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新 经 济 周 评

企业家是企业的掌舵人， 是经济活
动的主体。当前，疫情、贸易摩擦、俄乌战
争叠加新技术的爆炸， 多重因素影响下
的全球经济正在经历前所未有的深刻变

革。如此复杂多变的国际经济形势下，企
业家的作用被格外看重和强调。 而要发
挥好企业家的作用， 锻造真正能够带领
企业搏击风浪的企业家队伍， 重新审视
和思考企业家精神就变得十分必要。

企业家不等同于商人，这是人人都
明白的“公理”，但也是在日常商业活动
中最容易被忘记的重要前提。知名经济
学家熊彼特认为，企业家是不断在经济
结构内部进行“革命突变”，对旧的生产
方式进行“毁灭性创新”，实现经济要素
创新组合的人。管理学大师彼得·德鲁克
也认为，企业家就是创新者。显然，创新
是企业家最重要的特质。人们常说，企业
家精神是企业最宝贵的财富， 这在很大
程度上说的就是企业家的创新精神。

变革年代
重思企业家精神

□孙 欣

创新能力是成
为企业家的基本条
件，缺乏创新能力
的企业经营者不足
以称得上企业家，
而且这种能力需要
持续提升，不存在
一劳永逸

新茶饮的青岛故事才刚刚开始。
2020 年 10 月在青岛成立 ，12 月开出首家

线下样板店， 迅速成为青岛全市饮品排行第一
名，一年之内连续收获三轮融资，全国签约门店
数量超百家……荷田水铺（山东）餐饮管理有限
公司以惊人的发展速度， 成长为青岛新消费品
牌崛起的标杆。

在荷田水铺创始人金智洢看来， 长沙走出
了茶颜悦色， 如今青岛也有了自己的新消费名
片，而这张名片就是荷田水铺。

“红海”里找“蓝海”

新茶饮赛道已经进入同质化内卷时代，喜
茶、奈雪的茶、茶颜悦色、沪上阿姨、蜜雪冰城等
品牌层出不穷。中国连锁经营协会发布的《2021
新茶饮研究报告》显示，2021 年新茶饮市场增速
从 2020 年的 26.1%放缓至 19%。 新茶饮市场正
在经历阶段性放缓， 在疫情冲击下超过 70%的
茶饮新品牌无法支撑超过 20 个月。

毫无疑问， 后来者再复制一个奈雪的茶或
者茶颜悦色，已经不太可能。在“红海”之中，金
智洢找到了一片“蓝海”，她要区别于市场上的
传统奶茶，专做更健康的国风养生茶饮，直击职
场年轻人的熬夜、祛湿、减肥等痛点，构建起高
端茶饮的护城河。

“与一般的茶饮品牌相比，荷田水铺有几个
特别之处，一是采用天然食材，二是尽量把糖降
到最低，三是拥有滋补、生津、润肺等不同功效。
每一款产品兼顾口感、颜值和功效，做到了最好
的融合。” 对金智洢来说，95 后保温杯里泡枸杞
不是一句玩笑话，而是切切实实的市场机会。

无论是凭借一整根人参出圈的 “熬夜大补
水”，还是生津止渴的“杏皮生津水”，抑或是适
合加班提神的“薄荷醒脑水”，荷田水铺每一款
产品都基于药食同源， 属于功效型茶饮。 在 30
个经典品类的基础上， 荷田水铺每个季节会推
出 4-6 款季节限定产品， 比如今年夏天的新品
“元气生椰”，一经推出即成为解腻神器。

新茶饮的竞争， 不仅仅是口味和原料上的
变革，还有精心设计的门店风格和商业形态。门
店是新茶饮触达消费者最直接的窗口， 荷田水
铺在门店设计上融合了荷花、汉服、飞花令等中
国传统文化元素，具有极强的中国文化特征。在
业态上，既有集合茶饮、酒馆、汉服、古风剧本等
多种业态的“穿越店”，也有开在万象城等商业
综合体的综合模块店， 还有针对写字楼和酒店
输出的泡茶屋， 最小的移动零售车甚至可以实
现街头就地销售。

