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“五、四、三、二、一，咚！”2023 年 1 月 1 日

零点，深圳书城，得到 APP 创始人、北京思维

造物科技股份有限公司董事长罗振宇为第

八场《时间的朋友》跨年演讲画上句点。与

2022 年不同，今年跨年演讲的舞台不再是大

型体育场，台下也不再空无一人。

8 年多前，罗振宇立下了一个目标——

连续 20 年，办 20 场跨年演讲。8 年多来，“得

到”不断应变、蜕变、求变，从无到有，从小到

大，发展成为一家大型知识服务平台。这是

如何做到的？有没有秘诀？其中一些门道

对其他知识服务类公司乃至更多的中小企

业而言，有哪些可借鉴之处？

应变：从一个人到一家企业

2022 年 12 月中旬，记者通过视频采访

罗振宇，他正在深圳的一家酒店“闭关”准备

跨年演讲。

这位曾经的电视台制片人，于 2012 年

开 始 打 造 个 人 知 识 脱 口 秀 节 目“ 罗 辑 思

维”，其后改为音频节目。2012 年 12 月 21

日起，罗振宇坚持每天早上 7 点前在“罗辑

思维”公众号发布一条 60 秒语音。这一干，

就是 10 年。

有人认为这是行为艺术，形式大于内

容。罗振宇说，60 秒语音和跨年演讲就像一

种仪式，仪式本身也是内容，不一定你的姿

势有多好，但重要的是准点出现，重要的是

做完，要相信坚持的意义和价值，就像当初

义无反顾地投身知识服务领域。

60 秒语音栏目开通的 1 年多后，也就是

2014 年，北京思维造物科技股份有限公司正

式成立，2015 年公司创办“得到”品牌，持续

深耕知识服务市场。

“‘得到’的成立、成长，有企业管理者对

市场的认知，也是经济环境变化的结果。”得

到 APP 联合创始人李天田说。

彼时，大众创业、万众创新热潮涌动，人

人期待成功，对学习知识也有着强烈需求。

“可以说，如果没有强劲的知识消费需求，没

有适应民营经济发展的政策环境，也不会有

‘得到’的今天。”李天田说。

随着我国经济高速增长，消费升级不断

加快，越来越多的用户愿意为内容付费，这

是知识服务行业能成为风口的关键原因，也

是“得到”能够发展成一家头部企业的重要

因素。

从一个人转为一个企业，需要有退有

进。对“得到”来说，不断淡化个人的影响，

包括“罗辑思维”60 秒语音开通 10 年后“就

此打住”，是一种退，上线得到 APP 则是一

种进。

2016 年 5 月份，思维造物公司推出移动

互联网知识服务应用——得到 APP。计算

机科学家、上海交通大学客座教授吴军，润

米咨询创始人刘润，经济学家、上海交通大

学中国发展研究院院长何帆等学者，走进录

音室、摄影棚，成为知识提供者。

截至 2022 年 12 月 31 日，得到 APP 激活

用户数已超过 5400 万，用户累计学习时长超

过 14 亿小时，生产的笔记字数近 42 亿。

蜕变：从卖书籍到卖服务

走进“得到”北京总部，能看到许多会议

室被冠以名人姓名，比如蔡元培厅、张元济

厅、爱因斯坦厅、苏格拉底厅，但好多人看到

“田溯宁厅”，第一反应是：这是哪位高人？

对“得到”而言，田溯宁正是让刚刚起步不久

的“得到”，知道了什么是知识服务和知识运

营商的人。

2015 年夏天，网通公司创始人同时也是

“罗辑思维”听众之一的田溯宁，提出了一个

建议：公司要做一个知识运营商。

什么是知识运营商？田溯宁打了一个

比方：以电信运营商为例，一方面要在后台

运营极其复杂的网络技术系统，另一方面要

在前台为用户提供低成本且简洁的操作体

验。简单说，就是把复杂的留给自己，把简

单的留给用户。

对于当时以卖书为主要商业模式的“得

到”来说，知识运营商的概念简直就像黑暗

中的一道光。

怀 着 尝 试 的 心 态 ，得 到 APP 上 线 了 。

2016 年 7 月，现任得到 APP 总编室负责人的

宣明栋正式加入“得到”。他对内容产品有

着异乎寻常的较真态度。

“有一说一，知识服务中的音频产品最

难做。”宣明栋告诉记者，要在短时间吸引

人注意，就要营造一对一讲话的沉浸式声

场，让听众感觉讲述者只和他说话。所以

文稿上就不能用“您”，也不能用“你们”或

者“我们”，就用“你”。这就是“为耳朵写

稿子”。

除了称谓变化，还有大量工作。据介

绍，以生产一部听书作品为例，从报选题到

做规划再到写初稿，一直到最后审核校验上

线，大概要花 200 多个小时。听书作品不仅

仅是内容重复，还包含大量周边知识以及一

些采访。工序复杂，工时更长，但用户收到

的就是一个点开即可收听的作品。

蜕变，有赖于自身的机遇和努力，也离

不 开 基 础 设 施 、用 户 习 惯 、使 用 环 境 的

变化。

罗振宇说，便捷的线上支付以及用户支

付习惯的养成，是知识服务发展的契机。但

更重要的是，版权环境越来越好。“当前，大

网络平台对盗版容忍度非常低。比如，我们

发现网上有盗版，马上向平台投诉，盗版很

快会被下架。”

