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低毛利時代指的是特定產品所屬的產業鏈上的各個環節均處於低毛利水平。它的主要表現的是
行業低零售單價，且為規模銷售。這是因為產品的市場表現為“低單價、大規模”，於是，倒逼產
業鏈各個環節上必須“低毛利”。

近幾年電商、微商、直播等多種形式蜂擁而至，瘋狂擠壓線下珠寶店的利潤。連帶著珠寶工廠
的單價與利潤也被進一步壓縮。

事實上，市場越成熟，商業模塊就越固定，銷售價格也會維持在一個合理的階段，而不是像國
內珠寶行業過去的黃金發展期，“信息不對稱，能使一些新產品、新品類，以高利潤的方式推向市
場”。

產品標準化是最直接的需求解決方案。珠寶產品標準化生產，包括以下要素：

1．研發階段：進行珠寶產品的潮流化、系列化、組合化設計。

企業輸出的產品，應盡可能的擴大產品消費受眾，以期訂單的規模化。盡量減少原材料的各種
規格，提高產品製造環節各種物料的互換性。通過工藝規程的典型化，或通過工具的設計達到工藝
設備的通用化。

2．管控階段：進行珠寶產品管理的信息化、流程化、數據化設計。

信息化的重點是，以輸出為目標，進行以“物料編碼、財務核算、動作管理”為核心的ERP設
計（即電子化的資源管理系統工具之準確性、可操作性、簡易性設計等） 。

流程化的重點是，對珠寶產品製造過程之全供應鏈的“輸入、過程、輸出”進行規範設計（即
讓操作者，在一定工作範圍、工作內容、工　作標準的前提下作業，從而清晰邊界，在邊界內部，
減少誤差）。

數據化的關鍵是，通過對珠寶產品的“打樣”，準確無誤的輸出《物料單耗標準》、《產品製
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程工藝路徑標準》、《標準成本》等信息（即先有共同的操作標準，然後進行後續加工製造）。

3、製造階段：進行產品製造流程的“模塊化、設備組合、接口”的管理。

產品製程的模塊化，重點在原料採購、批量訂單、定制訂單等作業的安排，有清晰的流程、標
準與目標。設備組合，關鍵點是設備的工藝參數符合產品品質標準，產品的加工速度能滿足交貨週
期，讓設備、工夾具的“設計、改善”簡單適用。

接口管理，核心是保障整個產品製造過程“互聯、互通、互換”，降低產品在供應鏈上的滯留
時間，提高產品質量、滿足交貨週期、提高資金使用效率等。

除此之外，珠寶加工廠的管理者也要充分認識到珠寶產品標準化生產的重要性。

1.珠寶產品標準化生產是產品工業化、現代化、智能化的前提。也是行業成熟程度，行業在國
際上競爭力、話語權的標誌。

那些沒有標準化意識的工廠，其製造目標（質量達標、交期保障、數量結構、成本控制等）“
經驗指導，任意為之”，很難讓客戶放心，不能成為合格企業。

2.產品標準化是以“消費為導向，市場為中心”的全方位管控過程。

珠寶產品標準化，是從研發設計起步，包含供應鏈上各節點企業（含買家、企業、供應商等）
的全信息共享、全資源共用、全標準認同的結果。

珠寶產品標準化的實現，須五個方向的同步落實：

1.與合作品牌的定位兼容：品牌與企業文化鏈接，與消費者的消費定位相關。

珠寶工廠給合作品牌帶去的“烙印”差異，決定了產品的品質標準、風格特點、價值取向。如
何把握合作方的品牌文化，需工廠與設計者有較高的“文化認識、消費需求特性把握、市場風向預
判”等前瞻性眼光。遺憾的是，與合作品牌定位兼容，是珠寶研發設計從業人員和工廠，最易忽
視、最難做到的工作。

2.與所處時代兼容：新時代的珠寶消費，外在美只是基礎標準。

與時俱進、跟上時尚、把握當前（即，顧客的消費，或使用時間）時代特色，珠寶產品才會出
彩，才會形成強大的消費群體。

3.與產品系列兼容：不懂產品分類的邏輯，談不上管理水平；沒有產品體系，打不開市場局
面。

產品系列的第一要素與產品陳列相關（靜態表現），即，產品的款式系列、價格系列、消費者
係列（是與材質、顏色相關的）；

第二要素與產品的上貨波段相關（動態表現），即，把零售季節分成約乾時間段，解決“每個
時間段，如何上新產品”的問題；

第三要素與“銷售量、銷售毛利”相關（目標邏輯），即，與產品成本相關的產品價格定位等
（即，產品成本、出貨單價、零售單價定位等）。

珠寶工廠的產品系列規劃，要力求簡單化、風格化、層次清晰，方便市場運營的落地，及市場
銷售的實現。

4.與製造能力兼容：製造能力，包括“原料採購、設計、加工”的綜合能力，與珠寶工廠的資
源要素（人員、器械、物料、手法、設計）息息相關。



製造能力要體現“品質保障、數量可控、交期安全、價格優勢”等要求。一個有內功的珠寶工
廠，除本身有較好的產品製程能力外，還應處在產業集群的中心，隨時可以實現產品製造能力的最
大化，以高速度、性價比優勢，滿足合作方與市場對產品需求。

如何在珠寶爆款與標準款中獲得平衡

讓“產品說話”，爆款與基礎款並進，是低毛利時代製造商生產能力的標誌。

爆款，即國民消費品（大部分消費者都願意買，能消費得起的產品）。

基礎款，即品牌定位產品（是某消費業態、某品牌或某企業，因其知識產權，或多年形成的，
讓消費者印象深刻，已多年消費的“長銷”產品）。

這就要求珠寶工廠要形成適合自己的產品觀與方法論。不要在有訂單做選項時，片面地去選擇
毛利高的產品，這樣只會讓製造體係與發外體系的壓力越來越大。這是不符合低毛利時代的商業邏
輯的。

我們需要有規模製造的意識。在低毛利時代，我們不要輕言“做品牌”（事實已經證明，大部
分企業沒有這個本事）。但我們一定要學會“賣款”，將款式賣好了，規模就上去了，珠寶工廠的
生存條件就有了。

1.爆款應穩定40%以上的產能。

爆款的意義不僅在於降低了製造成本，而在於爆款可以讓珠寶工廠掌握大規模產品製造的品控
技術，方便現場的資源組織，能降低產品的單位成本。如此，工廠就有了與產業上下游談判的條
件。

2.基礎款的打造，需要極大的時間成本，是珠寶工廠與合作品牌企業的“壓倉石”。應成為企
業30%以上的訂單，這是製造利潤的主要源泉。

低毛利時代的珠寶工廠，必須研究如何參與爆款訂單的競爭。


