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送别杨振宁
新华社记者

温竞华

魏梦佳

北京，秋风萧萧。身着素衣的人

们 ，从 四 面 八 方 赶 来 ，送 先 生 最 后

一程。

这是一位享誉世界的科学巨擘，

一位远游归来的爱国赤子。

10 月 24 日 上 午 9 时 许 ，诺 贝 尔

物 理 学 奖 获 得 者 ，中 国 科 学 院 院

士 ，清 华 大 学 教 授 、清 华 大 学 高 等

研究院名誉院长杨振宁先生遗体告

别 仪 式 在 八 宝 山 革 命 公 墓 礼 堂

举行。

杨振宁亲属、生前友好，清华大学

全体校领导、师生、校友和社会各界人

士前来送别。

哀乐低回。杨振宁先生安卧在鲜

花翠柏丛中，身上覆盖着鲜红的五星

红旗。遗体正前方，他的夫人翁帆和

子女敬献的花篮缎带上写着：“我们永

远怀念您”。

这位 20 世纪最伟大的物理学家

之一，终其一生探究真理、追求卓越。

“杨—米尔斯规范场论”“弱相互作用

中 宇 称 不 守 恒 ”“ 杨 — 巴 克 斯 特 方

程”⋯⋯杨振宁凭借着深邃的思想和

非凡的直觉，取得了一系列影响深远

的科学发现。

人们缓步走近，面向遗体深深鞠

躬。翁帆红肿着眼睛，同前来吊唁的

来宾握手致谢。安静的大厅内，只有

一声声“保重”和低低的啜泣声。

“在一个世纪的岁月里，他亲历了

中华民族走完长夜、迎来晨曦、看见天

亮的历史，始终为他的中国血统和背

景感到骄傲。”杨振宁的胞弟、年逾九

旬的杨振汉连夜从上海赶来，见兄长

最后一面。

10 年 前 的 一 次 相 聚 ，兄 弟 俩 说

了 好 多 话 ，杨 振 宁 谈 起 中 国 那 些 年

的巨大变化，“他说中国是真正看到

曙光了”。

从抗战时期西南联大物理课堂上

初露锋芒的青年，到最早站上诺贝尔

奖颁奖台的中国人之一；从上世纪 70

年代回国访问掀起大批华人学者访华

热潮，到耄耋之年站上清华三尺讲台

为大一新生授课⋯⋯

杨振宁曾将自己的人生比喻为

“一个圆”。这个“圆”里，有沐光而行、

如斯如愿，有理想奉献、不屈不折，最终聚合成跨越世纪波澜壮阔的

人生。

告 别 厅 中 央 ，“ 沉 痛 悼 念 杨 振 宁 先 生 ”的 横 幅 下 方 ，彩 色 遗

像 上 的 杨 振 宁 目 光 睿 智 而 温 和 ，静 静 凝 望 着 前 来 吊 唁 的 朋 辈

后学。

“1972 年 ，杨 先 生 向 国 家 提 议 加 强 基 础 科 学 研 究 ，启 迪 我 转

向研究‘基础型’问题。”88 岁的中国科学院院士、中国科学院物

理研究所研究员于渌眼含泪水。杨振宁先生的人格与科学贡献

已 熔 铸 成 炙 热 的 精 神 火 种 ，激 励 一 代 代 科 学 家 赤 诚 报 国 、科 技

报国。

身处海外，为祖国发展东奔西走；归根故土，为青年学子当“指路

松”⋯⋯杨振宁一生牵挂，要让新中国的科学步子迈得更快。

“临终前，他最关心的仍是我们的科研工作。”杨振宁的学生、清

华大学高等研究院教授翟荟几度哽咽，“杨先生是一个纯粹的科学

家、一个坚定的爱国者。”

中国科学院院士、中国科学技术大学教授潘建伟说，先生最大的

心愿就是祖国科技走到世界前列，我们一定会铭记教诲，让他的愿望

早日变成现实。

送别的队伍蜿蜒绵长，人们手捧现场发放的生平册，静静重温

着先生厚重的人生。清华大学工程物理系博士生孙建行手捧一张

杨振宁的照片，“先生说自己一生最重要的贡献是增加了中国人的

自信心，我在今后的科研中也要克服‘不如人’的心理，敢于做大胆

的创新。”

