
对话

羊城晚报： 你跟你父亲的
相处的模式是怎样的？

刘海陶： 算是一种传统的
中国父子关系。之前，我们也会
有很多争执，我会据理力争，但
是多数会妥协。到了今年，我父
亲和我的关系感觉发生了更大
的改变， 他会更多地听我的意
见。可以说今年是个分水岭。可
能因为我这些年的努力， 今年
的业绩好是一个方面， 另一方
面是待人接物。 现在跟社会的
一些关系， 是我跟我夫人去处
理了。 我父亲觉得我已经成熟
了。

羊城晚报： 如果给刘海陶
接班打分，您给多少分？

刘启洪： 那肯定有 90 多
分，他很努力，肯从最底层做
起， 能够全面掌握整个产业
链的每一个环节， 这很不容
易。 我有儿子、有女儿，我常
跟他们说，企业不是个人的，
而是整个社会的， 要有责任
心。 在这个企业，为了企业的
良性发展， 我们需要的是有
能力的人、适合的人，不是要
靠关系来关照的人。 这一点，
刘海陶比我做得更好。

羊城晚报： 你之前说刚毕
业的时候是比较血气方刚 ，这
么多年之后这种性格还在吗 ？
有没有什么改变？

刘海陶： 现在也会血气方
刚， 但是没那么容易冲动。 比
如，在企业发展过程中，我认定
的事情，要改革，不管有什么困
难阻力，我一定要做到。之前我
们的企业还是传统的管理体
系，粗放式的靠写单做记录，我
就全部改为采用现代运营管理
系统， 这个系统需要投入大量
的资金。刚开始我父亲不认可、
不支持， 他认为以前好好的为
什么要做，我们很痛苦，当时每
天加班凌晨两三点， 就是要把
事情干好。结果证明，我们上了
这套管理系统对于提高效率、
降低风险是非常有帮助的。

羊城晚报： 你心目中未来
的 广 州 来 利 食 品 集 团 是 什 么
样？

刘海陶： 我去过日本很多
次， 北海道白色恋人的工厂就
是我的一个目标。 而白色恋人
的生产企业， 就是一家日本的
家族企业。可以说，白色恋人工
厂是商业、农业、旅游业、制造
业完美融合。你去了北海道，必
定去那个地方， 去那地方必定
买它的手信。那么，广州是否也
能诞生一家这样的企业？ 我希
望我朝着这个方向努力。

当中国民企走
到“四十不惑”，创
一代开始进入交班
季， 创二代渐次登
场。 在民企传承过
程中， 创二代与父
辈 有 什 么 样 的 冲
突? 遭遇过哪些困
惑? 他们展现出怎
样的个性? 羊城晚
报联合广东省青年
企业家联合会、广
东粤财信托有限公
司、 广州工业经济
联合会、 广州市企
业联合会和广州市
企业家协会深入调
研，推出《经济新动
能 民企新力量创
二代来啦!》，与您一
起探寻答案。

羊城晚报讯 记者马汉青、通讯员
关悦报道：“AR+AI” 助力海关货物通
关再提速！ 记者 12 日获悉， 广州海关
在南沙自贸试验区试点智能化便捷通
关立体监管改革，在货物监管领域应用
“AR+AI”技术，创新监管模式，提高通
关效率。此项改革即将在广州海关关区
范围内复制推广。

凌晨 3 时，随着来自泰国的“平春
轮”靠泊南沙港二期码头， 四个满载龙
眼、 椰青总重达 98.6 吨的货柜从船上
卸下， 海关以科技手段进行船边分流，
经系统确定无需查验，企业迅速将该批
水果提离送往广州江南水果市场，天亮

前就进入市场等待商户选购。
这些促进高效通关的科技手段应

用，是广州海关叠加运用“AR （增强现
实 ）”和“AI（人工智能 ）”技术的改革成
果。 今年以来，广州海关聚焦企业反映较
多的通关“痛点”“堵点”，应用新型的AR
视频技术，叠加AI算法，将集约信息化和
现实场景融合，以“机器代人”简化和优
化监管模式和监管流程。 船边分流后，对
于需查验的货物， 在应用单兵设备辅助
关员执法的基础上， 开发查验辅助机器
人，使得企业等待查验时间的大幅压缩。

利用“AR+AI 技术”，海关查验机
器人可以自动来到待查验的货物前，先

期 开 展 查 验 准
备， 进行数据采

集和比对等基础性工作，机器人作业和
海关派单并联进行，极大地减少了企业
等待查验和海关关员进行查验的时间。
查验机器人试点使用以来，南沙港二期
码头的海关查验量由原来每天 （12 个
小时）的 300 个柜提升到 500 个柜。

对于现场查验环节遇到的专业问
题，关员可通过手持移动端的“远程协同
系统”与后台业务专家实时远程连线，借
助专家和实验室专业力量、 商品知识库
等后台资源，远程进行判别，现场完成验
估作业，为企业节省了送样等待时间。

第一份工没干多久
就炒了老板鱿鱼

几年前，就有调查显示，未来 10 年，中
国民营企业将进入企业接班的高峰期。 一
个公开资料数据： 中国 90%的企业主希望
子女继承自己的事业，而另一方面，82%的
子女却不愿继承父辈的事业。

不过，对于广州人和镇当地“土著”刘
启洪来说，儿子的接班是肯定的事情，但是
必须要锻炼他。 这个锻炼从刘海陶一回国
就开始了。

“我小时候家庭经济已经很好了，一出
生家里就有司机， 加上从国外留学回来，确
实有些血气方刚。 我爸考虑得较长远，他不
让我回公司，就把我扔出去一家知名的快销
企业做企划，我只能去了。 ”刘海陶回忆起当
初回国的第一份工，对自己并不太满意。

“我没干多久就炒了老板鱿鱼。 因为当
时觉得自己很牛，别人说什么都听不进去，
现在想想真的不应该那么快辞职。 ”刘海陶
颇有些后悔地调侃自己：“我一直被惯着，

没人跟我说一些难听的话，现在出去打工，
别人肯定对我有要求，我就会受不了。 ”