荷田水铺的经营模式也迥异于行业竞争对

手，既不是普通茶饮品牌的大规模加盟，也没有
像奈雪的茶、 喜茶一样坚持重度投入的自营模
式，而是“准直营模式”———在自营旗舰店之外，

只对严格筛选的合伙人开放加盟。 用金智洢的
话来说， 纯加盟模式会让品牌在快速扩张中失
控，纯直营模式则导致难以盈利，需要在直营和
加盟之间找一个平衡，保持品牌的调性。

一年收获三轮融资

过去两年是新茶饮赛道最受资本追捧的两

年，喜茶、沪上阿姨等知名奶茶品牌频频获得融资，
登陆港交所的奈雪的茶更是成为“茶饮第一股”。

在资本的助推下， 荷田水铺也步入高速成
长期。去年 4 月，荷田水铺获得种子轮融资，两
个月后再获天使轮千万级融资， 投资方为国内
知名的梅花创投， 随后的第三轮融资又新增股
东———海南永昌融合。成立短短一年多时间，连
续收获三轮融资， 这在青岛新消费企业中极为
罕见。

“国潮和健康的叠加是荷田水铺的最核心
特征。最初发布这个项目后，投资公司马上就关
注了我们， 当时荷田水铺只有两家线下门店。”
金智洢说。

这或许是因为在投资人眼中， 荷田水铺并
非普通的奶茶品牌， 而是新茶饮赛道最稀缺的
新物种。

作为国内最活跃、 最懂互联网的投资机构
之一， 梅花创投通过青岛科技创新子基金———
青岛梅花盛开股权投资合伙企业（有限合伙）对
荷田水铺进行投资。 梅花创投创始合伙人吴世
春如此评价： 饮品市场需要一些新品牌来推陈
出新，荷田水铺以中国文化为基底，推出药食同

源饮品，符合当下年轻人对健康的迫切需求。
海南永昌融合是韩进食品董事长王佩君创

立的投资公司。王佩君认为，荷田水铺无论从品
牌基底、商业模式、快速引领市场的创新迭代能
力，还是创始人金智洢本身所具备的视野格局、
管理经验、心力耐力上，都注定着这家企业、这
个品牌会有长足的发展和蓬勃的后劲。

股权投资还有一句精髓的话 “投资就是投
人”。投资人敢于如此早期投下真金白银，也与
看好创始人的商业眼界和把控能力不无关系。

曾在海信、JMGO 以及一家跨国公司担任
高管的金智洢，长期研究产品战略和品牌战略，
被称为“海绵型”创始人，能在快速适应市场变
化的同时吸引优秀人才加入， 其联合创始人曾
任职英国 NHS、葛兰素史克、高盛等机构，在医
药研发、医学投资、食品开发、企业战略等领域
有丰富经验。

从网红走向长青

随着新茶饮竞争的日趋白热化， 行业需要
新的故事，更需要新的发展逻辑，简单的流量驱
动打法已经很难持续。

金智洢认为， 所有经典品牌一定是先成为
网红，如果连网红都成不了，它就不可能成为经
典品牌。而当它成为网红之后，持续的创新创造
能力、贴合市场能力、组织管理能力，决定了品
牌能不能从网红走向长青。

在产品、场景、模式等多个维度，荷田水铺
的动作不断。即将开业的荷田水铺“大鲍岛穿越
店”，以全新的商业模式和商业业态，打造沉浸
式轻体验的高地和中国最美的古风打卡地。在
扩大全国线下门店布局的同时， 荷田水铺还丰
富了瓶装饮料、茶包、周边产品等品类，进一步
加深消费者的品牌印象和品牌黏性。

得到市场和资本的关注仅仅是一个开始。
荷田水铺要做的不只是国内养生茶饮的第一品

牌，而是代表中国文化的全球品牌。
在国外工作期间， 金智洢发现很多商品是

中国制造，但是真正走向全球、以中国名字命名
的中国品牌寥寥无几。“一些品牌出海都要改成
比较洋的名字， 这不是中国文化自信的表现。”
她表示，“荷田本身是个喝茶的情境， 特别有中
国文化属性。成立荷田水铺的初衷，就是把中国
的药食同源文化融合到一个品牌里面， 推广到
全世界。”