从卖书籍到卖服务，不仅是“得到”产

品 形 态 的 蜕

变，也是其转型升级

的有益尝试，更是知识服

务行业深度切入消费市场和用

户生活的一个缩影。

求变：从做好到一直做好

在企业快速发展的同时，关于收割粉

丝、贩卖焦虑等质疑也没有停过。刚开始，

“得到”的管理者会对外界不理解甚至不友

好的声音愤愤不平。后来，他们也在自问，

企业和个人拥有这样的社会知名度，但真正

为用户提供了相应水平的服务吗？

“质疑也是一种约束。”罗振宇说，如果

把企业比作一辆车，光有油门不行，还得有

刹车。这个刹车就要求我们不断审视产品

的每一个字、每一段语音，让自己做得更好。

除了对企业的质疑，曾经快速扩张的行

业也遇到了发展瓶颈，复购率偏低、产品同

质化严重、短视频平台冲击等问题，愈发明

显。对此，“得到”如何努力求变，提升自身

核心竞争力？

对于产品同质化，李天田并不认为是个

大问题。“当一个市场足够成熟时，产品要素

本身会产生同质化现象。但是，产品品质以

及品牌与用户的关系，肯定不是同质化。得

到 APP 应对这一问题的办法就是，踏踏实实

做好内容产品。”

