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责编 张学臣 校对 王建英 【影响】

那是一个产生商业英雄和改革新
思维、新模式的时代。

上世纪 80 年代末至 90 年代初，作
为中国现代商业发展的奠基石，郑州
商战打破传统计划经济体制和垄断，
对旧的商业经营理念发起巨大冲击。
金秋 10 月，站在二七塔上俯瞰二七商
圈，虽然早已物是人非，但王遂舟带领
亚细亚军团留下的“敢为天下先”的创
新精神却穿越时空，蝶变为商都郑州
丰厚的商业文化积淀。

亚细亚冲击波袭来

1989年 5月 6日，营业面积达 1.2万平方米的郑州
亚细亚商场开业。其间，王遂舟带领几个铁哥们儿发
挥铁人精神，只用 198 天就完成开业筹备，创下当时
河南商场的历史纪录。

亚细亚的开业堪称中国百货零售业改革的一座
里程碑。 当天，郑州万人空巷，顾客如潮而至。到下
午 6 点营业大厅被迫提前关闭时，柜台上竟有 90%以
上货物被抢购一空。

“中原之行哪里去——郑州亚细亚”。当这响亮
的广告宣传语在央视黄金时间播放，冉冉升起的“野
太阳”散发出夺目光芒。作为我国最早的股份制商业
企业，亚细亚商场以灵活的机制、顾客至上的服务理
念和出奇制胜的公关营销术，连续在中国商业领域创
造着 N 个“第一”：第一个设立商场迎宾小姐、电梯小
姐；第一个设立琴台；第一个创立仪仗队；第一个在央
视做广告……有关数据显示，亚细亚商场开业仅 7 个
月就实现销售额 9000 万元，1990 年达 1.86 亿元，一年
就跨入全国 50 家大型百货商场行列。到 1995 年，其
销售额一直呈增长趋势，当年达 4.71亿元。

来自全国 30 多个省市的近 200 个大中城市的党
政领导、商界员工蜂拥而来，多位党和国家领导人也
莅临视察，给予极高评价。正如当时一家国内报纸所
说的那样：恐怕没有一家大的新闻单位不在评说“亚
细亚”，也没有一家够档次的国内商场不在琢磨“亚细
亚现象”。

郑州商战声名远扬

创造历史的是人。亚细亚商场总经理王遂舟是
军人出身。创业之初，他带领团队树立三条基本思
想：为河南人争气，为年轻人争气，为集体企业争气；
经营上贯彻顾客至上、大服务、市场竞争和公关广告
观念；用人上讲求“重人品、轻关系”，“重才能、轻资
历”，“重专业、轻平庸”，这些都和国营商场的僵化体
制形成鲜明对比。

由亚细亚冲击波引发的，是闻名全国的郑州商
战。几大商场互派人员到对方暗抄商品底价、互挖人
才、竞拼有奖促销，一时之间闹得烽火连天。1990年前
后，郑州华联商厦、郑百、商业大厦、商城大厦、紫百联
名成立“郑州市大型国营商业零售业总经理联谊会”，
并在相关函件中不点名指责亚细亚。它们警告各成员
单位和供货单位不要与“这样的单位发生业务来往”。
虽然几大国有商场的绝地反击，让亚细亚完全陷入孤
岛境地。不过，对于已决心要与国际巨头沃尔玛、家乐
福抗衡并立志做中国“八佰伴”的亚细亚来说，王遂舟
的目光早已延伸到河南省外，扩张的步伐越来越快。

1991 年，伴随中央电视台播出 6 集电视专题片
《商战》，“亚细亚现象”引起全国关注。1992 年 10 月，
王遂舟当选“第三届全国十大杰出青年”，后被选为第
八届全国人大代表。1993 年 2 月，河南省政府特别发
布嘉奖令，对王遂舟个人通令嘉奖。

“连锁帝国”梦想破灭

随后四年间，亚细亚先后开出 15 家大型连锁百
货分店，平均每 4个月一家。其中，省内 6家，均以“亚
细亚”命名，省外 9 家均以“仟村百货”命名。王遂舟
还宣称，2000 年以前，要在全国开设 100 多家连锁百
货商场，年销售额达到 500 亿元。按照王遂舟的计
划，将亚细亚的差异化模式复制到全国就能成功。于
是，亚细亚每到一地，就大做广告，大手笔促销。

而此时恰逢我国由短缺经济转变成过剩经济，众
多商场竞争激烈。过高的运营成本导致亚细亚连锁
店连续出现亏损。商业魔棒的失效加上亚洲金融危
机效应，让亚细亚脆弱的扩张戛然而止，“商业连锁帝
国”瞬间雪崩。

1996 年 11 月，天津亚细亚商厦倒闭，商品被供应
商哄抢一空。接下来，其他门店也连续倒闭。1997
年年底，销售额一直名列前茅的郑州亚细亚商场滑到
全市 7 大商场中倒数第二名，仅账面显示亏损 700 多
万元；拖欠银行债务 7000 余万元，拖欠厂家货款 1 亿
元；资产负债率达 168％。

