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打破实体和数字零售孤岛

选定商品—加入购物车—
选择速配—快速配送收取4元
运费—在线支付—一小时送达。

这是信誉楼粉丝在网上
商城的购物流程。目前，信
誉楼包括沧州店、黄骅店、
泊头店在内的 11家店都已经
实现了一小时送达。

疫情期间，传统线下零
售渠道受阻，O2O （从线上
到线下）已成为消费者中最
流行的购物渠道之一。

为此，意明集团和盐百

集团都紧急上线了在线商
城，以方便消费者下单，而
信誉楼也在已有的商城基础
上进行升级。

有数据显示，2020 年第
三季度，31%的中国城市家庭
通过O2O平台购买商品。如
今，O2O流量持续增长，很多

国内消费者的消费习惯已经
被培养起来。

对于零售业而言，低质高
价和低质低价的商品，存活空
间会越来越小，甚至被逐步淘
汰，而高质低价的零售业，将
迎来它的时代。这个时代中，
O2O服务仍然至关重要。
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越简单越高级越简单越高级
素 心

近几天，一张沈阳小区业主自制
的门禁系统在朋友圈被刷屏了。

辽宁沈阳的一个小区，66把锁头
接连挂起，被誉为“最便宜的门禁系
统”。原来，这个小区之前总有外来车
辆进出，业主们便自发做了这个“门
禁系统”，每把锁头都有标号，小区车
主只需要拿出自己的钥匙打开对应的
锁头，就能打开大门。业主称，这种
方式“省钱省力，特别好用”。

但是真正让这个创意“火”的不止
是门禁本身，更是有高人对这种做法

“区块链技术实体化”的解读——具体
特点：去中心化（不需要统一管理），可
追溯性（谁没锁好找谁）、不可篡改性
（一人一锁一钥匙）。

有人调侃，这恐怕是对区块链了
解最透彻的一次。

区块链已经不是新名词，但相信
搞不懂弄不通它的人依然不在少数，
我们看了太多关于区块链深奥的解
读，往往是越看越不知所以然，没想
到，这一个偶然的“门禁系统”解
读，竟然可以让卖菜大叔都能够对区
块链有了初步印象。

这世间的事物就是如此，越简
单，越高级。

《道德经》有云：万物之始，大道
至简，衍化至繁。

笔者在近几个月对信誉楼和张洪
瑞的采访中，这一感触尤为深刻。

一个挎带背心、一条短裤、一把
蒲扇、一个大茶缸，这恐怕是大多数
人对张洪瑞的印象。一人只点一个
菜，餐巾纸撕开用，用过的纸做成纸
条用反面随手记事……

在 20 多年前，信誉楼开过餐饮
店，张洪瑞就提出“一人只点一个
菜”，在那个人人比“阔”要面子的年
代，这一做法鲜有人能理解。但张洪
瑞的逻辑简单，一人一个菜，多了浪
费。他自己先做好榜样，吃不了的菜
打包捎回家，甚至有的菜点了还没上
来，但是桌上的人已经吃饱了，张洪
瑞就把菜钱照付，菜却不用上桌了。

他的简单，不仅在生活中，更在
管理企业上。

张洪瑞说要变“买卖两条心”为“买
卖一条心”。这听上去太难了。自古以
来，买卖双方说起来就是对立面，买的
人想买到又便宜又好的东西，卖家想赚
更多的钱，这都无可厚非。

可是，他站在了消费者的角度去
思考问题，并让员工“视客为友”将
顾客当成自己的亲友，你的亲朋好友
来购物，你给做参谋，你是不是愿意
站在他的立场上，为他挑选最适合、
最高性价比的商品？

看似“不可能完成的任务”，轻易
就化解了。

《论语》 中，子贡曰：“贫而无
谄，富而无骄，何如？”子贡其实是想
对孔子说，您看，一个人贫穷但是不
谄媚，富有但是不骄慢，您觉得这个
状态怎样？孔子答：“可也，未若贫而
乐道，富而好礼者也”。他告诉子贡，
快乐的力量是由内而外生发出来的，
而不是外部的条件强加于自己的。

