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■ 本报记者 胡心媛

焦点人物焦点人物

尽管中国古代一直实行重农抑商政策，但中国众

多名闻天下的商帮却是在那时形成并兴盛的。在中

国历史长河中曾显赫一时的晋商是中国商帮的代表

之一。晋商有着中国第一大商帮之称，是什么成就了

晋商近百年的辉煌与成功？从老晋商到如今的新晋

商，晋商演绎了一出出商界传奇。

《走西口》是一首古老的山西民歌，据说它已经流

传了一两百年。“山西人走西口的时间大概是在明代

的中期开始，截止时间大概到清朝末年，其中的高潮

应该是在明末清初，这个时候数量是最大的。”北京

工商大学教授梁小民表示，“走西口前后持续了将近

300 年左右，虽然说走西口有糊口与发展边境贸易两

种情况，但走西口更重要的还是为了到口外去发展商

业，发展贸易，以至于到后来的票号。”

山西商人大多白手起家，凭着吃苦耐劳的创业精

神杀出了一条血路，足迹踏遍天涯。论经商的吃苦耐

劳，可以说，山西商人居全国商人之冠。现在，在全国各

地乃至世界各地，都能见到山西商人的身影。山西人也

自豪地宣称：“凡是有麻雀能飞的地方都有俺山西人。”