为儿子这次辞职， 刘启洪和太太专门
找刘海陶谈了很久， 看到刘海陶对于辞职
那么坚决， 刘启洪最后很生气地说：“你自
己看着办。 ”

这句话反而让刘海陶感到了压力，他
坦言当时有点儿发怵，开始反省自己。

为拿下一份订单
连续跑了三个月

时间回溯到上世纪八十年代， 有着稳
定国企工作的刘启洪并不甘于这样平淡
的、可以看到未来的生活，他灵活的脑袋里
装下了要干一番事业的想法， 并努力实施
起来。

工作之外， 刘启洪看到人们因生活水
平的逐步提升，对糕点业的需求越来越大，
他就创造机会跟着最好的饼干师傅学习。

“每天下班后去拜师学艺，那时候都得是偷
偷地学。 ”刘启洪告诉记者，一年后，凭着一
股韧劲和学习能力他掌握了这门技巧，立

即毫不犹豫地下海，开始了自己的创业。
可以肯定的是， 刘海陶骨子里遗传了

父辈吃苦耐劳的精神和强大的学习能力。
在他重整旗鼓展开第二份工的生涯

里，他有了表现和提升自己的机会。
“我的第二份工就是去一家知名快消企

业当业务员。 广州气温高达 37 摄氏度以
上， 我每天骑个单车沿街去每一家平价零
售店（夫妻店类型的小超市 ）推销我们的方
便面， 一天最少几十公里， 要去货架搞卫
生，有的地方是很脏的。 ”刘海陶现在谈起
这段经历，颇为得意，因为他很快实现了业
绩第一，开始带团队。

“我很有耐心去跟客户沟通。 这些小店
的老板一般不会给我们这些业务员好脸
色，大部分是爱理不理，如果你的上一任业
务员得罪过这个老板的话，那你就惨了。 老
板直接把你赶出去，我试过一次被轰走。 但
我的风格就是一次不行，下次再去。 ”刘海
陶颇有兴致地谈起，在一家夫妻型小超市，
只卖竞争对手的方便面，销售量还很大。 刘
海陶去了几次，老板都不理他。

此时，他暗下决心，一定要拿下这个客
户。“于是我每周都到那家店里两次，免费
帮他们整理货架，笑着跟他们闲聊几句，这
样过了三个月，那个老板终于对我说，放一
点你们的方便面进来吧。 ”

“其实，现在回想起来，在第二家快销公
司工作一年，我父亲对我残忍是对的，让我
明白跟人怎么相处。 有时候生活太好了，不
是一件好事情。 ”刘海陶这样总结。“人要学
会跟别人去沟通，要学会低头，对我以后人
生有很大帮助。 特别现在我跟下属说话时
候，我也会站在他们角度思考问题。 ”

接手企业
老爸放权让他撞南墙

看到儿子在外闯荡小有成绩后， 刘启
洪启动了让刘海陶回公司的计划。

而让刘海陶没想到的是回到公司要一
边烧锅炉，一边管销售。“每天早上去烧锅
炉，要倒煤进去又热又脏，中午忙完就去管

销售，这样持续了三个月。我爸是要磨
练我。”刘海陶低下头苦笑着说，“没办
法，只能听我爸的。 ”

“让他从底层干起才能对企业每
个环节了如指掌。 ”刘启洪很满意儿子
烧锅炉的表现。

当回到公司的销售业务，刘海陶则
精神百倍，摩拳擦掌准备大干一番了。

“当时我觉得我可以了，一回公司
就准备马上改革。 我父亲竟然全盘放
手给我做。 那是 2012 年，我带着从原
先公司领悟的经验负责饼干业的销
售，第一步就将原来的业务员全换了。
可是，这样做却并没有达到预期效果，
对我打击挺大。 ”

“我给海陶放权，也是要摔打他。

当然，这件事我心里也有谱，家族生意有两
个板块，一个是商业地产，一个是快销饼干
业，我想可以支持他在饼干业练手，撞板才
能成熟起来。 ”刘启洪回忆起那段经历，这
样解释。

问题出在哪里？ 刘海陶沉下心来仔细
分析：“我之前的快销企业经历与饼干业市
场还是有很大区别， 我对这个市场的理解
不透，饼干的消费频率没有方便面那么高，
我要是靠深耕网点的打法， 很痛苦做得也
很累。 ”

几年过去，饼干业绩不见大起色，刘海
陶就一边干一边去学习营销、研发等课程。

“我们发现饼干的产品市场定位比较薄
弱，同时，新产品要有卖点。 学习营销、研
发， 我要去结合市场的需求， 融入到产品
中，充分调动整合上游的资源，将新产品实
现工业化。 ”刘海陶讲起这段不断学习的经
历，颇有感慨。 他表示，要跟上游的生产商
一个个谈提供合适的原材料等， 并不是想
象中那么容易，要一个个找，而且需要他们
做出调整，配合来利的需求，形成完善、高
效的供应链，可以说过程很锻炼人。

2019 年中秋前， 刘海陶主导研发的溏
心月饼全新推出， 这是广州来利拥有专利
的产品“四重奏流心月饼”，产品在新品发
布会上初次亮相， 立即引发在场经销商客
户的强烈关注。

“在常规流心月饼产品上进行的大胆创
新， 香酥的月饼皮、Q 弹的雪媚娘夹心层、
绵软的咸蛋黄再加上浓滑的流心， 产品背
后浓缩了研发层面的创意和技术层面的攻
坚克难， 该款多重馅料月饼产品在业内当
时属于首发。 ”刘海陶谈起这一创新，尤其
感到自豪。

未来已来
接班故事还将更精彩

广州来利食品集团 1982 年创办至今，
历经三十余年飞速发展， 现已成为旗下拥
有来利饼业有限公司、 来利快食面有限公
司、 来利饮用水有限公司等近 10 家子公
司，占地面积 500 余亩、建筑面积超 20 万
平方米的大型现代化食品生产基地， 市场
营销网络遍布全国。

