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“国民最热辣女神”不上市不贷款不融资 老干妈为何如此任性？

有井水处有柳词，有华人处有“老干妈”。

在中国一众民营企业家中，“老干妈”创始人陶华碧既不算最成功，也并非最出名
，但要论口碑，这位老干妈可说收获无数。陶华碧，被网友奉为“国民最热辣女神
”，海外留学生更戏谑式地尊她为“亲妈”。

陶华碧出身贫苦，几乎没有正经地上过一天学。1996年，她创办了贵阳南明老干妈
风味食品有限责任公司，经过多年的发展和经营,这家公司一步步从小作坊变成了中
国知名品牌。2014年，“老干妈”入选2014年中国最有价值品牌500强榜单，以1
60.59亿元的品牌价值名列第151位。同年，老干妈集团获得政府奖励的“a8888”
车牌，原因则是其创下了3年缴税18亿、产值68亿的成绩，直接间接带动了800万
农民致富。

陶华碧亦是个人特色异常鲜明的女性企业家，以不变应万变是她信奉的人生信条。

多年来，陶华碧一直坚持“不贷款、不融资、不上市，不让别人入股，也不去参股
、控股别人”，更提出“上市圈钱论”，认为“上市是欺骗人家的钱”，并为此多
次拒绝了地方政府的上市提议。老干妈的股东结构也异常简单：只有陶华碧和两个
儿子。大儿子持49%股份，主管市场；小儿子50%，主管生产—陶华碧本人，仅占
1%。

1947年出生的陶华碧，即将迎来古稀之年。年事渐高后，“老干妈”是否还会固守
多年的“不变”特色？而面对传说中的物联网时代，老干妈的作坊式生产模式到底
还能独步多久？

中国家族企业问题研究中心主任周锡冰，将陶华碧的传奇经历和老干妈公司的成功
嬗变，写进了《老干妈的香辣传奇—中国第一风味美食品牌成长内幕》一书。他认
为老干妈的成长，同时也是“中国民营企业30多年来发轫、起伏、壮大的成长历程
”。

周锡冰长期研究中外标杆企业尤其是家族企业，关注对象包括格力、联想、海尔、
国美、娃哈哈等企业。写陶华碧，源于他对老干妈的持续关注。同是贵州人，周锡
冰的家乡离南明不远。1998年，一位来自遵义的同学将一瓶老干妈辣椒酱从贵州带
到北京，送给周锡冰。周认为这种辣椒酱“口感香辣，具有典型的黔北风味”，并
就此进入老干妈的世界。

从2001年打算写作，到《老干妈的香辣传奇》全书完成，周锡冰修改多次，时间跨
度长达14年。在书里，除了浓墨重彩地介绍陶华碧的人生经历之外，周锡冰重点剖
析、总结了陶华碧的经营管理策略，匠人精神、极致的用户体验、坚守品质、注重
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口碑等，都被周锡冰认为是老干妈的成功法宝。

“作为中国的传奇式人物，陶华碧的传奇不在于她的创业有多么艰难和轰轰烈烈，
而在于：她用较为原始的管理思想，以遵义一个较为普遍的糍粑辣椒的做法，创造
了目前年销售额突破40亿元的业绩。”周锡冰总结。

老干妈模式可复制

时代周报：与晋商、徽商、浙商等几大商帮相比，黔商有什么样的特点？陶华碧是
不是典型的黔商？

周锡冰：与晋商、徽商、浙商等几大商帮相比，黔商的特点是更加稳健，同时更加
低调、更加专注、更加注重产品的品质。陶华碧就是典型的黔商。在我敬佩的企业
家中，黔商有两位，一位是陶华碧，一位是任正非。

时代周报：“老干妈”的模式具有可复制性吗？“老干妈”始终坚持不上市，你如
何评价这一行为？有评论认为，“老干妈”不上市的初衷不值得推崇，因为“对于
企业自身而言，能够利用资本市场这个平台把企业做得更大、做得更强，这其实也
是一种责任”。

锡冰：可以肯定地说，老干妈的经营模式是具有可复制性的。比如，陶华碧坚持“
不贷款、不融资、不上市，不让别人入股，也不去参股、控股别人”，这样的战略
逻辑自有其理论根据。

我并不反对企业特别是家族企业上市，不过，上市与否必须根据企业本身的需要。
其实，在许多场合下，我对家族企业上市持谨慎态度甚至是反对意见。

在这本书中，我也谈了欧美家族企业不愿上市的几个原因。家族企业上市后，人们
往往会对上市公司尤其是那些高成长型企业上市都有较高的成长预期。很多家族企
业不愿意上市，其中一个理由就是不愿意接受上市公司严格的信息披露制度。一旦
上市，就必须公开企业的信息，即使某些商业秘密也不例外，这对上市公司而言是
巨大的挑战。

