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本报记者 汪静赫

商人代言：不搭界，也专业

陈欧的 CEO生活里，还包括
如下内容：接受粉丝的追捧。

如今，这个生于 1983年的网
络新贵，经常会在他的微博上与
粉丝互动。每天有粉丝道晚安，
也有粉丝趁周末偷偷去公司门口
给他留言。

陈欧俨然是个明星，尽管这
并非他最初的理想。

陈欧 16岁去了新加坡， 24岁
又去了美国，前者为他拿回了南
洋理工大学的计算机学士学位，
后者则使他如愿以偿获得了斯坦
福的MBA———并凭此获得了 18万
美元的投资。

起初，陈欧的创业是一家游
戏广告公司———这来自于他之前
在新加坡的成功经验，但是，很
快，这种经验被“水土不服”所
推翻，公司遭遇存亡危机。
“必须要做一件事情能使我

们这个公司活下来”。这就是陈
欧当时的想法。

陈欧改变了业务方向，转向
当时很火的团购，创办了一家化
妆品团购网。结果发现这个项目
比游戏公司更赚钱，于是他决定
完全转型，主攻化妆品，然而这
对于陈欧来说，无疑是一次痛苦
的转型。

在陈欧看来，从游戏到电子
商务，从针对男性的产业到针对
女性的产业，从虚拟的互联网产
业到卖实物的产业，“基本上是
像跳崖一样转型”。

事实证明，这样的冒险是值
得的。

第一笔团购化妆棉的生意给
陈欧的网站带来了 10万元收入。
在没有投放一笔广告的情况下，
5个月后，网站注册用户就超过
了10万。

2010年 9月，陈欧带领企业
从团购大军中抽身而去，变身为
主营化妆品的 B2C网站。对于这
样的变身，陈欧的解释为“早就
有B2C基因”。
“在企业创立初期，我们就

已经考虑到了物流和渠道的问
题，所以建立了自己的仓库，并
且拥有自己的买手和商品质检团
队 ,对于他们的要 求也很 专业，
质检人员一旦发现所购商品有质
量问题可以得到高额的奖金。”
陈欧初期的物流体系建设和买手
储备行为，为聚美优品的转型奠
定了基础。

2011年，陈欧的公司营业额
比2010年增长了十余倍。

与之相比，陈欧的个人名气
增速似乎更来得迅猛。

曾经有一段时间，走在北京
街头，或是在地铁里，随处可见
的一个灯箱广告上，两个帅气的
青年并肩而立。路人一眼就认出
了其中一个是人气明星韩庚，而
他旁边那个英俊青年———陈欧却
显得陌生。正是这样的人气 差
异，最终创造并提升了陈欧的人
气。陌生的陈欧引起了公众的好
奇，人们很快记住了他帅气的外
形以及他CEO的身份。

这个出新的广告创意，让陈
欧与他花钱请来代言的韩庚一样
成了明星。

2011年 7月 20日，一个视频在
微博推出之后迅速蹿红网络，主
角正是陈欧。这个视频可以视作
灯箱广告的“续集”。

在这部 30秒的广告片中，陈
欧和数位创业伙伴集体亮相，为
网友讲述了一群为梦想和未来奋
斗的 80后的创业故事。陈欧在片
中的广告词是：“为梦想奋斗，
活出自己的色彩，做最漂亮的自
己。我是陈欧，我为自己代言”。
这句短短的广告词引起很多人的
共鸣，据说，一天内该视频已经
转发 超 过 5000次，网友 回 复 达
1400多条。有不少网友还根据其
广告词模板，创造出各种不同的
广告体。
“看到这个小短片，我有一

点小感动。感觉 80后的我们也许
更应该活出自我。也许真的会失
败，但人生很短，千万不能让自
己后悔。每个人都不是别人的复
制品。”一位网友如是说。

2012 年 3 月，一张陶华碧出席两
会的照片被疯传，网友惊呼：“吃了
‘老干妈’那么多年，终于见到真人
了。”

某地海外留学生票选“我的女
神”，“老干妈”以绝对优势成为第一
名。

这绝不是虚构。
许多中国人的餐桌上，都有一瓶

熟悉的“老干妈”辣椒酱，瓶身上印着
的“老干妈”创始人陶华碧的头像，已
然成为经典，在一代代人的记忆中挥
之不去。

在时下最火爆的微博上，关于
“老干妈”的搜索结果是 60 多万条，
而且以平均每十分钟左右的速度在
更新。这些微博大都图文并茂，因为
网友要秀的是用“老干妈”辣酱做的
饭菜。