有感于杨振宁一生宏阔的科学视野，有人将他比作高高飞翔在

科学雨林之上的飞鸟。今天，他的学术成就与治学品格飞过了山海、

纵横于世界，为世人留下无限景仰。

在他倾力创办的清华大学高等研究院，走廊过道堆满了各地送

来的菊花；在他的出生地安徽合肥四古巷，前来缅怀的人们络绎不

绝；在他工作过 33 年的美国纽约州立大学石溪分校，人们用中英文

写满了追思⋯⋯

不置挽联，不献菊花，一切从简。10 时 45 分许，告别仪式结束，

人们久久不愿离去。

几名学子轻轻举起写有八个大字的黑白横幅，面朝杨振宁先生

安卧的方向。

“宁拙毋巧，宁朴毋华”，正是先生一生所求。

（新华社北京 10 月 24 日电）
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请明星代言不如让利消费者

安徽合力深化数字转型与创新——

跑 出“ 治 数 用 数 ”加 速 度
本报记者 梁 睿

安徽合力生产车间内的智能生产线正有序运行。 李学江摄（中经视觉）

走进安徽合力股份有限公司（安徽叉

车集团核心控股子公司）新能源智能工业

车辆产业园内，记者看到装配车间的焊接

机器人正依据指令精准地进行车辆焊接。

在总控室的大屏幕上，每台设备的运行参

数、能耗数据正实时变动，AI 系统会根据

订单数量自动调整生产节奏。

“曾经的安徽合力生产车间，因人工排

产不够精准，常常导致物料积压，设备经常

停机并造成产能浪费。”安徽合力信息化部

部长张卫回忆说。

如今的安徽合力积极拥抱市场变化，

以“治数用数”为核心，制定了“数智合力

2025”战略愿景，加快数字化转型，朝着智

能化、绿色化方向发展。目前，企业已获得

国家创新型企业、国家级制造业单项冠军

企业等称号，并拥有国家级企业技术中心、

国家级工业设计中心、机械工业叉车工程

研究中心、工业车辆安徽省重点实验室、博

士后工作站等创新实验平台。企业今年上

半年营业收入超 93 亿元，同比增长约 6%，

海外市场营业收入超 40 亿元，同比增长

15%以上，海外营业收入占比达 43%。

提高生产效率

对制造业来说，以前批量生产得天下，

而现在市场不断细分，企业之间的竞争越

来越强调基于客户需求的竞争，生产多样

化和个性化的产品已成为必然选择。现在

的叉车市场主要是多品种、小批量的生产

特点，往往难以适应大规模个性化定制需

求。安徽合力深知，若不作出改变，必将在

激烈的市场竞争中败下阵来。

“企业数字化转型及智能化创新已不

是‘选择题’，而是关乎企业长远发展的‘必

修课’。”安徽叉车集团党委委员、副总经理

徐英明说。

自 2023 年起，安徽合力实施数字化转

型专项规划，按照“数智合力 2025”战略愿

景，赋能主业提质扩量增效。时隔两年，传

统国企老枝发新芽。

走 进 安 徽 合 力 智 能 生 产 制 造 车 间 ，

AGV（自动导向车）小车在车间内有序穿

梭，它们根据系统指令自动完成物料搬运、

配送等任务。“5G-SA 独立组网技术实现

了设备之间的高速、稳定通信，数据采集传

输速度提高 40%以上，为生产过程的实时

监控与智能决策提供了有力支持，帮助提

升场内产线物流运转效率 15%以上。”徐英

明说。

同时，在叉车车架焊接工序，采用智能

机器人焊接系统替代传统的人工焊接，不

仅提高了焊接质量的稳定性和一致性，还

大幅提升了焊接效率，降低了工人的劳动

强度。“过去培养一个熟练工人需要半年

时间，现在借助数字化系统，新员工仅需两

周就能独立操作。”安徽合力电动分公司负

责人徐小红拿着手中的平板电脑介绍，上

面实时显示着每台叉车的装配进度。

通过一系列的智能化改造，今年上半

年，安徽合力全员劳动生产率比 2023 年提

升超 20%。

传统工业车辆工况模拟在应对复杂现

实场景时存在多维度局限性，这些缺陷主

要体现在数据质量、场景覆盖等多个层面，

