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孙倩：

做做物物流流行行业业传传奇奇人人物物
本报记者 赵清华

年轻妈妈

勇做物流拓荒者

上世纪90年代，山东济南市
的物流市场还没有成形，那时市
场上存在的只有几家运输托运公
司，人们对物流的概念不了解。

那时的孙倩刚刚20多岁，相
夫教子的生活过了一年，看着丈
夫整天为生活奔波，她早已按捺
不住出去创事业，为家庭分忧的
心情。一天，她得知“电子商务”、

“物流”等新型商业模式时，产生
了浓厚的兴趣，随着对物流的深
入了解，她敏锐地感觉到在国外
广泛应用的电子商务，在中国也
必将成为一个大趋势，而物流是
作为支撑电子商务发展的产业，
必将拥有更广阔市场。看到商机
的孙倩与丈夫商量后，决定独立
创业，进军当时非常“前卫”的物
流行业。

“理想很丰满，现实很骨感。”
这句话用在此处真是再合适不
过。在孙倩创业之初，她不仅了解
到行业内的落后模式，也被当时
的行业环境惊呆了。“脏、乱、差。”
回忆起当时市场调研，她用了三
个字来形容。从业者多为初中以
下学历的货车司机，办公室里只
有一台电脑、一部电话，办公环境
也很差。“我当时感觉，自己一个
大学毕业生，又是一个女同志，做
这个行业太不合适了。”孙倩说，
但考虑到行业前景，她对自己说：
做行业的拓荒者，再难也要克服，
再苦也要挺住！

于是，孙倩放下身段，她不再
是一个柔弱女子，而是一个好强
的创业者。没有专业团队的支持，
没有财力资本的保障，孙倩担心
有一天自己会坚持不下去，但她
并不想给自己留后路。她用女儿
王佳怡的名字为自己的公司取名

“佳怡物流”，一是希望善待每一
名员工，创造家的企业文化，给员
工归属感；二是希望善待每一个
客户，希望每一个员工用心对待
客户交付的每一票货，时刻珍惜
公司的声誉；三是表达一个愿望，
希望公司像自己的孩子一样茁壮
成长。

万事开头难

从赔钱到盈利

一个办公桌、一台电脑、一部
电话、一部传真机、若干把椅子，这
就是孙倩的办公室里的所有家当。

“想喝咖啡的人，不会去茶馆
的。”孙倩把客户目标锁定在大企
业上，她说，当时，她的物流理念
算是比较超前的，小企业还接受
不了。“那时，市面上的物流就是
单纯的运输，满车后才发货，货物
流转很不灵活，而我们的理念是：
物流作为商品生产销售供应链的
第三方，销售方需要多少我们就
发送多少，并且及时到货。”

这超前的服务理念得到了烟
台某外资企业的认可，但当该企

业派人来到孙倩的办公场所参观
考察时，看到公司寒酸的条件，失
望地离开了，合作的事也便石沉
大海。

“一个新成立的小公司，没有
任何固定资产，是没法取得他们
信任的。”备受打击的孙倩并没有
因此放弃，她依旧每天一大早便
去拜访客户，尽管经常被拒之门
外。

功夫不负有心人，半个月的
拜访，让孙倩等来了她的第一个
订单。晚上8点多接到的电话，要
求次日上午10点把货送到烟台，
任务很艰巨，而且还赔钱，但孙倩
还是兴奋地接了单。“我当时送货
是雇的车，只收了客户单件的价
格，虽然赔钱又受累，但我们必须
向客户兑现诺言赢得客户对我们
的信任。”在那之后，孙倩又连续
接了十几次这样紧急而难做的订
单，客户被孙倩的真诚打动，几次
合作之后，该公司的经理主动要
求跟她签了合同，业务量也慢慢
多了起来。

万事开头难，在拿下第一个
公司的合同后，孙倩的客户拓展
变得越来越顺利。不到半年的时
间，TCL、长虹、三洋、熊猫等较大
的家电品牌都被她招致麾下，佳
怡物流慢慢地步入发展正轨，开
始盈利。

