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迎免费体验：百考试题物流师在线考试中心 德马要做的产品

和服务，就是标准化的物流、仓储和作业环境，系统化地解

决厂内物流的效率瓶颈。这有点类似于宜家这种标准化的方

案，只不过物流是动态的，而家居是静态的。 浙江华睿投资

管理有限公司投资经理葛响亮 点评 德马物流：厂内物流专家 

细分市场龙头 中国物流装备行业步入新的发展阶段，行业面

临以软件系统和智能系统提升整体物流方案价值的发展机会

，德马所涉及的子行业(包括仓库系统、车间作业环境系统、

物流容器和物料厂内输送搬运系统)是一个有创新空间的传统

市场。 德马在技术庞杂的专业物流领域中，选取了独特的“

厂内物流”子系统作为自己的专攻领域；而且以产值1亿元

到10亿元的企业为主要服务客户，尽量利用物料流模型和人

机工程学等技术手段，挖掘其中的节点模型，并用标准化的

软、硬件产品和服务组合，努力提出适用于目标企业的一套

标准化的、简单高效的厂内物流系统解决方案。 对德马的挑

战在于如何不断优化标准化的厂内物流系统，令其系统的适

应力获得提升，满足各行业客户的特殊物流需求，并基此提

升德马的服务效率，提升德马的盈利能力，逐步获得更高的

市场份额，成为国内最大的物流装备产品解决方案提供商。 

德马是做什么的？“厂内物流专家。” 德马想做什么？“工



业品的IKEA(宜家)。” “2009浙商最具投资价值企业”德马

物流系统工程有限公司的常务副总裁宋伟的回答言简意赅，

充分显示了德马物流的清晰定位。 何以成为工业品的“宜家

”？ 宋伟在物流行业浸淫十多年，他借用宜家的概念来说明

“厂内物流”这个稍嫌专业和冷僻的领域。他告诉《浙商》

记者：“德马要做的产品和服务，就是标准化的物流、仓储

和作业环境，系统化地解决厂内物流的效率瓶颈。这有点类

似于宜家这种标准化的方案，只不过物流是动态的，而家居

是静态的。” 我们可以这样描绘德马的远景：一家新建企业

找到德马，从德马网站上下载一张表格，填进去企业的数据

，Email或传真给德马，然后他们就会在一周内收到厂内物流

体系整体设计方案、报价和产品清单，这份方案也许是免费

的！ 假如是简单布置自己的仓库、办公室、车间某个工位或

某个车间，他们就可以去德马的分系统解决方案数据库内，

检索到合适的模型，并一键列出清单、价格、作业效率和数

据证明、产品的安装和使用指导书以及设计软件等等各种必

须的文件。 “如果他们使用过宜家的软件设计自己的厨房，

又假如他们与自己的物流经理一起琢磨过自己的库房，就会

对这个说法特别有感受。”宋伟对《浙商》记者说，“与家

居系统不同的是，企业的物流系统是动态的和复杂的，系统

问题要用系统去解决。所以，没有成熟的解决方案模型，我

们不可能做到后面的一系列标准化。” 物流产业在中国已

有10年的发展历史，物流装备公司超过1000家，前10位的公

司规模基本在4-10亿元之间。要成为工业品的宜家，德马何

以做到？与同行相比，德马有什么样的比较优势呢？ “现有

的国内同行，他们的业务形态几乎是清一色的定制化服务。



这一方面是由于物流技术在中国的发展尚处于起步阶段，大

家都在摸索其中的规律；另一方面，我们的同行在解决方案

上的投入和储备都明显不足，这是可以理解的。因为大家还

在设备投入阶段，在拼命制造足够多的产品。还好，德马稍

微前进了一步，我们在前几年一直在解决方案上持续投入，

终于摸到了其中的门路。”宋伟对《浙商》记者说。 系统解

决方案与定制化服务到底有什么样的区别？会不会仅仅是德

马为自己制造的一个概念？对此，宋伟告诉《浙商》记者：

“合适的解决方案并不是高效的3PL(第三方物流)、运作成本

低或装备水平高，是与企业其它管理系统相匹配的，各子系

统均衡发展的系统。也就是说，企业不要盲目追求某一方面

的高效率，而是要互相匹配，充分发挥各系统的效率。没有

这种系统化的诊断的方案建议，企业自己是绝对无法做出合

适判断的，这就是这套解决方案系统的价值所在。” 宋伟

是2004年加盟德马物流的，此前他曾参与海尔、华为、一汽

、二汽、通用汽车物流项目及成都铁路中心站集装箱园区规

划，物流战略规划、物流系统设计、物流工程实施、企业业

务流程优化，第三方物流规划正是其所长。 德马怎么盈利？

2004年是德马的重要转折点，当年德马购并上海力固、上海

博弈，获得了国内较为先进的物流技术和经营人才，公司开

始在技术研发上持续投入。 德马物流总裁卓序之前是浙江湖

州一家国营企业的经营厂长，1998年创立湖州德马机械有限

公司，主营物流设备零组件。2003年，德马进行产业链衍生

，开始涉足输送机制造、货架制造和容器制造。2005年，德

马成为首批国家重点扶持的高新技术企业，并入选福布斯“

中国最具潜力中小企业榜”。 从一家零件生产企业转型为物



流装备企业，德马是出于什么样的考虑呢？ “2008年中

国GDP是4.3万亿美元，而日本是5.3万亿美元；中国的物流总

费用是7900亿美元，而日本是5300亿美元；中国物流总费用

占GDP的18.3%，日本仅为10%不到。”卓序告诉《浙商》记

者：“由此可见中国的物流管理水平远低于日本，所以包括

物流技术在内的物流产业有巨大的潜力可挖。” 从2002年

到2008年，物流装备行业市场增长率每年都超过了30%。卓序

希望通过自己的努力，介入企业涉及物料流转的每个环节，

为其提供系统问题解决方案，提升中国企业在物流方面的竞

争力。 德马所处的物流装备的市场约占物流总费用的4%，以

德马的数据估算，中国境内物流装备市场有超过2000亿元的

总规模。“由于目前中国市场处于发展初期阶段，姑且假设

有1000亿元规模。其中德马所处的细分子行业有超过500亿元

的总规模。在未来5年，我们希望取得其中3.5%的市场份额，

从而成为国内最大的物流装备产品解决方案提供商。” 按照

卓序的估算，在未来5年，德马的年经营收入有望达到17.5亿

元的规模。为实现这一目标，德马制订了详实的商业计划书

。他们按照年营业额把企业分为3类，把1亿-10亿元年营业额

的中等规模企业作为自己的目标客户群。“这类企业每年采

购物流装备100万-1000万元，中国此类企业超过2万家；，以

最低采购额计算，有200亿元的市场。以50万元采购额计算，

如果占有10%的市场，就能达到10亿元的市场规模。”宋伟告

诉《浙商》记者。 那么，德马靠什么盈利，在未来凭什么取

得如此之大的市场份额？宋伟的答案是，德马靠标准化的解

决方案实施赚钱。基于对物料形态的归纳，将绝大部分物料

整合成托盘和料箱两类单元化形态，并基于行业特性和中国



企业的作业习惯，德马整理出30多种标准化的仓储系统解决

方案。 目前德马有400家客户，1.5亿元营业额，平均每个客

户签单约38万元。显然，系统化和标准化的解决方案，不仅

提供了快速高效的诊断和规划，同时也为标准化的产品提供

了可能。而这些物流装备，正是德马物流的盈利点。 100Test 
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