
付中秋：1951 年出
生，重庆秋田齿轮有限责
任公司董事长，靠着 1 万
元和一台旧式滚齿
机起家，带领秋
田齿轮从只能
加 工 一 个 零
件的小厂，成
功 进 入 众 多
世界一流公司
的配套体系。

刘一：1981年
出生，重庆市政
协委员、重庆
秋田齿轮有限
责任公司副董
事长，带领秋
田 齿 轮 获 得
2021 年度中国质
量奖提名奖，秋田齿
轮成为首家斩获中国质
量奖提名奖的重庆民营
企业。
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□新重庆-重庆日报记者 邱小雅

三十年前，付中秋拿着1万元积蓄，走上创业之路，生产摩托车齿轮，让重庆秋田
齿轮有限责任公司（以下简称秋田齿轮）成为重庆家喻户晓的民营企业；十三年前，刘
一接过岳父付中秋亲手递过的“剧本”，开始书写新历史；如今，全球每生产5辆摩托
车，就有1辆装有“秋田”牌齿轮。

培养自己的孩子成为企业接班人，尚且需要花费几十年。是什么给了付中秋底
气，愿意将家业交给毫无血缘关系的“外人”？

好景不长，刘一刚化解了企业内
部的问题，外面的市场却变天了。

2015年前后，国内汽摩产业结构
发生了变化：一方面，传统汽车零部件
原材料成本、人工成本不断上涨；另一
方面，新能源造车势力开始崛起。中
国汽车工业协会发布的数据显示，
2015年6月，中国汽车产销量同比双
双下降——这是2008年12月以来首
次出现的情况。

市场已经发生变化，而秋田齿轮
还在大规模生产摩托车、微车（面包
车）零部件，并通过低成本、低价格产
品获取订单。那时，秋田齿轮部分产
品在业内被称为“老白干”，言下之意
就是门槛低、利润低。

这股汽车行业上下游产业前所未
有的“寒意”，让付中秋和刘一意识到，

“吃老本”已经没用了，秋田齿轮这驾
“老马车”已经到了转型的路口。

其实，此前几年，刘一就向岳父提

出，公司应该尽快开发轿车变速器齿
轮等高附加值的产品。到2015年，行
业形势越来越紧迫，刘一也一再催促，
付中秋终于作出决定，让刘一来牵头，
调整产品结构。

2016年，一个新型轿车变速器齿
轮项目摆在了公司面前，但承接的代
价，就是必须投入全新的生产线，并搭
建独立的车间。

在当时公司业务并不景气、现金
流并不充裕的情况下，由于刘一的力
挺，付中秋下定决心单独租赁土地建
设厂房，并投入一整条生产线的设备，
成立了新的车间，专门开发和生产该
轿车变速器齿轮，开启了秋田齿轮的
第一轮转型升级。

不过，转型升级哪有那么容易。
由于产品本身不够成熟，外加对市场
需求预期太高，导致大量产品卖不出
去，一年后，这个车间不得不关闭。

自打进入家族企业就一直顺风顺

水的刘一，第一次遭遇如此重大的挫
折。但他深知，对秋田齿轮这样的传
统配套企业而言，转型是迟早的事。

基于这样的判断，刘一力排众议，
坚持保留了轿车齿轮产品的研发团
队，甚至要求团队不仅要把当时还算
主流的轿车手动变速器齿轮研究透，
还要把关注点放到当时还受到合资品
牌垄断的轿车自动变速器齿轮，以及
刚刚开始蓬勃发展的新能源汽车齿轮
产品上。

新的产品领域，产品附加值更高，
但对齿轮精度和工艺的要求也更高，
刘一就花钱把团队送到沿海城市，去
学习最前沿的技术。

机会总是留给有准备的人。2016
年起，国内汽车行业特别是自主品牌
轿车迎来高速发展，自主品牌轿车的
自动变速器也逐步研发成功并投入市
场。但相应的齿轮等零部件配套产
业，却没有跟得上。秋田齿轮抢得先
机，加上此前几十年的品牌积累，产品
开始打开市场。

2018年—2019年，秋田齿轮成功
进入了国内两大知名新能源汽车品牌
的齿轮生产商名单。此后更是一发不
可收，如今已成为比亚迪、小鹏、长城、
长安、上汽等众多品牌新能源汽车的
供应商。