1997年 3月 5日，王遂舟抱病辞职，留下一堆资不
抵债的商场等待破产重组或者拍卖。

16 年弹指一挥间，如今，郑州商业早已是城头变
幻大王旗，但王遂舟与“亚细亚”留给中国商业和商都
郑州的，却不仅仅只是惨痛的教训和难忘的记忆。

陈泽民，出生于 1943年 1
月，重庆江津人，发明了中国
第一颗速冻汤圆。现任三全
集团董事长，三全食品创始
人。第十届、十一届全国人
大代表。

全国工商联农业产业商
会会长、中国冷冻与冷藏食
品学会副理事长、中国社科
院民营经济研究中心副理事
长、上海交大陆伯勋食品安
全研究中心顾问。

曾先后获中国食品产业
突出贡献奖、河南省五一劳动奖章、河南省社
会主义优秀建设者、河南省优秀创业企业家、
河南省优秀民营企业家、河南省食品工业杰出
企业家等荣誉称号。

50岁创业 劈浪前进

50 岁时辞职创业，发明了中国第一颗速
冻汤圆，60 多岁把企业做成行业第一。在许
多人看来，这就像是一部创业传奇。

回忆起当年的创业经历，陈泽民用了四个
字来形容：劈浪前进。

陈泽民是重庆人，在四川的十几年里，陈
泽民和爱人学会了做汤圆、米花糖等特色食
品。到郑州以后，逢年过节，夫妻俩都要做许
多汤圆送给亲戚、朋友尝鲜。品尝过的人，无
不交口称赞。1990 年冬天，他去哈尔滨，看到
有的人家把包好的饺子放户外冻起来，随吃随
煮很方便，就想能不能也把汤圆冷冻起来，什
么时候想吃什么时候就有，不是很方便吗？看
准了商机，陈泽民辞去众人羡慕的郑州某医院
副院长职务，立即动手开始了研究，很快便把
自己南方老家的汤圆变成了速冻汤圆，发明了
中国第一颗速冻汤圆。

随即，陈泽民申请了两项专利，一个是速
冻汤圆的生产方法的发明专利，一个是速冻汤
圆的外形包装实用新型专利。发明了汤圆，申
请了专利，陈泽民成了不折不扣的中国速冻食
品第一人。紧接着，陈泽民注册了商标，把速
冻汤圆摆上了郑州市场的货架。1990 年，速
冻汤圆一上市，销售异常火爆。

没有钱，四处找人借；缺厂房，带着职工
盖。买不起先进的速冻设备，那就自己动手
做，陈泽民买回泡沫板、铁皮、涡轮风机、无缝
钢管、压缩机……凭借自己的科学知识和动手
能力，亲自设计、亲自动手，硬是搞了一个低温
冷库，并在低温冷库里面安装了传送带。最
后，陈泽民用最少的钱，建成了中国第一条自
制的土造速冻隧道，日产量达到 30吨。

陈 泽 民 说，劈 浪 前 进，每 走 一 步 都 很 艰
难。但也正是这种百折不挠、披荆斩棘的开拓
精神成就了陈泽民，成就了三全。

领跑行业 稳居龙头

“三全凌汤圆，味美香甜甜”。 家喻户晓
的广告语，三全凌汤圆也逐渐成为了速冻汤圆
的代名词，走进了千家万户。

通过利用先进技术，陈泽民把中国传统食
品产业化、标准化、科技化。他还把当初单一
的速冻汤圆发展到现在 400 多个速冻品种，三
全状元水饺、三全凌粽子、三全面点、三全馄
饨，等等，都是百姓餐桌的常客。陈泽民利用
高科技规避了中国传统食品制作的落后不足，
最大限度地保持了食品的原汁原味，为大众饮
食提供了美味营养、方便快捷的食品。从某种
程度上看，陈泽民利用高科技颠覆的是整个中
国餐饮业。

1995 年，三 全 被 国 家 工 商 局 评 为“ 全 国
500 家最大私营企业”之一；1997 年，国家六部
委将“三全食品”列入中国最具竞争力的民族
品牌；2004 年，企业销售额为 14 亿元，名列中
国私营企业纳税百强第 61 位；今年，企业销售
额预计将达到 20 亿元，稳居中国速冻食品企
业龙头位置。2008 年元宵节的前一天，三全
食品在上市首日，最终收盘 54.37元，较发行价
上涨了 151.83％。

冰冻三尺非一日之寒。陈泽民的创业成
功也并非历史偶然。现在的陈泽民已经站在
了速冻食品业的高峰，但是志向远大的他并没
有单纯地局限于速冻食品，而是以领先的速冻
食品技术为基础，向更广阔的食品范围延伸，
他还做了常温食品，冰淇淋，中式快餐连锁等
食品领域。陈泽民还要建立自己的食品基地，
目标达到 100 亿产值，他希望把三全食品打造
成为家喻户晓、稳扎稳打的百年老店。

