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本报讯（记者 蔡静琦） 18日，南安市 2026
年“春蕾计划·圆梦行动”女大学生座谈交流暨助
学金发放仪式在华侨大学南安智能制造研究院举
办。活动现场为 12名女大学生代表发放资助。
南安市妇女儿童发展基金为每位学子提供 3000
元助学金，弘一石业提供每人500元助学金；南安
农商银行水头支行送上行李箱等开学爱心礼包。

本次活动由南安市妇联、水头镇人民政府、市
慈善总会、南安农商银行主办，南安市弘一石业有限
公司承办，多方联动助力困境女大学生圆梦大学。

据悉，“春蕾计划”是妇联帮扶困难学生的公
益民生项目。依托“福暖妇儿心”公益项目、南安
市妇女儿童发展基金，南安市持续开展助学帮扶，
至今已累计资助困难女生 223 人，发放助学金
66.9万元。

弘一石业总经理戴玉音结合三十载创业经历
与公益感悟与学子交流，借石材千锤百炼方成器
的道理，鼓励学子正视逆境、坚持求学、传递爱
心。活动后大家参观石材工艺展，同学们参与手
作体验，感受南安石材文化。

本报讯（记者 蔡静琦） 为丰富水头石材从
业者精神文化生活，疏导职场情绪压力，水头石博
中心“石博读书会”第一期主题分享活动于 18日
晚间在石博会展馆服务中心一楼举行。

本次活动特邀国家二级心理咨询师李美莲担
任主讲导师，以“下班了，给情绪放个假”为主题，面
向广大石材行业从业者开展心理分享交流。当下
石材行业日常工作事务繁杂，不少从业者长期背
负工作压力，容易产生情绪内耗。活动旨在引导
大家在忙碌工作之余，学会舒缓情绪，在喧嚣的生
活当中，寻得一段宁静松弛的自我时光。

讲座现场，李美莲结合实操心理学方法，围绕
情绪调节、自我放松等内容进行分享，帮助到场观
众掌握简单实用的心理调适小技巧，学会和情绪
共处。

据了解，石博读书会是水头石博中心打造的
文化公益活动平台，后续还将持续推出多元化主
题分享，丰富水头产业群体精神文化生活。

本报讯（记者 蔡静琦） 2026年是中国巴西
文化年，恰逢福建省与巴西塞阿拉州缔结友好省
州关系二十五周年，日前，巴西塞阿拉州文化代表
团到访泉州，走进东星集团开展参观交流，以石材
为纽带续写中巴民间友好佳话。

东星集团作为国内奢石品类龙头企业，七成
奢石原料来自巴西。亿万年前形成的南美原石漂
洋过海来到泉州，经过加工打磨，变身独具艺术价
值的奢石产品，构筑起两地跨越大洋的产业羁绊。

代表团先后参观东星石文化艺术博物馆与奢
石馆。在博物馆内，外宾近距离观赏各类石艺藏
品，深入感受中华石文化的深厚底蕴，体会石头跨
越国界的人文魅力。奢石馆内，珍稀奢石板材纹
理天成、质感出众，代表团对石材品质与艺术呈现
给予高度评价，感叹一块石板串联起巴西矿产资
源与泉州石业产业沃土。

古刺桐港千帆远航，新时代一石连山海。东星
集团总裁蔡小郭表示，将充分发挥桥梁作用，立足友
好省州交流契机，以石为媒，持续推动泉州与塞阿拉
州双向互动，续写万里山海的友好交往故事。

本报讯（记者 蔡静琦） 17日，闽南屏山蔡氏
宗亲会第三届优秀学子奖学典礼在水头举行，共有
50名优秀学子受到表彰奖励，发放奖学金 7万多
元。活动依托宗祠开展拜祖仪式，传承蔡氏耕读传
家的优良家风，勉励后辈崇文向学、立志成才。

宗亲会秘书长蔡隆泉主持大会，宗亲会会长
蔡胜金发表致辞，寄语获奖学子勤学笃行、立德修
身，饮水思源、心怀感恩，学成之后反哺桑梓。

奖学按照985高校、211高校、硕士研究生、本
科等次进行，宗亲会班子成员依次为学子颁发奖
学金、荣誉证书，佩戴荣誉绶带。学子代表、家长
代表先后上台发言，表达感恩与奋进决心。全国
人大代表、全国台联常务理事、富丽（香港）国际集
团投资有限公司董事局主席蔡培辉莅临现场，为
莘莘学子送上殷切勉励。