9月初的一天，记者在秋田齿轮的
生产车间看到，自动化设备快速运转，1
个工人便可操作12台数控机床，各道
工序有序衔接，高效协作。“目前订单已
饱和，大家都在抢时间增加产量。”刘一
说，预计今年营收将提高30%。

为“老马车”找准新方向

二十来岁的年纪，不少人还懵懵
懂懂，刘一却把一个濒临破产的建材
公司救活了，这让付中秋深感欣慰。
此前几年，付中秋就一直在暗中考察，
看这个女婿有无接手家族企业的能
力。经此一役，他信心大增，决定把刘
一带在身边，再锻炼锻炼。

2011年，在付中秋的安排下，刘一
正式进入秋田齿轮，担任总经理助理，
负责公司采购。令付中秋没想到的
是，上任不到一个月，刘一就掀起不小
的动静。

当时，秋田齿轮已拥有数百家上
游配套厂家，但刘一发现，“花钱采购，
竟然买不回来东西？”

一次，为秋田齿轮供应坯件的一
家厂商迟迟交不出货，刘一带着员工
上门催货，眼前的一幕却让他大吃一
惊：企业生产线上全然不见有人赶工。

一旦配套企业不能按时交货，就
会导致秋田齿轮生产滞后，不仅企业
成本增加，无法按期交货给甲方，企业
信誉度也会受到影响。刘一意识到，
对协作配套单位的整合升级，已刻不
容缓。

对合作伙伴的调整，是个系统性“大

工程”，没有岳父的支持，刘一是断然推
不动的。如何才能征得付中秋的同意？
要怎么说服靠秋田齿轮“吃单”的配套厂
老板？刘一采取了“迂回战术”。

一次家宴上，他看似无意地说“公
司采购周期太长”，付中秋明白女婿话
中有话，却并没有接话。

付中秋是个念旧情的人，不少配
套厂家的老板都曾和他一起打拼，“没
有功劳也有苦劳”。他不愿得罪人。

一周后，刘一准备了一份详细的
调查报告交给付中秋。报告显示，秋
田齿轮有着大大小小数百家配套企
业，因延期交货造成的利润损失，已是
一个惊人的数字。

付中秋自然知道女婿的用意。他
沉默良久，对刘一说：“去干吧。”

协作体系整合升级的消息很快就
传开了，不少配套厂老板坐不住了，堵
在刘一的办公室质问他：“凭什么说砍
就砍？”

“秋田和大家是‘唇亡齿寒’的关
系，现在客户对产品质量的要求越来
越高，秋田齿轮要控制成本和质量，就
必须推动大家协同发展。”那段时间，
刘一的办公室每天都挤满了人，他一

遍又一遍地给大家解释。
2012年，在刘一的主导下，针对上

游配套企业的整合升级开始，目的只
有一个——培养优质且稳定的核心供
应商。

对技术水平不高、管理粗放的配
套企业，秋田逐渐减少或取消订单，不
管这个企业和秋田齿轮合作了多少
年、和董事长有着怎样的私人感情；对
管理精细、有一定规模的企业以及愿
意紧跟秋田齿轮发展步伐的中小企
业，秋田齿轮在订单上逐步倾斜，并在
技术、管理以及资金上提供支持。

两年时间，秋田齿轮的生产效率
提高了30%以上，原来规模小的配套
厂反而在整合后活得越来越好。

当年，一家摩托车企业要紧急制
造一批新车用于重大活动，急需齿轮，
找了多家厂商都没有合适的。找到秋
田齿轮时，该企业说：“给你一个月时
间，把这个齿轮做出来。”“我们只用了
20天就生产好全部齿轮。”刘一说，如
果没有之前的破釜沉舟，秋田齿轮或
许永远也达不到这样的生产效率。
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刘一对付中秋说：

认真做好每件事每个细节，接班只是结果。回过头看
过去十多年，命运的“齿轮”开始转动，我经历打工、创业最后获得
你的认可进入秋田齿轮，成功过，也走过一些弯路。

我和你就像两颗齿轮，一颗齿轮转动时，另一颗齿轮也被带动运转，
这样的结构很紧凑、很高效。坚守传统制造业很辛苦，唯有专心、专注、专业地把
齿轮这个本行做好。外界对女婿接班的不解或是争议，我相信时间会给这个问题最好的答案。