人越简单，才能有更单纯彻底的
快乐和收获，也才能把这纷繁的一切
化繁为简，不为所累。

本报记者本报记者 吕吕 坤坤 摄摄 影影 殷殷 实实

支付场景多样化

采访对象：万正明，黄骅市羊
三木回族乡刘皮庄人，71岁，曾任
黄骅市委党校副校长，2004年退休
后进入信誉楼工作。

采访组：赵夫铧 吕坤 宁美
红

采访日期：2020年12月15日
采访地点：河间市国欣康养园

采访组：听说您是信誉楼老董事长张
洪瑞“唱歌班”的一员，现在每天都要一
起唱歌、做拍手功。您和张洪瑞是怎么相
识相熟的呢？

万正明：我和他弟弟是同学，和他一
直认识但没有直接接触。我原先在部队，
搞过文字工作，在党校也没少讲课。我退
休后，有人介绍我去信誉楼，我就跟洪瑞
说：“三十不学艺、四十不改行，我都快60
岁了，再重新干一个行当，怕干不了，关
键我不懂商业。”洪瑞一听，就说没事儿，
你先来干干试试。起初我就帮着组织个座
谈，后来就帮他整理一些材料。跟他越
久，就越觉得他这个人有魅力，跟他能学
到好多东西。

采访组：所以您决定来信誉楼，可以
说是被他的人格魅力吸引的？

万正明：没错。要读懂信誉楼，首先
要读懂张洪瑞。我在最开始的几年，看到
了太多生活中的小事儿，就是这些小事
儿，体现了他的品格。

比如他这个人特别懂得感恩。早年间

他去天津办事儿，临回来的时候一位公安
干警骑摩托把他送到了长途汽车站。这个
事儿人家并没有觉得怎样，但是张洪瑞却
一直心存感激。后来他企业做大了，特意
托人在天津找到这位“恩人”，邀请来黄
骅，盛情款待。

还比如他的生活非常简朴。这么多年
他出门，从来也不住大酒店，吃饭就是路
边店、小吃摊，一顿饭花个十几块、几十
块钱。直到现在大家生活水平提高了，他
早餐还是喜欢吃尜尜汤，不改本色。

他要求自己是这样，要求孩子、要求
周边人也是这样。有一次，我跟他上泊
头，在饭店吃饭前洗手，我打开水龙头就
开始洗，水流挺大，他赶紧跑过来给我关
小了，嘴里说着：“老万，你这个太浪费
了。”我平时也不是浪费的人，但确实从
来也没注意过洗手水流这种小细节，从那
一次起，我也格外注意节约用水了。

他用餐巾纸，一直到现在都是把一张
纸撕开来用。在节约资源上，洪瑞真是细
致。

壹

他人眼中的张洪瑞和信誉楼􀃊􀁉􀁔

变“买卖两条心”
为“买卖一条心”

无论是做人还是做企业，张洪瑞都懂得用哲学思维。在信誉
楼还没有自己的培训中心、需要租借场地的年代，他就请老师为
员工讲哲学。他说，办信誉楼就是给员工搭台唱戏，其实信誉楼
开分店更多是为了给员工提供成长的平台，这一点很特别。他的
很多理念，其实都是哲学的思考和运用。

采访组：有人说一个企业的文化其实
就是创始人的文化，信誉楼人现在的俭
朴、自律、利他心，其实都是受张洪瑞的
影响。

万正明：对，他不仅自己能做到，还
影响到他的家人、信誉楼的员工。信誉楼
的员工在商场看到地上有垃圾，会习惯性
地捡起来；你要问他们家庭关系，都是夸
赞，很少有抱怨，尤其婆媳关系处理得很
好。早年间有许多过马路不走斑马线、不
看红绿灯的，但是信誉楼人都能自觉遵守
交通规则。慢慢地，一个地方的风气也渐
渐好起来了。一个人影响了一个企业，一
个企业影响了一座城市，应该说，这是件
非常了不起的事情。

