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发展至今，施永雷带领公司
交出了一份亮眼的成绩单，截至
去年年底，来伊份已在全国16
个省、直辖市开设近2500家门
店，年销售额已逾40亿元，目前
在售产品近千种，全渠道会员总
数超过2000万人。

施永雷一直认为，作为企业
不仅要有效地满足需求，更要善
于创造需求、引领需求。

去年12月，随着上海大世
界的重新亮相，来伊份生活馆在
大世界商圈正式开业，消费者既
可购买零食，也可以点上一份来
伊份的咖啡或轻食，一个更具生
命力、更符合消费新趋势的品牌
形象已经跃然而出。

这是来伊份品牌升级的开
端。施永雷觉得，他的创业源于
上海，他所打造的品牌应该能承
载老一代上海人最深的购物情
怀，也应该有新一代上海人美好
的成长回忆。品牌的发展应该
不断吸取上海这座国际大都市

的城市特色，多一份精致，多一
份休闲，多一份回忆。

作为在“上海品牌”环境中
成长起来的青年企业家，施永雷
也承担了一些新的身份，如上海
市青年企业家协会副会长。

在他看来，青企协是凝聚青
年企业家的良好平台，它能成为
青年创业者的引导者、人才舞台
的搭建者、青年智慧的启迪者、
企业发展的助推者，也可以成为

“上海品牌”的传播者。
这样的身份让施永雷感到

荣幸，其间也参加过如青年企业
家践行社会主义核心价值观等
主题活动，并荣获上海市青年企
业家协会突出贡献奖。“我也一
直希望带领自己的企业在积极
成长的同时，更好地融入上海发
展，为打造上海‘四大品牌’添
彩，为中国民族品牌的复兴贡献
力量，同时为上海建设全球卓越
城市助力，真正成为一名践行
者、承载者、创新者。”

施永雷：“小零食”中的“大情怀”
在上海，对大多数“吃货”而言，来伊份的小零食会出现在办公桌旁、寝室中、家中客厅

里。
缔造这一“零食王国”的施永雷在这一领域打拼了近20年，他坚信，在满足需求的同时

更要创造和引领需求。在他的梦想中，来伊份不仅是新老一代上海人心目中的“上海品
牌”，更应成为民族品牌的代表，走向世界。 青年报记者 周胜洁

问：如今很多青年创业
都瞄准“互联网+”领域，推出
APP创业，您会不会鼓励有
潜质的青年回归传统创业？

答：的确现在有一些年轻

人倾向“互联网+”领域，觉得

传统行业是夕阳行业，没前

途，其实这个观念是错误的。

衣 食 住 行 这 些 传 统 行

业，永远都是人们生活的必

需品，永远不会过时。而且，

随着人们生活水平的提高，

需求会越来越大，机会也会

越来越多。

但在传统产业领域，在创

业过程中需要将互联网思维

融入创业和经营中，互联网、

大数据等是手段，更好地满足

和引领消费者的多层次需求

才是经营的根本。

互联网可以推动传统企

业的快速转型升级，我一直鼓

励和支持更多有互联网思维

的青年参与到传统行业的变

革中。

问：作为休闲食品知名品
牌的“掌舵者”，觉得可以带领
企业从哪些方面更好地融入
城市发展？

答：正如十九大报告中提

出的，随着中国城市化进程的

加速推进，在新时代下，人们

对美好生活的需求已经从温

饱、安全转向追求健康和品

味。

我也一直倡导为消费者

提供健康、美好的生活方式，

为此持续推动以大数据为支

撑的全渠道新零售体系建设，

会员数据化、门店数据化、产

品数据化，为消费者提供更精

准的产品和服务，让多元的生

活需求可以得到满足。

来伊份是一个年轻的品

牌，其背后的供应链、信息链、

价值链，都能为打造“上海品

牌”出力。

问：十九大明确指出要“激
发和保护企业家精神”，您觉得
该如何展现新时代的企业家精
神？

答：在认真学习了十九大

精神后，我觉得爱国敬业、遵

纪守法、艰苦奋斗、创新发展、

专注品质、追求卓越、履行责

任、敢于担当、服务社会是对

新时代企业家精神的高度概

括，也是我和团队认真努力的

方向。

从企业的经营发展，到企

业的社会责任，再到民族品牌

的复兴，我会带领公司以匠心

极致的产品和服务回馈消费

者的厚爱，以共赢价值链的构

建来推动产业链上下游合作

伙伴的成长，并通过积极参与

公益活动践行企业的社会责

任。

施永雷的第一桶金和炒
货、零食并没太大关系。上世
纪90年代，施永雷揣着3000元
启动资金准备“下海”，创业前
和妻子郁瑞芬不断研究，该从
哪个行业入手比较好。

