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广告人李鹏：拴在房地产的绳子上

本报记者 郝帅

早上5点，揉着惺忪的睡眼打开手机并

开始洗漱，牙刷还在嘴里手机就响了起来，

为了不吵醒还在熟睡的妻子， 他只能尽快

接听并压低嗓音，“一会儿到了就把车停楼

下吧，咱们5点半准时出发。”启元道和广告

有限公司总经理李鹏的一天就这样开始

了。

“刚才打电话的是司机，一会儿要去石

家庄出差， 为了躲开交通高峰只能早起。”

20分钟后， 已经穿戴停当的李鹏一边下楼

一边跟记者交流， 到了楼下直接钻进已经

等在那里的汽车向目的地驶去。 在车上助

理递上早点，“其实我很喜欢早餐时光，只

要时间允许， 我一定会边看新闻边悠闲地

给家人准备食物，等他们起床后一起享用。

但自从过了2014马年春节， 这样的享受基

本上没有，比如说现在，就只能买些早点凑

合一下。”李鹏说。

和普通的广告公司不同， 启元道和专

攻房地产企业广告， 负责对房企的项目进

行宣传和推广。 在该行业已经超过10年的

李鹏说， 今年的形势不容乐观，“对于房地

产行业来说，一般过段时间就有个调整期，

在这个调整期里有些震荡是很正常的，今

年房地产企业不景气， 随之而来就是对我

们这些下游企业的影响。 我明显感觉到今

年的‘活’不如往年好接，而且已经在做的

项目里还有突然就撤单不做的现象发生，

我们现在也比较注意选择合作方了， 央企

是第一选择。”

李鹏告诉记者， 过去几年房地产行业

非常火爆， 随之催生了很多下游的广告和

推广公司， 一些公司并不具备完整的技术

和服务能力，只是有关系能接到项目，而他

们接到项目后也并不做， 而是转包给别的

公司以赚取中间费用。现在的环境下，一些

完善的房地产广告和推广公司都开始捉襟

见肘， 技术力量不够或有短板的公司有的

已经青黄不接， 而那些之前靠赚中间费用

的公司，开始死掉。

事实上，启元道和成立并不久，李鹏告

诉记者，因为不景气，他身边有的朋友处理

掉自己的公司开始静观其变， 但就在这个

时候， 他却从之前已经工作很久的房地产

广告公司跳出，创立了自己的企业。

“我就是要在这个很多人开始冬眠的

时候冬泳。”李鹏说，“这一定不是冲动或赌

博，对于做企业的人来说，企业就是我们的

饭碗，绝对不可能拿自己的饭碗开玩笑。否

则那将是非常愚蠢的。”

虽然并不景气， 但李鹏的自信还是源

于市场，“现在企业做市场一定要细分，不

能粗放式经营。 并不是所有的房企都出现

了问题，我们要看到，大企业特别是央企实

力毋庸置疑。而且从合作的情况来看，大企

业楼盘项目的操盘手学历高、能力强且极富

契约精神，他们不会像一些小企业那样盲目

扩张，而是在项目筹划初期就留下足够的经

费以保持项目的完整性。而同时我们还要看

到，越是不景气，很多房企越是要借助我们

这些广告和推广公司。因为他们要依靠我们

的宣传和推广来尽量扩大销售、 挖掘购买

力，同时尽快回笼资金。这些都是我们的机

遇。”

李鹏透露， 近日在河北召开的房地产

业会议上，参会的大多数业内人士认为，房

地产业依旧是可持续发展的行业。

上午9点，李鹏已经进入位于石家庄的

某房地产企业会议室并开始了对该企业楼

盘广告策划方案的探讨，记者发现，方案讨

论过程中从源头想法到实施细节无论巨

细，李鹏都会亲力亲为。

“没办法， 现在是企业的发展阶段，能

节省的就要节省， 所以我会尽量多做一

些。”李鹏对此表示，“我之前也是做技术出

身，现在也兼任技术总监，而且这个项目是

我联系的， 还在初期， 所以我盯的就细一

些。不过这样的状态不会太长的。”

