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220000多多定定陶陶人人济济南南抱抱团团开开超超市市
血亲之上的信任能变现为多大的商业价值？

本报记者 张玉岩

一家小超市带出200多

名老乡创业

杨文生是陶鲁商贸公司的
法人，也是第一家陶鲁超市开
创者杨春霞的弟弟。杨文生介
绍，陶鲁这俩字是“陶朱事业，
鲁风儒商”取字头而来。既有地
域特色，又蕴含儒商精神，暗含
着陶鲁超市要组建一个带有鲁
文化风格的儒商团体。

2009年左右，窑头路上，济
南第一家陶鲁超市开业，杨文
生的大姐杨春霞和姐夫季钰钦
与合伙人陈云成为陶鲁超市创
始人。杨春霞在老家定陶时，曾
经在百货公司工作，后来自己
开了一家家电专卖。初到济南
闯荡的一家人，仍然选择了老
本行，零售行业。那时候的陶鲁
超市不到100平方米。

那时候，杨文生也跟姐姐
一样下岗在家。他做家电维修
生意，月收入才几百元，就想跟
着大姐到济南打拼一下。2010
年左右，杨文生和他的大姐、大
嫂，在高新区共同投资开起了
济南第二家陶鲁超市。随后，杨

家兄弟五人，都加入到超市连
锁当中。

随着生意越做越好，并不
满足于一两家超市的杨家人，
开始寻求扩张。于是，他们遇上
了大多生意人扩张时都会遇上
的事儿，资金和人力。“那时候
我们自身实力还不行，掌控不
了加盟店这种形式，万一合作
伙伴不靠谱，剩下的烂摊子我
们来收拾，不仅砸了牌子，资金
也没那么多。”

他们想到了规避风险的最
好方法，动员自己的亲戚朋友
从老家出来，用个人参股的形
式，给超市当老板。就这样，杨
家通过血亲、姻亲的纽带，一家
带一家，来到济南开起了超市。
现在，杨文生已经从老家定陶
带出来了200多人，光他自己一
人入股的超市就有二三十家。

通过这样的方式，经过五
六年的发展，陶鲁超市已经在
济南开张了70多家直营店。随
着超市规模越来越大，杨文生
意识到，不能再像从前那样无
序发展，应当要从家族式的抱
团取暖向公司制管理转变。于
是，在2014年，陶鲁商贸有限公
司成立，共有七个股东，都是陶
鲁超市开得不错，经验丰富的

人。自此之后，陶鲁超市要怎么
发展，做什么事情，都是股东大
会决定。

商贸公司成立之后，陶鲁
超市开始迅速膨胀，从2015年
下半年到2016年，七八个月的
时间，陶鲁超市开了20多家，现
在正在筹备中的店铺就有10多
家。

70多家连锁店：资源整

合与共享

“陶鲁超市遍布大街小巷，
目前还没有哪家说在赔钱。”杨
文生说到这里颇有些自豪，“我
们有一套成功的模式可以复
制。”

选址最重要，每开一家陶
鲁超市，至少要有3个经验丰富
的超市老板参与，对备选的地
址发表个人意见，大家都觉得
行，才最终敲定。在找到合适的
地址之前，从来不轻易下手。

“事前会找我们的员工去
做市场调查，周边是否有小区、
医院，是否临街，流动人口有多
少，如果是小区还会调查社区
多少人，入住率多少，周边配套
设施怎么样，有没有竞争对手
等等。”杨文生说。基于这些信

息，开店之前会进行估算，预计
投资与困难，每一家超市地址
的选择都十分慎重。

开店之后，就是资源的整
合与共享，这也是杨文生在公
司成立后，首先着手做的一件
事。陶鲁发展七八年时间，店铺
70多家，几乎每家超市都有自
己的资源，公司成立之前，虽然
大家可以通过供货群联系，但
是这些资源还是零散的，并没
有达到完全的集中与共享。

“现在，陶鲁已经形成了一
套完整的供销存系统。从供货
角度来讲，我们大多情况下都
是直接与厂家签合同，甚至可
以拿到厂家专门针对陶鲁超市
的定制产品。会员资源也实现
了联网，各家店铺可以共享。”
杨文生说。

为了实现资源共享，杨文
生组建了陶鲁自己的系统开发
团队，由三个人组成，由他们来
开发陶鲁超市的收银、供销存
平台、物流仓储配送、网上购物
平台等。“之前曾经用过七八个
系统，但是我们的想法很难完
全实现。”

在即将上线的供销存平台
网上订货系统中，超市老板们
可以看到所有陶鲁供货商的价

格，他们可以进行比价，自主选
择货源与进货量。订单生成后，
银行自动从各超市账户扣款，
转入总部账目，等到结账日，供
货商再与总部结算。

同时，消费者的资源也做
到了完全的整合。陶鲁会员也
实现了共享，会员可以在任意
一家陶鲁超市购物享受折扣。
小票上，不仅可以看到本次消
费及打折金额，还有累计消费
金额以及累计打折金额。

