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□专刊记者文小静 通讯员陈云辉

　　在红军长征湘江战役的发生地全州，红色精神从未因岁月而褪色。
尤其是发生在才湾镇的脚山铺阻击战，那是湘江战役中规模最大、敌我
双方投入兵力最多、伤亡最惨重的一场战斗。红军将士以血肉之躯阻击
数倍于己的敌人，为中央纵队渡过湘江赢得了宝贵时间。粟海荣，这位
从才湾镇驿马村走出来的70后企业家，从小就听着脚山铺阻击战的故
事长大。他常说：“红军在那么艰难的条件下都能坚持战斗、不怕牺
牲，我们做企业的，遇到再大的困难也不能轻易放弃。”
　　正是这种植根于红色沃土的信念，支撑他用近二十年时间，从一间
50平方米的瓷砖小店起步，到打造出坐拥近万平方米，代理威尔斯陶
瓷、格仕祺陶瓷、国达外墙瓷砖、九方瓦业、粤贴稳瓷砖胶、箭牌卫浴
等一线品牌的嘉达建材城，业务占据全州高端别墅市场八成以上份额，
成为桂林市县域市场公认的建材“航母”。

创业维艰：在“不被看好”中逆势崛起

　　2005年，粟海荣做出了一个让身边人都不理解的决定：辞去广西
三环集团和嘉和集团的稳定工作，怀揣借来的3万元回乡创业。他回到
全州，在和平建材市场租下一间仅50平方米的小店，开启了自己的生
意。彼时，同行大多满足于“坐等上门、摆样销售”，粟海荣却从一开
始就不走寻常路。他不坐等生意，而是主动跑工地，与业主、贴砖师傅
交朋友，了解真实需求；同时联系各小区物业，获取市场动向。在有限
的店面空间里，他精心布置产品展示区，让顾客能直观感受到瓷砖铺贴
效果——— 这种“体验式”的苗头，在当时被不少人视为“瞎折腾”。但
粟海荣坚信：品牌化运作和主动服务才是未来。他常想起脚山铺阻击战
中的红军战士：没有退路，只能向前。正是这种“置之死地而后生”的
拼劲，让他在不被看好的情况下硬是闯出了一条路。
　　凭着脑子灵、手脚勤，他只用半年时间就在全州打出了名气，第二
年便成为全县销量最大的瓷砖经销商。秘诀很简单：跑工地、交朋友、
做好品质和服务。2007年，粟海荣专程赴佛山考察，当他看到威尔斯
拥有自有矿山、产品质量稳定、花色更新迅速时，毅然决定合作。“选
择威尔斯，是因为它的品质稳、推新快。”从此，一颗县域建材市场的
“新星”冉冉升起。

引领潮流：从“建材下乡”到“别墅定制”

　　粟海荣的商业智慧，在于他总是“快人一步”。 2008 年金融风暴
后，国家推行“电器下乡”，他敏锐地捕捉到机遇，率先开创“建材下
乡”模式。他买了5台微型车，组织业务员深入乡村，与村干部、小卖
部老板建立联系，承诺“送货上门”，从设计、选材到搭配、包装、运
输，提供一条龙服务。这一举措让他领先同行数年，也让威尔斯陶瓷走
进千家万户。
　　更大的远见体现在对高端市场的布局。2012年前后，随着农村自
建房升级需求萌芽，他判断：未来高端别墅将成为重要增长点。他做了
一个当时“不赚钱”的决定：在每个乡镇至少打造一套高端别墅样板
房。第一单来自堂弟的别墅，从设计到施工再到软装，全新风格轰动乡
里，参观者络绎不绝。“即使不赚钱也要做好形象工程。”正是这种战
略定力，让他成功引导了消费潮流。随后他将样板房经验标准化，形成
可复制的别墅装修套餐，涵盖风格设计、材料优选、施工监理到软装搭
配全流程，并联合本地建材商与施工队组建联盟，两年内建成23处不
同风格的示范点，覆盖全县乡镇，带动订单增长超三倍。如今，全州每
10 套高端别墅中，就有 7 套到 8 套的瓷砖来自他的团队。粟海荣自豪
地说：“每条路上好看一点的别墅，基本都是我们做的。”

温情管理：把员工当“家人”

　　在粟海荣看来，企业不仅是赚钱的平台，更是一个温暖的大家庭。
他的管理风格中，始终流淌着红色沃土上那种朴素的“乡亲互助”情
谊。他坚持人性化管理，从不摆老板架子。员工从高峰期的32人调整
到现在的18人，但大部分都是老员工，忠诚度极高。他每年组织员工
到发达地区学习，安排团建活动和外出旅游；坚持开早会、总结复盘、
月度营销分析，设PK奖金激发活力；招大学生专做设计，并让老员工
“传帮带”。
　　绍水镇人老员工蒋林昕说：“粟总人蛮好，给进步的机会，刚搞销
售时就有前辈带。嘉达公司平台大，待遇好。”2015年入职的唐学文
则感动地讲了一件事：“去年9月我父亲意外摔伤，粟总安排公司的人
和车把父亲送到医院，并垫付住院费。他要求员工服务好客户，他就服

