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看往期电子报

都市频道《财富+》播出时间：每

周二、周三、周四20：15；经济广播《财

富+》播出时间：每周六20：00。

少年启艺：

针线为伴，深耕手艺初扎根

杨路钢是家中最小的孩子，家里添
置的缝纫机成了他裁缝之路的起点。
邻里、同学的衣物修补活计，他全包揽
下来，在细碎针线间打磨基础手艺。不
久后，杨路钢开始自主打版制作同款服
饰，独特版型即便放到现在，依旧不显
过时。彼时的他尚是在校中学生，仅凭
自学就能独立完成整件成衣。

纯粹的业余手工终究有局限，想要
精进工艺，杨路钢选择踏入专业服装
厂。上世纪八十年代，青年联合实业公
司旗下东亚服装厂对外招录缝纫技术工
人，有基础的他顺利入职，直接被分配至
核心技术室。厂里一众资深老师傅，成
了他第一批专业导师。工厂承接校服订
单时，他结识了技艺顶尖的刘炳仁师
傅。身为厂里技术负责人，杨路钢时常
登门请教，系统学习专业成衣逻辑。他
深知业余缝制与标准化制衣存在天堑，
一件衣服外观好看，若是版型不符人体
身形，穿起来便会拘束别扭。长久的学
习沉淀后，杨路钢专攻尺码体系研发，精
准测算肩宽、胸围、臀围数据，搭建适配
国人身材的标准版型，这也是他的企业
数十年屹立市场的核心底气。

创业逐新：

匠心破局，本土品牌立津门

安稳的国营工厂工作，并未困住
杨路钢的野心。改革开放浪潮席卷全
国，民众消费观念转变，追求美观得体
的服饰成为新风尚，商场也从传统柜
台式售卖，转型开放式专柜经营。
1990年，他开始筹划自主创业，1991
年正式注册卡丹时装厂。彼时皮尔卡
丹品牌进入国内市场。创业起步仅有
两千块启动资金，没有雇工，所有工序
全靠他一人包揽，打版、制作样品连轴
转，常常两天两夜不眠不休。生产设
备都是工厂淘汰的二手缝纫机，简单
维修后便投入使用，完成样品设计后，
再分发外协工人批量制作。小厂房一
步步壮大，巅峰时期拥有一百余台设

备、六百余名工人，本土品牌飞尼克
斯，就此在天津站稳脚跟。

创业初期，一款黑白波点八片裙
女士成衣爆火，成为全城供不应求的
爆款，设计灵感源自生活里随处可见
的波点手绢。杨路钢看准市场需求，
走遍面料市场却找不到匹配布料，索
性直接定制面料，搭配利落西服领，打
造出兼具复古与时尚的女装。当时设
备简陋，锁眼机价格高昂，他仅购入四
十六元简易锁眼器勉强支撑，正当他
发愁大批量成衣锁眼工序时，熟人送
来闲置锁眼机，恰好跟上爆款热销节
奏，单店单日便能售出七八十套，飞尼
克斯的口碑借此快速扩散。

在同质化初现的服装市场，杨路钢
走出两条差异化发展道路，一举打响品
牌知名度。其一，率先推出终身免费售
后服务，在天津服装行业开创先河。消
费者购买飞尼克斯服饰后，拉链损坏、
纽扣脱落、里衬破损、衣物破洞织补，全
部免费处理。曾有顾客过年穿羊绒夹
克被鞭炮炸出满袖麻点，拿着破损衣物
前来求助，厂里留存同款面料零布头，
即便存在细微色差，工人依旧完整更换
两只袖子，让衣服焕然一新。这件小事
传开后，百姓对飞尼克斯的信赖度大幅
提升，羊绒夹克单款热销，即便售价六
百余元，依旧广受追捧。

其二，跳出商场专柜的固有模式，
在城市商业盲区开设线下专卖店。彼
时高速路广告牌投放费用高达二十万，
而沿街门店租金仅十几万，门店招牌便
是天然广告。杨路钢驾车走遍天津大
街小巷选址，巅峰时期全市开设四十余
家门店，每个行政区平均三家专卖店，
市民就近即可选购、享受售后，品牌渗
透中老年群体。

临危受命：

执掌大厂，重塑国际产业格局

本土品牌站稳市场后，一个极具
挑战的机遇摆在杨路钢面前：接管天
津津达制衣。津达制衣是全国首家

西装合资企业，长期运营皮尔卡丹西
装业务，此前数十年均由外籍团队全
权管理，后期持续亏损、资金链断裂，
背负大量供应商欠款。面对旁人眼
中的“烂摊子”，杨路钢决意接手，成
为国内第一位执掌皮尔卡丹合资大
厂的华人管理者。在他看来，外国人
能做好的产业，中国人同样可以，甚
至能做得更好，他也想借这个平台，
探索本土团队运营国际高端服装品
牌的可能性。

