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诺瑞肯：技术国际化、产品本土化、服务个性化

 ——访诺瑞肯集团亚太区高级副总裁魏宝华

魏宝华简介：

魏宝华（1971-），男，诺瑞肯集团亚太区高级副总裁。曾任中国冶金设

备总公司，炉部副总经理；上海斯坦因-霍特迈克工业炉有限公司，副董事长，

总经理；埃博普感应系统（上海）有限公司，总经理，亚太区副总裁。现为诺

瑞肯集团亚太区高级副总裁。

主持集团在亚太区的并购业务，于2017年成功收购意特佩雷斯和史杰克

西。建立以中国上海为中心的诺瑞肯集团亚太总部，全面领导亚太业务发展。

主持诺瑞肯集团四个品牌在确保欧洲技术品质的前提下，逐步实现全系列国产

化。主持诺瑞肯集团中国供应链的整合及智能化，实现在中国常州的长江、汉

江两大工厂全面系统化改造升级。创办迪砂中国铸造学院，每年为铸造行业培

训高端技术人才近千人。作为铸造行业数字化智能整体解决方案领先者，推动 

NORICAN Digital人工智能大数据应用，为铸造厂提供真正有内核的铸造专业

智能化系统，帮助客户实现降低废品率40% 的目标，从而提高企业的竞争力和

效益。

《铸造》：众所周知，诺瑞肯集团是一个实力

雄厚的国际化集团，从熔炼、给料、造型再到表面

处理，可提供一系列的定制化解决方案，请您简要

介绍一下集团的产业布局，各子品牌的特点。

魏宝华：诺瑞肯是一个总部设在欧洲的国际化
集团，为黑色及有色成形和表面处理金属领域提供
解决方案。集团旗下有四个品牌，其中迪砂的总部
设在丹麦，主要有垂直造型线、水平无箱造型线和
有箱造型线，以及完整的砂处理解决方案。迪砂可
以提供一个完整的技术解决方案，即从砂处理、造
型到除尘，以及后续的抛丸处理，铸造厂所需的主
要设备迪砂都可以提供，并有完整的解决方案。迪
砂的设备具有速度快、效率高的特点，也是迪砂垂
直线的一个非常明显的优势，得到了市场广泛的认
可。在市场上，有些垂直线也自称“迪砂线”，对

于这一点我们再次澄清，只有迪砂出品的垂直造型
线的才是迪砂线，其他品牌的只能叫垂直造型线，
不能等同于迪砂线，但我们也很骄傲和自豪，迪砂
线已经作为垂直造型线的一个代名词，这也说明我
们在市场上的地位。

维尔贝莱特是喷抛丸技术的发明者，专业做
金属的表面处理，是一个具有百年历史的公司。金
属的表面都是需要进行后续处理的，维尔贝莱特以
喷、抛丸技术为核心，应用于不同的行业，不仅限
于铸造，无论是铸件还是其他金属工件，在航空航
天、医疗、造船等领域，都有非常广泛的应用。铸
造还是维尔贝莱特应用的核心领域，战略份额比较
大，我们是在这个领域里面很可靠的专家，大家有这
方面的问题都可以找维尔贝莱特来解决。

2017年，我们集团并购了意特佩雷斯高斯和史
杰克西，这两家公司拓展了诺瑞肯的金属制造服务
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领域。意特佩雷斯高斯主要是做铝合金的压铸设备，
高压压铸、低压压铸以及重力压铸，也是唯一一家同
时拥有这三种工艺的专业公司，已有50多年的历史。
意特佩雷斯高斯是一家意大利公司，进入到中国市场
其实也比较早，大概在30年前就为皮尔博格提供了压
铸机，意特压铸机的特点是可靠性高、稳定性好，超
过30年的设备现在还在使用中，还是非常稳定的。史
杰克西作为一家德国公司，在铝合金的熔炼和定量、
保温、转运方面是非常专业的企业，在铝合金熔炼领
域里，受到了行业广泛的认可。史杰克西进入中国市
场的时间也比较久，为中国配套的数量也是比较多。