如今， 任职来利食品集团总经理的刘
海陶已经带领广州来利食品有限公司实现
了销售额比 2012 年时增长三倍的成绩。

“我一开始让海陶做过锅炉工、也跟着
师傅学做饼干，就是想让他从底层干起。 快
消食品行业你如果自己不懂业务， 很难掌
握全局。 ”刘启洪笑着说，“现在海陶做饼干
比我还厉害。 ”

在广州来利食品集团的网页可以看到，
其实行多品牌发展战略，旗下拥“来利”“溏
心”“卡慕”“丹娜斯”“瑞达”等多个品牌。

刘海陶的愿景就是将广州来利打造成
为世界一流食品品牌运营商。
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海归毕业他烧过锅炉

还得沿街去兜售方便面

策划：吴江 统筹 孙晶 李卉
文 / 图 羊城晚报记者

孙晶 陈泽云

老爸说，没有最底层的锻炼，就没有今天接班的 90 分

彩色电子书正式面世，广州企业造！
近期将量产

每天一早从珠江新城
开车进入白云区人和镇，穿
过长长的村道来到饼干厂，
广州来利食品有限公司新
一代接班人，85后的海归
刘海陶充满了干劲。虽然眼
前的大片工业区还在建设
中，刘海陶的心里已经为未
来画好了发展的蓝图。

“海陶有现在的成绩，
跟当初让他回国后从锅炉
工、销售干起有关系，年轻
人如果不从底层开始学
习， 不可能对企业的每一
个环节了如指掌， 也不会
有现在的胸有成竹。 ”广州
来利的创始人刘启洪对儿
子的接班很有主见， 也相
当满意。

第一份工没干多久
就炒了老板鱿鱼

几年前，就有调查显示，未来 10 年，中
国民营企业将进入企业接班的高峰期。 一
个公开资料数据： 中国 90%的企业主希望
子女继承自己的事业，而另一方面，82%的
子女却不愿继承父辈的事业。

不过，对于广州人和镇当地“土著”刘
启洪来说，儿子的接班是肯定的事情，但是
必须要锻炼他。 这个锻炼从刘海陶一回国
就开始了。

“我小时候家庭经济已经很好了，一出
生家里就有司机， 加上从国外留学回来，确
实有些血气方刚。 我爸考虑得较长远，他不
让我回公司，就把我扔出去一家知名的快销
企业做企划，我只能去了。 ”刘海陶回忆起当
初回国的第一份工，对自己并不太满意。

“我没干多久就炒了老板鱿鱼。 因为当
时觉得自己很牛，别人说什么都听不进去，
现在想想真的不应该那么快辞职。 ”刘海陶
颇有些后悔地调侃自己：“我一直被惯着，

没人跟我说一些难听的话，现在出去打工，
别人肯定对我有要求，我就会受不了。 ”

为儿子这次辞职， 刘启洪和太太专门
找刘海陶谈了很久， 看到刘海陶对于辞职
那么坚决， 刘启洪最后很生气地说：“你自
己看着办。 ”

这句话反而让刘海陶感到了压力，他
坦言当时有点儿发怵，开始反省自己。

为拿下一份订单
连续跑了三个月

时间回溯到上世纪八十年代， 有着稳
定国企工作的刘启洪并不甘于这样平淡
的、可以看到未来的生活，他灵活的脑袋里
装下了要干一番事业的想法， 并努力实施
起来。

工作之外， 刘启洪看到人们因生活水
平的逐步提升，对糕点业的需求越来越大，
他就创造机会跟着最好的饼干师傅学习。

“每天下班后去拜师学艺，那时候都得是偷
偷地学。 ”刘启洪告诉记者，一年后，凭着一
股韧劲和学习能力他掌握了这门技巧，立

即毫不犹豫地下海，开始了自己的创业。
可以肯定的是， 刘海陶骨子里遗传了

父辈吃苦耐劳的精神和强大的学习能力。
在他重整旗鼓展开第二份工的生涯

里，他有了表现和提升自己的机会。
“我的第二份工就是去一家知名快消企

业当业务员。 广州气温高达 37 摄氏度以
上， 我每天骑个单车沿街去每一家平价零
售店（夫妻店类型的小超市 ）推销我们的方
便面， 一天最少几十公里， 要去货架搞卫
生，有的地方是很脏的。 ”刘海陶现在谈起
这段经历，颇为得意，因为他很快实现了业
绩第一，开始带团队。

“我很有耐心去跟客户沟通。 这些小店
的老板一般不会给我们这些业务员好脸
色，大部分是爱理不理，如果你的上一任业
务员得罪过这个老板的话，那你就惨了。 老
板直接把你赶出去，我试过一次被轰走。 但
我的风格就是一次不行，下次再去。 ”刘海
陶颇有兴致地谈起，在一家夫妻型小超市，
只卖竞争对手的方便面，销售量还很大。 刘
海陶去了几次，老板都不理他。

此时，他暗下决心，一定要拿下这个客
户。“于是我每周都到那家店里两次，免费
帮他们整理货架，笑着跟他们闲聊几句，这
样过了三个月，那个老板终于对我说，放一
点你们的方便面进来吧。 ”

“其实，现在回想起来，在第二家快销公
司工作一年，我父亲对我残忍是对的，让我
明白跟人怎么相处。 有时候生活太好了，不
是一件好事情。 ”刘海陶这样总结。“人要学
会跟别人去沟通，要学会低头，对我以后人
生有很大帮助。 特别现在我跟下属说话时
候，我也会站在他们角度思考问题。 ”

接手企业
老爸放权让他撞南墙

看到儿子在外闯荡小有成绩后， 刘启
洪启动了让刘海陶回公司的计划。

而让刘海陶没想到的是回到公司要一
边烧锅炉，一边管销售。“每天早上去烧锅
炉，要倒煤进去又热又脏，中午忙完就去管

销售，这样持续了三个月。我爸是要磨
练我。”刘海陶低下头苦笑着说，“没办
法，只能听我爸的。 ”