坚持良心做事，

危机也能变商机

2001年3月初的一场事故，让
刚有起色的公司再次陷入危机。
一辆运往滨州的货车遭遇了抢
劫，被吓坏的司机给孙倩打完电
话后就“消失”了。接到这个消息
后，孙倩没有怨天尤人，首先想到
的是如何给这些客户一个交代。
于是，第二天她挨个给客户打电
话询问损失数额，“也不管客户会
不会谎报什么的了，当时就是凭
良心做事。”最后，她用自己家的
房子做抵押向银行贷了20余万
元，才把客户的钱给赔上。“当时
就感觉把人家的货弄丢，就应该
赔，哪怕是贷款。”

“其实，我们凭良心做事，可能
会失去一些眼前的利益。但如果一
路坚持下来，最后结果往往会变得
更好！”孙倩说，她把客户的钱都赔
上以后，业务量没减反增，月营业
额从起初的几十万元迅速增长到
几百万元。自此，佳怡物流的良好
口碑便在业内树立起来。

2003年“非典”期间，众多行
业受到影响，物流行业也不例外，
但孙倩公司的车上却装满了货，

“这些货物很多都是免费为企事
业单位、各类社会组织及个人输
送药品等物资。”孙倩解释道，就
这样，“非典”过去之后，她的货车
上依然装满了货，公司的客户不
仅仅局限在各大企业，个人和各
类组织也加入了佳怡物流，从而
变成她的客户。

向县级代理进军

完善网络布局

“物流要想发展，必须有自己
完整的网络覆盖。”孙倩很快发
现，自己当初用1万多元钱成立货
运站，再做济南到青岛、潍坊等城
市的支线业务，如此并不是真正
的物流。

于是，2001年，佳怡物流开始
做规划，确定公司战略方向为“山
东区域性物流公司”，并在原有专
线基础上扩大布点。先在临沂、烟
台等物流较发达地市建立分公
司，然后继续扩大规模，一年后，
佳怡物流在山东省17个地市都成
立了分公司。

2003年，山东省内的其他物
流公司在各地市已有不少设有二
级代理点，但是在各县级单位还
没有公司设有三级代理点。这时
候，孙倩又勇敢地作了一个大胆
而有魅力的决定，她用不到一个
月的时间在全省设立了100多个
三级代理点，并作出同样的承诺：
48小时内到货。“当时，很多同行
都等着看我的笑话，在他们看来，
这么折腾，早晚有一天会把公司
折腾没了。”面对各类质疑，孙倩
硬是坚持了下来。

县级地区的物流需求量
还是比较小的，成立县级三
级物流点之后，孙倩每天晚
上坐在电脑前，看着县级点
每天的资金损耗。她也意
识到这次的决策有点超
前，应该放慢步伐。“那完
全是烧钱的节奏，但是因
为我们已经向客户承诺
了，即便烧钱，我们仍旧要
坚持下去。”经过近一年的
坚持，终于将网络稳定下来
并慢慢出现利润。如今，佳怡物
流已经将山东网络模式成功复
制，在全国已设有1200多个服务
网点，覆盖全国各个省份。

从家族制到现代化

引领行业大变革

2004年，孙倩的物流公司产
值已经达到一个亿，完成了创
业时期提出的“一五计划”。
在公司成立的第二个五年，
孙倩的丈夫王琳参与到
公司的运营管理中来，

“有活儿大家干，靠
激情干活的时代
已经过去，公司在
我爱人的管理下，
放慢了发展步伐，
依照着标准化、制
度化的路子发展
下去，进入了规范
化发展的第二个五
年阶段。”

为提高公司人
员素质水平，孙倩的
公司在人员招聘方
面一直采取高学历
要求。“从创业初
期，我们聘用
的员工就是

大学生。”孙倩说，在“二五”阶段，
公司开始聘用研究生、海归一族，
而且开始隔代培养公司接班人。

为提高员工的专业知识水平
及综合能力，公司内部成立了“佳
怡大学”，对员工进行培训。另外，
公司每年还选派部分员工出国考
察、交流。孙倩告诉记者，根据相
关统计，他们公司截至现在用于
员工培训的费用约为4000万元。