与此同时，关于陶华碧的搜索结
果也超过了 20 多万条，当然，她的名
字必然跟“老干妈”挨在一起。

上世纪 70 年代，20 多岁的贵州
人陶华碧身处外乡，因为吃不惯也吃
不起外面的饭菜，就自己做辣椒酱拌
饭吃。经过不断调配，她做出一种“很
好吃”的辣椒酱，这就是现在“老干
妈”仍在使用的配方。

1989 年，42 岁的陶华碧在贵阳
龙洞堡搭了个路边摊，专卖凉粉和冷
面，起名“实惠饭店”。陶华碧做的米
豆腐价低量足，吸引了附近几所中专
学校的学生们。陶华碧对家境困难学
生所欠的饭钱，一律销账。孩子们开
始叫她“干妈”，“老干妈”的称谓由此
而来。

陶华碧用自己做的豆豉麻辣酱
拌凉粉，很多客人吃完凉粉后，还要
买一点麻辣酱带回去，甚至有人不吃
凉粉却专门来买她的麻辣酱。后来，
她的凉粉生意越来越差，可麻辣酱却
做多少都不够卖。

一天，陶华碧的麻辣酱卖完后，
吃凉粉的客人就一个也没有了。她沿
街发现每家的凉皮生意都非常红火，
而共同原因是———都在使用她做的
麻辣酱。

1994 年，龙洞堡成为贵阳南环线
的主干道，途经此处的货车司机日渐
增多，他们成了“实惠饭店”的主要客
源。陶华碧向司机免费赠送自家制作
的豆豉辣酱、香辣菜等小吃和调味
品。

货车司机们的口头传播成了“老
干妈”最初的广告形式。“龙洞堡老干
妈辣椒”的名号在贵阳不胫而走，很
多人甚至专程来买陶华碧做的辣椒
酱。

1994 年 11 月，“实惠饭店”更名
为“贵阳南明陶氏风味食品店”，辣椒
酱系列产品开始成为这家小店的主
营产品。尽管调整了产品结构，但小
店的辣椒酱产量依旧供不应求。龙洞
堡街道办事处和贵阳南明区工商局
的干部开始游说陶华碧，放弃餐馆经
营，办厂专门生产辣椒酱，但被陶华
碧干脆地拒绝了。

陶华碧的理由很简单：“如果小
店关了，那这些穷学生到哪里去吃
饭”。

让陶华碧办厂的呼声越来越高，
以至于受其照顾的学生们都参与到
游说“干妈”的行动中。1996 年 8 月，
49 岁的陶华碧办起了辣椒酱加工厂，
品牌名就叫“老干妈”。
“老干妈”的味道从此走进更多

中国家庭的餐桌，商标上的陶华碧头
像也被越来越多的中国人熟知。

如今的“老干妈”，3 年缴税 8 亿
元，实现 31亿元人民币的产值，带动
200万农民的致富。陶华碧把一瓶 5块
钱的辣椒酱做成与茅台齐名的品牌，据
说，她每天卖出 130万瓶“老干妈”。

在陶华碧的公司，没有人叫她董
事长，全都喊她“老干妈”，公司 2000
多名员工，她能叫出 60%的人名，并
记住了其中许多人的生日，每个员工
结婚她都要亲自当证婚人。“老干妈”
的管理团队，大概是中国目前大型企
业中最神秘的一支，陶华碧对他们的
一个要求就是不能接受外界采访。

有商界人士说：“有华人的地方，
就有‘老干妈’，它最大的意义是提高
了华人对辣椒的接受度和依存度，改
变了华人的口味。”

这就是“老干妈”的传奇，在中国
人的生活里，她如此普通———但又如
此“女神”。

2011年 3月 2日，王石在微博
里讲述了一段拍广告的事。

广告片中有这样一个镜头：人
端坐，凝视着桌子上的一条被激
怒、昂着头的眼镜蛇。

导演计划将人和蛇分别拍摄，
然后再进行后期合成。

王石问导演：“不能一次完成
吗？”