“让他从底层干起才能对企业每
个环节了如指掌。 ”刘启洪很满意儿子
烧锅炉的表现。

当回到公司的销售业务，刘海陶则
精神百倍，摩拳擦掌准备大干一番了。

“当时我觉得我可以了，一回公司
就准备马上改革。 我父亲竟然全盘放
手给我做。 那是 2012 年，我带着从原
先公司领悟的经验负责饼干业的销
售，第一步就将原来的业务员全换了。
可是，这样做却并没有达到预期效果，
对我打击挺大。 ”

“我给海陶放权，也是要摔打他。

当然，这件事我心里也有谱，家族生意有两
个板块，一个是商业地产，一个是快销饼干
业，我想可以支持他在饼干业练手，撞板才
能成熟起来。 ”刘启洪回忆起那段经历，这
样解释。

问题出在哪里？ 刘海陶沉下心来仔细
分析：“我之前的快销企业经历与饼干业市
场还是有很大区别， 我对这个市场的理解
不透，饼干的消费频率没有方便面那么高，
我要是靠深耕网点的打法， 很痛苦做得也
很累。 ”

几年过去，饼干业绩不见大起色，刘海
陶就一边干一边去学习营销、研发等课程。

“我们发现饼干的产品市场定位比较薄
弱，同时，新产品要有卖点。 学习营销、研
发， 我要去结合市场的需求， 融入到产品
中，充分调动整合上游的资源，将新产品实
现工业化。 ”刘海陶讲起这段不断学习的经
历，颇有感慨。 他表示，要跟上游的生产商
一个个谈提供合适的原材料等， 并不是想
象中那么容易，要一个个找，而且需要他们
做出调整，配合来利的需求，形成完善、高
效的供应链，可以说过程很锻炼人。

2019 年中秋前， 刘海陶主导研发的溏
心月饼全新推出， 这是广州来利拥有专利
的产品“四重奏流心月饼”，产品在新品发
布会上初次亮相， 立即引发在场经销商客
户的强烈关注。

“在常规流心月饼产品上进行的大胆创
新， 香酥的月饼皮、Q 弹的雪媚娘夹心层、
绵软的咸蛋黄再加上浓滑的流心， 产品背
后浓缩了研发层面的创意和技术层面的攻
坚克难， 该款多重馅料月饼产品在业内当
时属于首发。 ”刘海陶谈起这一创新，尤其
感到自豪。

未来已来
接班故事还将更精彩

广州来利食品集团 1982 年创办至今，
历经三十余年飞速发展， 现已成为旗下拥
有来利饼业有限公司、 来利快食面有限公
司、 来利饮用水有限公司等近 10 家子公
司，占地面积 500 余亩、建筑面积超 20 万
平方米的大型现代化食品生产基地， 市场
营销网络遍布全国。

如今， 任职来利食品集团总经理的刘
海陶已经带领广州来利食品有限公司实现
了销售额比 2012 年时增长三倍的成绩。

“我一开始让海陶做过锅炉工、也跟着
师傅学做饼干，就是想让他从底层干起。 快
消食品行业你如果自己不懂业务， 很难掌
握全局。 ”刘启洪笑着说，“现在海陶做饼干
比我还厉害。 ”

在广州来利食品集团的网页可以看到，
其实行多品牌发展战略，旗下拥“来利”“溏
心”“卡慕”“丹娜斯”“瑞达”等多个品牌。

刘海陶的愿景就是将广州来利打造成
为世界一流食品品牌运营商。

第一份工没干多久
就炒了老板鱿鱼

几年前，就有调查显示，未来 10 年，中
国民营企业将进入企业接班的高峰期。 一
个公开资料数据： 中国 90%的企业主希望
子女继承自己的事业，而另一方面，82%的
子女却不愿继承父辈的事业。

不过，对于广州人和镇当地“土著”刘
启洪来说，儿子的接班是肯定的事情，但是
必须要锻炼他。 这个锻炼从刘海陶一回国
就开始了。

“我小时候家庭经济已经很好了，一出
生家里就有司机， 加上从国外留学回来，确
实有些血气方刚。 我爸考虑得较长远，他不
让我回公司，就把我扔出去一家知名的快销
企业做企划，我只能去了。 ”刘海陶回忆起当
初回国的第一份工，对自己并不太满意。

“我没干多久就炒了老板鱿鱼。 因为当
时觉得自己很牛，别人说什么都听不进去，
现在想想真的不应该那么快辞职。 ”刘海陶
颇有些后悔地调侃自己：“我一直被惯着，

没人跟我说一些难听的话，现在出去打工，
别人肯定对我有要求，我就会受不了。 ”

为儿子这次辞职， 刘启洪和太太专门
找刘海陶谈了很久， 看到刘海陶对于辞职
那么坚决， 刘启洪最后很生气地说：“你自
己看着办。 ”

这句话反而让刘海陶感到了压力，他
坦言当时有点儿发怵，开始反省自己。

为拿下一份订单
连续跑了三个月

时间回溯到上世纪八十年代， 有着稳
定国企工作的刘启洪并不甘于这样平淡
的、可以看到未来的生活，他灵活的脑袋里
装下了要干一番事业的想法， 并努力实施
起来。

工作之外， 刘启洪看到人们因生活水
平的逐步提升，对糕点业的需求越来越大，
他就创造机会跟着最好的饼干师傅学习。

“每天下班后去拜师学艺，那时候都得是偷
偷地学。 ”刘启洪告诉记者，一年后，凭着一
股韧劲和学习能力他掌握了这门技巧，立

即毫不犹豫地下海，开始了自己的创业。
可以肯定的是， 刘海陶骨子里遗传了

父辈吃苦耐劳的精神和强大的学习能力。
在他重整旗鼓展开第二份工的生涯

里，他有了表现和提升自己的机会。
“我的第二份工就是去一家知名快消企

业当业务员。 广州气温高达 37 摄氏度以
上， 我每天骑个单车沿街去每一家平价零
售店（夫妻店类型的小超市 ）推销我们的方
便面， 一天最少几十公里， 要去货架搞卫
生，有的地方是很脏的。 ”刘海陶现在谈起
这段经历，颇为得意，因为他很快实现了业
绩第一，开始带团队。