陈
泽
民
：
中
国
速
冻
食
品
第
一
人

本
报
记
者

刘
招
文\

图

他 13岁从河南跋涉万里抵达台
湾，17岁走上讲台，35岁投身陌生的
工商业，十余年终成世界“圣诞灯大
王”。

他 55 岁重返家乡，62 岁取得全
国两家台商百货零售试点之一，于
质疑声中创立丹尼斯百货。凭着独
到的市场研判、独特的商业运营和
成本管控模式，他在商业底蕴厚重
的郑州建立起一个不同于传统模式
的“商业帝国”，引领着商都郑州乃
至中原大地新一轮商业演进。

他 就 是 东 裕 电 器 股 份 有 限 公
司、丹尼斯百货董事长，郑州台商协会会长王任生。

扎根商都缔造“商业帝国”

1990 年，已打拼成为世界“圣诞灯大王”的王任
生为母奔丧回到家乡河南。看到家乡父老依然被
贫穷所困，他在洛阳创办了河南东裕电器公司，想
借助这一劳动密集型行业帮助更多乡亲就业。随
后几年，为帮助更多家乡人就业，他又进军了一个
陌生领域——零售业。

上世纪 90 年代中后期亚洲金融风暴肆虐，轰动
全国的郑州商战已烟消云散，古老商城陷入一轮行
业性困顿，多家商场举步维艰。当时还是“圈外人”
的王任生要在郑州做商业，业界及亲朋好友一片哗
然。但王任生敏锐觉察到：商战废墟中的郑州商
业，蕴藏着更大商机。敢为天下先才是真英雄！王
任生注意到，郑州有不少人喜欢到上海等大城市甚
至到国外购物，这应该是郑州商业的另一片蓝海。
他要抓住这个市场、这个消费群体。“如果说郑州过
去是 10 家商场售卖 1 万种商品，我们开业后应该是
11家商场售卖争夺两万种商品，市场会更大。”

对于称他为“圈外人”的质疑，王任生说：“我虽
然没有直接做过百货业，但我的公司却是美国 98 家
百货公司的供应商，通过和他们接触，我积累下了
不少商业经验。”

独辟蹊径坚持自营

在当时租赁经营成为商场主流运营模式的情况
下，丹尼斯独辟蹊径，自建商场，自备库存，以此推进
自营模式，这就是王任生所说的永续经营核心内容。

1997 年 11 月 16 日，郑州丹尼斯百货有限公司
亮相绿城，成为全国两家台商百货零售试点企业之
一；次年 6 月 27 日又开设全省首家“量贩”，开创了
百货与量贩错位经营的多元模式，在郑州展现出全
新的消费观念和都市时尚，并在业界引发一场“新
业态能否拯救郑州百货业”的大讨论。此后，王任
生又先后将零售店、专卖店、大卖场、仓储等业态引
入郑州，便利店与仓储物流中心，掀起一波又一波
商业业态和商业理念革新的浪潮。历经 16 年风雨，
丹尼斯百货年销售额已突破百亿元，拥有员工 4.7
万名，在全省开店 130家。

一位商业研究人士曾经说，相当长时间以来，
郑州商业以百货商店为主体，这是传统的商业模
式。丹尼斯及其他业态的进入，带来的不仅仅是鲶
鱼效应，更有商业模式的转变和商业理念的革新。
这样的变革，在接下来的十余年，一直引领着郑州
商业由传统走向现代，引领着中原乃至更大范围的
消费风尚。

真情回报中原父老

伴随丹尼斯的生根开花，郑州燃起新一轮商战
硝烟。十多年间，北京华联、沃尔玛、家乐福、大商、
万达等一大批国内外商业巨头纷纷抢滩中原。

从回到河南的第一天起，王任生就为员工做好
长远打算。除少数高管外，丹尼斯 100 多名店长及
管理人员基本都是河南人。王任生感慨地说：“这
些年轻人进店时都是青年，但一二十年后他们也会
衰老，这时丹尼斯如果垮了，他们怎么生活？”他认
为，零售业最大的成本就是商铺支出，虽然自建房
屋初期很难，但随着土地升值和经济发展，在竞争
加剧时，那些辛苦盖房经营的人就是最大赢家。

在开业之初，丹尼斯就自行购地建设住房，低价
卖给员工。正是这样的远见卓识，使得王任生视员
工为手足，精心营造“家”的氛围，提升员工归属感。
正是这样的“河南人”情结，使王任生从社会责任感
的高度出发，深谋远虑地确立了永续发展战略。

续写十多年领跑河南商业发展传奇，39 万平方
米的大型商业综合体——丹尼斯大卫城将于明年
扬帆起航，这个令人瞩目的郑州商业“新地标”将给
中原人带来全新的生活方式和消费理念。丹尼斯
还计划将猎猎大旗插遍全省 18 个省辖市，拥有 22
家百货店、62 家大卖场，4 家会所和 130 家便利店，
营业额突破 200亿元。

王任生说，不断拉高河南商业坐标，教会更多
年轻人学会创业，帮助更多河南人实现就业，这就
是他对家乡最好的回报。
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