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同行，照亮行业发展路
胡忠顺与光亚法兰克福团队见证了中国照明产业发展的黄金20年。
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随着人们生活水平的提高，灯的概念已不再

单纯地被定义为照明，五彩斑斓、风格各异的灯

饰不仅点缀着我们的生活，也照亮出城市魅力。

创办于1996年的广州国际照明展览会(下称“光

亚展”)，至今已举办24届，展览规模连续多年

保持全球领先，已成为照明企业把握产业发展趋

势、探寻跨界融合之道的重要风向标。本期，我

们专访了“光亚展”的主办单位广州光亚法兰克

福展览有限公司(下称“光亚法兰克福”)总经

理胡忠顺，请他分享光亚法兰克福与“光”同行

20载的成功之路。

展览如养花，需要不断积累和坚持

俗话说“成功，靠的是积累”，每个人的成

功，都离不开一步一脚印的积累，只有量变才能

引起质变。光亚法兰克福的成功之路亦是如此，

胡忠顺坦言，创业不会马上获得成功，需要有一

个发展阶段， “做展览就像养花一样，需要时间

去积累和成长。”

1998年，正值会展业发展初期，行业各方面

的发展还不成熟，还在读大学的胡忠顺第一次接

触到展览业。“当时我跟做展览的团队住在一

起，大家聊天时经常聊到展览话题，但不太了解

具体情况，直到2002年正式入行，才真正了解展
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我们只要看到机会就全力去抓，只有抓得

住(的机会)才是属于自己的机会，项目

的价值才得以体现。

在广州“光亚展”上，有来自世界各地的展商参展。

览的实际工作，但感觉反差还是比较大的。”胡

忠顺回忆道。

进入21世纪以来，广州的会展业发展逐步扩

大，展览行业的专业化、规模化、国际化等均蓬

勃发展，但当时市场同质化严重，竞争激烈，

“因此我们只要看到机会就全力去抓，只有抓得

住(的机会)才是属于自己的机会，项目的价值

才得以体现。”胡忠顺忆述，当时很多人都在办

类似题材的展会，他认为首先找到机会在行业中

存活下来，才能有机会每年都能办展会。

“创业(者)不能期望一开始就做大做强，

只要认可所选择的行业、判断其有发展价值，就

要一直坚持下去，(创业)成功与否取决于创业

者的眼光判断和坚持决心。”于是，胡忠顺设法

扩大客户量，不断积累展商、买家，以及企业的

信任度和认可度。“只有获得业界对企业的认

可，才能提升整个展览的竞争力和影响力。”他

说。

有了量的积累，就要把握机遇，实现质的飞

跃。经过多年的沉淀，胡忠顺带领的光亚集团已

具备开发国内展览项目的能力， “我们熟悉国内

市场和行业的情况，而德国法兰克福展览公司不
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仅具备展览的专业操作能力，更拥有良好的品牌

和国际网络。一方面，我们需要将展会做得更

大、更国际化；同时，他们也有进军国内的需

求。”就在这样的契机下，2005年，广州光亚展

览贸易有限公司与全球规模最大的展览会主办单

位德国法兰克福展览有限公司“结盟”，成立了

广州光亚法兰克福展览有限公司。

注重项目成长价值，优化行业产业链

所谓“打江山易，守江山难”，胡忠顺也铭

记于心。在他带领下，光亚法兰克福团队并没有

满足于现状，而是根据产业发展情况不断调整方

向， “我们要不断地开创(项目)、创造(机

会)，不能认为自己已经做得比别人好就停滞不

前，这样，路才能越走越远。”

