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2016年1月8日，常州国家
广告产业园灵通新基地开园。

这一年，灵通三十而立。
刘宇光有了新身份：灵通集
团副总裁、灵通展览系统股
份有限公司董事长。庆典上，
刚履新的他以一口流利的英
文致辞。

成长如期而至，鲜花和掌
声里，充满了众人对“接班
人”的期待。

一代人有一代人的使命和
战场。刘宇光通过组织架构的
创新，设立事业部制，让一批
80后、90后的年轻人走上了主
要岗位；开展国际合作，把潜
在竞争对手变成合作伙伴……

在他的带领下，企业由传
统的展览展示器材制造商向整
体解决方案一体化服务商转
型，并确定三个方向，展览向
展示延伸、销售向租赁延伸、
制造向服务延伸。通过创新服
务模式，打通上下游产业链，
在行业内建立一种绿色展览服
务发展新模式、新业态。
“老”灵通渐渐焕发“新”

活力：灵通基地屋顶 800 千
瓦分布式光伏发电项目成功并
网发电，成为展览行业利用光
伏发电蓄电的首家企业；入选
工信部“工业品牌培育示范企
业”，成为全市唯一一家工业
品牌培育示范企业；主导起草
的国内贸易行业标准《环保展
台评定标准》正式实施……

2020 年，新冠疫情这只
“黑天鹅”，让会展行业按下了
“暂停键”。

“全年上亿元的订单，一
下子丢了 60%，还有近千名
员工要吃饭。”刘宇光面临着
两难：近千名员工，都是在一
起打拼多年的人，不忍心裁
员；若不裁员，则意味着会坐
吃山空。

脑海里一个理智的声音在
告诉他：边裁员边换血，等待
行业复苏，更能轻装上阵。

3 月 15 日，还在隔离中
的刘宇光决定：转产防疫口罩
及相关产品。然而，10 个人
的高管决策层，8个人投了反
对票：“口罩生产门槛太低，
不具备竞争力”“别人都已经
‘吃落则馒头洗蒸笼’了，现
在进场太晚了”……

刘宇光有自己的考量：防
疫用品和会展行业，正是一对
“矛”和“盾”。防疫用品需求
高，说明疫情严重，会展行业
停滞；相反，防疫用品没有市
场了，说明社会秩序恢复，会
展行业复苏。“这相当于业务
对冲，保证我们的工人，一直
有活干。”

这一战，父子俩又站在一
起，力排众议。

3 月 20 日，临时转产的
千人口罩产线投运。此后两年
间，刘宇光带领研发团队利用
环保展具便于拆装的特点，研
发防疫产品，实现平急两用，
为全国各地以及国外的方舱医
院建设做出贡献。仅上海疫情
中，灵通陆续为上海国家会展
中心、上海新国际博览中心以
及浦东某隔离方舱提供 5.6万
套铝合金隔断材料。

越艰难，越坚定。
“站在公司和投资人的角

度看，疫情期间我们的‘折
腾’并没有赚到多少钱，但在
行业普遍裁员 20%~30%的现
状下，我们保住了所有工人的
饭碗，这就是一种胜利！”刘
宇光说。

时间的叙事里，当下连接
未来。刘宇光正用奋斗去弘扬
父辈的精神，在坚守中拓展新
路，以搏击开创未来，迎接属
于他这个时代的“气象万千”。

———记灵通集团副总裁、灵通展览系统股份有限公司董事长刘宇光
□ 记者 诸丽琴

历经刘建平、刘宇光父子两代人，拥有 37年历史的灵通集团，已成为全国最大、世
界展览展示器材行业排名前三强企业，产品出口全球 104个国家和地区，国内专业场馆
占有率达 97%，国际市场覆盖率达 30%。
言谈间，刘宇光不回避“创二代”的身份。在他看来，基业长青，靠的是每一任接

棒者的鼎力而为。在这个快速变革的时代，“守业”成了一个伪命题，因为传统的商业
模式如果无法适应市场环境，很可能“无业可守”。

在刘宇光身上，低调务实和乐于挑战，矛盾且和谐地存在。他的创业之路，有着父
辈的指点江山，更多的是在现实的历练中，把自己打磨成一把披荆斩棘的宝剑。

我不会刻意去撕掉“创二代”的标签，而是把自己打磨成一把可以披荆斩棘的宝剑，劈出一条成功之路。 ———题记

7岁以前，刘宇光生活在上
海，是个“阿拉”长、“阿拉”
短的小孩。“厂长”父亲于他，
是个有点陌生的“称呼”。父子
俩一年里见面的次数，一只手都
数得过来。

1986年，刘建平走上了自主
创业的道路。1987年，刘宇光回
常州读书。想象中的父子亲昵时
光，并没有因距离的拉近而到来。
“我睡着了，父亲还没下班；我早
起上学了，父亲还没起床。”
“母亲有个台历，每次父亲

出差，她就打一个勾，一年里，
起码有 200个以上的勾。”在刘
宇光的记忆里，母亲的台历里，
记录着父亲的创业史。

刘宇光硬是自己把自己培养
成了“别人家的孩子”。一路从
上海财经大学，闯到英国圣安德
鲁斯大学，顺利硕士毕业。
2002年，大二暑假，父亲通知
刘宇光：“跟我去一趟德国，有
个谈判，你来做翻译。”这让刘