李安民：焦炭大王的经营之道

在 2011 年的福布斯中国富豪前 100 名的排行榜

上，晋商占据了不少席位，从历届的富豪榜中可以看

出，晋商的人数仍在不断上升。众所周知，山西是一个

产煤大省，而晋商中，有一大部分是靠着煤碳起家的。

安泰集团是一家典型的从无到有的家族企业，董

事长李安民十分善于精打细算，这无论是在当地或是

山西省内，还是在朋友圈里，都是出了名的。虽然他

已经身价过 10 亿元，但除为了谈生意出门住的都是

五星级酒店外，平时，他一个人的时候吃的都是几块

钱一大碗的山西面食。凭着这股“抠”劲儿，李安民用

了 20 年时间，成为山西省的“焦炭大王”。

“我们这个地方只有煤，我们只能从煤炭出发，做着

做着就做成了一条产业链。”如今已经成为上市公司安

泰集团董事长的李安民讲起创业历程时轻描淡写地说。

从煤炭起家，安泰集团成为一个以生产、销售、出口

产品为主的集产运销、科工贸为一体，拥有焦化、冶炼、

电业、建材、地产物业、生物工程、纺织服装七大行业，30

多个直属企业，总资产超过10亿元的乡镇企业集团。

从创业开始，李安民就把眼光瞄向了国际市场，

通过外贸渠道出口焦炭。1994 年，安泰集团获得了

进出口自主权。目前，安泰集团的焦炭主要出口中北

美洲、欧洲、日本等发达国家和地区。

其实，李安民的眼光向外不只体现在生意上，他

先后把两个儿子和一个女儿送到美国和日本留学，如

今，三个孩子都已学成归来，长子李勇成为安泰集团

总经理，次子李猛负责公司的国际贸易，小女负责公

司财务。三个海归派进入安泰集团，实现了安泰知识

结构和管理的转型，同时，李安民解决了多年来一直

思虑的民企换代问题。

不事张扬，闷头挣钱是很多山西煤老板的共同特

征，李安民算是其中之一，不声不响中，他已经使安泰

集团走上一条持续、稳定、高速发展的道路，曾被经济

学家称为“民营企业可持续发展的典型案例”。

一个企业，围绕一个产业做 20 年，由小到大发展

成一个以煤焦化为主，包罗万象的大型民营企业集

团，并能成功上市，在山西腰缠万贯的煤老板云集之

地算是第一家。 余秋雨曾说，山西商人的全方位成

功，与他们良好的整体素质有关。这种素质，特别适

合于大规模的商业活动，因此也可称为商业人格。不

知道这算不算李安民的写照。

高春贵：眼光独到的新晋商创业路

如果要分类的话，那么，高春贵属于新晋商。高

春贵是做钢材生意的，在山西榆次的钢材市场上，他

的经营规模可以排在前三名。 在做钢材生意之前，

高春贵当过装卸工，蹬过三轮车，卖过西瓜卖过菜。

从榆次到太原二三十分钟的路程，高春贵那时走了无

数趟。那条漫长的路，如今变得如此之短。

高贵春最难忘的还是有一年贩烟，去河南新郑，

装在袋子里的烟在寄存时被没收了，折腾了半天，结

果回来时身上只剩两元钱。

“因为你什么也没有，所以什么都可以做。不必

患得患失，可以放开手脚。”19 岁就出来闯荡的高贵

春，在社会的底层打拼着。

后来，他还在榆次开了家做钉子的小厂，但仍是

小打小闹。直至做起了钢材生意，高春贵才真正寻找

到了发财之路。

卖钢材的第一年，高贵春就赚了 30 万元，而当

时，他投入的资金仅仅只有 2 万元，并且还是借来

的。高贵春说，十多年来，他经历了钢材市场的三次

大起大落，均安然无恙。

做得如此之好，高贵春说，一是胆大心细，二是关

注宏观信息。其实，在此基础之上的度的把握，也许

才是最重要的。贪大的人往往赔得一败涂地，缩手缩

脚的人又做不起来。有敏锐地预测到那个最佳点，然

后迅速行动才能成功。37 岁的高春贵，早早练就了

一幅精明的身手。

山西有丰富的陶土资源，历史上的平阳、介休、八

义几座陶窑，都影响至远。一个极其偶然的机会，正

在寻找新的投资点的高春贵与陶板壁画结缘。从太

原返回榆次的路上，他的心中充满另一番图景。

高春贵认为，作为一种新的装饰材料，陶板壁画

的市场前景广阔。更重要的是，随着新兴酒店、写字

楼以及住宅楼装饰的个性化和艺术化需求，陶板壁画

这种纯天然的环保装饰材料，必将成为新宠。

“这是一个文化产业，我相信有广阔的前景。”做

了十几年钢材生意的高春贵说，这毕竟是一个传统行

业，他想寻找一个新的突破口，“陶板壁画应该是个不

错的选择，它的市场前景是美好的。”

在太原，他建起盛世经典休闲画廊。画廊主做字

画生意，兼做陶板壁画的销售。

回忆起那些年的折腾，高贵春觉得那时积累了许

多人生财富，它们比现在的物质财富更值得去回味，

去珍惜。

现在，高春贵拥有四家公司，两家经销钢材，一个运

营房地产，还有一家就是盛世经典休闲画廊。没有受过

高等教育的高春贵，对文化有一种敬慕亲近之情。即使

在榆次经销钢材，他的办公室里也挂着一幅字画。

寻找到陶板壁画这个既有广阔市场前景又有文

化底蕴的产品，高春贵是极有兴趣的。他相信他的选

择，并怀着一种敢为天下先的精神。

点评：

晋商是明清那个时代和山西那个地方的特殊产

物，晋商的模式不能克隆。同样，作为晋商管理制度

出发点的人性也是当时山西人的人性。今天的人性

与当时的人性在本质上是相同的，这就是文学家爱说

的“永恒的人性”。但在不同时代、不同地方，共同人

性的表现形式并不相同。对企业家来说，重要的还是

认识自己企业员工具体的人性。从这一点出发，每个

企业都会制定出适合自己的激励、约束机制，创造出

比晋商更辉煌的事业。

从“西口”走出的天下晋商

刚刚落幕的“超级碗”【美国橄榄球大联盟（NFL）

年度总决赛】是世界上最受关注的体育比赛之一，因

无 人 堪 比 的 商 业 价 值 ，“ 超 级 碗 ”又 被 喻 为“ 黄 金

碗”。据福布斯统计数据显示，“超级碗”的商业价值

高达 4.2 亿美元，远远超过 NBA 带来的商业价值。

为了助阵“超级碗”，53 岁的美国摇滚天后麦当

娜“壮志不言老”，先是以啦啦队女孩的青春造型亮

相，并声称：“能在超级碗上表演，是一个美国中西部

女孩儿时的梦想。”随后又一袭黑衣轻唱《给我你所

有的爱》，展现了百变天后无人能敌的性感、妖娆。

要知道，身家 10 亿美元的麦姐在“超级碗”上的表演，

可是纯粹的义演，不收取一分钱报酬。

“超级碗”无需走娱乐路线

能登上“超级碗”中场秀的舞台，谁还好意思提

钱 的 事 儿 呢。“ 像‘ 超 级 碗’这 样 的 平 台 绝 无 仅 有，

每年的‘超级碗’都是全民娱乐的盛会。”俄勒冈大

学华沙体育营销中心董事总经理保罗·斯万加德表

示，“星期天赛事打响的时候，所有人都会记得，麦

当 娜 是 Gaga 永 远 的 前 辈 。 这 样 难 得 的 机 会，我 们

的拜金女郎显然是不会错过的。”姚明的体育经纪

人、“姚之队”总负责人章明基，一直是美国橄榄球

大联盟（NFL）的铁杆粉丝。对于麦姐免费献唱“超

级碗”，他对记者表示自己“毫不动心”，“真正的球

迷 是 不 会 在 乎 麦 当 娜 来 不 来‘ 超 级 碗’的，即 使 她

那 天 不 来 唱 歌，一 样 不 耽 误 大 家 观 看‘ 超 级 碗’。”