自助开发的收银系统，可
以覆盖多种支付模式。不管顾
客是使用支付宝、微信、pos机，
还是现金等，通过收银系统，可
以看得清清楚楚。

现在，陶鲁超市已经注册了
商标，下一步准备尝试加盟的方
式，加盟者缴纳3万元的保证金，
通过总部审核授权，就能融入到
陶鲁系统。加盟超市从选址、货
架、招牌到收银系统、工装提供，
都将享受总部的资源。

杨文生对今后陶鲁的发展
也有自己的设想，“打算在今年
年底之前在济南完成100家店
铺。”杨文生说，“济南铺开店面
之后，就向周边地市发展，先在
各个地市开旗舰总店，然后围
绕总店再开连锁。”

陶鲁超市，遍布济南的大
街小巷，却很少有人知道，这家
连锁超市的老板都是定陶人。
2009年，杨春霞和季钰钦夫妻
俩在济南开起第一家陶鲁超
市，怎么也不会想到，七八年
后，会带出200多定陶人在济南
开起连锁超市。成功的背后，是
血亲之上的信任和资源的整
合、共享。
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运动鞋、牛仔裤，手握遥控
器切换着背后巨大显示屏上的
幻灯片，一个人在偌大的舞台
上边走边讲——— 由乔布斯开创
的这种“苹果发布模式”，已经
成为国内电子产品发布会的首
选。5月10日，小米在北京国家
会议中心的新品发布会也是如
此，但有一点不同的是，伴随雷
军的还有场下千名米粉的掌声
和尖叫。这样的热烈气氛，更像
是一场粉丝集聚的热门影片首
映式。

这些米粉是通过网上抢
票，从全国各地来到北京的。在
众多年轻的米粉面孔中，头发
已经花白的老金显得有些特
别。他是来自山东的一位手机
销售商，为了参加小米发布会，
没有抢到门票的他，竟花了500
元从网上买了一张转让的门

票。
雷军发布了一款新的系统

MIUI 8和一部大屏手机，随着发
布会的进行，笔者渐渐明白米粉
的狂热何在了——— 刚发布的
MIUI 8有几十项重大功能改进，
大多是根据小米用户提交的建
议做的改进。“小米靠用户互动
起家”早已耳熟能详，而这场发
布会真正让笔者见识了小米把
用户痛点摸得多么清楚。

“我用手机时的一个痛点
是，当在微信上阅读文章时，突
然收到一条微信信息，如果退出
阅读去回复信息，那回来之后有
时会忘了读到哪里了。”一名小
米用户在论坛里如此吐槽。

这是微信内部功能切换上
的痛点，本来和手机厂商没什
么关系，但小米的新系统愣是
给出了解决方案——— 在新系统
里，遇到这种情况时，微信会开
设两个窗口，回复完信息后，切

换窗口就能继续阅读。
合格的手机系统工程师总

会比用户想得多一点，如今，很
多人为了将工作和生活分开，
会选择注册两个微信号或者带
上两部手机。痛点就变成了要
频繁地来回登录和切换账号或
者查看两部手机中的信息，让
人感觉分身乏术。这次小米系
统的升级就给用户带来了分身
术。

首先新系统可以实现应用
分身，常用的微信、QQ、微博等
社交软件都可以实现分身，甚
至连包括游戏在内的几乎所有
应用同样可以分身。游戏玩家
可以在一部手机同时登录两个
游戏账号，实现大小号同时快
速练级。

此外新系统还实现了手机
的分身。同一部手机通过不同
的密码或者指纹可以进入不同
的桌面，两个空间内的数据以

及应用相互完全隔离。当然，用
户也可以根据自己的需求，将
诸如通讯录、通话记录等数据
进行合并。如此一来，用户可以
将隐私数据以及重要的应用放
置到另外一个空间内，比如账
号密码、支付类软件等。

像这种系统创新，MIUI 8
里还有不少，比如引入了长截
屏功能，支持截图过程中的标
记和马赛克涂抹等功能。而且
为了提升移动互联网阅读体
验，新系统采用了精细优化的
小米兰亭字体，对27533个汉字
字形一一进行了重新优化。

字体优化也并不是用户提
出的痛点，但小米调研发现，重
度手机用户一天要盯着手机看
上5 . 5个小时，因此将阅读体验
变得更清爽非常重要，这就比
用户想得要多了一点。

2个小时的发布会之后，老
金说，这500块钱花得值。

5月10日晚，小米创始人雷军

玩起了直播，直播中，雷军收到了

不少“掌声”、“鲜花”，还有粉丝送

来“保时捷”。据统计，直播中有20

多万人在线观看。

杨文生在超市整理货架。（受访人供图）
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