宇光兴奋不已。德国谈判前，父
子俩先绕道去了法国里昂，考察
纺织项目。
华丽的哥特式牌楼，大气的

罗马尖顶，熠熠生辉的玻璃花
窗，16世纪的天文钟摇摆着岁
月的声音……还未来得及感受浪
漫的法式气息，父子俩猛地发
现：没订酒店！
彼时，全球各地的客商齐聚

里昂，参加国际面料展，酒店一
房难求。陌生的城市街头，父子
俩一家一家问，直到入夜，才在一
处地下室找到了落脚的小旅馆。

疲惫一天的刘宇光，原本以
为可以美美吃上一顿地道的法式
大餐，没曾想，父亲从行李里，
掏出了一口小锅、一桶挂面、几
包榨菜。异国他乡的深夜，昏暗
的灯光打在刷着绿漆的墙面上，
映出父子俩捞挂面的剪影。
忽明忽暗的光影里，看着父

亲淡定的脸，刘宇光觉得“囧且
委屈”。但第一次出国谈判的兴

奋，很快掩盖了这种感觉，他沉
沉进入了梦乡。

德国的谈判正式开始，从“纸
上英语”跨越到“商务英语”，对于
大学二年级的刘宇光来说，很是
吃力。但想到这个不带翻译，全
程靠手势“跑世界”的男人是自
己的父亲，他又坚持了下来。

对方提出的收购价，对当时
的灵通来说，堪称“天价”。刘
建平拒绝了。回到酒店，看着继
续吃挂面的父亲，刘宇光不解：
“为什么我们不卖企业呢？有钱
了，就不用在这里吃挂面了呀。”

父亲没有说话，却用灵通此
后 20 年的发展给出了答案。
“那一次谈判，我们对竞争对手
有了更深的了解。如果当时选择
被收购，大概世界舞台上就没有
‘灵通’这个民族品牌了。”

父子并肩的“第一战”，形
影不离了 20天。此后很长一段
时间里，小锅、挂面、榨菜，也
成了刘宇光出差的“标配”。

在外界看来，“海外留学—
学成归乡—企业接班”，似乎是
一条“创二代”接班的常规路线
之一。但刘宇光偏为自己创造一
些“岔路”。

2006 年，研究生毕业的刘
宇光，没有空降到父亲的企业，
而是选择出去锻炼，进入上海证
大投资管理有限公司，成为一名
投行的“打工族”。

就在这一年，以“常州灵通
展览用品有限公司”“常州灵特
尔轻便展示系统有限公司”“常州
奥兰通标识有限公司”“常州灵泰
面料科技有限公司”等核心企业
组成的“灵通集团”，全面启航。

外界有猜测，连刘建平都开
始担心：儿子是不是在抵触，毕
竟可能遭遇的质疑和挑战是父辈
没有的。刘宇光对此却很淡然，
不论情愿与否，“二代”的标签
注定如影随形。父辈的粲然成就
始终是一座大山，岿然雄踞于他
成就自我的征途前方。
“给自己人为创造一个缓冲

期，以适应从学生向社会人，再
到企业接班人身份的转变。”刚
刚毕业的三年时间里，刘宇光的
周一到周五在上海为“老板”打

工，周末回常州为父亲“打工”。
刘宇光给企业带来的第一个

变化，从一个名字开始。“当
时，‘灵特尔’还叫拼音的‘灵
特’ （lingte），老外不认识，
我就仿照‘英特尔’ （Intel），
创造了‘灵特尔’ （lintel） 这
个词，在国际市场很容易接受。”
全年无休，压力如影随形。

刘宇光这个所谓的“二代”，与
普通职场人一般无二。“刚开始
接触外贸，我被一个埃及客人骗
了，损失了 5万美金，大概是我
当时在上海 2年的收入。”3年以
后，这个曾经年轻无措的男孩，已
蜕变成独当一面的掌门人。

2009 年，灵泰面料的职业
经理人突然“出走”。带走的是
客户，留下的是不小的亏损。刘
宇光主动请缨，临危受命。企业
内部默契地把这一次事件当做
“小刘总”接班前的“模拟考”。

沉下心来的刘宇光，梳理内
部混乱的管理制度，制定科学的

绩效体系，搭建华东、华南、华
北、华中销售市场，天南海北寻
找专业技术人才，苦口婆心稳定
蠢蠢欲动的人心。
“我这个老板，做得相当卑

微。”回想起那段焦头烂额的经
历，他常常自嘲。不知不觉间，
刘宇光也成为像父亲那样———
“不回家的男人”。一年中，大量
的时间出差在外。

第二年，亏损“抹平”；第
三年，开始盈利。2016 年，灵
泰面料以“不错的价格”被一家
企业收购。

与当年面对德国企业收购时
“打辅助”不同，刘宇光成为此
次收购案的“主攻手”。“企业
资源是有限的，管理团队的精力
也是有限的。纺织面料当断则断
的剥离，是为了心无旁骛、做强
做优做大展览这个主业。”

年轻的刘宇光已经明白：
“守初心，懂取舍，攻主业。”
“接班”是时候了。

小锅、挂面、榨菜，父子俩出差的“标配”

通过“模拟考”，
“接班”是时候了

“老”灵通“新”活力，迎来新时代“气象万千”