一般来说，家族企业上市后，对社会的直接影响以及自身社会形象都具有“放大”
效应，一旦遭遇危机，股票市值有可能大幅度缩水。家族企业上市，也同时意味着
家族企业创始人的股权被稀释了，家族企业的经营战略或者是某些经营决策会被更
多人控制，甚至有时候，家族企业控股权都有可能旁落他人，过去家族企业创始人
的独享利润将被极大地“摊薄”。
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在欧美国家，许多优秀的家族企业或私营企业，往往对上市十分保守、谨慎。然而
，反观中国家族企业，上市的热情在冲动中从未减弱过。可以通过逆向的角度来看
中国家族企业偏爱上市的原因，有时候，往往是财务越糟糕的家族企业，上市的动
机越强烈。

“土办法”更加人性

时代周报：你常年研究家族企业，总体而言，中外家族企业有什么不同特点？怎么
评价中国“家文化”在家族企业中的作用？

周锡冰：中外家族企业特别是欧美的规模家族企业中，由于历史和文化的原因，往
往倾向于职业经理人的管理模式，而中国规模家族企业更倾向于从内部培养和提拔
，不太喜欢空降型的职业经理人。

在1949年以前，不管是晋商、徽商、浙商，还是闽商、黔商，这样的用人制度尤其
明显。我写过一本《日本百年企业的长赢基因》，谈到过这个问题。在日本的商业
历史中，有些做法跟中国古代的商业有些类似：无论是丁稚、手代，还是番头，商
家都会对他们进行培养和教育。

这样的人才培养，不仅具有较强的归宿感，也有很强的自律性。很多家族企业往往
实行终身雇佣制和年工序列制度，这样培养的掌柜忠诚度之高，是非家族企业无法
拥有的。

在亚洲家族企业特别是东亚家族企业中，主要的支撑点是中国的儒学文化。尽管日
韩对中国儒学文化的家文化做了改良，但是中国儒学基础之上的“家文化”传统没
有改变，这样的基因，往往使家族企业的经营更加具有责任感和使命感。

当然，在实际的管理中，“家文化”有其更加符合中国文化的管理模式，我在多个
大学的总裁班上讲过，中国的家族企业管理模式是世界上最好的管理模式，更加人
性。而所谓的人性，就是西方目前所倡导的情感化管理。

时代周报：据说老干妈对员工一律包吃包住，员工结婚必当证婚人，所有从老干妈
离职的人，如果在外面受委屈了，都可重新回来上班。你如何评价这种较为原始的
企业管理文化？有人说，亚洲的家族企业，“富不过三代”，你认同吗？

周锡冰：陶华碧没有文化，不懂得现代企业制度化管理，也不懂得如何与银行打交
道以取得贷款，但是这些问题对于陶华碧来说，压根不是问题，陶华碧始终能用自
己的“土办法”解决所有问题。比如你说的这种，对公司的内部管理，陶华碧打的
是亲情牌。在陶华碧看来，企业老板和员工之间都是平等的，是讲感情的。“靠心
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算管财，靠亲情管人”，尽管这样的管理方法较为原始，却也收到了卓越的成效。

至于“亚洲的家族企业，富不过三代”这样的观点，我不认同。任何一个组织都面
临一个自然淘汰的过程，家族企业也面临同样的问题。不能因为风口上的几个家族
企业因为“争产”倒闭就否定家族企业的传承模式，这只是企业个案。经历了这样
的大浪淘沙后，百年老店就沉积下来了。

塑造辣椒酱行业的门槛

时代周报：“老干妈”能做到今天的规模，你认为最关键的原因是什么？

周锡冰：老干妈之所以能够做到今天的规模，离不开陶华碧稳健的扩展战略—专注
、精益求精的匠人思维，诚信，不偷税漏税，重视实业不投机，这就是陶华碧的极
致品质思维。

在老干妈的规模扩张中，一向坚持稳健发展，绝不冒进。深知创业成功来之不易的
陶华碧在选择发展路径时，自然要慎重很多。陶华碧的每一次扩张规模，绝不盲目
冒进，尽可能做到稳中求胜。对民营企业家来说，企业上新项目容易，但是新项目
上马后的“避险”就非常艰难了，稍有不慎，就可能埋下种种风险，致使企业陷入
进退两难的泥潭。遗憾的是，很多民营企业创始人在取得一点成绩之后就开始“大
干起来”。

“老干妈”能够做到今天的规模，极致的品质也是一个重要原因。许许多多的竞争
对手并不是被“老干妈”打败的，是被自己打败的。陶华碧用过硬的产品品质，活
生生地在没有门槛的辣椒酱行业，造出了一个门槛。

时代周报：老干妈与董明珠是同时代的商场女强人，你如何评价这二位？

周锡冰：董明珠、陶华碧，她们有一个共同的特点就是：在丈夫去世后不得不肩挑
重担。在公开场合，董明珠坦言：“如果不是这件事，我不会走现在这条路。如果
他在，也不会同意我来珠海。”陶华碧的情况跟董明珠类似，她们成为女企业家的
最大的转折点，都是因为丈夫的去世。经历过这样的人生节点，我想，这大约也是
日后陶华碧在经营“老干妈”时，一直采取稳健策略的原因。

如果有融资方面的任何疑问，欢迎大家随时提问，请戳>>>我要提问，有专业的信
贷经理随时为您解答！

如果你有贷款需求，点击查看产品详情，或点击文章右侧一键委托模块，有专业融
资顾问为您解答！
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