接手初期难题重重，企业巨额亏
损、拖欠货款，商誉濒临崩塌。杨路钢
从自有飞尼克斯公司调拨一千余万
元，分批结清供应商欠款，重建企业信
用，让生产、供销链路恢复良性循环。
他凭借深耕数十年的制衣技术，直击
生产核心痛点：欧洲原版西装依照西
方人体型设计，胸围、臀围、横档过于
宽松，并不适配国人身材。调整裤型
版型这一项改动，每年就能节省八十
万元布料损耗，改良后的西装贴合亚
洲身形，穿着舒适度大幅提升。

外籍管理团队开销庞大，一名销售
总监单人年消耗八十万元，下属二十余
人，团队运营成本居高不下，高额管理
开支持续拖垮企业盈利。杨路钢精简
冗余管理层，压缩无效开销，仅仅优化
人员架构，企业便快速实现扭亏为盈。
与此同时，他格外体恤一线缝纫工人，
调研发现普通工人月薪不足两百元，与
高层巨额薪资形成刺眼反差。企业盈
利好转后，他第一时间上调基层员工薪
酬，让产业工人共享发展红利。

皮尔卡丹与津达制衣的合资合
作，更是改写了国内西装产业链格
局。传统西装依靠黑炭衬塑形，版型
僵硬缺少柔软度，欧洲引进的新式工
艺，兼顾挺括版型与穿着舒适度，掀
起国内男装生产线革命。彼时西装
是国内稀缺高端消费品，一套皮尔卡
丹西装售价两三千元，在当时堪称奢
侈品，全国经销商争相奔赴天津订
货，市场长期供不应求。杨路钢作为
技术出身的管理者，吃透欧洲先进制

衣工艺，结合国人身材重塑版型标
准，让国际西装工艺真正落地本土化
生产。

坚守初心：

深耕半世，不负津门实业荣光

为守住国内首家西装合资企业的
招牌，保障上千名职工平稳就业、顺利
退休，他整整五年未曾领取一分工资，
依靠飞尼克斯主业营收持续补贴亏损
的津达。支撑他走下去的，是最朴素
的实业初心：不能让承载行业时代记
忆的老牌企业，断送在自己手中；更不
能让跟随企业多年的工人失去生计，
唯有咬牙坚持，才能给员工、给行业一
个交代。

从十几岁踩缝纫机的少年，到执掌
本土品牌与国际大厂的实业家，近五十
载行业沉浮，杨路钢始终没有脱离一
线，设计、打版、面料研发亲力亲为。源
源不断的设计灵感，来自永不停歇的学
习与观察：走遍全国各大服装市场捕捉
流行趋势，专程前往马场道外文书店购
置海外时装书籍，托香港友人邮寄前沿
时尚杂志，融合东西方审美，打造适配
本土消费者的成衣款式。

一把剪刀裁岁月，半匹布料筑初
心。杨路钢的五十年，是天津服装产业
迭代升级的缩影，是改革开放本土实业
蓬勃生长的见证。这位津门衣匠，用一
针一线，织就属于中国本土制造业的滚
烫华章。

津门衣匠杨路钢：

半尺布料织就五十载实业春秋

理 财 漫 谈

海河穿城而过，百年天津

曾是北方服装产业的核心沃

土。从少年踩着缝纫机缝补衣

衫，到白手起家创立本土服装

品牌飞尼克斯，再到成为国内

首位执掌皮尔卡丹天津合资大

厂的华人管理者，天津市飞尼

克斯实业发展有限公司董事

长、天津津达制衣总裁杨路钢，

在服装行业深耕近五十载，一

把剪刀、数台缝纫机，丈量出天

津服装产业从传统手工走向国

际标准化生产线的完整变迁，

也书写了一位本土匠人坚守实

业、以诚立业的半生故事。

杨路钢

每到半年末或者年末，不少基金
公司会密集发布分红公告。账户里突
然多了一笔钱，有些投资者会以为这
是基金公司给的“额外奖励”。其实，
这是一个常见的误解。基金分红，分
的本来就是你的钱。分红前，你的资
产体现在基金净值里；分红后，一部分
净值变成了现金回到你账户。总资产
不变，只是左口袋进了右口袋。

既然如此，基金公司为什么还要
分红？主要有三个原因：

一是帮助投资者“落袋为安”。有
时经过市场连续上涨之后，基金管理
人会主动进行分红，间接帮助投资者
“降低仓位”。同样的，有些投资者看

好一只基金，但又担心短期波动，分红
相当于被动帮你兑现了一部分收益。
二是降低基金净值。不少投资者对
“高价基金”有心理门槛，分红后净值
下降，反而更容易吸引新资金进入。
三是满足特定投资者的现金流需求。
比如一些养老资金或机构资金，需要
定期的现金回报来匹配支出。

对普通投资者来说，面对分红时
有一个重要选择：现金分红还是红利
再投资？如果你打算长期持有这只基
金，建议选择“红利再投资”——分红
自动转换成基金份额，不仅省去了申
购费，还能让资金继续参与投资，享受
复利效应。如果你近期需要用钱，或

者对后市比较谨慎，现金分红则是更
稳妥的选择。最后，理解分红的本质，
不是为了纠结“亏了还是赚了”，而是
帮我们做出更理性的决策。

基金分红，是“发红包”吗？
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