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自我介紹



Star Steels

星鋼成立於2010年，是中國華南地區領先的高精度

數控車削零部件製造商，工廠坐落於東莞市鳳崗鎮

願景是成爲世界級高精度零件制造商，通過不斷完

善同提升設備, 最大限度地實現完全自動化生產，

同步提升員工技能, 不斷提高產品的質量和精確

性，盡力追求完美



Star Steels

目前公司現有職工80人，工程技術人員20餘人，關

鍵性生產設備百餘臺，公司主要業務涉及汽車、醫

療、食品、電子和家電等各個行業，是一家提供精

密五金零配件一站式生產加工、銷售和出口服務的

科技公司。 公司自成立以來，堅持以人爲本，誠信

立業的經營原則。
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何爲訂單增值？



金屬制造業困境，訂單利潤去哪了？

成本攀升：多維度的利潤擠壓

-原材料價格劇烈波動

-綜合運營成本持續上升

-高進低出的剪刀差
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低價競爭：行業“內卷”的惡

性循環

-餓死同行，累死自己

-創新投入不足

-被動接受訂單
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訂單附加值低：價值鏈定位的

困境

-同質化嚴重

-局限於簡單加工
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訂單增值：不止於產品，更是價值

訂單增值，通過提供超出基礎產品或服務範圍的附

加價值，使客戶願意爲之支付更高價格的價值創造

過程。

核心在於從單純的"產品供應商"轉變爲"價值共創夥

伴"。金屬制造企業不再僅僅提供標準化金屬產品，

而是根據客戶特定需求，提供包括技術解決方案、

定制化加工、供應鏈優化等在內的全方位服務。

訂單增值不僅指單筆訂單金額的提升



訂單增值的核心邏輯

核心邏輯是價值競爭取代價格競爭。它幫助企業跳出單純比拼價格的“紅海”，通過創造獨特價值吸引並留住

客戶，從而提升平均訂單價值和整體盈利能力。

對於企業而言，深入理解和有效實施訂單增值策略，是構建差異化競爭優勢、提升客戶忠誠度，並最終實現可

持續盈利增長的關鍵。

升值不是推翻重來，而是從你最痛的一個點開始，用先進工具解決它，然後像滾雪球一樣擴大成果。



核心挑戰：如何跳出“成本競賽”的紅海？



理解訂單增值：價值升維

技術增值：

智能生產驅動，通過引入自動

化生產線、工業物聯網平臺和

AI視覺質檢等新技術，可以大

幅提升產品的一致性和可靠性。

技術增值直接體現在產品能賣

得更貴、贏得更優質客戶上。

你的產品不再是可以被隨意替

換的“標準件”，而是因其卓

越的性能、精度或獨特性，成

爲客戶的“核心件”。
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服務增值：

提供一體化解決方案而非單一

產品。客戶購買的是一個能解

決其最終問題的方案。能夠快

速響應詢價、訂單變更和售後

需求。優質的服務能極大提升

客戶粘性。當你的服務成爲其

高效運轉的保障時，你們的關

系就從一次性的交易變成了長

期的戰略合作，訂單的持續性

和利潤空間自然得到保障。
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品牌增值：

品牌增值是最高層次的增值，

它建立在技術與服務之上，是

客戶對企業綜合實力和長期承

諾的信任。這種信任會讓客戶

在選擇時優先考慮你，甚至願

意支付品牌溢價。意味着你的

產品是“可靠、省心、有保障”

的象徵，能夠幫助你在紛繁的

市場中脫穎而出，吸引優質訂

單，並有效抵御價格戰的衝擊。
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技術增值：

自動化生產線、工業物聯網平臺和AI視
覺質檢等新技術，提高效率同時降低人
工成本







利用3D打印技術或
者臺面CNC提高製
造生產力
打 印 工 件 進 行 製 造 判 定 或 者 利 用 臺 面
CNC快速打板或小型量產



服務增值：
快速響應

提供一體化解決方案



品牌增值：

技術增值+服務增值



OEM到OBM

可以在工廠淡季的時候，做屬於自己的產品



OEM到OBM的好處

0101

消化過剩產能：
有效利用淡季閒置的設備

和人力，維持生產線的穩

定運轉。

0202

提升附加值：
不再僅僅賺取微薄的加工

費，而是通過建立品牌來

獲取更高的利潤空間。

0303

增強抗風險能力：
減少對單一客戶或外部訂

單的依賴，開拓新的收入

來源。



會面臨的挑戰：

需要從以生產管理、成本控制爲
核心，轉向以市場營銷、品牌建

設、渠道管理爲核心。

商業模式完全不同：

如果自有品牌產品與客戶產品存
在競爭關系，可能會影響原有的

OEM合作關系。

可能引發客戶顧慮：

需要組建市場團隊、設計團隊，
並投入資金進行品牌推廣和渠道

建設。

需要大量資源投入：



獲客新方式：通過網絡平臺精準獲客

通過網絡平臺，獲取自己的目標客戶



爲何需要先進制造？



先進制造，是實
現全方位增值的
唯一引擎。



先進制造的必要性：擁抱先進制造是必然選擇。

應對全球競爭格局的必然選擇：當前，全球產業鏈正在深度重構。部分高附加值環節在向發達國家回流，同時中

低端產業也面臨其他經濟體的競爭。香港制造業必須向上突圍，通過先進制造搶佔價值鏈高端環節，才能避免在

夾擊中陷入困境。

破解本土企業發展瓶頸的關鍵路徑：許多企業面臨創新能力不足、產品附加值不高、品牌影響力有限等挑戰。先

進制造通過技術創新和數字化轉型，能夠有效幫助企業突破這些瓶頸，是走向高質量發展的關鍵。

把握國家戰略機遇的明智之舉：國家層面正在大力推動制造業向高端化、智能化、綠色化轉型，致力於構建以先

進制造業爲骨幹的現代化產業體系。企業順勢而爲，不僅能提升自身競爭力，也能更好地融入國家發展大局，享

受政策紅利。



驅動訂單增值的實踐路徑



設備、數據與決策的升級路線

0101

單點突破，實現
“過程可控” 

-在關鍵機牀加裝可檢測

產品及裝料的機械設備

0202

部署 MES
-實現“柔性生產”

0303

將重復性工作交給
機器處理

-集成 AI質量檢測系統（基於

機器視覺的自動質檢）

-利用機械手包裝貨物



路徑
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1

選一個範圍小、易測量、見效快的環節記錄下生產中的“浪費”

建立“價值偵探”視角 鎖定“最小可行突破點”

從“供應商”到“解決方案” 建立激勵機制

从“供应商”到“解决方案” 文化重塑：人人都是“增值點”

引入生產數據追蹤

數據驅動



展望



共贏展望：不止於
企業，更是香港產
業升級的未來
企業的生存之道



THANK YOU

Presenter：Stephen Cheung