产品同质化现象的背后，也反映了行业

增长逻辑的改变。

对企业来说，不断寻求用户规模几何级

增长，不断提高产品销量，是传统企业运行

的基础逻辑。但对于知识服务企业来说，增

长逻辑已大不相同。

比如，

“得到”的某个课

程只能服务一部分有

需求的人，不可能让很多人

持续购买，这也是复购率低的原

因。面对这一情况，只有服务好现有用户，

才是企业运营的核心。因此，不能再靠几个

“爆款”打天下。

“有的用户喜欢经济学，还想了解如何

开店。我们就请零售专家讲如何提升小店

成活率。这样的课程非常受欢迎。”李天田

说，目前，得到 APP 已经有“通识教育”和“能

力教育”两大板块的终身教育产品和服务。

从做好自己到一直做好自己，不仅仅是

一个企业发展战略的选择，更是紧跟社会形

势、政策环境、市场需求的必然要求。

2019 年，党的十九届四中全会公报提

出，要构建服务全民终身学习的教育体系。

2022 年，新修订的职业教育法指出，建立健

全服务全民终身学习的现代职业教育体系。

正是这样的大环境，为知识服务尤其是

终身教育的发展，提供肥沃土壤。“得到”总

编室孙筱颖说，当前国家大力提倡建设“人

人皆学、处处能学、时时可学”的学习型社

会，这对主打终身教育的“得到”而言，恰逢

其时。

“前不久召开的中央经济工作会议提

出，要从政策和舆论上鼓励支持民营经济和

民营企业发展壮大。相信有了良好的政策

环境，有了规范的行业生态，有了强劲的教

育需求，知识服务的未来一定会更好。”罗振

宇说，“得到”也将致力于从认知和能力两个

维度赋能职场人，推动职业教育和终身教育

高质量发展，助力人才强国建设。

“ 得 到 ”的 发 展 之 道
本报记者 孟 飞 胡文鹏

本版编辑 刘 佳 张苇杭 美 编 倪梦婷

辩证看待光伏企业扩产潮

王轶辰

光伏行业的红利还在持续。据

统计，A 股上市公司中已有近 90 家

涉光伏企业发布 2022 年度业绩预

告，其中预增及扭亏者超过七成。

隆基绿能、通威股份、大全能源、特

变电工等 4 家产业链龙头企业预计

净利润超过 100 亿元，晶澳科技、锦

浪科技等 28 家企业预计净利润增

长上限超过 100%。在对未来市场

需求的乐观预期下，龙头企业再度

掀起扩产热潮，冲击行业竞争格局。

经过去年此起彼伏的扩产热潮

后，新年伊始，光伏产业链又传来产

能竞赛的消息。1 月 17 日，隆基绿

能 发 布 公 告 称 ，拟 投 资 建 设 年 产

100 吉瓦单晶硅片项目及年产 50 吉

瓦单晶电池项目，预计项目总投资

达 450 多亿元。1 月 19 日，晶澳科

技宣布，拟在鄂尔多斯市建设光伏

全产业链低碳产业园项目，总投资

约 400 亿元。不过，从各环节产能

扩张情况看，虽然企业间竞争将进

入白热化，但隆基绿能领跑，通威股

份、晶澳科技、晶科能源等企业紧追

的“一超多强”格局恐难改变。

轰轰烈烈的“光伏热”引发了对

新一轮光伏产能过剩的担忧。据机

构不完全统计，2022 年行业新建组

件扩产项目规模已超 400 吉瓦，龙

头企业扩产加上新玩家跨界入局，

光 伏 组 件 总 产 能 预 计 超 过 800 吉

瓦，市场过剩风险逐渐增大。

产能过剩并不是洪水猛兽，需

要辩证看待。

一方面，激烈的市场竞争有利于锻造更优质的企业和产

业。自由竞争条件下，随着市场周期波动，制造业产能阶段性

过剩很难避免。为持续赢得市场，企业新建产能必定要领先

于行业，并迅速推进，快速锁住技术、成本优势，在一定时间内

获得经济收益。

另一方面，对产业过热要保持足够警惕。2008 年至 2012

年期间，中国光伏产业一度高速扩张，全国有 300 多个城市上

马光伏项目。光伏企业争相扩张，导致产能过剩。光伏是典

型的重资产行业，而且技术更迭迅速，企业需要持续投入资金

进行产线升级。企业产能越大，产业链一体化程度越高，在技

术迭代中承担的风险就越大，一旦押错技术路线，或是经营节

奏没有踩准，往往就会陷入困境。

面对潜在的产能过剩和周期变换，光伏企业在紧抓机遇

的同时，一定要增强风险防范意识，用组织的确定性对抗外部

环境的不确定性，打造过剩状态下的竞争力，形成穿越周期的

能力。要保持清醒的头脑，在扩张的同时多想想市场能不能

跟得上产能，做到有序扩产。大力转变发展方式，通过兼并重

组、优化存量来实现企业规模的扩张，并以稳健的财务和风险

控制来为企业保驾护航。此外，龙头光伏企业也有责任维护

光伏产业链供应链稳定，根据“双碳”目标合理参与光伏产业，

并通过战略联盟、签订长单、技术合作、互相参股等方式建立

长效合作机制，避免恶性竞争和市场垄断。

奥克医药辅料公司将低碳理念应用于生产全过程——

打 造 绿 色 发 展 动 力 源
本报记者 温济聪

辽宁奥克医药辅料股份有限公司（以下称“奥

克医药辅料公司”）成立于 2001 年，是主要从事环

氧乙烷精深加工产品的专业研发、生产、销售的高

新技术企业，其产品广泛应用于医药及个人护理

领域。公司持续坚持绿色低碳发展，被工信部评

为“绿色工厂”。

“绿色发展对于专精特新企业来说意义重大，

这就是我们建设绿色工厂的原因。”奥克医药辅料

公司母公司奥克控股集团董事局主席朱建民认

为，在高质量发展的新时代，“双碳”目标驱使的绿

色低碳发展将为广大专精特新企业带来更多投资

需求和发展机遇。

如何建设好绿色工厂？朱建民告诉记者，要

坚持做好两个方面工作。“一方面，我们要持续创

新开发绿色工艺技术，实现绿色生产；另一方面，

我们将绿色低碳理念应用于产品生产全过程，依

靠科技创新实现节能降耗，加强过程管理，杜绝

‘跑冒滴漏’，让公司的化工生产装置实现绿色

低碳。”

在实践中，奥克医药辅料公司采用聚合工艺

技术，将原料环氧完全聚合得到目标产品，不产生

任何副产物。与此同时，公司增加变频节能设备，

实现反应余热再利用，完善生产线智能化自动化

系统升级，将智能化与绿色节能化相结合，提升生

产效率、能源利用率，降低运营成本并缩短产品上

线生产周期。

此外，严谨健全的管理体系也为建设好绿

色工厂提供了重要支撑。奥克医药辅料公司副

总经理郭洋介绍，“双碳”目标的提出，促进了公

司绿色工艺技术开发和绿色工厂节能降耗系统

管 理 ，全 面 提 升 了 公 司 绿 色 发 展 的 质 量 和 水

平。公司建立并严格实施了能源管理体系，打

造质量、职业健康和环境三位一体的管理，并实

施了药品生产质量管理体系。绿色生产工艺开

发与应用、管理体系建立与实施确保了绿色工

厂有效运行。

绿色工厂建设给奥克医药辅料公司带来了实

实在在的效益。“公司通过绿色工厂建设，在水、电

和蒸汽等节能降耗方面，仅用一年时间就创造了

近 200 万元经济效益。”郭洋说。

绿色工厂建设只是企业发展的起点。“未来，

我们将持续拓展与国内外相关科研机构及化工园

区在精细化工、新材料等领域高新技术成果应用

转化方面的合作，全面推动企业绿色化发展，为精

细化工产业的高质量发展作出积极贡献。”朱建

民说。

创 新 产 品 市 场 俏

位于浙江省金华市金东区孝顺镇的金华市金顺工具有

限公司是专业生产发热系列工具、喷涂工具及其他家用工

具的企业。公司持续创新，产品远销全球 130 多个国家和

地区。图为公司车间内，工人在加紧生产。

胡肖飞摄（中经视觉）

奥克医药辅料公司化验室奥克医药辅料公司化验室。。 （（资料图片资料图片））

““ 得 到得 到 ””高 研 院 杭 州高 研 院 杭 州

学学习中心线下课程场景习中心线下课程场景。。

（（资料图片资料图片））