《铸造》：您参与主导了包括亚太区业务的重组

和业务的整合，诺瑞肯在中国一直致力于本土化，本

土化战略有哪些措施？本土化的产品、技术和服务与

集团联动如何？

魏宝华：这四个公司四个品牌集合在诺瑞肯集团
的旗下，为全球有色和黑色铸造提供服务，在中国市
场上有长期的发展战略。中国是世界上发展最快、体
量最大的区域，市场在这里，集团的重点发展方向和
战略目标也在这里，我们要与客户走在一起，近距离
地、更好地为客户服务。

在中国乃至整个亚太区，诺瑞肯的技术是国际化
的，产品和服务是非常本土化、个性化的。诺瑞肯集
团亚太区的总部设在上海，我作为亚太区的所有公司
的法人代表是整个集团的亚太区的最高领导，在整个
集团的运作和操作的过程中，我代表着亚洲的声音，
代表着亚太区的声音反映客户的需求，同时也在我的
这个责任范围内，去推进我的服务理念。

图1　集团生产的有色产品

图2　亚太区上海总部

除了上海总部，在北京、重庆、太仓、香港，还
有日本的名古屋，都设有我们分公司，负责本地区的
销售、售后服务和技术支持。我们在常州设立了两个
工厂，一个叫长江工厂，一个叫汉江工厂。两个工厂
四个品牌的产品都有生产，当然系列也不一样。在长
江、汉江两个工厂实现了整个供应链的整合，设备销
售整个亚太区，现在也销售到其他区域，像土耳其等
国家，甚至有一些产品，我们已经完成了中国生产、
全球供应。这两个工厂产量占集团产量的20%，亚太区
的销售能占到集团总量的30%左右。

国产化降低了高端设备对于中国客户的使用门
槛，可以相对实惠地用到综合性价比高于纯国产品牌
的设备，可以更好地体会到诺瑞肯集团旗下这四个
品牌的品质和服务。我们所谓的国产化不是简单化或
低成本化，而是把生产制造放在了国内，降低了物流
成本，减少了人工成本，缩短了生产制造和供货的周
期，还能得到欧洲国家得不到的更好的服务。

诺瑞肯集团所有的研发，首先要根据市场的需
求，包括来自中国和欧美的市场，这是非常明确的，
经过权衡、优选、紧迫度和影响等，来确定选取研发
的项目及研发的顺序。目前，集团的一些研发方向也
吸收了一些来自中国市场的需求，中国对研发的参与
贡献会也会越来越大。他们愿意了解具有独到中国文
化、中国市场、中国客户的角度上的这种思维，这也
是整个集团保持发展非常重要的一个因素。

中国的影响力越来越大，集团在国际化发展中
将中国放在相当重要的战略地位，新技术在中国的发
布和推广已是全球同步，甚至很多的全球首发是在中
国。虽然中国的起步比较晚，但是我们的步子迈得比
较大、走得比较快，效率也比国外更高。

图3　长江工厂现场
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《铸造》：压铸领域装备发展越来越高端，设备大

型化，压铸生产集成化趋势已来，诺瑞肯是如何应对的？

魏宝华：谈到压铸，随着汽车轻量化、新能源汽
车的需求迅猛的增长，压铸件越来越大，并向结构件
进行发展，而且像特斯拉做的这种造车新势力或者新
的一体化的造型方面的压铸，大家也都非常震撼。国内
的一些新能源汽车公司也都纷纷按这种思路来发展。

意特佩雷斯也非常认同这样的一个发展方向，同
时我们自己也参与了这个发展方向，压铸机现在基本
上是往大型化发展，现在最大的已经投入实际生产，
应用的压铸机是5 700 t设备。我们在欧洲某知名品牌
客户已经投产运用在新能源汽车领域，而且非常的成
功。当然就目前来说这是两板机已经投入使用中的最
大机型，现在市场又有6 100 t，甚至8 000 t的都已问
世，但是这些设备还没有真正投产，三板机国内的有
其他品牌已投产，但是两板机，目前只有意特的已经
正式投产了。