导演问王石：“你不害怕被毒
蛇咬吗？”
“你不招惹蛇，它是不会进攻

的。怕什么？”王石反问。
镜头一次完成。
这只是王石拍广告的一个小

插曲。
2001年，万科董事长王石出

现在他的第一个广告中。这是一个
手机电视广告：他身着笔挺的西
装，头发梳得顺溜整齐，站在热气
球里，拿着手机一边旅行，一边指
挥企业后方工作。

在那个企业家商业代言寥寥
无几的年代，王石的出镜引发了热
议。

据王石回忆，起初，该手机厂

商通过万科公关部门发出邀约王
石为其代言的邀请，但遭到了拒
绝，因为公关部门觉得“怎么可能
让我们老总给你们做广告？”在当
时的中国，企业家担当商品代言没
有先例。

该手机厂商却并未就此甘心，
“一定要找到王石本人，听他亲口
说不”。结果，王石答应了。
“一是我有好奇心，想知道拍

广告到底是怎么回事，第二是代言
行为也可以给万科加分。”王石说。

王石是最早涉足商业代言的
中国企业家之一。这支广告为他招
致了争议，同时也赢得了人气和知
名度。从那时开始，他成为著名的
明星地产商。

让王石自己也没想到的是，这
支广告只是一个开始。

在过去的十余年里，王石接拍
过汽车、保险公司的广告。2006年，
王石为中国移动代言时，甚至被不
少观众误以为是“中国移动的老
总”。

早在几年前，据传王石的“代
言费”就达到了 7位数，完全可和

一些娱乐名人媲美。
作为中国最知名的地产商之

一，王石在公众的印象中，似乎很
早就不安于待在老板桌前了，他出
书、登山、游学、拍广告……这一切
似乎都表明让王石离企业家的身
份渐行渐远。
“我没有专门聘请经纪人去找

广告，我一直在等着广告来找我。”
王石说。

尽管如此，但面对上门找他拍
广告的人，王石亦有自己的选择标
准，而“这个标准也在不断变化”。
“比如一些热炒的企业，如果

泡沫破裂，垮掉了，大家就会说，哎
哟，万科董事长代言的企业垮了。”
王石说。

一开始，王石接拍广告的原则
是“只选世界 500强企业”，但后来
觉得“自己长着一张中国人的脸，
全接外国品牌有点崇洋媚外”，于
是就有了和中国移动的合作。2006
年开始，考虑到应给正在成长的新
企业一些扶持，他跟“探路者”等成
长中的国产品牌有过合作。此外，
他也接拍了不少公益广告，比如深

圳 2011年“世界大学生运动会”公
益广告。

不久前，在哈佛游学的王石接
到了一份新的广告代言邀请，这次
的产品是一家国际知名汽车品牌。

在最新的这部广告片中，该汽
车厂商透露，他们没有主动出价，
而是请王石方面开价，“结果反馈
回来的金额只有几百万，比代言另
一款车型的演员代言费还低”。为
了表示对王石的谢意，该厂商送给
王石一台车，并许诺他可以在中国
和北美的任何地方提车。

据悉，王石还提出了具体支
付方式，即由厂商捐赠给万科
基金会，首个启动项目用于泰
国诗琳通公主基金会在东南亚
的儿童先天疾病项目。在王石
看来，这是一次“国际化”公益
的尝试。
“当你仰视我，你看到的王

石只是一个符号，这个符号充斥
着被世俗反复夸耀的成功，却跟
我毫无关系。”在这部最新拍摄
的广告片中，王石以平缓的语气
说。

2009年，陈利新花巨资请某
当红主持人出任品牌形象大使的
时候，一定不会想到，两年后，他
自己也会成为一位品牌代言人。

2011年 9月，陈利新与阿里巴
巴的官方杂志《天下网商》签署了
形象代言协议。
“企业开办到现在，都是自己

在为企业找寻合适的形象代言人，
从没想过自己也会被选中。”陈利
新说。

几天后，陈利新奔赴杭州，参
加形象代言宣传片的拍摄。在此过
程中，陈利新体会到了“明星的待
遇”。

2011年 3月起，《天下网商》杂
志推出找寻形象代言人计划，经过
推选、筛选，综合代言者办企业理
念、企业发展形势以及个人气质等
多方因素。两个月后，阿里巴巴最
终确定陈利新为最终人选。
“陈利新具有传统与新锐皆有

