曾在去年11月以2亿元买入中百集团4.99%股份的永辉超市，再次出手增持，其持股比例已达到5%的举牌线。

        永辉超市是近年中国零售业的一匹黑马。今年43岁的张轩松，正是永辉的创始人，2013年福布斯榜显示，他的身家为39.7亿。

　　

        永辉超市1995年在福州起步，最早只是一间微利超市。在1999年左右，沃尔玛、麦德龙以及家乐福先后进入福建市场，国内一些知名零售企业也曾在福建省安营扎寨，但张轩松凭借一手打造的永辉模式——以生鲜带动服装、日用快速消费品，开拓出了“新蓝海”，成功突围。

　　

        2010年，永辉上市，被誉为“生鲜第一股”。张轩松带领着团队走出福州，攻占全国市场。2014年，永辉全国门店数量将超过250家，收入将接近500亿。

　　
        高中退学闯商海　“方便实惠”成营销法宝
　　

        张轩松的故事始于1990年。那年，他19岁，高中还没毕业就退学了，一个猛子扎进商海。

　　

        他的第一次创业项目选择了卖啤酒。当时，福州啤酒批发市场还没有成形，“这就是机会。”他和合伙人提出送货上门、服务到家的口号，虽然如今这已是再平常不过的营销手段，可在当时还没有其他人这么做。

　　

        就这样，张轩松在啤酒批发市场站稳了脚跟。紧接着，他沿着啤酒批发这根“链条”进入啤酒生产领域。随后，他在福州一个小区内开了第一家食品杂货店，实际上，这就是福州超市业态的雏形。

　　

        那时，张轩松并未预想到，有一天超市会如此大行其道，但他只认了一个经商之道：经济实惠，方便百姓。

　　

        今天的永辉生鲜超市能够成功，同样体现着这一基本的指导思想。

　　

        当时，张轩松坚持以平价销售赢得市场的经营策略，“一瓶可口可乐别人卖3块钱，我们只卖2.3-2.5元，对于顾客来说，这种实惠是看得见的，生意当然很好”。

　　

        “天天平价”的经营理念，从这里开始成了张轩松经营超市的样板口号。

　　

        如果当时的张轩松能够一直沿着这条路走下去，他的光辉岁月也许会来得更早一些，当然，也有可能倒在疯狂扩张的道路上。但，他的命运在这里转了一个弯。

　　

        1996年，张轩松把宝押在了啤酒的生产上。

　　

        关于这场并不成功的押宝游戏，张轩松的总结是:“很多东西考虑得都不周全，而且心急得很，只想着一下子赚到一两千万，想着一夜暴富。”结果，他摔了一个大跟头，亏掉了好几百万，如果没有海外亲戚相助的话，已粗具规模的永辉超市差点就要拱手让人。

　　
        改变中找到生机　首创生鲜食品超市“突围”
　　

        不过，这次押宝游戏也带给张轩松很多有价值的东西，当他在2002年1月亲眼目睹了竞争对手华榕的倒闭时，感触特别深刻。

　　

        事实上，永辉和华榕之间的竞争从不曾平息过。永辉比华榕更早进入超市业态，不过，华榕步子迈得较快，搞连锁加盟、跨地区、跨行业等。而永辉最早做社区店，步子不是很快，但是很扎实。

　　

        要想在商海里扑腾，速度只是其次，关键在于耐力。就在华榕倒闭、本土超市行业风雨飘摇之际，张轩松开始了扩张的势头。这种反其道而行之的举动，再次显示出张轩松精明之处：既营造了永辉鼎沸的人气，又乘势占领了华榕退出后留下的市场空白。

　　

        不过，张轩松没敢有半点松懈，早在华榕倒闭之前，众多洋超市抢滩福州市场，他已经“嗅”到了危险的气息，决定在改变中找到生机。

　　

        2000年7月。永辉第10家超市，也是福州第一家专业化“生鲜食品超市”开业。永辉率先开创了以新业态经营农贸超市的模式。这只是一次尝试，却也是永辉真正崛起的开始。

　　

        永辉首创的“生鲜食品超市”的业态模式，避开了与洋超市在日用百货领域的热点竞争，积极抢占洋超市的空白点，规模定位在中型，商品定位以农副商品为主;购买力定位在中低层次，目标锁定家庭主妇。“超市光大没用，必须实惠实用，这是一片很大的市场。”张轩松说，“而且中国的农副产品还是零散性的，永辉可以充分发挥自己的本土优势。”