意特佩雷斯的压铸机在模板硬度上的优势，是远
高于其他同类品牌的，所以在同样的市场竞争中，意
特胜出其他品牌压铸机。对材质上远高于其他的竞争
对手，主要是源于我们对于选材严苛，我们选择锻钢
板的同时，下面有不锈钢的堆焊，增加表面硬度，确
保模板不变形。所以为什么说我们的模板不开裂不变
形，这是意特佩雷斯压铸技术上的一个非常重要的特
点，这是我们一直坚守的，在别人降低成本的时候，
意特还是坚持品质和技术，这也是为什么像欧洲知名
汽车公司在最后的方案比较后还是选择意特佩雷斯的
一个原因。

大型化是一个趋势，另外一个趋势是两板机替代
三板机。两板机5700T是目前投产最大的，现在我们的
研发设计已经达到6500T，同时还计划更大的8000T的
方案，会根据市场的订单需求进行开发。

压铸件集成化、大型化，这是一个发展的趋势。
原来是考虑到轻量化做一些动力件，现在基本上做结
构件。马斯克更加加速了这一趋势，其实没有马斯克
的说法，大家也在用相对大型的压铸机来生产汽车结
构件，但可能他走得更快，别人还没有意识到到。现

图5　诺瑞肯常州工厂图4　5700T压铸机

在能做到130 kg，这是以前完全想象不到的。集成化可以
用几台设备，替代一条生产线，组装线就可以缩小了。

集团的发展战略，当时我们收购意特之后，基本
上确定了两个方向，一是觉得有色合金的发展速度要
比黑色合金的发展速度要快，而且市场的前景要大，
不只是汽车，还有5G、3C、计算机、手机等，应用领
域非常广泛，而且前景很好。另外就是大型化，大型
化在当时就确定了，特别是我们1000吨以下的小型机
很少做，反而大型的设备，能够真正体现压铸的体量
和价值。

从意特来讲，我们针对高端市场，利用技术优势
和服务优势，针对汽车结构件、大型压铸件的应用做
一些市场的深耕。

《铸造》：诺瑞肯在中国得到广泛认可，国际先进

的产品和技术是一方面，服务上也有独到的地方吧。

魏宝华：我们有一个明确的理念：不一定能做
最大的，但是一定要做最好的。做最好的，服务就是
其中重要的组成部分。我们的服务首先从理念上，就
是从客户角度出发，为客户发展着想，这是我们的核
心，也是我们整个集团的核心。其次，就是服务体系
的完善，我们注重服务意识、服务能力和服务响应速
度，这也是我们多年不断加强的几个方面。

站在客户角度，帮客户解决问题，超越客户的期
望，可以帮助彼此实现双赢。技术是国际化的，产品
是本土化的，服务是个性化的。迪砂，维尔布莱特，
都是百年的企业，意特佩雷斯高斯，史杰克西，也都
是这个行业里面的领军企业，能够给客户提供一站式
的、完整的、相对集中的整体配置，我们还可以提供
更多的工艺或整个布局的解决方案，我觉得这是我们
的优势。我们凭借先进的设备和整体解决方案帮助客
户节约成本，增强他的竞争力，最终帮助客户实现每
一个优质铸件的成本最低化，做到了这一点，就是帮
客户解决问题，他会选择你。他只是要买设备吗？不
是，他是要选择一个能够帮着他盈利的解决方案。选
择诺瑞肯这样的一个产品和解决方案，对于客户来说
能够比用其他的方案，或者其他的客户选配组织起来
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图6　服务团队