付中秋对刘一说：

秋田齿轮所在的传统制造业，本身就是生命力最为顽强的行业之一，最
能成就老牌企业。像日本、德国等国家，几百年、几代人坚守的制造业企业
比比皆是，而女婿接班的更不在少数。企业最终是社会的，我们只是社会财
富的代管者，企业的传承应该考虑如何找到最合适、最有能力的人来经营。
当年，我把企业的名字取为“秋田”，意即秋天的田野，象征收获和成熟。希
望年轻一代能把这片“田野”做得更大更好。

秋田齿轮汽齿分厂生产车间。 （受访者供图）

秋田齿轮生产
的新能源汽车齿轮
产品。（受访者供图）
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2005年，54岁的付中秋把秋田齿
轮做成了国内最大的摩托车齿轮企业。
然而，企业似乎已经触到了行业天花板，
要谋求进一步的发展，必须开辟新赛道，
实行多元化发展。

彼时，隆鑫、力帆、宗申等一众重庆
摩托车企业，都在房地产及相关行业中
做得风生水起。秋田齿轮也在机缘巧合
之下触碰到房地产上游的一个行业——
建材。

2005年底，付中秋出资收购了一家
即将倒闭的建材公司。

谁来帮自己打理这笔新生意？付中
秋一个人坐在办公室想了许久，脑海中
走马灯似的闪过很多人。

思来想去，付中秋觉得自己的女婿
刘一是个不错的人选。

彼时，年仅24岁的刘一已是云南白
药电子商务公司重庆片区主管。凭着一
股干劲，他在较短时间内，成功把云南白
药牙膏推上了重庆各大商超的货柜，让
岳父刮目相看。

接到岳父抛出的“橄榄枝”，刘一有
些犹豫——事业上的顺风顺水，让他完
全没有必要去接这个“烂摊子”。但21
世纪初那些年，创新创业风起云涌，刘一
也觉得应该跳出舒适区，到市场的风浪
中去搏一搏。

让一个名不见经传、濒临倒闭的建
材公司“起死回生”，谈何容易。刘一决
定另辟蹊径，到下沉市场去寻找“生的机
会”。

当时，整个公司的团队不足20人，
刘一亲自出马，带着产品去各地建材市
场拜访。隔行如隔山，一天跑下来，不要
说卖出产品，连愿意听他介绍的商家都
寥寥无几。开弓没有回头箭，刘一只能
硬着头皮上，一次不行就两次，两次不行
就三次，被呛也是家常便饭。

一次，刘一带着下属去万州拜访一

家颇有名气的连锁建材店的老板。刚到
办公室，对方瞟了他一眼，冷冷地说：“我
们店里卖的都是牌子货，你们是啥子？”

“同样质量的东西，我们可以给出更
低的价格。”刘一很清楚，对方姿态越高，
就越要想办法突破对方的心理防线，甚
至可以以价格为突破口。

其实，以“打不死的小强”精神软磨
硬泡客户，这一招，刘一是跟岳父学的。

1993年6月，付中秋拿出家中仅有
的1万元积蓄，租用重庆医用设备厂的
磨具小组，带领几名工人，用数台旧设备
生产摩托车齿轮，从此走上创业之路。

最初，秋田齿轮以代工为主，做一些
价格低廉、别人不愿意接的小单子。为
找订单，付中秋当起销售员，每天带着样
品挨家挨户推销。

动不动就会吃“闭门羹”，付中秋却
毫不气馁，一次次上门推销。终于，一家
公司的老板被付中秋的诚意和毅力打
动，同意检测他带来的产品。随后，产品
成功卖了出去，付中秋赚到了人生的第
一桶金。

以付中秋为榜样，刘一在接手新业
务半年时间里，几乎没有休息日，上班时
间在拜访客户，周末在工厂与团队打磨
产品。功夫不负有心人，一年后，建材公
司扭亏为盈；三年时间，建材公司在重庆
各区县开出十几家直营店和
加盟店。

岳父的“考题”