“我很有耐心去跟客户沟通。 这些小店
的老板一般不会给我们这些业务员好脸
色，大部分是爱理不理，如果你的上一任业
务员得罪过这个老板的话，那你就惨了。 老
板直接把你赶出去，我试过一次被轰走。 但
我的风格就是一次不行，下次再去。 ”刘海
陶颇有兴致地谈起，在一家夫妻型小超市，
只卖竞争对手的方便面，销售量还很大。 刘
海陶去了几次，老板都不理他。

此时，他暗下决心，一定要拿下这个客
户。“于是我每周都到那家店里两次，免费
帮他们整理货架，笑着跟他们闲聊几句，这
样过了三个月，那个老板终于对我说，放一
点你们的方便面进来吧。 ”

“其实，现在回想起来，在第二家快销公
司工作一年，我父亲对我残忍是对的，让我
明白跟人怎么相处。 有时候生活太好了，不
是一件好事情。 ”刘海陶这样总结。“人要学
会跟别人去沟通，要学会低头，对我以后人
生有很大帮助。 特别现在我跟下属说话时
候，我也会站在他们角度思考问题。 ”

接手企业
老爸放权让他撞南墙

看到儿子在外闯荡小有成绩后， 刘启
洪启动了让刘海陶回公司的计划。

而让刘海陶没想到的是回到公司要一
边烧锅炉，一边管销售。“每天早上去烧锅
炉，要倒煤进去又热又脏，中午忙完就去管

销售，这样持续了三个月。我爸是要磨
练我。”刘海陶低下头苦笑着说，“没办
法，只能听我爸的。 ”

“让他从底层干起才能对企业每
个环节了如指掌。 ”刘启洪很满意儿子
烧锅炉的表现。

当回到公司的销售业务，刘海陶则
精神百倍，摩拳擦掌准备大干一番了。

“当时我觉得我可以了，一回公司
就准备马上改革。 我父亲竟然全盘放
手给我做。 那是 2012 年，我带着从原
先公司领悟的经验负责饼干业的销
售，第一步就将原来的业务员全换了。
可是，这样做却并没有达到预期效果，
对我打击挺大。 ”

“我给海陶放权，也是要摔打他。

当然，这件事我心里也有谱，家族生意有两
个板块，一个是商业地产，一个是快销饼干
业，我想可以支持他在饼干业练手，撞板才
能成熟起来。 ”刘启洪回忆起那段经历，这
样解释。

问题出在哪里？ 刘海陶沉下心来仔细
分析：“我之前的快销企业经历与饼干业市
场还是有很大区别， 我对这个市场的理解
不透，饼干的消费频率没有方便面那么高，
我要是靠深耕网点的打法， 很痛苦做得也
很累。 ”

几年过去，饼干业绩不见大起色，刘海
陶就一边干一边去学习营销、研发等课程。

“我们发现饼干的产品市场定位比较薄
弱，同时，新产品要有卖点。 学习营销、研
发， 我要去结合市场的需求， 融入到产品
中，充分调动整合上游的资源，将新产品实
现工业化。 ”刘海陶讲起这段不断学习的经
历，颇有感慨。 他表示，要跟上游的生产商
一个个谈提供合适的原材料等， 并不是想
象中那么容易，要一个个找，而且需要他们
做出调整，配合来利的需求，形成完善、高
效的供应链，可以说过程很锻炼人。

2019 年中秋前， 刘海陶主导研发的溏
心月饼全新推出， 这是广州来利拥有专利
的产品“四重奏流心月饼”，产品在新品发
布会上初次亮相， 立即引发在场经销商客
户的强烈关注。

“在常规流心月饼产品上进行的大胆创
新， 香酥的月饼皮、Q 弹的雪媚娘夹心层、
绵软的咸蛋黄再加上浓滑的流心， 产品背
后浓缩了研发层面的创意和技术层面的攻
坚克难， 该款多重馅料月饼产品在业内当
时属于首发。 ”刘海陶谈起这一创新，尤其
感到自豪。

未来已来
接班故事还将更精彩

广州来利食品集团 1982 年创办至今，
历经三十余年飞速发展， 现已成为旗下拥
有来利饼业有限公司、 来利快食面有限公
司、 来利饮用水有限公司等近 10 家子公
司，占地面积 500 余亩、建筑面积超 20 万
平方米的大型现代化食品生产基地， 市场
营销网络遍布全国。

如今， 任职来利食品集团总经理的刘
海陶已经带领广州来利食品有限公司实现
了销售额比 2012 年时增长三倍的成绩。

“我一开始让海陶做过锅炉工、也跟着
师傅学做饼干，就是想让他从底层干起。 快
消食品行业你如果自己不懂业务， 很难掌
握全局。 ”刘启洪笑着说，“现在海陶做饼干
比我还厉害。 ”

在广州来利食品集团的网页可以看到，
其实行多品牌发展战略，旗下拥“来利”“溏
心”“卡慕”“丹娜斯”“瑞达”等多个品牌。

刘海陶的愿景就是将广州来利打造成
为世界一流食品品牌运营商。

第一份工没干多久
就炒了老板鱿鱼

几年前，就有调查显示，未来 10 年，中
国民营企业将进入企业接班的高峰期。 一
个公开资料数据： 中国 90%的企业主希望
子女继承自己的事业，而另一方面，82%的
子女却不愿继承父辈的事业。

不过，对于广州人和镇当地“土著”刘
启洪来说，儿子的接班是肯定的事情，但是
必须要锻炼他。 这个锻炼从刘海陶一回国
就开始了。

“我小时候家庭经济已经很好了，一出
生家里就有司机， 加上从国外留学回来，确
实有些血气方刚。 我爸考虑得较长远，他不
让我回公司，就把我扔出去一家知名的快销
企业做企划，我只能去了。 ”刘海陶回忆起当
初回国的第一份工，对自己并不太满意。

