
□ 通讯员薛凤 记者孔令玲

生产车间内，机械轰鸣；实验室里，陈
冠瑜带领着技术人员对电缆性能进行最终
测试。下个月，他将带着这批红旗电缆自
主研发的电缆产品，亮相中东规模最大的
迪拜海事展。

“中东地区资源丰富，市场潜力巨大，
在全球的船舶制造商面前，我们要让烙有
民族‘智’造印记的红旗电缆，打入中东市
场。”扬州市红旗电缆制造有限公司董事长
兼总经理陈冠瑜眼神透着坚定说道。

过去一年，从大连到南通，从新加坡到
马来西亚，这位39岁的掌门人的身影频频
出现在全球各大展览上，全力推动红旗电
缆“出海”全球。

脱下西装，穿上工装，他从车间学徒干
起——

个人销售额从2000元到4000万元

陈冠瑜是菱塘回族乡人。谈起企业
的发展过程，陈冠瑜坦言，虽然自己未经
历过企业的初创时期，但从父亲的讲述
里，他也能深深感受到企业创办时的艰辛
和不易。

陈冠瑜的父亲陈佑欣当年是菱塘农机
站的副站长，而红旗电缆的前身是菱塘农
机站的站办企业菱塘汽配线缆厂，后又改
为股份制企业，陈佑欣担任企业总经理。

“由于当时经营管理不当，企业连年亏损，

面临巨大的市场压力和资金压力，股东们
纷纷不看好，企业即将破产。”陈冠瑜说，就
在大家想要放弃的时候，父亲站了出来，他
多处筹资，原价收回了股份，带领红旗电缆
走上了差异化发展的新道路。

1996年，菱塘汽配线缆厂更名为扬州
市红旗电缆制造有限公司。在陈佑欣的坚
持下，红旗电缆开发了井下瓦斯监测电缆
产品，企业也扭亏为盈，在次年就首次通过
ISO9001国际质量体系认证。2007年，红
旗电缆又投资5500万元异地重建，开启了
企业发展的新征程。2008年，红旗电缆销
售额突破1亿元。

在陈冠瑜30岁时，海外学成归来的他
正式从父亲手中接过企业。“父亲说，接班
就得从头干起。”于是，陈冠瑜脱下西装，穿
上工装，在电缆生产车间一线干起。拉丝、
绞合、绝缘层挤塑……每道工序前，陈冠瑜
都认真跟着师傅学习，不放过一个细节。

真正的考验来自销售“战场”。陈冠瑜
回忆，转到销售部门后，他第一次出差是去
江阴。“当时我是一个人去的，到了之后却
没有人搭理我。”陈冠瑜说，当时，他的手中
紧紧攥着公司的宣传单，脸涨得通红，心里
暗暗发誓：“我一定要打出属于自己的一片
天。”

在那之后，陈冠瑜时常将自己“关”在
办公室，潜心钻研产品，将公司的每个产品
特点、性能都烂熟于心。一次，一通电话打
来，对方有意购买电缆，要来实地考察。陈
冠瑜十分激动，他热情地带领客户参观厂
区、介绍产品。“这通电话让我接到了个人
的第一笔业务，虽然仅有2000元，但还是
让我十分开心。”陈冠瑜说道。

十年磨一剑。在一笔笔小订单的积累

下，陈冠瑜的销售能力逐步提高。如今，他
个人每年年销售额都在4000万元左右，客
户名单中不乏国内外主流造船厂。

市场革新，产品更新，他紧跟“电缆潮
流”——

企业产值从1.2亿元到10亿元

陈冠瑜说，接手企业初期，红旗电缆产
值约为1.2亿元，而传统制造业的隐忧已现。

陈冠瑜回忆，当初，他的父亲就带领红
旗电缆进行了第一次“转型”。当年，采矿
业市场的形势急转直下，船舶行业快速兴
起，红旗电缆立即调整生产策略，从专业生
产井下瓦斯监测电缆产品转战到船用电缆
的研发生产上。2004年，红旗电缆获得了
中国船级社CCS工厂认可证书，正式在船
用电缆研发制造行业中打出了自己的品
牌。如今，红旗电缆船用电缆已成为江苏
省名牌产品，红旗电缆和字牌商标成为江
苏省著名商标。

父亲的及时果断对陈冠瑜产生了深远
影响。他深知，市场革新，产品更新，企业
必须紧跟“电缆潮流”。接手企业以来，他
也在不断突破自我、实现创新。

“去年，我们在‘智’造上迈出了坚实的
一步。”陈冠瑜介绍，去年，红旗电缆在原先
厂区基础上继续扩大20亩，并新上500万
元的高端智能化设备，进一步提升生产效
率和产品质量。同时，红旗电缆还新上了
ERP系统和MES系统，实现生产、销售、采
购等线上操作，进一步规范企业内部管理，
实现高“智”量发展。

以智能化生产设备为基础，以科研单
位为依托，以市场需求为导向，红旗电缆坚
持以管理精细化、信息自动化为切入口，大
力推进智改数转。随着企业智能化水平的
不断提升，目前，红旗电缆不仅是国家高新
技术企业，还是省科技型民营企业、省创新
型企业，并建有江苏省技术中心、扬州市矿
用、船用工程技术中心。

红旗电缆的订单和生产规模实现了
“双增长”。单笔最大订单达到了4000万

元，最高产值达到10亿元。

顶住压力，迎难而上，他抓住互联网发
展机遇——

老牌电缆企业从“0”到“1”

如果说从1.2亿到10亿，是一个量的
变化；那么从“0”到“1”，则是质的飞跃。

“我个人洽谈的第一笔销售订单正是
来源于网络。”陈冠瑜说，当时，一位客户通
过网络了解到了红旗电缆，于是便电话联
系上了自己。也正是因为这笔订单，让陈
冠瑜坚定强化了网络销售的决心。

陈冠瑜认为，网络销售订单小、资金回
流快，积累下一定的订单量，也有助于打响
红旗电缆品牌。接手企业后，他进一步加
大了红旗电缆线上推广力度，以“线上+线
下”的组合模式加快销售市场的开拓。

线下，陈冠瑜深耕军工、船舶等高端市
场；线上，则开辟互联网销售新战场。但是
近年来，陈冠瑜愈发感到强大的市场压力，
为了稳定企业发展，他将目光投向了海外。

然而从内销转战外销，并不是一个容易
的过程。“光是业务员，我就招了好几批，也
换了好几批。”陈冠瑜笑着说。最终，陈冠瑜
招到了最令他满意的业务员——妻子何西。

从那时开始，单打独斗成了抱团作
战。陈冠瑜说，在妻子的身上，他看到了很
多闪光点——她常常在漆黑的深夜与外国
客户沟通订单细节，也会在闲暇之余“恶
补”商务英语只为克服语言障碍，国际展会
上她总是耐心地一遍又一遍地向“老外”介
绍着产品细节……

有了妻子的加入，红旗电缆开拓海外
市场的步伐更加快了。陈冠瑜介绍，目前，
红旗电缆产品主要出口东南亚国家，每年
外贸出口量约为2000万元人民币。今年，
红旗电缆“出海”的版图在进一步扩大，第
一站就在中东地区。

陈冠瑜说，今年红旗电缆将坚持“稳”
的主旋律，锚定5亿元的开票目标，力争稳
步前行，小步快进，将电缆产品销售到全球
各地。

红旗“智”造 “缆”胜全球
——海归“创二代”陈冠瑜引领红旗电缆发展记
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