身为长沙人的金智洢， 第一份工作始于青
岛，这也让她对青岛这个城市产生了特殊感情，
这也是金智洢后来辗转出国，再到深圳工作，最
后创业又选择回到青岛的重要原因。

“希望通过这个品牌，真正让大家重新去认
识青岛。 我们可以因为茶颜悦色去长沙打卡，将
来也可以因为荷田水铺来青岛打卡。”金智洢说。

个人年谱历来是治史的重要方

式。相较于惯常的大历史书写，个人年
谱以编年的方式对谱主成长经历 、思
想历程进行记述， 往往保留了更丰富
的细节， 提供了观察历史更为个人化
的视角。

《薛暮桥年谱：1904-1952》以日为
基本记事单元，展现了薛暮桥丰富多彩
的活动、思想和著述。透过他的经历，我
们可以更直观地感受那个变革年代中

国经济内在演进的理路和外在的结构

形态。对于当下依然处于转型期的中国
经济而言，也提供了一个重要的历史背
景。 用吴敬琏的话说，《薛暮桥年谱》旁
征博引，考证周密，是一部填补空白的
学术力作， 也是一部帮助国人重温过
去、展望将来的好书。

可能对一些读者而言，薛暮桥是个
陌生的名字。 这位 1904 年生于江苏无
锡 ，2005 年 7 月 22 日辞世于北京 ，享
年 102 岁的世纪老人，在《年谱》作者看
来，革命者、经济学家和经济工作领导
人是三个最核心的身份。

革命者。薛暮桥是大革命时代入党
的中共党员，亲历“四一二”反革命政变
后的屠杀与白色恐怖，年轻时代在浙江
陆军监狱就有直面死亡的经历。这种经
历对薛暮桥的人格特质产生重要影响。
更重要的是在现代中国的建构过程中，
革命者群体是核心，薛暮桥的革命经历
使他具备参与核心决策的必要条件。

经济学家。虽从未在大学经济系就
读过， 但 1932 年 1 月进入国立中央研
究院后，在陈翰笙的影响下，终生在马
克思主义概念框架下研究和写作，并始
终强调理论联系实际的重要性。毕生保
持以普通经济学家身份发表作品的习

惯， 在担任高级职务以后依然如此。因
此经济学家通常视薛暮桥为自己的同

类。2005 年薛暮桥荣获首届中国经济
学杰出贡献奖，是唯一全票当选的经济
学家 。

经济工作领导人。薛暮桥在长达数
十年的时间里参与中国经济政策的制

定和执行。战争年代，他在山东敌后根
据地改革公粮征收方法，发展根据地对
外贸易，推动和引导合作社发展，直接
领导对敌货币战；在中华人民共和国成
立前后，他作为周恩来、陈云身旁的主
要助手和辅佐者，直接参与领导统一财
经和稳定物价的工作，在战争废墟上重
振经济……吴敬琏则将薛暮桥称为“入
世的哲人”。他说，经济思想史家海尔布
鲁纳曾将那些彪炳史册的经济学大师

如亚当·斯密、大卫·李嘉图、马克思、凯
恩斯称为“入世的哲人”，以彰显他们为
人类认识世界和改造世界作出的巨大

贡献。毫不夸张地说，薛暮桥正是这样
一位“入世的哲人”。他从来不凭感觉办
事，也不固守老经验。即使到了耄耋之
年，仍然不断汲取新知识，不断更新自
己的观念，使自己的思想始终站在中国
经济理论界的前沿。作为中国市场化改
革方案的设计者和组织实施者，他为推
进中国改革立下了不朽的功勋。

作者在《薛暮桥年谱：1904-1952》
的跋中透露， 此次出版的只是三部曲
中的第一部，1952-1976 年卷和 1977-
2005 年卷尚在定稿过程中。 这些激越
年代， 那些改革开放进程中一次次破
冰之举 ，我们期待在 《年谱 》中获得惊
心动魄的展开。