“我没干多久就炒了老板鱿鱼。 因为当
时觉得自己很牛，别人说什么都听不进去，
现在想想真的不应该那么快辞职。 ”刘海陶
颇有些后悔地调侃自己：“我一直被惯着，

没人跟我说一些难听的话，现在出去打工，
别人肯定对我有要求，我就会受不了。 ”

为儿子这次辞职， 刘启洪和太太专门
找刘海陶谈了很久， 看到刘海陶对于辞职
那么坚决， 刘启洪最后很生气地说：“你自
己看着办。 ”

这句话反而让刘海陶感到了压力，他
坦言当时有点儿发怵，开始反省自己。

为拿下一份订单
连续跑了三个月

时间回溯到上世纪八十年代， 有着稳
定国企工作的刘启洪并不甘于这样平淡
的、可以看到未来的生活，他灵活的脑袋里
装下了要干一番事业的想法， 并努力实施
起来。

工作之外， 刘启洪看到人们因生活水
平的逐步提升，对糕点业的需求越来越大，
他就创造机会跟着最好的饼干师傅学习。

“每天下班后去拜师学艺，那时候都得是偷
偷地学。 ”刘启洪告诉记者，一年后，凭着一
股韧劲和学习能力他掌握了这门技巧，立

即毫不犹豫地下海，开始了自己的创业。
可以肯定的是， 刘海陶骨子里遗传了

父辈吃苦耐劳的精神和强大的学习能力。
在他重整旗鼓展开第二份工的生涯

里，他有了表现和提升自己的机会。
“我的第二份工就是去一家知名快消企

业当业务员。 广州气温高达 37 摄氏度以
上， 我每天骑个单车沿街去每一家平价零
售店（夫妻店类型的小超市 ）推销我们的方
便面， 一天最少几十公里， 要去货架搞卫
生，有的地方是很脏的。 ”刘海陶现在谈起
这段经历，颇为得意，因为他很快实现了业
绩第一，开始带团队。

“我很有耐心去跟客户沟通。 这些小店
的老板一般不会给我们这些业务员好脸
色，大部分是爱理不理，如果你的上一任业
务员得罪过这个老板的话，那你就惨了。 老
板直接把你赶出去，我试过一次被轰走。 但
我的风格就是一次不行，下次再去。 ”刘海
陶颇有兴致地谈起，在一家夫妻型小超市，
只卖竞争对手的方便面，销售量还很大。 刘
海陶去了几次，老板都不理他。

此时，他暗下决心，一定要拿下这个客
户。“于是我每周都到那家店里两次，免费
帮他们整理货架，笑着跟他们闲聊几句，这
样过了三个月，那个老板终于对我说，放一
点你们的方便面进来吧。 ”

“其实，现在回想起来，在第二家快销公
司工作一年，我父亲对我残忍是对的，让我
明白跟人怎么相处。 有时候生活太好了，不
是一件好事情。 ”刘海陶这样总结。“人要学
会跟别人去沟通，要学会低头，对我以后人
生有很大帮助。 特别现在我跟下属说话时
候，我也会站在他们角度思考问题。 ”

接手企业
老爸放权让他撞南墙

看到儿子在外闯荡小有成绩后， 刘启
洪启动了让刘海陶回公司的计划。

而让刘海陶没想到的是回到公司要一
边烧锅炉，一边管销售。“每天早上去烧锅
炉，要倒煤进去又热又脏，中午忙完就去管

销售，这样持续了三个月。我爸是要磨
练我。”刘海陶低下头苦笑着说，“没办
法，只能听我爸的。 ”

“让他从底层干起才能对企业每
个环节了如指掌。 ”刘启洪很满意儿子
烧锅炉的表现。

当回到公司的销售业务，刘海陶则
精神百倍，摩拳擦掌准备大干一番了。

“当时我觉得我可以了，一回公司
就准备马上改革。 我父亲竟然全盘放
手给我做。 那是 2012 年，我带着从原
先公司领悟的经验负责饼干业的销
售，第一步就将原来的业务员全换了。
可是，这样做却并没有达到预期效果，
对我打击挺大。 ”

“我给海陶放权，也是要摔打他。

当然，这件事我心里也有谱，家族生意有两
个板块，一个是商业地产，一个是快销饼干
业，我想可以支持他在饼干业练手，撞板才
能成熟起来。 ”刘启洪回忆起那段经历，这
样解释。

问题出在哪里？ 刘海陶沉下心来仔细
分析：“我之前的快销企业经历与饼干业市
场还是有很大区别， 我对这个市场的理解
不透，饼干的消费频率没有方便面那么高，
我要是靠深耕网点的打法， 很痛苦做得也
很累。 ”

几年过去，饼干业绩不见大起色，刘海
陶就一边干一边去学习营销、研发等课程。

“我们发现饼干的产品市场定位比较薄
弱，同时，新产品要有卖点。 学习营销、研
发， 我要去结合市场的需求， 融入到产品
中，充分调动整合上游的资源，将新产品实
现工业化。 ”刘海陶讲起这段不断学习的经
历，颇有感慨。 他表示，要跟上游的生产商
一个个谈提供合适的原材料等， 并不是想
象中那么容易，要一个个找，而且需要他们
做出调整，配合来利的需求，形成完善、高
效的供应链，可以说过程很锻炼人。

2019 年中秋前， 刘海陶主导研发的溏
心月饼全新推出， 这是广州来利拥有专利
的产品“四重奏流心月饼”，产品在新品发
布会上初次亮相， 立即引发在场经销商客
户的强烈关注。

“在常规流心月饼产品上进行的大胆创
新， 香酥的月饼皮、Q 弹的雪媚娘夹心层、
绵软的咸蛋黄再加上浓滑的流心， 产品背
后浓缩了研发层面的创意和技术层面的攻
坚克难， 该款多重馅料月饼产品在业内当
时属于首发。 ”刘海陶谈起这一创新，尤其
感到自豪。