当时上海正刮起一股甜筒
冰激凌的风潮，正巧有位同学
在冰激凌企业工作。受父母的
熏陶，培养了施永雷独立敢做
的性格。那时，他敏锐察觉到
了这一商机，于是花了500元，
在当年6月上海一年一度的展
销会上租下一个展位，专门售
卖冰激凌。没想到生意异常火
爆，十天之内就赚到8000元，攒
下了人生第一桶金。

但冰激凌毕竟有季节限

定，展销会上的租金也水涨船
高，有机遇意识的施永雷又开
始寻求新的突破。

注重吃的施永雷又发现，
当时随着生活水平的提高，大
家对零食的需求越来越大，但
市场上的零食，无论是销售模
式、品质，还是品相、种类等都
还处在较低端的水平，凭借着
敏锐的商业触觉，他和妻子选
择在人流量大的四川北路、淮
海路等地陆续开起了专卖店，
开始了零食炒货生意。

开始时，店名从夫妻两人
的名字中分别取一个字，命名
为“雷芬”。后来，几个朋友聚
在一起讨论觉得品牌名字并没
给人留下深刻印象。施永雷想

起顾客来买零食时常说：“来一
份，来一份。”灵光乍现，于是决
定取名“来伊份”，“伊”还有俏
丽之意。2002年，“来伊份”正
式诞生。

为了做出好品质的炒货，施
永雷和妻子郁瑞芬也是下足了
功夫。听说浙江天目山有漫山
遍野的山核桃，夫妻俩立刻买了
火车票，亲自跑到天目山找师傅
足足学了3个月，最终带着香气
扑鼻的秘制核桃仁回到上海。

不出施永雷所料，炒货生
意有声有色，门店也一直排着
长队。“会发掘市场机会，能提
供品质优良的产品，为创业历
程开了一个好头，也为后面持
续的发展积累了宝贵经验。”

随着互联网销售平台的风
生水起，让不少实体店的营收
受到了冲击，不过在施永雷心
中，互联网对线下并没有所谓
的“冲击”一说，线上和线下零
售本质都是为了更好地满足消
费者的需求，“互联网是一种有
效的突破时空限制、提升经营
效率的手段，而线下能给消费
者更直接、更有温度的直观感
受，两者的关系并不对立，而是
相辅相成、互为促进。”

其实早在2006年，来伊份
就开始试水线上电商销售，他
们不断夯实供应链基础，更重
视企业信息化的投入与建设，
并在线上、移动APP的工作中不
断开拓与发展。在“互联网+”
时代，这家传统零售企业的电
商业务及手机APP商城业务也

在不断发展。
施永雷提供了一组数据，

截至2017年 6月底，自营移动
APP商城下载量超过280万，较
2016 年底增长 27.27%；来伊份
吃货联盟人数超过1700万人，
近一年新增了446万会员。

为了突围“互联网+”，他们
建立了“智慧门店+电商+APP商
城”三位一体的线上线下、全渠
道销售模式。

同时在支撑信息化方面，
施永雷战略性地早在2007年就
引进了IBM-EIP管理系统，2009
年上线SAP-ERP系统，实现了内
部资源与供应商资源的共享，
所有供应商可以共享一个采购
凭条，并可以远程登录系统查
看产品的销售趋势、库存量等，
大大提高了整个商品的生产周

期、新鲜度和周转率。
在经历网上双十一等网络

购物狂欢节时，来伊份的服务
器面对蜂拥而至的消费者时

“坚持工作”，没有宕机，“在初
期信息化投入的成本较高，但
这是一个持续的工作，没有信
息技术的支持企业无法长远发
展，对此投入很有必要。”

在已经迈入的新零售时
代，施永雷觉得比拼的是企业
本源实力。拥抱新零售，推动
线上线下整合协调，以先进供
应链和数据链支撑“实体经济+
互联网”的新零售是发展方
向。“未来我们会继续重视发展
线上与线下的一体化联动，注
重系统开发，给平台上的所有
经营者、消费者以更好的服务
与体验，不断实现‘共赢’。”

起步从冰激凌到炒货零食专卖店

新零售时代“线上+线下”全渠道销售

支持互联网思维的青年参与传统行业变革

品牌升级承载老一代情怀新一代回忆

[对话青年企业家]

来伊份创始人施永雷。 青年报记者 常鑫 摄