据了解，屏山蔡氏宗亲会长期热心宗族公益，
持续开展奖学助学活动，凝聚宗亲力量，弘扬崇文
重教家风，激励蔡氏后辈勤学向上，助力宗族文脉
绵延，英才辈出。

■本报记者 蔡静琦 文/图

“别人追风口，我修护城河。”说这
话时，延盛石业总经理吴良猛正站在
一台五轴数控雕刻机旁，机器以 0.01
毫米精度切割一块英国棕。

前几年，炒料、囤料、赌矿——这
套“金融游戏”让不少加工厂老板心痒
难耐。吴良猛不是没心动过，早些年
短暂入局，空矿风险像一记闷棍把他
打醒。“那感觉就像厨子去炒股一样，
赚了是运气，亏了是活该。”从此他回
到车间，回到机台旁。

如今，延盛石业厂区近两万平方
米，智能化设备覆盖率达九成，依托
二十人精干团队，稳健布局别墅外
墙、农村自建房、园林水景、墓碑四大
业务板块。尤其在园林水景领域，从
庭院叠水到大型景观水系，从石材选
型到防水工艺，延盛石业已形成设计
—生产—安装全链条服务能力，成为
企业核心技术高地，在闽粤市场积累
扎实口碑。

坚守加工“第一性原理”

2001年，水头镇石材江湖远没今
天热闹。21岁的吴良猛，初中学历，
无背景无本金，打工一年积蓄全押
——换回一台二手圆盘锯。

“那时候不叫创业，叫求生。”厂房
漏雨，机器三天两头修，锯石、开机、搬
运、送货全靠自己。早上五点起，晚上
十二点收工，站着都能睡着，但机器一
响就得醒着。

那台圆盘锯是他唯一的“员工”。
切出的第一块板精度粗糙，客户勉强
收下；第一百块已能跟大厂媲美；第一
万块成了最早的“活招牌”。

赚到钱怎么办？吴良猛的选择
在同行看来“不太聪明”——不买房
不换车，全“砸回”厂里：扩厂房、改土
地、换设备。

“设备是制造业的命根子。以前
的手摇切机跟现在的五轴数控机相
比，精度差一个数量级，效率差两个数
量级。客户要的是细节，是交付时的
踏实感。”

如今智能化设备覆盖率超九成。
一块异形石材从图纸到成品，CAD建模、
数控切割、水刀精雕、人工打磨，全流程
可控可追溯。加工精度从“毫米级”跃升
至“丝级”，客户验收时的那句“可以”，背
后是无数个日夜的设备迭代。

石材行业的“暴富神话”里，炒料
最诱人。低价收荒料高价转手，空手
套白狼。吴良猛也曾入局，空矿风险
爆发，投入打了水漂。

“亏的不是钱，是认知。加工厂老
板做矿山贸易，就像厨子搞风投一
样——你的专业在厨房，不在K线图。”

这次翻车成了战略转折点。吴良
猛彻底收窄边界：不碰矿山，不做荒料

贸易，不追风口——只深耕异形加工这
一个赛道。“边界越清晰，内核越强大。”

“有些客户2001年跟我买第一块
板，现在还在合作。他们看着我从小
作坊做到今天，我看着他们从年轻做
到头发花白。这种关系，合同绑不住，
是时间磨出来的。”

在石材这个“口碑即命脉”的行
业，老客户一句推荐胜过 10份广告。

“有时候遇到坎，想想还有这么多老伙
计信你，就觉得不能垮。”

四大板块均衡发力

如今延盛石业业务覆盖别墅外
墙、农村自建房、园林水景、墓碑四大
板块。看似跨度不小，内核相通：对异
形加工精度的极致追求，对石材特性
的深刻理解。

但园林水景是吴良猛最引以为傲
的“技术高地”。水景石材对防水性、
耐候性、美学呈现要求极高——一块
叠水石板的弧度误差超过 2毫米，水
流就会“断线”；一处防水节点处理不
到位，后期渗漏维修成本是初装费的
数倍。