未来已来
接班故事还将更精彩

广州来利食品集团 1982 年创办至今，
历经三十余年飞速发展， 现已成为旗下拥
有来利饼业有限公司、 来利快食面有限公
司、 来利饮用水有限公司等近 10 家子公
司，占地面积 500 余亩、建筑面积超 20 万
平方米的大型现代化食品生产基地， 市场
营销网络遍布全国。

如今， 任职来利食品集团总经理的刘
海陶已经带领广州来利食品有限公司实现
了销售额比 2012 年时增长三倍的成绩。

“我一开始让海陶做过锅炉工、也跟着
师傅学做饼干，就是想让他从底层干起。 快
消食品行业你如果自己不懂业务， 很难掌
握全局。 ”刘启洪笑着说，“现在海陶做饼干
比我还厉害。 ”

在广州来利食品集团的网页可以看到，
其实行多品牌发展战略，旗下拥“来利”“溏
心”“卡慕”“丹娜斯”“瑞达”等多个品牌。

刘海陶的愿景就是将广州来利打造成
为世界一流食品品牌运营商。

第一份工没干多久
就炒了老板鱿鱼

几年前，就有调查显示，未来 10 年，中
国民营企业将进入企业接班的高峰期。 一
个公开资料数据： 中国 90%的企业主希望
子女继承自己的事业，而另一方面，82%的
子女却不愿继承父辈的事业。

不过，对于广州人和镇当地“土著”刘
启洪来说，儿子的接班是肯定的事情，但是
必须要锻炼他。 这个锻炼从刘海陶一回国
就开始了。

“我小时候家庭经济已经很好了，一出
生家里就有司机， 加上从国外留学回来，确
实有些血气方刚。 我爸考虑得较长远，他不
让我回公司，就把我扔出去一家知名的快销
企业做企划，我只能去了。 ”刘海陶回忆起当
初回国的第一份工，对自己并不太满意。

“我没干多久就炒了老板鱿鱼。 因为当
时觉得自己很牛，别人说什么都听不进去，
现在想想真的不应该那么快辞职。 ”刘海陶
颇有些后悔地调侃自己：“我一直被惯着，

没人跟我说一些难听的话，现在出去打工，
别人肯定对我有要求，我就会受不了。 ”

为儿子这次辞职， 刘启洪和太太专门
找刘海陶谈了很久， 看到刘海陶对于辞职
那么坚决， 刘启洪最后很生气地说：“你自
己看着办。 ”

这句话反而让刘海陶感到了压力，他
坦言当时有点儿发怵，开始反省自己。

为拿下一份订单
连续跑了三个月

时间回溯到上世纪八十年代， 有着稳
定国企工作的刘启洪并不甘于这样平淡
的、可以看到未来的生活，他灵活的脑袋里
装下了要干一番事业的想法， 并努力实施
起来。

工作之外， 刘启洪看到人们因生活水
平的逐步提升，对糕点业的需求越来越大，
他就创造机会跟着最好的饼干师傅学习。

“每天下班后去拜师学艺，那时候都得是偷
偷地学。 ”刘启洪告诉记者，一年后，凭着一
股韧劲和学习能力他掌握了这门技巧，立

即毫不犹豫地下海，开始了自己的创业。
可以肯定的是， 刘海陶骨子里遗传了

父辈吃苦耐劳的精神和强大的学习能力。
在他重整旗鼓展开第二份工的生涯

里，他有了表现和提升自己的机会。
“我的第二份工就是去一家知名快消企

业当业务员。 广州气温高达 37 摄氏度以
上， 我每天骑个单车沿街去每一家平价零
售店（夫妻店类型的小超市 ）推销我们的方
便面， 一天最少几十公里， 要去货架搞卫
生，有的地方是很脏的。 ”刘海陶现在谈起
这段经历，颇为得意，因为他很快实现了业
绩第一，开始带团队。

“我很有耐心去跟客户沟通。 这些小店
的老板一般不会给我们这些业务员好脸
色，大部分是爱理不理，如果你的上一任业
务员得罪过这个老板的话，那你就惨了。 老
板直接把你赶出去，我试过一次被轰走。 但
我的风格就是一次不行，下次再去。 ”刘海
陶颇有兴致地谈起，在一家夫妻型小超市，
只卖竞争对手的方便面，销售量还很大。 刘
海陶去了几次，老板都不理他。

此时，他暗下决心，一定要拿下这个客
户。“于是我每周都到那家店里两次，免费
帮他们整理货架，笑着跟他们闲聊几句，这
样过了三个月，那个老板终于对我说，放一
点你们的方便面进来吧。 ”

“其实，现在回想起来，在第二家快销公
司工作一年，我父亲对我残忍是对的，让我
明白跟人怎么相处。 有时候生活太好了，不
是一件好事情。 ”刘海陶这样总结。“人要学
会跟别人去沟通，要学会低头，对我以后人
生有很大帮助。 特别现在我跟下属说话时
候，我也会站在他们角度思考问题。 ”

接手企业
老爸放权让他撞南墙

看到儿子在外闯荡小有成绩后， 刘启
洪启动了让刘海陶回公司的计划。

而让刘海陶没想到的是回到公司要一
边烧锅炉，一边管销售。“每天早上去烧锅
炉，要倒煤进去又热又脏，中午忙完就去管

销售，这样持续了三个月。我爸是要磨
练我。”刘海陶低下头苦笑着说，“没办
法，只能听我爸的。 ”

“让他从底层干起才能对企业每
个环节了如指掌。 ”刘启洪很满意儿子
烧锅炉的表现。

当回到公司的销售业务，刘海陶则
精神百倍，摩拳擦掌准备大干一番了。

“当时我觉得我可以了，一回公司
就准备马上改革。 我父亲竟然全盘放
手给我做。 那是 2012 年，我带着从原
先公司领悟的经验负责饼干业的销
售，第一步就将原来的业务员全换了。
可是，这样做却并没有达到预期效果，
对我打击挺大。 ”

