
从“收买佬”到“金属大王”
陈亚海的商业密码

牙齿当金使

03

2024 年 2 月 2 日 星期五 责编 王文渊 美编 秦刚 图编 胡颖 校审 王志洪

玩家

废品堆里发现商机

1986年夏天，一个年轻人背着袋麻绳，坐上了从
湛江去广州的长途汽车，这是25岁的陈亚海。

陈亚海的家乡地处吴川樟铺山区，当时十分落
后，村里人均耕地面积不足两分。陈亚海高中毕业
后，就去全国各地闯荡，曾到川湘等地收购废旧塑料
鞋底，到云南收过玉，还到海南开过废品回收站。后
来，父亲和二哥承包了村集体的麻绳厂，他便一边做
小生意，一边帮厂子跑销路。他此行赴广州，主要是
跑麻绳厂销路，也顺便看看有没有生意可做。

改革开放之初，广州是华南最重要的商业中
心。明明去广州，怎么又来到了大沥？是阴差阳错，
更是因缘际会。

其实陈亚海最想去的是更靠近广州、当时还没
并入大沥的黄岐。

“阿生阿生，黄岐过了，要不要下车？”陈亚海没
想到，自己因为连日奔波，一上车就睡着了。隐约听
到司机在喊，他才反应过来，“这是哪里啊？”

“大沥！”
“过了就过了，我还是想看看。”就这样，陈亚海

第一次来到大沥。他发现到处都是卖摩托车、卖香
烟的专业市场，商业氛围不比黄岐差，还能听到不少
吴川乡音。

陈亚海转了一圈，回到下车地背面时，发现有一
家大型铝材厂宿舍，粗略估算住了上千人，看起来效
益很好。路口正巧还有一块位置很好的空地，他打
听到这块地属于豪美村，可以出租。“在这里做废品
回收，应该很有赚头。”谋定之后，陈亚海立即回家作
准备。

当时的珠三角地区，商品经济发达，物资也逐渐
丰富，很多城市都有走街串巷的“收买佬”。但是包
括大沥在内，大部分人都只是踩单车零星收购、再卖
到供销社或私人回收等地方。可陈亚海不打算这么
干，“如果自己一个人去收废品，就是做一个人的生
意，如果开个回收站，可以让千千万万的人把废品送
过来给我。”

一个多月后，陈亚海带着小舅子和一个同村兄
弟做帮手，还有借来的1000多元启动资金回到大
沥。他在原来看好的地方，租下100多平方米，或捡
或买了些废旧木料、竹子搭成“商住合一”的简易棚，
陈氏废品回收站就这样开张了。陆续有十几个同村
的年轻人来投奔他，“在家里饭都吃不饱，听说来大
沥可以赚大钱，他们都很向往。”

陈氏回收站的出现，改变了大沥废品回收行
业。除了自己人外出收购外，单干的“收买佬”们也
可以把东西卖给陈亚海。因为地点固定、服务周到、
价格公道、及时给钱，很多单位、工厂，也愿意批量地
把废品卖过来。凭借着不一样的经营理念和日夜拼
搏，陈氏回收站迅速站稳脚跟，成为周边废旧回收的
集聚地。

天桥下干出千万富翁

就像阴差阳错才来到大沥，陈亚海的“第一桶
金”也来自一次意外。

陈亚海记得：“回收站才开张两三个月，一辆到
旁边档口运大米的货车，不小心把我那棚子撞塌
了。司机赔了200多块钱。因为是个简易棚，维修很
简单。这笔钱，比之前收废品赚得都多！”

跟这些插曲比起来，陈亚海生意上最关键的助
力，来自于背靠的产业环境。

20世纪80年代，大沥是国内最早大规模发展民
营有色金属产业的地方，冶炼厂遍地开花。跟寻常

“收买佬”做的纸皮、玻璃瓶等生活废品生意比起来，
金属废品生意更加稀缺、附加值更高。要赚大钱，就
要做金属。

但是，那时候政策还在逐步放开的过程中，一些
领域还不能由民营经济直接参与，怎么办？

陈亚海又一次开了先河。他首先找到大沥供销
社下属的一个收购站，签了一份委托收购废钢铁的
合同。陈亚海把收来的废钢卖给他们，从中赚取利
润。他也偶尔做一些铜铝生意，曾有一次，卖废纸给
一家造纸厂时，无意中发现厂里有一大堆废品，混杂
着很多旧机械、旧金属等。陈亚海马上意识可以“变
废为宝”，于是就以比较低廉的价格收购，带来了几
千元的收益。

生意越做越大，就越需要可靠的帮手。不到一
年，陈亚海的大哥也来了大沥。一年后，他把妻子也
接了过来。

在那个资本快速积累的年代，仅三四年，他们就
赚到了一两百万元。这对于当时的陈亚海和家人们
来说，完全可以称得上“财富自由”了，不过他们并没
有停下来。

当时的大沥已经成为中国有色金属产业的一个
中心，吸引了全国各地企业来大沥做买卖。很多外
地企业，特别是江浙一带，也来买陈亚海的货。陈亚
海收货的范围，也扩展到珠三角城市乃至海外进
口。有时候一个货柜的废料，利润少则一万多元，多
则几万元。