“水景是‘活’的，石头是‘死’的，
让死石头做出活水流，靠的是真功
夫。”吴良猛说。从庭院小型叠水到
大型景观水系，延盛石业已形成从石
材选型、防水工艺设计、数控雕刻成
型到现场安装调试的全链条能力。
园林水景项目占比逐年提升，已成为
企业区别于普通石材加工厂的核心
竞争力。

近年，延盛石业战略升级：携手
惠安长期合作团队，实现设计、生产、
安装一站式服务。这一模式在园林
水景领域尤为重要——水景涉及水
电隐蔽工程、防水节点、水流动力学，

单靠“卖石头”根本无法交付一个能
用的水景。

“以前客户买了料自己找人装，
防水没做好，三个月后开始渗，互
相扯皮。现在我们从设计阶段就介
入，把防水节点、水流路径、石材拼
接缝全考虑进去，交付的是一个能
正常运行的水景系统，不是一堆石
头。”

当然，有自有设计团队或施工队
伍的客户，可灵活选择“纯加工”或“加
工+安装”，不强推不捆绑。“选项给
足，服务做透，让客户自己选。”

更妙的是产能协同——别墅外
墙与园林水景加工在工序设备上高
度相通，忙时灵活调配，实现“20人干
出 40 人的活”。“内部协同让我们应
对订单波动更有弹性，不靠堆人头解
决问题。”

价格战是行业顽疾。吴良猛态度
鲜明：坚决不做低价和劣质产品。“有
些单子价格压太低，要么偷工减料，要
么赔本赚吆喝，这两样都不干。”

尤其在园林水景领域，他格外强
调“容不得差不多”——防水涂层少刷
一遍，短期内看不出问题，一年后渗漏
代价巨大；石材拼接缝留多1毫米，水
流美感全毁。“水景是面子工程，更是
里子工程。表面光鲜，底下烂掉，砸的
是自己的招牌。”

面对看重性价比的客户，他坦诚
沟通价格与品质的逻辑：为什么这个
报价对应这样的选材工艺？低价背后
隐藏的风险是什么？“把道理讲清楚，
选择权交给客户。信我们的自然选我
们，不信的强留不住。”

这种“透明化沟通”在信息不对称
的建材市场，反而成了稀缺竞争力。

“你真诚，客户感觉得到。短期可能丢
单，长期信任才是最大复利。”

走进大圣石业的展厅，最抓人
眼球的从来不是某款爆款背景墙，
而是墙上悬挂的天然石画。

双龙戏珠、孔雀开屏、达摩悟道、
齐天大圣——这些不是人工雕刻，而
是亿万年地质运动天然形成的图
案。吴海南用了数年时间，从全球范
围内一点点搜罗，如今珍藏15幅。

“每一块天然石画，都是大自然
千万年留下的作品。”他说这话的时
候，眼睛是亮的。

这些藏品无人工修饰、独一无
二，全球找不到第二幅一模一样
的。大圣石业是目前全球天然石画
珍藏数量最多的企业主体之一，多

款藏品题材稀缺、寓意深远，甚至具
备冲击吉尼斯纪录的潜力。

但吴海南不想让它们只是挂在
墙上当摆设。

他为每一幅石画都梳理了专属
的文化故事，赋予冰冷的石材以温
度和内涵。“我们打造有故事的背景
墙。”这句话不是挂在嘴边的 slogan，
是他每天都在做的事——让板材从
装饰建材变成可观赏、可收藏、可传
承的艺术资产。

为了让这份石材文化长久落
地，他做了一个在很多人看来“太
重”的决定：未来要购置土地，自建
专属的石画艺术馆和石材文化博物

馆，而不是租个场地凑合。
从卖产品到沉淀文化资产，这

是吴海南的长线布局。
企业经营也要传承。1978 年

出生的吴海南，今年 48 岁，已经开
始逐步将日常经营管理权移交给儿
子和外甥。自己只把控战略大方
向 ，专 注 土 地 规 划 、核 心 人 脉 布
局。“让年轻人去折腾，我负责把品
牌的根扎深。”

同时他也敏锐地察觉到市场的
变化：当下中产消费在收缩，但高净值
客群反而更倾向将现金转化为稀缺实
物资产。大圣石业的天然石画和高端
奢石，恰好踩在了这个需求点上。