采访组：但是了解他的人都知道，他
不爱讲大道理，更多的是通过一个个接地
气的小故事给人启发。

万正明：洪瑞爱讲故事，小故事张嘴
就来。

他一个亲戚要在青县开小卖部，向他
请教生意经。他不跟人家说诚信、善待他
人的大道理，他讲故事：从前有家油条店
雇了个小伙计，因为主家对小伙计管得
严，让他心生不满，于是就想报复自己的
主家，让主家赔本。每有客人来买油条，
他都要偷偷地多给一点。谁知这样一来，
油条店客人反而越来越多。年底一结账，
小伙计非常惊讶：主家不光没赔，还比往
年赚得更多。

你看，就这么一个故事，还没开始做买
卖的小两口就能听懂其中的含义：多为别人
着想，让顾客占便宜，最终受益的是自己。
在当时的经商环境下，能想到这个的可不多。

直到现在，他每天都要读书看报，看

到有价值的文章就推荐给《信誉楼人》。
这不是工作，而是他生活的重要内容。
《信誉楼之歌》的歌词就是他写的。

采访组：张洪瑞自己爱学习，但让企
业能够永葆活力的或许还在于他能持续给
员工赋能，让员工拥有学习的能力。

万正明：太对了！洪瑞重视学习，重
视员工培训。最初信誉楼做培训是租的仓
库，但即便是那个时候那种条件，他不仅
坚持培训，还请老师给员工讲哲学。

采访组：这个还真是有点超前，企业
的技能培训、岗位培训、服务培训、企业
文化培训，这都不新鲜，但是讲哲学的应
该还是少数。

万正明：可不，别说是初高中文化的
员工，就是很多大学生，对哲学问题也是
避之不及，觉得枯燥乏味。但是洪瑞就认
为这些东西对信誉楼有用。

跟他交往越久，就越知道他凡事用的都是
哲学思维。他最开始提出“变‘买卖两条心’为

‘买卖一条心’”，别说别人，我就理解不透。买
和卖别说在当时，就是在现在也难“一条心”：
买的想又买便宜又买好，卖的想赚钱越多越
好。这是对立的，怎么能统一？

就这一条，我悟了好长时间。你看，
信誉楼的“视客为友”，其实就是“买卖
一条心”——到信誉楼，你是顾客，也是
朋友，信誉楼站在朋友的角度帮顾客挑选
产品，是不是能买到真正又便宜又好的东
西，这是不是就是一条心了？好多人都说
他，你这样容易把顾客惯坏了，张洪瑞的
话是，我就要把顾客惯坏了！实践证明，
为他人着想，最后赢家是自己。

这些很难做到，得把好多事琢磨透
了，把豆粒咬破了，才行。

贰

采访组：现在信誉楼开了 37 家店，
每家店都有大教室供员工上课，企业也
创办了自己的商学院。员工在这里成长
成才，真正践行了企业搭台员工唱戏。

万正明：我认为信誉楼跟其他企业
最大的不同恰是这一点。很多人不理解
这个“企业搭台员工唱戏”，因为信誉楼
的培训能够为员工持续赋能，在这样的
企业环境下，员工成长特别快，但当时
的规模受到局限，所以信誉楼后来发展
到数十家店，很重要的原因就是给员工
提供成长的平台。

让员工体现自身价值、享有成功人
生，现在再回头看这些话，真实不虚。

采访组：在您眼中，他是一个什么

样的人呢？
万正明：洪瑞这个人很自律，说

话办事，说一不二。比如迟到的问
题，约定好了时间，有人迟到，哪怕
是一分钟，他也甩下不等了。有次出
门，我按时到了，但是忽然想起没拿
水杯，上楼拿水杯的空儿，他就真把
我甩下了。