“我给海陶放权，也是要摔打他。

当然，这件事我心里也有谱，家族生意有两
个板块，一个是商业地产，一个是快销饼干
业，我想可以支持他在饼干业练手，撞板才
能成熟起来。 ”刘启洪回忆起那段经历，这
样解释。

问题出在哪里？ 刘海陶沉下心来仔细
分析：“我之前的快销企业经历与饼干业市
场还是有很大区别， 我对这个市场的理解
不透，饼干的消费频率没有方便面那么高，
我要是靠深耕网点的打法， 很痛苦做得也
很累。 ”

几年过去，饼干业绩不见大起色，刘海
陶就一边干一边去学习营销、研发等课程。

“我们发现饼干的产品市场定位比较薄
弱，同时，新产品要有卖点。 学习营销、研
发， 我要去结合市场的需求， 融入到产品
中，充分调动整合上游的资源，将新产品实
现工业化。 ”刘海陶讲起这段不断学习的经
历，颇有感慨。 他表示，要跟上游的生产商
一个个谈提供合适的原材料等， 并不是想
象中那么容易，要一个个找，而且需要他们
做出调整，配合来利的需求，形成完善、高
效的供应链，可以说过程很锻炼人。

2019 年中秋前， 刘海陶主导研发的溏
心月饼全新推出， 这是广州来利拥有专利
的产品“四重奏流心月饼”，产品在新品发
布会上初次亮相， 立即引发在场经销商客
户的强烈关注。

“在常规流心月饼产品上进行的大胆创
新， 香酥的月饼皮、Q 弹的雪媚娘夹心层、
绵软的咸蛋黄再加上浓滑的流心， 产品背
后浓缩了研发层面的创意和技术层面的攻
坚克难， 该款多重馅料月饼产品在业内当
时属于首发。 ”刘海陶谈起这一创新，尤其
感到自豪。

未来已来
接班故事还将更精彩

广州来利食品集团 1982 年创办至今，
历经三十余年飞速发展， 现已成为旗下拥
有来利饼业有限公司、 来利快食面有限公
司、 来利饮用水有限公司等近 10 家子公
司，占地面积 500 余亩、建筑面积超 20 万
平方米的大型现代化食品生产基地， 市场
营销网络遍布全国。

如今， 任职来利食品集团总经理的刘
海陶已经带领广州来利食品有限公司实现
了销售额比 2012 年时增长三倍的成绩。

“我一开始让海陶做过锅炉工、也跟着
师傅学做饼干，就是想让他从底层干起。 快
消食品行业你如果自己不懂业务， 很难掌
握全局。 ”刘启洪笑着说，“现在海陶做饼干
比我还厉害。 ”

在广州来利食品集团的网页可以看到，
其实行多品牌发展战略，旗下拥“来利”“溏
心”“卡慕”“丹娜斯”“瑞达”等多个品牌。

刘海陶的愿景就是将广州来利打造成
为世界一流食品品牌运营商。

打造广州的
“白色恋人”食品企业

羊城晚报讯 记者许悦摄影报道：
相信不少体验过 Kindle 的用户， 都会
被它的纸张“仿真感” 所吸引。 其实，
Kindle 的显示屏运用的是一种“电子
纸”技术，而这项技术由于研发门槛极
高，目前全球仅剩两家企业能够从事相
关的研发和生产工作 。 其中一家是
Kindle 的供应商 e-ink，公司总部位于
中国台湾、研发生产在美国；另一家是
广州奥翼电子科技股份有限公司（下称
“奥翼电子 ”），总部在广州南沙。 12 月
11 日， 奥翼电子又宣布了另一项重大
技术突破，彩色电子纸显示技术也走出
了实验室，将在近期量产，彩色电子书
正式面世。

电子纸技术是一类技术的统称，目
前主要是采用电泳显示技术作为显示
面板， 其显示效果接近自然纸张效果，
免于阅读疲劳。 一直以来，电子纸作为
大量运用于电子书的显示技术，都只能
呈现黑白显示。 而在全世界范围内，彩

色电子纸显示技术也并未走出实验室，
更未能实现量产。

2018 年 6 月， 奥翼电子将全球唯
二、全国独有的黑白电泳电子纸显示技
术成功蜕变到彩色，并将彩色电子纸显
示屏的性能提升到世界最高水平，从而
极大地拓宽了应用范围，进而可以实现
电子纸在彩色的信息牌、广告牌、价格
标签、电子教材教辅类产品、穿戴式显
示、智能家居、工业类显示等户内外的
大规模应用。

12 月 11 日，该公司展示了近零功
耗、高性能、护眼彩色电子书原型机，并
宣布将在近期量产。该款新型彩色电子
书属于反射式显示，自身不发光，因此
拥有跟纸张最相像的显示效果。彩色电
子书为目前教育界电子教辅类产品提
供了一个更优的选择，可以进一步降低
对眼睛的伤害，保护青少年、特别是学
龄前儿童视力。

羊城晚报记者了解到，据目前眼科

学界的共识，近年来近视发病率增高与
近距离阅读密切相关，特别是多媒体电
子产品，如手机和 IPAD 等自发光的电
子显示屏。 面对国内日趋高发、低龄化
近视的严峻形势，国家教育部、卫生健
康委等八部门也联合印发了《综合防控
儿童青少年近视实施方案》。

在此背景下，彩色电子书的正式面
世，并实现量产化，在业界引起了广泛
的关注。不但标志着我国在显示领域取
得了关键核心技术的重大突破，更重要
的是，彩色电子书完成了实验室技术到
上市消费类产品的科技成果转化，通过
攻关关键技术，打破了该产品大规模产
业化的瓶颈，通过科技创新助其在未来
的健康教育大市场中占得了先机。

“AR+AI”助力海关货物通关再提速速
相关改革将在广州海关关区复制推广 制图/黄绮文