胡忠顺认为，展览永远跟着产业走，做任何

项目之前都必须对产业的发展态势有深入的认

识，才能更好地选择具有成长性、价值性和持续

发展性的项目。同时，展览与产业的发展是相互

依存的， “我们不能局限于只做这个东西(展览

每年一届的“阿拉丁神灯奖”吸引了一众照明企业参赛。

会)，还要关注产业的上下游产业的发展变化，

继而抓住机会。”为此，胡忠顺通过培养行业上

下游产业链，让展览实现价值最大化。

企业要在发展规模上再下一城，唯有突破瓶

颈，才可迈向更大的辉煌。胡忠顺明确展览定位

后，不断优化产业结构， “虽然展览会致力满足

国内不同层次企业的需求，但也会加大力度吸引

来自世界各地的品牌企业参与，把展会打造成品

牌企业的展示窗口。”同时，他还注重细分产

业，让上下游产业链更清晰，让展会变得专业

化、品牌化。

他向记者举例说， “以照明产业展览为例，

需要把这一产业的配件生产厂家、经销商、渠道

商等聚拢到一起，并通过推广‘光文化’，让照

明实现与建筑、景观、陈列等的完美结合，让照

明产业衍生出更多价值。”

创新服务模式，转化盘活资源

为了巩固光亚法兰克福在会展业的地位，胡

忠顺再一次抓住时代机遇，调整服务形式。“展
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览就是伴随产业发展的一个服务平台，我们做展

览也是服务产业的，如果两个服务形式能够结合

的话，一定相得益彰。”就这样，他本着为行业

交流创造更多机会的初衷，建立照明行业媒体平

台一一阿拉丁照明网，希望把行业的各种资源通

过这个平台发布出去，以提高影响力。

“有时候做企业、做平台，就是要有魄力，

别人不坚持，你能坚持；别人没看到的价值，你

看到了；别人放弃了，你还在继续。”在网站筹

建阶段，胡忠顺努力调动各方资源，尤其是人力

资源，把当时只有二三十人的团队拓展为一百多

人的运营团队，负责网站的搭建、运营，并不断

拓展合作渠道、盘活资源，为新平台的创立打下

基础。“在网站建设初期，各方资源都还没建

立，肯定有很多艰难的地方，(我们)甚至曾一

度怀疑方向是否走对，所以有坚持的决心很重

要。”2006年，阿拉丁照明网正式创建，在业内

率先实现照明行业的互联网化，并成功开创了

“互联网+会展”的服务新模式。

为了鼓励更多照明企业积极参与产品创新，

推动照明产业的科技进步，提升中国照明行业的

国际影响力，胡忠顺还带领团队在2013年点亮了

“阿拉丁神灯奖”的“圣火”。随着奖项的国际

影响力不断增大，目前，每年一届的“阿拉灯神

灯奖”已被誉为照明界的“奥斯卡奖”。

在大数据时代，胡忠顺继续紧跟潮流，集

聚、累积数据，并把它们转化成可用资源。他认

为，展览跟数字化有重要的关联性，但海量的数

据只是基础，能够盘活的数据才能被称之为资

源。 “所以我们一定要把数据转化成资源，具备

把数据转化、盘活成资源的能力，才是最重要

的。你有了数据、有了资源，有了客户对你的信

任，而产业项目又是有价值的，你就有了成功的

机会。”

融入“一带一路”大格局未来或实现“走出

去”

随着“一带一路”建设进程的加快，胡忠顺
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有时候做企业、做平台，就是要有魄力，

别人不坚持，你能坚持；别人没看到的价

值，你看到了；别人放弃了，你还在继

续。

表示，我国部分产业在国外尤其在“一带一路”

国家，已经具备不错的竞争力，光亚法兰克福作

为一家服务于产业的会展企业，在合适的机会

下，亦会尝试“走出去”。他认为，“我们不能

为了办展而办展，海外企业占比的多少、展商国

际化程度的大小，决定了展会性质。现时我们大

部分参展企业均属国内企业，就等于说我们是以

中国市场为依托，倘若我们走出去，要把一些具

备优势的中国企业带出去，让这些企业做国际化

展商，这其实是一个身份调换的问题。”

同时，他还提到，要实现“走出去”，不是

简单的财富投资，还需要资源支撑，需要站在项

目基础之上。“经营永远只是个手段，要立足于

在这个项目价值本身的基础上面，才能够具有经

营的力量。”

“各种困难只是对你能力和决心的考验，若

把它转化成自己的积累，就能转化为你有别于他

人的优势，别人不做的我们却做到了，这样就更

有自信了。”正是源于这种不畏困难、脚踏实地

的自信与坚持，胡忠顺把光亚展办成照明行业的

标杆展览会，把光亚法兰克福打造成国际知名的

展览公司。磊ii
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