经过一天的工作， 回北京的时候已经

是夜色阑珊。汽车飞驰，色彩斑斓的霓虹灯

将车窗镀成五光十色，“多漂亮啊， 希望我

的企业之后发展也能像这样多彩。”之前与

客户吃罢晚饭有些微醺的李鹏摩挲着车窗

对记者说，“其实我们的行业没有很多人想

象的那样灯红酒绿，就像刚才那顿饭，客户

加上我们一共8个人，餐费几百块钱。”

回到北京，李鹏又去了办公室，那里一

组工作人员正在等待他讨论另一个广告设

计方案。“但这样通宵的工作不一定会换来

结果， 现在的环境造成一些房企资金链紧

张，有时会突然撤单，我们再努力也可能什

么都换不来。”

“像今天这样早起不算什么，通宵工作

是家常便饭。我发现，夏天早上天亮的真的

会很早，早的超出我之前的想象，凌晨4点

就会大亮，我们就可以关掉灯了。”

作为市场一方主角的企业家，在

过去的 30 年，“阶层意识”已经形成。

当国家已跃居为世界第二大经济体

时，他们也在精神文化领域，建立着

和这个时代相匹配的系统。

冯仑走到哪里，“第一次香港之

旅”的感受就讲到哪里。

“想不到，那一天，能见到李嘉

诚。 更想不到，李嘉诚请内地企业家

吃饭。 在大家离开的时候，我们都发

现了李嘉诚竟然站在出口处，等待着

与大家一一握手、告别。 ”

“那一天”，冯仑悟出了和社会观

察家许知远相同的理论：金钱是我们

对抗持续的社会动荡的手段，它不应

该成为唯一的目的。 我们心灵中过分

实用主义的东西，妨碍了我们更充分

地理解自己与我们生活的世界。

“那一天”的经历以及感悟，在冯

仑经营企业的岁月中，悄然演变为独

特的文化精神，晕色着商业的残酷竞

争，坚实着他的人文内涵。

坚持做卓越企业的企业家，每一

天脑海似乎都可以产生对世界有所

改变的奇思妙想。 成就自己，需要颠

覆自己， 这在很多创业者都成为了

“苛刻的文化”。

韦尔奇在《传记》中讲道：“1981

年成为首席执行官的那一天，首次在

纽约比埃尔大酒店接受华尔街专访

的我竟然敢于说，我希望公司能够成

为世界上最富有竞争力的企业。 ”

此后 40 年，全世界都看到了，为

了那一天的承诺， 韦尔奇将他的头

脑、热情、勇气全部投入到“这个全球

企业都像他看齐的公司。 ”他以颠覆

以往，成为世界企业家的榜样。

而在 40 年之后才有机会与韦尔

奇坐在一起交流商业思想的柳传志，

也说到了“颠覆以往的那一天”：40

岁，以决绝的心态开始上演创业悲喜

剧。

退休的柳传志，2013 年带领中

国民营企业家代表团访问欧洲时有

一个目的：建设文化共识。 正如李嘉

诚的“握手致礼”所表现出的谦和坚

毅，柳传志作为领袖人物，急迫地想

在未来之年，完成民营企业家阵营的

使命。

“那一天”，当王石去山上林间拜

见 80 多岁的褚时健时， 火辣辣的太

阳正照在老人弯着的后背。 只穿一件

背心的褚时健听说有人来看他，嘟囔

着“不认识这个叫王石的人”。

“那一天”带来的震撼，让 60 岁

的王石觉醒。 他像 20 岁的大学生一

样，背起书包，走进哈佛校园。 3 年的

苦读，他坚持在微博上与企业家们互

动，“以坚毅之美”伴随万科成长。

张瑞敏，自己抡起锤子“砸洗衣

机”的“那一天”，颠覆了以往的质量

管理文化，为海尔走向世界开启了新

历程。

《华为的冬天》发表的“那一天”，

任正非为华为奠定了“江湖地位”，也

为自己颠覆以往画上了时代的记号。

雷军，颠覆金山，创造小米手机；

周鸿祎颠覆 4721，创造 360；刘东华，

告别《中国企业家》，建设岛国；袁岳

告别公务员，探索出中国的“零点调

查”。

2013 年， 当有“中国乔布斯”之

称的李开复宣布“患癌症，休息治疗”

