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李得华：重生之鹰的资源整合之道

以以孤孤而而殆殆，，以以群群而而强强
本报记者 杨万卿

●弃文从商

父亲给自己不服输的心

李得华的家乡在潍坊高密东北乡，文
化底蕴十分浓厚。众所周知，著名作家、诺
贝尔文学奖得主莫言，老家就是高密东北
乡，电影和电视剧《红高粱》就在此拍摄。
李得华从小热爱文学，在那个流行“诗歌
热”、“英语角”、大学难考的年代，他曾暗
暗下定决心，将来要凭优异的文学成绩获
得大学的保送名额。辗转多年，最终他却
弃文从商，这也是当年的他并没有想到的
结果。

“我走上经商这条路，跟家庭有很大
关系，可以说主要受了父亲的影响。”李得
华开门见山，提起了自己的父亲。

相信很多人都听说过八十年代的“万
元户”。作为农村改革的第一批人，李得华
的父亲李宗信通过做生意确实赚了钱，成
了村里第一个买摩托车的人，并确保了李
得华直到初中之前，都过着衣食无忧的生
活。家里生活水平比一般农户要高，李得
华学习成绩也非常优异。

“我的父亲有一股不服输的精神，生
意涉及多个领域，都挺成功。”李得华提
到，在家里，父亲比母亲要强势，加上赚了
不少钱，已然是整个家庭的支柱。父亲的
大胆、仗义，母亲的柔弱、耿直与坚强，都
对自己的性格起到了潜移默化的影响。

但是，在李宗信40多岁时，由于管理
不善，生意受到了不小的打击。年幼的李
得华切身感受到了家道中落、世态炎凉，

“我不光成绩急剧下滑，个子也再没长
高。”到高考时，李得华与心仪的高校失之
交臂，最终考入青岛大学，学了自己并不
喜欢的会计电算化专业。

李得华毫不避讳地说，直到上了大
学，自己还是一门心思喜欢文学。毕业后，
活在文学梦里的他真算得上是“两眼一抹
黑”，没有去任何公司面试，他毅然选择了
创业——— 办文学培训学校。由于经验不
足，第一次创业就被扼杀在筹备期。

“我在高中时期发表过几十篇诗歌、
散文，还写过一本诗集，叫《永恒的逻辑》，
虽然后来没能从事和文学相关的职业，但
冥冥之中，从这本诗集的名称就能看到我
将来发展必备的一种素质，那就是策划思
想。无论运作公司还是协会，我都是策划
先行，先谋后施。”

●进出医药保健行业

“我想做一个有情怀的人”

李得华目前的办公地点位于济南市
历下区一处老旧的办公楼。这处办公楼有
着特殊的意义，是他原来其中一个公司的
办公地点，比较隐蔽，也是在2013年他离
开医药保健行业后，继续办公的地点。行
业变了，办公地点却没有变，理由也很充
分：一是便于自己思考和总结，不被外界打
搅；最重要的是一大批前员工和合作伙伴，
为了追随李得华，在公司上层换人后，仍不
愿离开，这份义气让李得华深受感动。

李得华在医药保健行业一呆就是十

多年。1997年，他在青岛大学毕业、创办培
训学校失败后，首先进入山东文化音像出
版社工作，在那里，他接触到了第一家医
药企业，不久后转行进入医药企业做策
划、与人合伙开医院、自己开诊所、做保健
品全国代理、创办自己的公司、建工厂、研
发独立知识产权产品、收购其他医药企
业、组建医药集团……他曾经服务的企业
已经上市，自己创办的几家公司也在业内
有不小的知名度。

“医药保健行业的利润空间比较大，
但我并不是科班出身，更多的是利用周围
的人脉资源、物资资源，整合在一起为企
业所用。我特别喜欢钻研，通过不断深入
学习，还获得过这个行业的几个专利。”初
期为别人打工，到后来建立自己的公司，
不管是从经济上，还是人脉上，李得华都
有了更加富足的资源。

2013年，李得华离开医药保健行业，
震惊了大部分人。对他来说，这是转折的
一年，也是重生的一年。

“2013年，我母亲去世了。”李得华提
到，自己在医药保健行业工作多年，接触
过无数的药物和保健品，也开过诊所、医
院，却在母亲生病的时候无能为力。母亲
从查出恶性肿瘤到去世，不过三个月的时
间，这给了他极大的打击，甚至是绝望，使
他一度无比消沉。加上当年的产业政策对
行业的影响巨大，一年时间，他亏了一千
多万。像是经历了人生的一次“系统性崩
盘”，聊到这段过往，李得华的情绪至今仍
受影响。

做出离开医药保健行业的决定，还有
个原因——— 深入行业内部后，李得华发现
医药保健行业管理并不规范。因为行事低
调、内敛，李得华不愿站在企业前台而甘
做幕后推手，被部分业内人士称为“隐形
大鳄”，他也始终不愿意承认自己是医药
人或保健人。

“我想做一个有情怀的人。”李得华认
为，自己的选择是正确的，每个行业都有所
谓的“黑幕”。摸爬滚打那么多年，现在，他
终于熬过来了，带着劫后余生般的领悟。

记者想到投资大师吉姆·罗杰斯的一
句话：“总有事情变得糟糕的时候，人们会
有焦虑，这点是确定的，但是如果你对生
活有深入的理解，你会知道这是进程中的
一部分。”