务好员工，把员工当家人，让我很感动。”粟海荣常说：“只有把员工
当家人，员工才会把顾客当亲人。”正是这种温情管理，让嘉达建材形
成了极强的凝聚力，即使在市场下行期，团队依然稳定，服务品质丝毫
不降。

服务至上：硬核供应链与“三个统一”铸就口碑

　　在粟海荣看来，好产品是基础，好服务是灵魂，好工匠是保障。他
独创“高级工匠交流会”，每年召集全县优秀贴砖师傅交流技术、展示
新品，目前与他稳定合作的施工师傅达五六百人。他的服务贯穿每一个
细节：一对一设计咨询、全程对接、及时回访。“一定要做良心生意，
要对得起顾客。”这是他常对员工说的话。正因如此，他的老客户中，
“转介绍”比例高达80%以上，慕名而来的湖南邻近地区客户也络绎
不绝。
　　2025年8月，东山瑶族乡的盘大婶走进威尔斯陶瓷店时，担心价格
太高不敢进门。销售人员热情地招呼她：“大婶，进来看看，不买也没
关系。”在详细了解后，盘大婶货比三家，最终选择了嘉达威尔斯。她
感慨：“真是买到了心仪又实惠的好瓷砖。”后来，她陆续介绍了七八
个亲戚朋友来选购。
　　粟海荣的“建材王国”不仅靠服务，更靠扎实的供应链能力。公司
拥有独立加工中心，支持瓷砖切割、倒角、磨边等个性化定制，顾客可
实现“当天选、当天加工、当天带回”。同时组建专业配送车队，确保
产品安全、准时送达工地，大大缩短供货周期。
　　在经营模式上，粟海荣推行“三个统一”打造品牌影响力：统一采
购，依托采购规模，掌握上游谈判绝对话语权，构建小店无法比拟的成
本优势；统一定价，实行一砖一价，彻底消除客户“怕买贵”的顾虑，
建立强大的市场公信力；统一输出，统一门店形象、服务标准与营销活
动，构建统一品牌认知，形成品牌合力。面对市场收缩，他转型整装，
从设计、施工到装修一条龙服务，采取“批发价当零售价卖”让利群
众，同时利用量大稳的优势与物流企业合作降低成本，保持竞争力。

责任担当：以赤子之心回馈红色热土

　　作为县政协委员、全州县工商联（总商会）副会长、县检察院听证
员，粟海荣的视野从未局限于生意本身。他的企业为本地提供了30多个
稳定就业岗位，并间接带动近千名工匠师傅的业务发展。他深知，自己
的成功离不开这片红色沃土的滋养。“红军精神，就是不怕牺牲、为人
民而战。我做企业，也要为家乡人民多做实事。”
　　在参政议政上，他积极建言献策。2022年，他提交了《关于东舜新
都汇1栋、2栋之间通往桂北大道衔接处开辟通道入口的提案》《关于在
才湾镇新天湖街入口处设立红绿灯交通指示的提案》；2023年，他针对
“老赖”现象提交了《要求全州县人民法院加大强制执行力度，回应人
民诉求的提案》，建议全面查封冻结老赖财产、追加假离婚转移财产的
配偶为被执行人、对符合拘留的必须拘留、依法追究拒执罪刑事责任，
展现了企业家的社会正义感。
　　作为民营企业家，粟海荣始终秉持源于社会、回报社会的初心，在
公益事业上躬身力行。多年来，他持续资助贫困学子完成大学学业，在
森林火灾、洪灾等突发灾害中慷慨捐资捐物，积极助力环卫事业发展与
社区基础设施建设，大力支持民族文化传承活动。此外，他还联合爱心
人士共同设立“荣华爱心基金”，每年定期开展慰问老人活动。凭借在
爱国敬业、守法经营、创业创新、回馈社会等方面的卓越贡献，粟海荣
先后荣获“ 2023 年度桂林市优秀民营企业家践行‘四个典范’先进典
型”称号、“ 2025 年度全州县高质量发展先进个人”荣誉，并自 2021
年担任县政协委员以来，每年均被评为“优秀政协委员”。这些荣誉，
不仅是对他践行社会责任担当的有力认可，更是对其用实际行动诠释企
业家精神的最佳褒奖。

因势求变：继续领跑未来

　　“市场变化太快，我能做的就是抢在市场变化之前改变自己。”这
是粟海荣的制胜信条。从“建材下乡”到“别墅定制”，从“前店后
仓”到“建材航母”嘉达城，从单一卖瓷砖到提供“设计—建材—施
工”一站式解决方案，他的每一次转型都踩准了时代节点。他每天坚持
跑5公里，学习自媒体，带领团队每年外出学习、月度PK、复盘总结。
　　未来五年，粟海荣的目标是：做精做强、稳健发展，做行业领跑
者，在市场变化之前革新自己。在全州这片红色沃土上，在脚山铺阻击
战精神的激励下，粟海荣正以不变的匠心与超前一步的智慧，续写着领
跑行业、坚守品质、勇于担当的崭新篇章。
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  广西嘉达建材科技有限公司门店。
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自向顾客推介商品。
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  广西嘉达建材科技
有限公司员工手持“军令
状”合影，展现团队拼搏
奋进风貌。

  ▲广西嘉达
建材科技有限公
司对职工进行业
务培训。
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