时，《乔布斯遗言》也公开发表。 企业

家对生命最终意义的思索，给当今拼

命奋斗的人们带来了诸多问号。

王石、冯仑、王静在《自传》中坦

言：开始决定登山、卸任，都是因为

“那一天， 死亡的来临给生命发出的

警告。 ”

这些苏醒了意识、解放了心灵的

创业家们，成为当今时代的新商业领

袖。 而醒来的“那一天”，是为了美好

的人生。

煤炭黄金期造就了一批特殊的煤炭企

业，其中就包括山西煤焦管理站（以下简称

煤检站）。

当时， 由于煤炭产业利润丰厚， 公路

运输日渐火爆，煤检站对完成上级主管部

门下达的征收任务没有压力。 而 2014 年，

煤炭行业整体“萧瑟”，经济的整体下行让

煤炭运输成本成为影响煤炭价格的主要

原因， 其结果导致公路运输车辆急剧减

少，对于主管部门下达的任务，煤检站便

感觉压力倍增。

夜晚 10时：

一颗真正产自厂家的“芙蓉王”

煤检站站长文清（化名）换好“官服”，

落座于宽大的办公桌后，他扯了下衣角说，

这件煤检站的工作服好久没有穿在身上

了。

2007 年 3 月，山西省停止征收煤检费，

开征了煤炭可持续发展基金。 从此煤运公

司用统一价格、统一销售、结合竞争的名义

向煤炭交易双方征收每吨几十元的煤炭交

易管理费。

而煤检站的主要工作就是防止这部分

税费的流失。

文清站起身绕过办公桌走向窗户 ，

指着远处说：就现在的煤炭形势，运输煤

炭基本无利可图，因此，众多企业和个人

不得不卖车度日。 公路运输似乎走到尽

头，但就是在这一尴尬局面下，分摊下的

征收任务给煤检站带来巨大的压力。

入夜 10 时，文清的办公室传来敲门

声。 来人径直走到办公桌前，文清询问运

煤车流量后嘱咐： 没有煤票的车辆一律

不得通过煤检站，要慎之又慎。

文清掏出烟递给来人并对记者说，

他是煤检站办公室主任建军（化名）。 建

军将烟夹在鼻尖下深深吸了口气。 文清

笑道，这可是正厂产的“芙蓉王”。“几个

月都不发饷了，我都准备戒烟了。 ”建军

说。

清晨 7时之后：

食堂外债无法纾困

微微晨曦中，一辆外地牌照的轿车在

静谧的公路上显得十分扎眼。 文清派人询

问，当得知对方是在问路，他感到如释重

负。

清晨 7 点， 文清等寥寥几人在食堂用

餐，一碗粥，一个馒头，一碟咸菜。 煤检站的

食堂显得格外冷清。“值了一晚的班，刚休

息。 站里工作人员即使睡觉也得睁着眼

睛。 ”他说，盯着煤检站的不仅有媒体，还有

上级稽查部门，更有政府纪检部门。

粥刚喝了半碗，文清接了一通电话，他

站起身。“省煤运公司有个会，不去不行。 ”

文清说。

文清急匆匆回到办公室， 建军送来的

完成征收任务表已经放在办公桌上， 他一

边看表，一边抄起电话，急切和对方嘘寒问

暖，并约定时间与对方见面，商量运煤车辆

能否通行他的煤检站，这样，他的征收任务

才有可能完成。

“2009 年之前，站长的实际权力很大，

煤矿要想顺利售煤就得和煤检站保持融

洽关系。 而如今，煤炭盈利持续下滑，煤矿

效益萎缩，公路运输成本逐渐增加至铁运

的 20%，加之煤检站频频出事，现在很多

单位的负责人甚至有意避免与我们接触，

工作不好开展，征收任务基本在停滞中。 ”