1989年8月，广东第一条高速公路广佛高速建
成通车，穿越大沥镇。陈亚海从中看到了另一层机
遇：这里地势开阔，头顶脚下都是水泥，还不怕下
雨。随后，他就在高速桥底租了五六百平方米，把回
收站搬了过来，还正式租下了一个有色金属经营牌
照，在生意上彻底放开手脚。有时，他一天的经营流
水就有几百万元，每年利润也在百万元级。

几年后，陈氏兄弟的生意已经大到必须再度扩
张。1993年左右，他们在潘村路口附近租了五六千
平方米的新场地，这也是他们到大沥后首次住进真
正的房子。陈亚海的二哥也决定放下麻绳厂生意
来到大沥共同创业。他的四弟大学毕业后，也加入

进来。中国有色金属行业史上属于陈氏兄弟的一
章开始了。

漂洋过海做金属贸易

随着行业政策的放宽，陈氏四兄弟决定将企业
一分为四，成为国内首批获再生资源回收牌照的
企业。

每走一步，陈亚海都显示出惊人的判断力和风
险把控力。新的兴海集团成立后，他加速了业务多
元化和全球化的转型。1999年，中国“入世”前夕，兴
海国际公司成立。次年其首个海外贸易公司在澳大
利亚落子，全球的业务网络逐渐铺开。

随着业务的扩大及产业的迭代，陈亚海意识到，
废旧有色金属回收的利润空间越来越小，风险和管
理难度越来越大，很难再作为长期的主业，于是逐渐
与大型有色金属制造企业合作，进入铝锭、电解铜等
半成品贸易业务。2003年，兴海集团收购了清远的
一家线材厂，业务延伸至有色金属制造。

经济有周期，产业有起伏。兴海也曾遇到过几
次危机，最为惊险的一次发生在2008年。

随着美国次贷危机爆发，国际大宗商品价格大
幅跳水，铜价在半年内从每吨六七万元降到两三万
元，跌幅超50%。前期兴海向上游订购了大批量的
铜，此时还未交付，如果收货的话损失比已支付的定
金还多。但不收货的话，影响长远信誉。怎么办？
跟很多选择放弃定金、不履行合同的同行不同，陈亚
海很坚定，全部按原价收货。市场并没有让陈亚海
亏太多，有色金属价格在短短几个月后恢复正常，兴
海的业务重新步入正轨。

风暴之后，陈亚海更加谨慎。2011年，兴海与保
利华南公司合作，陆续成功开发了十多个项目。
2018年，他感到房地产市场过于火热，不宜盲目投
资，于是决策不再进入新项目。当时有人觉得他“杞
人忧天”，如今都佩服他的先见之明。

“风险来时我能看得到，能够体会到市场的周期
性、风险性，这是我的长处，也是我创业几十年来最
大的感触。宁可慢一点，也要稳住。有时候，慢就是
快！”陈亚海说。

如今，兴海的主营业务有色金属贸易年交易额
已上千亿元，成为华南地区有色金属现货价格的风
向标。由陈氏四兄弟合建的龙汇大厦，吸引了上百
家产业相关企业进驻，每年贡献税收超亿元，成为名
副其实的华南有色金属总部。

陈亚海：必须坚持诚信经营
记者：打造一个千亿级的行业龙头，你最大的秘

诀是什么？
陈亚海：是信誉，这也是我本人的价值所在。无

论贸易也好、制造业也好，在生意上我从来没有说话
不算数的。言出必行，才能得到别人的尊重和信
赖。集团旗下的兴海铜铝业公司，在2013年前只有
几十亿元销售额，由于讲信誉，做生意有原则，现在
很多客户都是主动找上门来做生意，短短十年时间，
销售额已经翻了几十倍。这都是坚持诚信经营带来
的成果。

对于企业管理和人才的引进上也是如此。我曾
经从上海请一个人来做子公司老总，讲好了每年按
利润的一定比例给他分红。他刚开始将信将疑，但
是我说自己是“牙齿当金使”，讲了肯定算。后来他
如数拿到分红，也介绍了更多人才进来。

所以说，信誉就是兴海的金字招牌，我们靠着信
誉赢得客户，赢得人才，也赢得了持续的发展。

据南方网

在佛山，陈亚海是一个有些陌生、却极富传奇的
名字。

作为千亿级的广东兴海投资集团有限公司（下
称兴海集团）董事长兼创始人，“金属大王”的标签隐
约揭开了这位低调神秘商界大佬的面纱。

37年前，陈亚海揣着1000多元钱初到佛山，是
个普通的“收买佬”。几十年大浪淘沙，兴海一直在
发展壮大。

在2023年中国民营企业500强榜上，兴海集团
旗下的佛山市兴海铜铝业有限公司列第 243 位。
2023年佛山企业百强榜，兴海集团两家企业入选。

对话

兴海集团总部

陈亚海