的特质，这是我们决定邀他代言时
最看重的一点。”《天下网商》常务
副总经理刘成平说，“作为一家全

心致力于推动中小企业和中国制
造业发展的媒体，我们非常关注以
永康为中心的永武缙产业带发展
态势，而在这里恰巧又找到了我们
心目中想要的企业代表。”

陈利新首次进入阿里巴巴的
视线是在 2010年。当时，阿里巴巴
斥资 6.88亿启动“坐标中国见证·
推动中小企业成长”大型公益计
划，在全国范围找寻 200家企业，
利用 10年时间，助其打造成中小
企业范本并成为标杆企业。金凯德
成为全国唯一一家入选“坐标中
国”公益计划的门业制造企业。

在那之前的 2001年，24岁的
陈利新还在思考着自己的人生方
向，那时，他远离家乡浙江永康，在
山西晋城一个家电商场，做了小家
电区域的承包商。占地几百平方
米，十来个营业员，一年净赚二三
十万，这就是“小老板”陈利新的生
活。

然而，那时的陈利新已不满足
于此。
“每天看看柜台情况，关门时

数数进账，这样的零售生活，太
空虚。我那时就想，难道我这辈
子就这样一天天玩下去？”陈利
新说。

陈利新决定“再去打工”，这样
的念头在旁人看来不可思议，陈利
新也自言那时是“脑袋发热”。

2002年，陈利新回到家乡，当
时正值永康门业发展的高峰期，陈
利新陪朋友去一家知名企业面试，
谁知误打误撞，招聘负责人看中了
陈利新，他被录用了。不久之后，陈
利新从业务员升为销售部副经理，
继而升任销售部经理，成为企业里
最年轻的销售部负责人。此后的几
年里，陈利新在这家企业摸爬滚
打，从销售部经理做到了分公司总
经理。

2007年，陈利新创办了金凯
德工贸有限公司。第二年就创造了
中国钢木室内门行业品牌影响力
“全国第二、浙江第一”的佳绩，并
且在之后保持了 100%以上的年增
长速度，旋风一般地占领了巨大的
市场份额，拥有室内门、安全门、非

标门、卫浴门 4个厂区，占地 10万
平方米，被称为行业内势头强劲的
“超级黑马”。

创业仅 8个月，陈利新在央视
黄金时段投放广告，一下子打开了
品牌知名度，引来当地企业纷纷效
仿。创业第二年，陈利新寻找品牌
代言人，随后在永康又掀起了一股
明星代言的风潮。

被称为“超级黑马”的陈利新
形容自己“痛并快乐着”。他坚信，
“创新”和“服务”是最重要的两个
关键词。陈利新的目标则是建立起
真正的大企业，他希望两年内管理
模式能够成熟，在第二个五年产值
突破 15亿元。

在刘成平看来，陈利新能将门
业这个传统行业做成新锐气质，正
好切中了他们所要表达的杂志内
涵。
“我们的媒体是要做长长久久

的媒体，通过一段时间的合作与了
解，我们从陈利新和他的企业身上
感受到了长长久久的韵味。”刘成
平说。

某个上班族的下班后。
搭地铁时，一抬眼，站台对面的广告板上，一个叫陈欧的青年正和拥有万千粉丝的韩庚比

帅；
回到家，开始炒菜，尝了尝，觉得没味道，于是打开了一瓶“老干妈”辣椒酱，并且用眼角余

光扫视了瓶身上那张海内外皆知的陶华碧头像；
打开电视，在快速换台之间，没准一不留神就瞥到了王石和江南春的广告片。
电视难看就翻杂志，正好就看到了杂志形象代言人的照片———这是一个名叫陈利新的男

青年———这个长相并不“明星”的年轻人和陈欧、陶华碧、王石拥有同一个身份：他们都是企业
家。

陈利新：
从创业黑马到形象大使

陈利新奔赴杭州，参加形象代言宣传片的拍摄。在此过程中，陈利新体会
到了“明星的待遇”。

王石：
企业家代言第一人

早在几年前，据传王石的“代言费”就达到了 7位数，完全可和一些娱乐名
人媲美。

王利博制图

“老干妈”创始人陶华碧的头
像，已然成为经典，在一代代
人的记忆中挥之不去。

陶华碧：
中国经典“老干妈” 出新的广告创意，让陈欧与

他花钱请来代言的韩庚一样
成了明星。

陈欧：
我为自己代言

mailto:jiangxuecn@sina.com