将直接影响模拟结果。

如 今 ，数 字 化 技 术 正 在 解 决 这 一 问

题。在安徽合力研发中心的数字孪生实验

室，工程师们正在对新款氢燃料叉车开展

模拟测试。通过构建 1∶1 虚拟样机，研发

团队可在计算机中完成极端工况下的性能

验证。“过去做一次实物测试需要两周时

间，现在通过数字孪生技术，一天就能完成

20 种工况模拟。”张卫指着屏幕上跳动的

数据说。

安徽合力充分利用数字化技术，构建

覆盖产品全生命周期的研发平台。例如，

通过虚拟设计和仿真技术，研发人员能够

在计算机上对新产品进行全方位的模拟测

试，提前发现设计缺陷并加以优化。“这不

仅使新产品研发成本降低 15%，产品设计

周期也缩短 12%。”徐英明说，目前公司推

出 的 氢 燃 料 电 池 叉 车 在 实 验 室 已 完 成

5000 小时耐久性测试，各项性能指标达到

国际先进水平。

完善供应体系

数字化供应链平台（SRM）的应用，使

安 徽 合 力 与 供 应 商 的 协 作 发 生 了 质 的

飞跃。

在某零部件供应商车间的电子屏上，

实时显示着安徽合力的生产计划与物料需

求。在采购过程中，数字化系统会根据生

产计划和库存情况自动生成采购订单，并

实时传递给供应商，供应商可以通过平台

实时查看订单状态、发货通知、结算信息

等，实现了采购流程的高效、透明。

目前，安徽合力配件查询准确率提升

显著，平均查询时间大幅缩短；服务响应效

率提升，客户服务单据处理时间减少；通过

线上化流程，业务处理效率提升显著。“我

们每月处理配件采购 3.5 万单、维修服务

4.3 万单。过去要花两周时间协调调价方

案，现在通过数据共享，3 天就能完成。”张

卫说，这种协同效应使安徽合力的采购成

本降低 10%，供应链响应速度提升 50%。

在绿色供应链建设中，安徽合力的数

字化平台发挥着更大价值。通过接入供应

商的能源管理系统，可实时监控生产过程

中的碳排放数据。“我们与超 100 家核心供

应商共建了绿色制造数据库，可实现全链

条的碳足迹追踪。”徐英明介绍。

优化服务体验

近年来，我国每年新增叉车实际需求

快速增长，不断攀升的叉车保有量为后市

场服务发展提供了市场基础。“安徽合力作

为我国叉车龙头企业，必须以数字化转型

为关键抓手，加快从‘卖产品’到‘卖产品+

卖服务’的转型。”徐英明说。

目前，公司依托后市场服务平台建立

“一车一档”服务，对工业车辆全生命周期

管理进行全记录全留痕。同时，协同配件

业务上下游，建立价格联动机制，实现销售

价格与采购价格自动联动，实现从客户维

保需求到服务完工结算的全过程一体化

管理。

“当客户提出服务需求时，可以通过

SBOM（售后物料清单）和 EPC（电子备件）

系统精准查询所需服务的配件，配件管理

系统实现内部配件采购、销售、仓储管理，

售后服务系统则支持服务全流程跟踪和监

督。”张卫说，这种协同模式实现了从客户

需求触发到服务完工结算的全流程一体化

管理，为客户提供高效、精准的一站式后市

场服务体验。

大数据价值的释放，催生了新的商业

模式。安徽合力推出的“叉车即服务”模

式，通过车联网平台订阅为客户提供包括

设备、运维、数据分析在内的整体解决方

案，目前已服务超过 500 家企业。例如，当

客户的叉车出现故障时，平台会自动向客

户和售后服务人员发送警报信息，售后服

务人员可以通过平台远程查看设备故障信

息，指导客户进行简单的故障排除。对于

较为复杂的故障，售后服务人员可以携带

相关工具和备件迅速前往现场维修，大大

提高了售后服务的响应速度和质量。

安徽叉车集团党委书记、董事长杨安

国表示，在未来的发展中，随着数字化技术

的不断进步和应用，安徽合力将继续秉持

“治数用数”理念，不断深化数字化转型与

创新，为中国工业车辆行业的高质量发展

贡献更多“合力智慧”。