采访魏宝华先生

（文/曲学良、曹秀梅，图/诺瑞肯）

的一个方案，更加具有优势。同时，我们的品牌影响
力和可信度，让客户有更多的信心，这一点就是我们
和其他公司的差别。

另外就是我们的服务体系，越是在低层面的去解
决问题，它的效率越高、成本越低。诺瑞肯集团在中
国20多年来的生产制造和市场深耕，拥有300多人的团
队，打造了一个从技术到生产、从销售到项目管理、
同时拥有完整的售后服务体系。我们是专业的公司、
专业的人员，应该干专业的事情。我们的专业人员直
接地、快速地到现场为客户解决难题，让他得到想要
的服务，客户就可以集中精力去搞生产，搞好生产管
理。在日常的服务上，诺瑞肯中国为所有的客户提供
7天24小时的即时服务，这7天24小时不是停留在口头
上，我们不会给客户一个400电话，让客户打这个电
话，我们每一台诺瑞肯的设备上都有一个标签，这个
标签上就写着该设备的专属服务工程师的手机电话，
专属服务工程师随时为客户解决问题，缩短了与工程
师寻求或者解决问题的时间，相当于你的身边有一个
专业的技术支持顾问。

此外，我们的设备都是终身服务，每一台设备的
保修、保养和服务记录都是完整的、持续的，让客户
完全没有后顾之忧。刚才讲的30年的意特生产的压铸
机，我们现在还在为其提供服务，包括它的升级改造。

《铸造》：智能制造是制造业发展热点，也是未

来趋势，诺瑞肯在智能制造领域有哪些规划和布局，

有何进展？

魏宝华：三年前，诺瑞肯集团也应对整个智能化
和数字化的发展需求，在我们旗下的这四个品牌，全面
推进智能化、数字化，推出诺瑞肯数字化解决方案。

如果你认真的看，很明显的看到在每一台诺瑞肯
集团设备上都挂着一个黄色的诺瑞肯的数字化盒子，
这个东西叫Norigate，它是数据的收集装置，可以把
在工厂里面的诺瑞肯集团的以及非诺瑞肯集团的整体
生产相关设备的数据收集起来，发送到云端，然后在
Monitizer这样的一个数字化平台上进行数据的汇总，

数据的显示，以及专业的AI分析，也就是人工智能的
分析，最后实现一个优化介入。我们在解决了单机设
备本身的技术改进和效率的提升之外，还在寻求设备
与设备之间，及整个产品生产过程中的这种规划。诺
瑞肯集团的最大优势在于，基于多年积累的大数据，
能有效地将收集到的数据变成真正去指导优化实际的
生产，在人工智能的指导下进行分析，最后输出一个
有效的、最经济、最有生产效率、最有帮助的这样的
一个指导方案和操作方案。

从智能化这一部分，能够让客户最直接感受到
数据带来的价值，这和市场上经常会看到MES是不
一样，不只是通用数据收集，能够真正的实现人工智
能，最后都可以展示分析结果带来的优化。这个理念
上来讲，就是如何帮助客户去分析这些数据，最后能
够达到一个非常明确的目标，就是降低客户生产过程
中的废品率。我们的承诺就是通过利用诺瑞肯集团的
数字化解决方案，可以帮助客户降低废品率40%，甚至
达到45%，就相当于你原来如果是10%的废品率，通过
数字化系统帮你减到6%。所以在7月份的展会上，我们
所提出来的理念叫：The Super Productivity Foundry，
超高效能的铸造厂，使铸造厂的生产效率得到提升。

数字化和智能化的发展趋势，让我们看到更大、
更广阔的发展空间。国家有明确的要求，2025年要做
到规模化的企业，初步普及智能化，到2035年的时
候，全面普及智能化，所以2025年到2035年的10年期
间，中国数量巨大的规模化企业要实现智能化，智能
化的设备、技术和服务的发展空间是巨大的。而且，
从智能化的角度来讲，要求我们从设备供应商变成服
务供应商，满足规模化企业的服务需求。

所以从更长远的去畅想，我认为不要拘泥于一个
设备供应商、一个解决方案，而是你的服务和战略合
作伙伴，能够帮助你可持续性地降低生产成本、提高
生产效率，成为全方位的合作伙伴，这个才是更长久
的，也要通过提前预见性的设备维修、管理等服务来
提升与时俱进的合作。