　　

        在这一块市场，永辉成功地避开了和实力雄厚的洋巨头正面交锋。

　　

        生的不碰熟的不放　20年专注打造零售帝国
　　

        有人说，看起来痞的人，脑子都很好用。

　　

        高中没毕业的张轩松确实有其不简单的地方。他目光敏锐，敢于做第一个“吃螃蟹”的人。他的第一桶金来自东百和闽福发的权证。

　　

        他也把“不当先驱就当先烈”的勇气和敏锐的判断，移植到了永辉生鲜超市，他也因此成为“超市之王”。

　　

        在老家坐稳了位置，张轩松又思考着如何“走出福州”。2004月10月，重庆第一家永辉超市开业，并一炮走红。这年年底，永辉集团营业额达到 20亿元，首次进入全国超市零售业百强之列。

　　

        2010年，永辉超市上市，被誉为“生鲜第一股”。张轩松立意打造的零售帝国赫然成形。2012年第一季度，在国内A股上市的永辉超市收入62亿，但受宏观经济环境影响，净利润却比上一季度降低25%。

　　

        在张轩松看来，市场波动永远都在，但如果专注于核心业务，并在行业内建立优势，抗风险能力会强于多元经营企业，“当波动来临，垮掉的都是多元化经营的企业，而且正是因为市场波动，才促进了专业化公司的快速成长”。

　　

        在张轩松看来，永辉超市的核心业务是“快速消费品”，包括三大部分：生鲜类、服装鞋帽、食品用品。尤其是生鲜，这是永辉超市差异化竞争的最重要优势。通过缩短生鲜产品的供应链以及精细化管理，生鲜业务为永辉贡献了16%的毛利率，而行业平均仅为6%。

　　

        最近几年，张轩松也有过纠结的时刻，比如要不要去做金融?或者进入物流、农业?但他还是放弃了。

　　

        他敬仰德国企业，专注于自己的核心业务，做百年老店，而中国企业却往往走向多元。中国30年的快速发展，为企业家造就了很多机会，尤其当品牌、价值、资本突显后，诱惑更多。

　　

        “当一个企业家在很短的时间内获得巨额财富，摧毁的是他坚持做百年老店的信心与信念。”张轩松希望可以做中国的百年老店。

　　

        实际上永辉在发展过程中也犯过错，比如想当二房东，开网吧，但结局却是失败。这些经历让张轩松牢记父亲的教诲：“生的不去碰，熟的不要放。”

　　
        相关链接
        语录
　　

        在跑步的时候，如果体力很好，跑得很顺畅，就快跑一点，觉得累的时候就歇一歇。过快一定会透支体力，不管做人做事都要把握一个度的问题，做企业也一样。

　　
        实用主义
　　

        毫无疑问，张轩松是有野心的人。野心是一个商人表演精明的最终目标。张轩松的精明表现于他的“实用主义”。

　　

        永辉的员工多数只有初中文化。对此，张轩松有自己的理解:“我们现在做的是生鲜，如果都请大学生，你叫他们去搬蔬菜沾鱼腥，会呆多久?你的工资成本要投入多少?”他毫不讳言永辉的最大忧患就是管理。他现在也在努力完善永辉的网络化管理，也在尝试运用期权激励机制留住人才，让永辉和现代企业管理规则接轨。

　　

        至于永辉还能走多远，他指了指书架上摆着的《大败局》，“它的姊妹书叫《大变局》，永辉也正在变化中前进。不怕没有机会，就怕你太急。”

　　
        兄弟齐心
　　

        当张轩松谈起创业历程，他总是会感谢一个人，那就是哥哥张轩宁，现任永辉超市CEO，直接控制永辉超市16.28%的股份，是永辉超市第二大股东。

　　

        早在从事啤酒批发销售时，张轩松和哥哥张轩宁就在一起，后来再一起创立永辉超市，兄弟俩书写了一段辉煌的家族创业史。

　　

        张轩宁为人却十分低调，对社交也不感兴趣，更乐于埋头干事。尽管在永辉集团，他的股份与其弟弟差不多，但他却不止一次地说他是给弟弟“打工的”。低调的张轩宁无疑是张轩松事业发展的得力助手，而其谦虚谨慎的性格，也降低了家族财富纷争的风险。(来源：楚天金报)

