
机械学院毕业生创业之路

生于上世纪70年代末的魏杰，自打念大学开始就人称 “老魏”。因为比起同龄人，他总显得更老练，对于自己要做什么非常清楚。2006年，老魏作为上海市大学生科技创业基金会的首批资助对象，和两位师弟一起创办了上海精智实业有限公司，从事机械加工和贸易。5年后，公司年销售逾千万元，成为首批创业者中最成功的案例之一。不过，对于如此评价，老魏回答：“这点规模不算什么，我想做个上市公司。”从给老师傅递扳手开始    魏杰走上创业之路，有些巧合。2006年，他和导师为某工厂开发新的高精度转台，心想：如果做得好，没准能拿到市场上去卖。正逢上海推出大学生科技创业基金，他就和实验室里另外两名师弟一起提出申请，没想到顺利通过。项目通过，反令魏杰犯了难。想像中的创业和现实完全不是一码事。作为研究生，帮工厂做技术改造固然不简单，但作为企业，要把产品卖出去更要难得多。三个创业者，除了魏杰工作过两年，其他两位社会经验几乎为零，公司该做啥、产品卖给谁，完全没方向。通过朋友介绍，他们好不容易找到一家汽轮机厂，代理汽轮机组件的销售和后续服务。虽然从本科到研究生学的都是机械，但魏杰的三人创业团队穿上工作服来到汽轮机车间，一开始连机器都摸不上手，只能给老师傅递扳手、读图纸，“灰头土脸”两个月，终于弄清汽轮机组的装配要点。然后，他们又翻出这家汽轮机厂多年不联系的客户名录，逐一打电话，一旦有合作可能，立马第一时间出现在客户面前。他们自己，除了报销差旅费，不要汽轮机厂的一分钱工资。很快，他们为汽轮机厂接下两个千万元级别的销售大单，虽然自己赚的利润很少，但机械制造行业的大门，终于向这家小公司开了一条门缝。一年只做一个模具样品 眼看创业才开个头，汽轮机厂提出“收购”他们的三人团队。如果不答应，就终止一切合作，这意味着精智公司唯一的业务也要断档。魏杰果断选择了后者。没有业务怎么办？当时公司账面上，还有一笔数目不小的来自基金会的资助，还可用来发工资。但三个人坚持每个月只领800元工资，舍不得动用资助金，情愿在上海理工大学校园内开文印店“补贴家用”。魏杰觉得，政府资助的资金，是对尚处于萌芽期的大学生创业的鼓励，但不代表鼓励创业者“躺”在这笔钱上不思进取，更不能轻易挥霍掉这笔资金。没有业务的日子里，这家三人公司每天确保一人留守，另外两人则联络同学、朋友，开发新客户。一年后，经昔日同窗介绍，他们终于有机会为一家汽车配件厂商打零工——当配件厂来不及做模具时，精智实业可以帮忙做一些。为了这样一份“临时工”，魏杰他们投入了近一年做一个样品，只求博得对方信任。不以“大学生创业”标签示人 随着鼓励大学生创业成为社会共识，部分“书生老板”开始频频上媒体、谈愿景。魏杰有点另类，他从不在公开场合特意强调自己企业的特殊性，甚至谢绝了几乎所有的媒体采访。为何如此“搭架子”？魏杰说，他不想以“特殊身份”吸引额外的善意关注和扶持。脚踏实地做业务，靠实力说话，才是他们期望中的成功。做机械加工这行，客户口碑很重要。精智公司从打零工开始，从零利润起步，渐渐积累了一批客户。同时，他们也不断调整业务定位，逐步形成了水泵、刀具、汽车配件模具三大业务模块。以刀具代理为例，他们不和大公司抢客户，而是花很大心思选择质量高但不甚知名的国外小公司，提供高质量的代理和售后服务。这样做有很多好处，一来竞争少，二来两家小公司可以共同成长。这种牢固关系，是一般的商业合作所不能比拟的。如今的精智，已是一家真正独立的民营企业，拥有50多名员工，在汽车配件模具方面占据了国内市场40%的份额。走完第一个五年后，他们也制订了一个第二轮 “五年计划”：达到年产值6000万—8000万元，形成核心技术和产品；十年内，争取具备上市条件，成为上市公司。
