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玩家

从修表匠到中国电缆大王

蒋锡培出生于1963年，饥饿和贫穷
是他的童年底色，这也成为他后来创业
的直接动因。

青年时代的蒋锡培，立志一定要考
上大学，跳出农村。天不遂人愿，1980
年，17岁的蒋锡培高考落榜了，他不愿复
读，跟随二哥去杭州做了一名修表匠。

临走前，他暗下决心：“赚够5万元，
造两间房子，娶妻生子。”

到杭州后，蒋锡培甘坐冷板凳，每天
钻研到深夜，用56天就掌握了别人2年
才能学会的修表技艺。

出师后，蒋锡培独立开店带徒弟，短
短一年时间，他就挣了5万元，成为了村
里第一个“万元户”。

20世纪80年代中期，浙江家庭小作
坊风起云涌。受此影响，蒋锡培在积累
了一点资本后，便回到宜兴创办了一家
仪器仪表厂，这就是远东控股集团的前
身。

好景不长，由于设备和技术人员匮
乏，加上从业经验不足，蒋锡培第一次创
业宣告失败，不仅亏光了所有积蓄，还负
债近20万元。

那时，中国人均年收入不过几百元，
对于一个农村青年来说，20万元无异于
天文数字。

为了还债，他把家里能卖的东西都
卖了，有一次出门推销样品，连路费都凑
不齐。

但困境并没有令他意志消沉，这场
惨痛的教训，让他明白一个道理：永远不
能做卖不掉的产品。

后来，在大哥的建议下，蒋锡培开始
做电缆贸易生意，向亲朋借了10万元，
在宜兴开设了一家电缆经销部。

当时恰逢国家基建大爆发，蒋锡培
意识到一个百年难遇的机会来了，他决
定自己造电缆。1990年，他自筹180万
元，带领28位好友创办了“宜兴市范道
电工塑料厂”，发誓要让父老乡亲一起
过上好日子。

这个主要生产照明电线的小作
坊，迎来爆发式增长，成立当年即实现
销售收入462万元，第二年在北京、天
津、苏州等地建立 17 家经营部，年销
售额超 1800 万元，1992 年销售额达
5200万元。

以此为起点，40年间，远东控股从一
家小小的民营企业稳扎稳打，走向了“中
国企业500强”，成为了全国规模最大、
最具影响力的线缆生产企业。

一年营收600亿靠什么？

远东控股2024年年营收超600亿
元，远东做对了什么？蒋锡培分享了三
点感悟。

一是顺大势者，方有大作为。
40年间，改革是企业贯穿始终的关

键词。
细细数来，远东控股先后5次改制，

从民营、集体、股份制、混合所有制，最后
又变回了一家民企，这个成功案例告诉
我们——企业的成功本质上是与时代需
求适配的结果，只要使自身具备主动适
应环境变化的能力，趋利避害、懂得取
得，企业就能走得更远。

二是聚焦主业，坚守主业，做实主业。
远东这棵大树倾注了蒋锡培全部心

血，在他的人生信条里，“幸福是奋斗出
来的”“成功源于对事业的热爱、乐观和
坚持”，正是怀着这种信念，远东在走过
一些弯路、踩过坑后，还能连续20年稳
居全球品质榜首。

在做大做强的过程中，远东曾涉足
多元化投资，利润率骤降，痛定思痛后，
远东最终剥离345家非核心企业，回笼
资金，聚焦智能缆网、智能电池、智慧机
场三大产业。

蒋锡培说，多元化和专业化都是有
风险的，关键是你有什么样的资源，有什
么样的能力，你利用这些资源把握这些
方向的时候一定要符合实际，也就是任
何时候都要有一个度，一个企业一定要
分清楚自己想做什么，能做什么。更重

要的一点是，先把你的主业做到行业内
的顶尖水平，继而再去思考布局其他的
增长点。

三是创新和创优：把一根电缆做到
极致。

一根小小的电缆究竟能有多大的能
量？又何以撑起600亿元的年营收？

在远东的科技馆内，摆放了上百种
电缆样品，如同中国超级工程筋骨中流
淌的“毛细血管”，一根根直径不一的线
缆，以“上天入海”的硬核实力，在制造业
红海中劈开一条高质量发展航道。

它可以“上天”：在海拔千米的高空，
远东研发的特高压电缆以±800kV直流
输电技术，架起陇东-山东、宁夏-湖南
的能源动脉；为文昌航天发射场、酒泉卫
星发射中心提供特种线缆，满足极端环
境下的耐高温、抗辐射需求。它可以“入
海”：在万米深海，其大长度海缆技术支
撑着全球最长跨海大桥港珠澳大桥的智
能交通系统。它还能“遁地”：在广州白
云机场的地下空间，盾构机电缆以1000
万次弯折不断芯的极限性能。

可以说，有电的地方就有远东电缆，
它持续突破物理与工程的极限，成为大
国工程的“隐形脊梁”。

不同于传统制造业的规模扩张，远
东把一根电缆做到了极致，用40年实践
验证改写了中国制造基因：从“赚快钱”
转向“做难事”，从“规模崇拜”转为“技术
崇拜”，这正是培育更多专精特新企业的

底层逻辑。

“给他人利益就是给自己利益”