●协会诞生

草根经济，规范成长

2013年9月，李得华开始筹备建立“齐
鲁房地产建筑业协会”。为此，他专门到深
圳、香港等地学习先进房地产商协会的成
功经验。2014年3月，协会正式成立。协会
由山东省境内从事房地产开发、建筑工
程、建材等行业为主的单位和个人，自愿
参加组成，实行推荐制、半封闭的综合性、
专业性民间组织。

到2014年中旬，响应他的成员已经达
到1000多人。协会资金方、地产企业、建筑
企业、建材企业、地产服务企业、新闻媒体
六位一体。汇集全省众多房地产开发商、
建筑工程商、建材供应商等力量，涵盖房
地产开发、建筑规划设计、地产营销策划、
房地产投融资、土木工程、建筑工程、线路
管道施工、电气设备安装、建筑装修装饰、
建材生产销售、新型建材研发、物业管理服
务、地产发展研究等房地产行业全产业链。

协会成员，除了李得华之前积累的大
量人脉资源，也包括朋友推荐的一些高端
企业家。

在李得华的办公室，水果、茶点、好茶
随意吃喝，如果因此认为这里气氛散淡轻
松，那可大错特错了，这可是好多房地产、
建筑行业领军人物经常沟通交流的地方。
经过专业化运作，目前协会已成为省内个
人会员人数最多、最富活力的房地产业、
建筑业专业组织之一。

随着协会发展，李得华开始做减法，优
化成员结构。人数越减越少，最终高端会员
稳定在200人左右，这离不开他制定的严格
筛选机制。记者了解到，仅在成员交流的微
信平台，李得华制定的“规矩”就有19条。

无规矩不成方圆。李得华建立的“齐

鲁房地产建筑业协会”并不收会费，但入
会严格。他解释：“大家都知道资源的重要
性，也知道自己在协会中的位置，高端人
士被吸引而来。准入门槛越严格，大家反
倒更愿意进来。”

李得华介绍，协会提供人脉、信息、技
术、商务合作、投融资、上市等个性化、战
略化、多元化的服务，以提升会员核心竞
争力和抗风险能力，降低项目运作成本，
加快企业发展速度。通过积极反映会员诉
求，维护会员合法权益，规范企业行为，维
护公平竞争，加强行业自律，协调会员与
会员之间、会员与政府之间的沟通联系。
通过打造独特、实用的公共平台，促进会
员之间沟通感情、互通信息、交流经验、分
享商机、优势互补、资源共享、同建项目、
互助共进，实现会员安全、和谐、高效、紧
密合作。借助协会和众多会员广阔的资源
进行全行业整合，达到需求方、供求方、协
会三方共赢，促进全行业的可持续发展。

“一个组织要有自己的思想和灵魂，
要有自己的价值观和使命，要有独特的方
式方法。”李得华开玩笑似地总结说，“我
们这算是草根经济，非常接地气，经过野
蛮生长，现在已经进入规范化、特色化的
快速发展阶段。”

●营销无疆界

做个善用资源的有心人

2014年，李得华成功进军房地产、建
筑行业和餐饮业，并涉足资本市场。记者
向李得华提了一个问题，多次行业转变，
有什么规律可循？又是哪来的勇气？

李得华想了想说：“营销无疆界，我骨
子里喜欢挑战，愈挫愈勇。我现在所做的，
就是不断改革传统行业。我一直告诉自
己，不要认为你是一个孤单的人，你身边
有很多资源。”

很多协会成员都提到，李得华的个人
魅力非常大、凝聚力非常强。在李得华的
带领下，协会每周举办一次主题沙龙，参
与人不多，但足够专业和前沿：众筹房地
产项目、基于移动互联的房地产全民营
销、打造企业孵化器及创客中心等等；协
会还时不时举行户外活动，如登山、打球
等，在轻松的交流中就促成了合作。

研究生毕业的郝广晋是协会元老级
成员之一，继承家业做建材生意。他说，自
己是被李得华独特的气质所吸引，“当时
就感觉，跟着他干，肯定有戏。”他告诉记
者，有价值的东西才会有吸引力，协会是
商人自身的社会诉求，而一个非盈利性质
的组织是否成功，和领导人的素质有直接
关系。

邱敬平是山东一家太阳能公司的董
事长，他加入协会时间较晚。用他的话说，
每个加入“齐鲁房地产建筑业协会”的成
员，都应该感到荣幸。“我参加过很多要交
会费的协会，民间的、官方的都有，最多的
活动就是吃饭喝酒，没有太大的意义。”对
于邱敬平来说，加入李得华创建的协会，自
己就像“捡到了宝”，促成多单生意后，他意
识到，这个协会的生命力是旺盛的。

以孤而殆，以群而强。李得华已经深
刻体会到其中的道理，他也正在成为一个
真正有情怀的商人。

刚刚进入不惑之年的李
得华，在很多人眼中，已然是
一个标准的人生赢家、成功人
士。但他并没有安于享受成功
与财富，依然保持初心，保持
内心的信仰，不断寻求突破，
在其他领域中继续超越自己。
利用自己的长处和影响力，成
功创办了与自己原专业毫不
搭边却颇具影响的“齐鲁房地
产建筑业协会”。
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