而且他做事讲究一竿子插到底，专
注。前些年房地产来钱挺快，有些人就
建议他动动心思，但是洪瑞就专注做商
业，绝对不这山望着那山高。

他还特别有毅力。多年来，他一直
坚持每天出去遛公园，风雨无阻，这一
点很多人就比不上。

叁

疫情催化下，新零售时
代加速到来，实体零售开展
全渠道经营和数字化建设，
已从“是否需要做”的争论升
级为“如何做”的探索。沧州
的零售企业纷纷行动起来，
重新认识实体店的价值，从
“战术打法”上升到“战略定
位”

在华北超市的自助收银
台前，市民吴女士把自己买
过的商品一样样扫码，再装
进随身携带的无纺布购物袋
中。

这一单，她采购了蔬
菜、肉类、日用品等大大小
小 16 样 商 品 ， 花 费 203.8
元。账单实时显示在硕大的
屏幕上，核对完毕，吴女士
选择微信支付，整个过程不
超过2分钟。

不仅是在华北超市，走
进我市大大小小的商超，自
助收银台已不鲜见。“虽然从
短期来看投入不小，但是从
长远看，这是趋势，也能降
低企业用人成本，给消费者
更便捷的服务体验。”一位超
市负责人表示。

在沧州信誉楼，不少产
品更是可以直接在柜台扫码
支付，免除了顾客去收银台
排队等待的时间。

数据显示，2020年上半
年，中国移动支付总额达
196.98 万亿元，同比增长
18.61%，居世界首位。移动
支付已经沉浸在中国网民的
生活方式中，延伸到百货、
超市、便利店、购物中心、
自动售货机和餐馆。

随之而来的，是商家对
于支付场景的逐步改进，最
大限度方便消费者已经成为
趋势。

直播带来私域流量

对于新零售这个概念，
有人认为是借助大数据、人
工智能进行的零售，也有人
认为是打通线上线下进行全
渠道服务……

其实，新零售就是以用
户体验为中心，借助互联网
技术最大化提高交易效率和
生产效率，更高效更优质地
服务消费者的一种零售模式。

而在这个过程中，私域
流量的打通对于商家尤为重

要。
随着疫情防控进入常态

化，各地纷纷开启提振消费
新模式，实物消费和服务消
费得到回补，消费市场加快
恢复。直播电商应运而生、
风生水起。

华北商厦拿出黄金地段
做了专门的直播间，盐百商
厦打造导购“大小果联盟”直
播团队，意明购物中心的直
播“开团”单次销售破 50万

元……
而在此前，基于微信生

态的新商业模式，也提供了
广泛的“熟人”客户群。各大
商家纷纷以员工为“团长”，将

“触角”伸到社区，利用微信
群建立大大小小的购物群，
增加了私域流量。同时，官
方账户订阅消息、优惠券分
发、独家客户服务互动和内
容营销等内容，也是维护私
域流量的法宝。

源头直采追求物美价廉

“一年的等待，只为这一
口放心的甜。”

半个多月前，盐百集团
源头直采的赣南脐橙到货
了。在企业的公众号推送
中，这一条宣传标语直抵人
心，为了让消费者坐享“脐
橙”，集团生鲜采购团队跋
山涉水，赶赴脐橙基地，将
自然熟、不催熟、不打膨大
剂的优质水果运回沧州。

不仅是脐橙，近两年
来，盐百集团源头直采的茶
叶也异常火爆。基地直采深
入原产地进行采购，不仅能
选到更优质的产品，还能够
大大减少中间商的差价。

走进沧州信誉楼超市，
水产销售区域消费者围拢在
一起，原来，大家正在挑选
从江苏直采的青虾，提示牌
上还有清炒虾仁的做法。而

在蔬果区，来自寿光的焕然
有籽西红柿也颇受大家欢
迎，这种西红柿由蜜蜂授
粉，自然成熟，皮薄籽多，
是“小时候的味道”。

近年来，我市商超纷纷行
动起来，加入源头直采队伍，
各自采购队伍常年在全国各地
考察产品，在为消费者提供物
美价廉商品的同时，也在一定
程度上助力了精准扶贫。

华北商厦自助收银机华北商厦自助收银机
市民在信誉楼选购青虾市民在信誉楼选购青虾