章明基言之凿凿。

“超级碗”赛场上群星璀璨，场下也会聚集各路

明星，像 NBA 球星科比，网球明星大小威、罗迪克等

等都是“超级碗”的粉丝，好莱坞的明星如汤姆·克鲁

斯、詹妮佛·洛佩兹、布拉德·皮特也曾经到现场观战，

布什父子、克林顿和奥巴马也都是“超级碗”的粉丝。

“超级碗”的舞台又被称为美国“春晚”。无疑，

“超级碗”的品牌价值冠绝体坛，其品牌价值如此之

高，靠的是走娱乐路线吗？

对此，章明基坚决予以否认。“美国的体育比赛本身

都带有娱乐性，在这一点上，“超级碗”和 NBA 并没什么

不同，美国的各种超级联赛都带有很多娱乐元素。我不

同意“超级碗”是靠娱乐赢得了观众，娱乐相对于比赛本

身来说一点都不重要。对美国人来说，橄榄球运动本身

就是娱乐，NBA 巨星们进球的瞬间就是娱乐。美国的

职业体育丝毫不需要娱乐明星来“帮衬”。

魅力值最高的体育赛事

谈及橄榄球运动为何对美国人有如此大的杀伤

力，同样热爱这一运动的章明基认为，橄榄球运动相

对于其他运动，具有一些特别的魅力。例如赛场上

运动员无人可挡的速度、瞬间爆发的惊人力量，以及

令人炫目的队员装备……北京体育大学专家曾经分

析过观赏性体育的个体消费动机，诸如可替代的成

功经验、知识的获得、审美价值、社会交往、戏剧化、

社会逃离、运动员的身体吸引力、运动技能水平……

这些消费动机几乎都能在橄榄球赛球迷的身上发

现。每次橄榄球比赛都会涌现出力气最大的球员、

奔跑最快的球员、最勇敢的球员，这些娱乐元素都是

让美国观众为高价球赛买单的理由。

章明基说，体育运动分两种，参与性体育和观赏

性体育。而橄榄球比赛兼具参与性和观赏性。几乎

每一个普通的美国孩子，都会在他们人生的不同阶

段参与到橄榄球运动中去。而橄榄球赛则同时适合

于场内和电视观看。因此，就连“超级碗”的擦边广

告每年都吸引着全球观众的目光.尽管美国经济不景

气，但是“超级碗”广告的平均价位在过去 10 年上涨

了 50% 。 章 明 基 10 年 前 预 定 的 NFL 球 票，需 要 到

2033 年才能拿到。

重过程、轻结果的体育消费习惯

当然，“超级碗”的成功和美国橄榄球协会的成

功运作关系密切。“超级碗”并不是一项独立赛事，而

是 NFL 的一部分，沿袭 NFL 的所有传统。NFL 的决

赛日，也就是超级碗冠军赛（Super Bowl），作为全美

国最大的盛会，亦被称为非正式的国庆日。

NFL 也被称为特权会员队（franchise），因为他们

都是由私人投资、按照公司模式运作的。美国其他

职业体育联盟也试图和 NFL 竞争，但都没能像 NFL

那样获得这么大的支持，拥有这么多的球迷。章明

基认为，这项赛事的成功与其对媒体的开放性是分

不开的。而大笔的媒体收入又会转用在球员报酬以

及场馆建设当中，形成良性循环。另外，美国人对体

育的消费习惯——重过程、轻结果，也使得这项运动

深入人心。同时，作为独立参与机构的美国橄榄球

协会管理有方，其专业的运作方式功不可没。而且，

这个机构由于没有中国从“举国体育”机制向职业体

育转型的困难，体育赛事本身也不包含任何政治意

图并承载国家荣誉，甚至美国人都懒得提出把橄榄

球赛搬到奥运赛场上去。自由的发展空间让这项赛

事健康、蓬勃地发展起来。而赛事在商业上的成功

又反过来带动这项运动更好地发展。偏激一点儿

说，很多体育项目是真正要靠体育消费和体育消费

人口来取得成绩的，大家都玩橄榄球、足球、乒乓球，

国家的整体水平才会提高。

“超级碗”在中国水土不服

尽管“超级碗”是全世界商业价值最高的比赛，但

在中国却有点水土不服。虽然转播费用几乎为零，但

央视体育频道今年仍旧弃播了“超级碗”。央视体育频

道的总监江和平解释道：“我们之前尝试过转播‘超级

碗’，但很多普通观众根本看不懂，收视也不好。所以

今年，我们就没有转播。”对此，北京体育大学著名学

者易剑东对记者表示：“除了中国人的身体并不适合正

宗的美国橄榄球外，从哲学文化和生活理念的角度说，

中国人更注重和谐统一之道，与美国人崇尚的征服与

对抗有不小的差异。这就直接导致了橄榄球运动在

文化形态上难以符合东方人的习惯。”

中国是否能发展起其他类似“超级碗”这样的职

业体育赛事，并因此赚得盆满钵满呢？章明基认为，

中国是具备这种观众潜力的。中国人对体育比赛的

参与热情丝毫不输给西方人。这从人们在奥运会和

世界杯期间彻夜不眠的劲头就可以看得出来。但章

明基并不看好乒乓球运动，虽然这项运动在中国的

参与度很高，但由于观赏性不够强，真正关注乒乓球

赛事的普通观众并不多。其次，要发展职业体育，中

国的“举国体育”机制要让点路。例如 CBA 对中国职

业篮球的发展就有很大的障碍。市场才是给职业体

育加分的关键要素。

“超级碗”当道 谁在乎麦当娜唱了啥
■ 本报记者 袁 远

商帮传奇系列之一


