易。

“当时没有人尝试过往武汉运医
疗器械之外的设备，所有经验都是未
知。”瑞幸咖啡大区拓展、营建总经理
李敏对《证券日报》记者回忆起那段历
程，全国物资紧缺，物流停运，问题不
断出现，“但迎难而上快速解决，恰恰
是瑞幸所擅长的。”

彼时，已有部分瑞幸无人咖啡机
在武汉医院投入使用，但数量无法满
足需求，需要从北京总部调运。海内
外供应商也正在全球联动，加速核心
部件的海外运输和国内组装，优先保
医院、供武汉。

李敏回忆起，2月 17日，第一台从
北京运来的无人咖啡机穿越 1185 公
里的路程来到武汉，随车还装载了管
理层为一线工作者“众筹”的口罩、测
温枪、消毒液、消毒粉和防护服……

为了满足无人咖啡机的运营需
求，瑞幸给每家医院都一次性配置了
足量的咖啡豆、饮水、杯子和糖浆；瑞
幸大学“临时招收学员”，为医院工作
人员开发了工程师专属的培训通道，
远程速成设备维护、装料与消杀流程。

李敏颇为自豪地告诉《证券日报》
记者，咖啡机直接运到医院内，医护人
员从手持取件二维码扫码，到拿到一杯
现磨现冲咖啡，整个过程仅需30秒。

据《证券日报》记者根据公开数据
粗略计算，自 2月 12日第一台无人咖
啡机入驻武汉六七二医院以来，瑞幸
无人咖啡机已经入驻了 15家武汉地
区医院。

“因为疫情缘故，原计划铺设设备
时间提前，设备大规模生产和短时间
调运是当下一大难点。”瑞幸咖啡告诉

《证券日报》记者，“我们已启动紧急生
产和快速的全球调运工作，优先满足
医护人员需求。

此次疫情中，“无接触”服务正在
成为热词，瑞幸咖啡的无人咖啡机也
在此次助力疫情防护中崭露头角。

值得一提的是，就在不久前的 1
月 8日，瑞幸咖啡正式宣布智能无人
零售战略。此次在疫情中大展拳脚
的，就是当日发布会中推出的产品无
人咖啡机“瑞即购”。

“无人零售模式能使我们更接近消
费者，同时不受营业执照限制。”瑞幸咖
啡相关负责人告诉《证券日报》等媒体
记者，按照瑞幸的商业逻辑，无人终端
与公司智能系统无缝对接，运用 IoT物
联网、大数据等先进科技，创造全新客
户消费体验。无人零售与门店端互为
补充，有着距离消费者更近、更便捷，低
成本、快速融入多场景的优势，很大程
度上满足了当下的消费需求。“希望能
用无人零售模式驱动零售行业的再次
升级”。瑞幸咖啡相关负责人如是说。

从 1月份公布无人零售战略，到 2
月份无人咖啡机在特定地区供不应
求，这只是个巧合还是无人零售爆发
的必然过程？

“无人零售是我们的重要战略，接
下来我们会加快无人零售的布局。”瑞
幸咖啡相关负责人告诉记者，“无人零
售终端有零接触、免排队、距消费者更
近等优势，安全便捷满足消费者所需，
和现有的瑞幸门店网络相辅相成、互
相补充，疫情的影响也凸显了无人零
售的需求、加快了其发展速度”。

“咖啡女王”钱治亚：

瑞幸无人咖啡机“逆行”1185公里