在位于江苏省宿迁市苏宿工业园区的长电科技（宿迁）有限公司车间内，工人在半导体封装测试生产线上忙

碌。该公司专注于半导体封装测试领域，产品包括集成电路、中大功率分立器件等，主要应用于汽车电子、新能源、

家电、数据存储设备等。 方东旭摄（中经视觉）

最近，影视明星、体育冠军、演艺圈新

秀纷纷涌上“金九银十”的新车发布舞台。

汽车营销从“车企老总秀”变为“文体圈明

星秀”，引发热议。

曾经，以特斯拉 CEO 马斯克为代表，

创始人亲自上阵、CEO 占据 C 位已成为新

能源汽车的营销风向标。尤其是去年北京

国际车展，“红绿”CP 组合带来超强流量，

卷出长安、吉利、奇瑞、长城等车企老板亲

自下场，直播带货。然而，随着一些车企高

管在舆论场“翻车”，车企开始反思这种营

销套路。

从现实案例看，当企业老板个人 IP

与公司品牌深度绑定时，虽然提升了知名

度，但是也带来了潜在风险。一旦车企及

品牌遭遇负面事件，老板易成舆论焦点，

引发“流量反噬”，导致品牌信任危机。

因此，面对当前复杂的网络舆论生态和流

量反噬风险，车企高管“避风”成为普遍

选择。

当前，新能源汽车市场竞争的白热化

和产品的同质化，使车企营销难度升级。

对传统燃油车而言，发动机、变速箱和底盘

“三大件”是核心卖点，这些硬核技术需要

长时间积累，换代也慢，代际差异明显。而

新能源“三电”系统日趋标准化，甚至不少

车企共用一家电池供应商，其产品与技术

给消费者的感觉总体差别不大，车企营销

遭遇前所未有的挑战。

在 信 息 过 载 的 现 代 社 会 ，注 意 力 已

成 营 销 稀 缺 资 源 。 一 款 新 车 上 市 ，如 果

没 有 足 够 的 话 题 和 声 量 ，就 像 一 颗 小 石

子 扔 进 大 海 ，连 个 响 都 听 不 见 。 请 明 星

代 言 ，就 等 于 买 下 其 背 后 庞 大 的 粉 丝 群

体 和 媒 体 关 注 度 。 车 好 不 好 ，大 家 可 以

慢慢了解，但至少得先让大家看到你、讨

论 你 。 通 过 明 星 流 量 入 口 ，可 以 迅 速 提

升曝光度和话题度，甚至提供情绪价值，

实现破圈传播。

问题是，明星流量不一定能转化为产

品销量。明星和创始人一样，也有“塌

房”的风险。一旦代言人陷入舆论漩涡，

车企的投入不仅付诸东流，更可能遭受品

牌形象的反噬。比如，英菲尼迪曾官宣某

明星成为品牌代言人，结果次日即“塌

房”，合作仅维持约 35 个小时，被称为

“汽车史上最短代言”；同年 4 月，某明星

成为保时捷中国赛车运动代言人，仅 3 个

月即被警方逮捕。这两起案例，凸显了流

量明星影响力的脆弱性。

汽车作为一种高价值、耐用性的大宗

消费品，消费者在购买时往往会进行深入

研究和比较，注重产品的质量、性能、安

全性、舒适性等核心要素。如果这些要素

不过硬，流量再大也无法赢得用户信任。

流量只是汽车营销的“敲门砖”，而产品

力和服务力才是决定消费者是否购买的关

键因素，是企业立足的根本。

随着信息传播越来越透明，今天的消

费者也能轻易比较各种车型的配置、价格

与口碑。况且，车企请明星代言，价格不

菲。一线明星动辄数千万元的代言费用，

大规模广告投放所需的巨额资金，这些成

本最终都不可避免地转嫁到车辆售价中，

由消费者共同分担。车企若能将这些费用

直接“让利”购车者，不仅能够降低消费者

购车门槛，更能在价格敏感型消费者中建

立比较优势。

市场竞争的本质是供求关系的资源

争夺与价值创造。请明星代言，只是锦上

添花，切勿本末倒置。对车企品牌营销来

说，与其盲目追星，加剧行业浮躁，不如回

归商业本源，为消费者创造更多价值。将

资源更多地投入技术研发、质量提升和价

格优化上，让消费者以更低的成本获得更

优质的产品和服务体验，这样的让利不仅

是 营 销 策 略 的 调 整 ，更 是 商 业 理 念 的

升华。