“春蕾计划·圆梦行动”发放2026年助学金
惠及12名女大学生

闽南屏山蔡氏宗亲会

举办第三届优秀学子奖学典礼

石博读书会首期开讲

巴西塞阿拉州文化代表团

到访东星集团

大圣石业：做有故事的背景墙

吴良猛：打造园林水景技术高地

吴良猛

“我们做石材，不是卖一块冰冷的板子，是做一堵有故事、有底
蕴的背景墙。”说这话时，大圣石业创始人吴海南正站在他那个四
千多平方米的展厅里，身后是芬迪白、潘多拉、孔雀开屏等热门奢
石品种。

在石材圈，讲到背景墙，很多人第一反应就会想到吴海南。从
玉石、山水画石，再到现在大火的奢石，近十年一路迭代。他一直
认准一个理：石头是冷的，但做出来的背景墙，要有温度。

本报记者 蔡静琦 文/图

如今，石材行业的线上传播，已
经高度同质化。大多数账号就是拍
拍板材、套套模板，没有记忆点，看
完就忘。吴海南不想走这条路。

大圣石业有一幅镇馆之宝——
天然形成的齐天大圣石画。

这个“大圣 IP”的灵感，就源于
那幅天然石画。早在 2016 年，吴
海南就已经完成了全系列商标和
logo注册，为 IP化运营提前埋下了
伏笔。

企业自建内部专业运营团队，
由管理层亲自操盘。运营岗位兼顾
流量获客与销售转化，不设纯流量
岗位，杜绝无效曝光。

谈及合作逻辑，吴海南有一句
话让人印象深刻：“我们现在所有人
都在做锦上添花，你不优秀，别人也
帮助不了你。”

这句话背后，是他对强强联合
的清醒认知：唯有自身产品过硬、文
化独特、品牌纯粹，才能实现真正的
双向赋能。

按照品牌落地规划，明年厦门
石材展，大圣石业将展出修复完成
的齐天大圣主题石画藏品，同步联
动 IP形象现场互动。以独家藏品
为根基、文化故事为内核、专属 IP
为抓手，实现线上内容种草、线下实
景落地的双向联动。

从云浮到水头，从卖板子到讲
故事，吴海南用近十年时间，把一
块石头做成了一个有“悟空梦”的
品牌。

说起吴海南与石材背景墙的故
事，时间还得追溯到2016年。

当时，水头石材市场正热，大板
批发是主流生意，利润看得见、周转
快。但吴海南没有跟风，他从广东
云浮回来，一头扎进了高端背景墙
这条细分赛道——当时国内专业化
深耕这个领域的企业，屈指可数。

“那时候很多人不理解，觉得背
景墙天花板低，做不大。”吴海南回
忆。但他有自己的判断：消费升级
的趋势下，高端客户要的不是一块
板子，而是一面有故事的墙。

近十年过去，市场验证了他的
眼光。大圣石业完成了玉石、山水
石画、高端奢石的三轮产品迭代，展
厅面积超过 4000平方米，业务从背

景墙延伸到大板、配套家具，构建起
完整的高端定制服务体系。

与行业普遍重资产建厂不同，
大圣石业始终坚持轻资产运营——
不自建加工厂，所有加工环节全部
外发合作，把核心精力聚焦在选料、
品控、标准制定与品牌运营上。

“轻资产不是轻品质。”吴海南
说，“恰恰相反，因为不建厂，我们才
有更多精力死磕品控。”

这份“死磕”近乎固执。行业普
遍压缩加工成本、简化流程的时候，
大圣石业反其道而行：胶水根据板
材特性选用 25元/公斤至 50元/公斤
的优质品类，大板刷胶后必须静置
10天以上才能打磨。耗时、耗料、耗
人工，但能从根本上降低脱胶、开裂

等售后隐患。
服务边界也划得很清楚：装车

之前，品控大圣石业全权负责；装
车之后，安装、落地、售后，全部交
给专业合作方承接。吴海南不想什
么都抓，他只把最擅长的环节做到
极致。

面对当下泛滥的低价内卷订
单，他的态度很干脆：“就是因为我
们有产品、有客户，才有底气对客户
说不。”

那些不合理低价的单子，接了
看似能赚点小钱，但后续售后成本
可能更高，还会透支品牌口碑。不
如不接。在吴海南看来，企业品牌
价值远高于短期小额收益，做精、做
稳、做高端，才是长久之道。

一条冷门赛道的十年坚守

把亿年沉淀变成品牌温度

一个石材人的
“悟空”梦

▶大圣石业背景墙专馆