本栏编辑

书中财富

一个人的经济史
荷田水铺：
新茶饮品牌的青岛故事

2020年 10月成立，当年 12月开出首家线下样板店，
随后一年连续收获三轮融资，全国签约门店数量超百家

□青岛日报/观海新闻记者 周晓峰 实习生 孙小宜

某种意义上， 创新能力是成为企
业家的基本条件， 缺乏创新能力的企
业经营者不足以称得上企业家。 过去
几十年， 中国改革开放的市场和成本
红利给创业者营造了得天独厚的有利

条件， 一些创业者即便没有强大的创
新能力也可以凭借胆子大取得成功 ，
创新精神因此被很多人所忽略。 但今
时不同往日， 随着中国企业日益融入
全球产业体系， 加之新一代信息技术
驱动的产业变革加速推进， 不仅不创
新不行，创新慢了也不行。一位人工智
能创业者曾说：“过去， 一年不创新市
场格局就会发生大变化，但现在，三个
月不创新可能就被市场淘汰了。”

企业家的创新能力一定要是持续

提升的， 而绝不是某一次技术或者商
业模式创新的 “一飞冲天” 便就此结
束。我们看到有不少企业，在几十年前
创立之初凭借技术优势快速成长为行

业前排企业甚至是 “隐形冠军 ”，但此
后无论在规模还是业务拓展上再无太

多“建树”，很大程度上就是缺乏持续
的学习和创新能力， 缺乏对未来的洞
见以及变化的敏感。 企业家未必一定
要是顶级的行业专家， 但一定要是嗅
觉敏锐的冒险家。正如德鲁克所说，企
业家一定是勇于承担风险， 有目的地
寻找创新源泉、善于捕捉变化，并把变
化作为可供开发利用机会的人。

曾掌舵 GE 长达 20 年之久的 “传
奇总裁”杰克·韦尔奇，之所以能带领
GE 从 120 亿美元市值走向 4100 亿美
元的市值巅峰， 离不开他洞悉时代发
展变化后对 GE 的大胆变革。比如韦尔
奇曾力排众议关闭了生产金属熨斗的

工厂， 虽然金属熨斗产品线看起来仍
然健康，工厂依然盈利，但韦尔奇知道
已经开始偏爱塑料熨斗的消费者迟早

有一天会彻底抛弃金属熨斗。
善于洞悉和把握机会，但绝对不是

机会主义和投机主义。尤其是随着中国
企业全球化步伐的提速，树立起对规则
意识的尊重，根据市场规则行事也是培
育企业家精神的题中应有之义。有在海
外市场打拼多年的中国企业高管就曾

谈到，对开拓海外市场的最大感受便是
海外市场对规则的强调，“你要是想进
沃尔玛卖场， 你只有达到它的各项标
准，人情什么的行不通。”在这种商业氛
围的影响下，比起国内消费者更容易受
到广告宣传等影响，海外消费者对企业
的诚信看得更重。更多中国企业家需要
慢慢学会更多把企业的生存与发展根

植于市场，用真正的市场逻辑来运营企
业，与此同时政府相关部门也需要不断
优化营商环境，为企业家营造真正能放
开手脚、无所顾忌的干事创业氛围。

只有在企业家和企业家精神的推

动下， 产业才能不断进步并始终保持
竞争优势。

■荷田水铺主打国风养生茶饮。

■即将开业的荷田水铺“大鲍岛穿越店”。

●新茶饮赛道已经进入同质化内卷时代。
●中国连锁经营协会发布的《2021 新茶饮研究报告》显示，2021 年新茶

饮市场增速从 2020 年的 26.1%放缓至 19%。
●新茶饮市场正在经历阶段性放缓， 在疫情冲击下超过 70%的茶饮新

品牌无法支撑超过 20 个月。
●毫无疑问，后来者再复制一个奈雪的茶或者茶颜悦色，已经不太可能。
●在“红海”之中，荷田水铺的创始人金智洢认为,其中仍有“蓝海”
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