文清说。

“很多人眼里，煤焦管理企业的负责人

极为风光， 但你要知道我的工资仅为 2000

多元。 你能看到，煤检站就连食堂都难以为

继，更不要说其他应支出费用了。 ”文清感

叹。

食堂里面的身影渐渐多了起来， 每个

人揉着眼睛，尽显疲态。 文清说，一天三顿

饭，看似简单，实则煤检站已不堪重负，数

十个职工的饭费年年在增加， 加上前任欠

款，煤检站食堂外债达到数十万元。 这不得

不让他重新考虑食堂的去留， 这毕竟可以

暂时缓解经费紧张。

（下转第十四版）

江雪

煤检站站长文清：真是“倒了煤（霉）”了

本报记者 汪晓东

超越

那一天

“我们希望趁着还年轻，精力充沛的时

候，打造一个属于自己的企业。 ”王晨说，自

己懂得如何在中国大中城市做快销食品，

希望在这个领域取得更大的发展。

2011 年底， 王晨和朋友共同出资在北

京注册了北京金贸投资有限公司， 这是一

家进口食品代理公司， 主要从澳大利亚和

欧洲国家进口各种零食、葡萄酒、干货和奶

制品， 并通过零售和电商平台销往北京及

周边城市。

刚到而立之年的王晨已经在快销食品

领域摸爬滚打了十年， 此前他和他的合伙

人都曾在雀巢、 贝亲等跨国企业做到大区

经理的职务。

然而， 虽然依旧是熟悉的食品快销行

业，白手起家的王晨渐渐感到，自立门户要

比自己想象的难得多。

8 点半，王晨每天的第一件工作就是浏

览前一天的出货情况。“进口食品和我们之

前做的国产食品有一个很大的区别， 那就

是它会更多的照顾当地消费者的口味。 ”王

晨说，很多在当地很受欢迎的商品，我们这

里的消费者却接受不了， 这样的商品就需

要马上换掉。

9 点半，王晨和合伙人同在国外的同事

一起决定补货的问题。“现在做进口食品的

越来越多， 所以必须找到差异性才能发

展。 ”王晨说，比如说进口食品里量走的比

较大的橄榄油和奶酪， 这类食品是离不开

它背后的饮食文化和生活方式等消费因素

的支撑的。 目前中国的普通消费者还很难

接受这类商品。 所以我们在选货的时候也

会非常注意不同国家消费者生活理念方面

的差异。

上午的其他时间， 王晨都在接待各种

各样的经销商。“现在北京、上海等一线城

市的进口食品已经很普及了，渠道也比较

成熟，我们希望往二三线城市拓展一下。 ”

王晨说，目前在下面的城市，进口红酒做

的是最多的，王晨向记者表示，“我过去是

做华北大区的， 认识了不少当地的经销

商，他们都会过来看看进口食品是怎么个

做法。 ”

王晨下午的时间都是在卖场度过的。

“现在大超市不好进了，我们主要靠过去积

累的人脉关系。 ”王晨说，随着进口食品更

多地受到关注， 不少外国品牌开始跨过经

销商，自己在中国做直供。 不仅如此，现在

越来越多的大型超市也开始加大自采的比

重。 这些都对我们造成了影响。

一家大型连锁超市进口部的负责人周

先生也向记者表示， 现在不少超市都是直

接从国外工厂订货的， 随着超市的进口产

品采购量逐渐加大，超市“自采”产品的种

类也在增多，价格也要比代理方面低不少。

“不过，我们还是有机会的，尤其是在

二三线城市的超市， 还是需要经销商帮助

的。 ”王晨一边开车一边向记者说，“比如家

乐福、沃尔玛这样的大型超市，因为规模很

大， 它并不会与众多食品生产商直接打交

道， 他们更希望通过一个可以代理多种品

类的经销商来合作。 ”

6 点，夕阳的余晖有些刺眼。“进口食品

利润还是比较可观的。 ”王晨语气中有些疲

倦，“不过高额的利润总是和高风险相伴的。

高端进口全产品一般比国内普通产品的价

格高 30%，同时利润也要高出许多，但同时

风险也是比较大的，而且这种风险要贯穿了

从通关到在国内销售的各个环节中。

进口食品代理商王晨:夹缝中求生

本报记者 张博

他们只是无数企业高管的普通一员，这一天也是他们无数日子中普通的一天