远东展览馆门口矗立着明代思想家
王阳明的雕塑，蒋锡培将“此心光明”理
念深植在企业基因里。

他常以开餐馆作喻，电缆行业看似门
槛低，实则难精，就像做一碗面容易，做出
百年老店却需匠心。40年来，蒋锡培从
不做交易，用坦荡和诚信，赢得市场。

远东早期做电缆时，市场上充斥着
许多以次充好的电缆产品，曾出现工厂
检查合格率达90%以上，但施工现场合
格率不足10%的现象。

蒋锡培分析，行业乱象的根源在于
底线意识的缺失和侥幸心理，可电缆是
人命关天的大事，做企业还是得讲良心、
敬畏市场，所以远东制定了铁腕规定，有
瑕疵的库存产品一律不准流入市场，否
则撤职查办。即便损失千万也在所不
惜，有瑕疵的电缆，该报废就报废，该烧
毁就烧毁。

“此心光明”的理念还延续到企业价
值观中，特别值得一提的是，蒋锡培的对
内管理。远东有近万名员工，人员构成很
复杂，有老中青三代，地域来源、专业背景
等方面都不尽相同，远东却将一群人聚在
一起，拧成一股绳，成为一荣俱荣、一损俱
损的利益共同体、命运共同体。

在蒋锡培看来，企业经营的目的，首

先是保障员工的生活和幸福。从创业的
第一天起，蒋锡培就将薪酬制度列为第
一号制度，建立事业合伙人机制，只要想
干事、能干事、干成事的人，都可以顺着
梯子往上爬。

除了薪酬激励，蒋锡培还非常重视
员工的福利保障。在“五险一金”的基础
上，远东员工住房、家属工作、子女入学
等方面周到安排，硬件投入超5000万
元，建设了全国一流的楼盘，以成本价的
6成卖房给员工。

为了员工的持续成长，蒋锡培成立
远东大学，请来国内外知名学者进行授
课，积极培养内部讲师，在他的带领下，
基层员工学习蔚然成风，每年都有管理
者获得MBA学位。

这家扎根江苏大地的电缆企业，拼
尽全力提升员工的幸福感，被授予“最具
幸福感企业”，连续多次荣获“最佳雇主
企业”称号，员工离职率长期低于行业平
均水平。

在蒋锡培身上，我们似乎看到一种
“仆人”般的领导精神，愿意为他人提供
价值、能够成就别人，帮助员工激发所有
潜能；他发自内心地欣赏员工、关心和爱
护员工；他不看重别人能为自己做什么，
而是关注如何正确认识人的价值，使其
获得尊严。

蒋锡培坚信：“给他人利益就是给
自己利益，给他人倒茶喝就是给自己倒
茶喝，给别人搬凳子坐就是给自己搬凳
子坐。”

用4年时间实现“四个千亿”

远东的成功之道不仅在于其商业策
略，更在于其背后深厚的企业文化。

蒋锡培说，远东一路的发展没有什
么所谓的制胜法宝，其文化根本可以提
炼成两个字——“和灵”，拆开来看，

“和”是企业使命，即“五个满意”：让客
户满意、让伙伴满意、让股东满意、让政
府满意、让社会满意，如果有哪一个群
体不满意，很难成为伟大的公司；而

“灵”是时代对企业提出新的要求，即灵
活、灵动、创新。

远东的“和”，既是审时度势、顺应变
化，以及对产品质量的坚守，也是与员工
和业务伙伴建立一种共荣生态。如果说

“和”是中国文化中的“致中和”，“灵”则
是一种“变化”，一种对创新的敏锐。

这是远东40年走过的路。
从0到600亿元，远东用40年证明

了一个道理——真正的领军企业，从来
不是风口上的追逐者，而是用长期主义
在专业领域构筑护城河的坚守者。

未来如何？
在远东的展厅内，展示了企业2029

年的目标：建成一个资产规模超千亿元、
品牌价值超千亿元、营收过千亿元、市值
过千亿元的电缆行业领军企业。

这一目标不可谓不远大。远东要用
4年实现营收接近翻倍，又当如何跃迁？

蒋锡培的回答是，过去40年，也走
过不少弯路，如今的远东“无比清晰”。
这种清晰既来源于战略的明确，也来源
于企业上下同欲、敢打敢拼的状态。

在蒋锡培看来，未来的增量主要有
两大块。一是远东所处行业市场需求巨
大，如电缆行业在中国有1.3万亿的市场
规模，占GDP约1%，且年增量与GDP增
速同步；二是新业务中的电池、机场板块
市场空间更大，而远东在该领域才刚刚
起步，未来极具爆发潜力。

所以说，远东的“四个千亿”目标，投
射的不仅是一个企业的蓝图，更是中国
产业升级的缩影。

据正和岛、中国经营网等

一根小电缆一根小电缆
揽到揽到600600亿亿

在江苏宜兴，有这样一位民营企业家，他17岁高
考失利后，以修表起家，靠着赚来的5万元走上创业
路。但天不遂人愿，首次创业的失败让他一度倾家
荡产，欠下20万元债务，但他相信天无绝人之路，并
为此奋斗不止。

创业40年，他靠着一根小小的电缆，干成中国
500强企业，年营收突破600亿元，成为涵盖智能缆
网、智能电池、智慧机场三大产业的大型民企集团，
创造了近万个就业岗位，成为国内安置身障人士最
多的企业。

外界称他为“中国电缆大王”，他就是远东控股
集团创始人、董事局主席蒋锡培。

远东电缆

蒋锡培

“电缆大王”曾是一个修表匠