2010年，佳怡物流进入“三五
计划”时期，孙倩采取了对公司半
放手式的管理方式。“这一阶段，
公司的各项规范和标准都已经确
立，管理团队也比较成熟稳定，我
就是每月去公司两三次，听听各
部门的情况，大决策、大问题面前
我把把关就行了。”

去年，是公司“三五计划”的
最后一年，孙倩作为公司董事长
将企业经营权传承给职业经理人
团队。公司实现了企业所有权与
企业经营权的分离，从而实现了
家族制企业向现代企业转型。

“只有让员工不为家庭的事
情困扰，他们才能更安心地工
作。”在很多人看来，孙倩是一个
特别爱家的女企业家。

为解决职工住房难问题，孙
倩专门为公司成立了员工住房
基金。根据员工工作年限以及工
作业绩，买房时他们会收到一笔
住房基金。员工儿女上学选学
校、家里老人生病、职工及家属
怀孕生孩子选医院等家庭事务，
公司工会都会想办法帮他们解
决。

丰富多样的集体活动让企
业员工们乐此不疲。每年都举
行的“六一亲子活动”是职工孩
子们的最爱，“这个活动已经举
办了10年，很多小朋友为了来
参加我们的六一活动，宁愿不
参加学校的相关活动。”在“六
一亲子活动”上，每个小朋友只
要有才艺都可以登台展示，最
后，获奖的小朋友会踩着红毯，
上台领公司专门定制的奖状和
礼品。”而且，小朋友还可以拿
着从学校获得的奖状，让公司
为其装裱。

使公司的员工相处得如同
家人一样，是企业家的较高境
界。“公司里的员工结婚，如果
在婚礼前一周邀请我做证婚
人，时间排得开的话，我一定会
到场。”孙倩说，结婚是一辈子
的大事，这对他们都很重要，而
且她作为员工们的大家长，能
够出席的话，员工们也会感到
很开心。

公司有些事，孙倩可能不
会出现。但有三件事是她一定
会参加的，“六一亲子活动”、员
工们的婚礼，还有员工家老人
离世。孙倩认真地说，“感觉在
这些时候，自己是有价值的。可
以帮到别人，总比别人帮我好
吧。”

事业观

注重家文化

让员工暖心

谈到与丈夫的相爱，孙倩很
恬静地说，“我先生做老板的时
候追我，我一直没答应，但是当
他三次创业失败之后，我同意
了。因为，我相信他，我感觉他是
一个有理想的人。”

在孙倩接受采访的当天下
午，碰巧经过采访地的王琳也专
门赶到现场停留了片刻。“我最
佩服夫人的一点，就是她的企
业 家 精 神 … … 她 很 善
良……”王琳说道。而这时
的孙倩却羞涩地打断了丈
夫的话，“来，我们说点别
的吧！”

孙倩和王琳结婚近
二十年，他们仍保持着
最初的那份对彼此的
欣赏。身边好多朋友说
他们就是“良师益友”，
在公司管理中，他们分
工明确，孙倩管人，比如
选人留人和育人方面，王
琳管事，比如公司战略发
展方向等方面的事情。

“我们经常会回到原
点，这也是我们爱情能够
长 久 保 鲜 的 一 个 主 要 原
因。”孙倩夫妇每年都会有
5 - 6次的机会畅谈到凌晨
一两点钟，他们会聊创业
初期最难熬的日子，聊理
想、聊生活、聊孩子、聊未
来……

爱情观

保持最初欣赏

成为“良师益友”

为实现理想，当年只有
20多岁的她单枪匹马闯入
尚未成形的济南物流市场，
作为山东济南物流行业的
拓荒者，没有专业团队的支
持，没有财力资本的保障，
在一次次的挫折危机中，她
勇敢地挺过来了，最终将公
司从无名小辈发展成中国
物流百强，打造成为物流行
业的一颗璀璨明珠。

她，就是山东佳怡物流
有限公司董事长孙倩，山东
物流行业的传奇人物。

佳怡物流企业集团15年庆典暨2014财年年度大会现场。
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