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■记者徐心星

“我的创业人生，离不开六个字：诚信、规范、坚持。”在北京大南郊汽车配件市场，记者一行人

见到了北京大南郊汽车配件市场有限公司董事长、瑞安市北京商会常务副会长管阿清。回忆创

业往事，他的眼睛微微湿润，但说起创业信念，他的眼神坚毅而果敢。

采访期间，管阿清带领记者一行人参观他一手创办的汽配市场，如数家珍般介绍市场的历史

与现状。该市场的商户们大都是入驻10年以上的“老伙计”，大家说起管阿清，无不称赞他是既负

责任又靠谱的“儒商”。深耕汽配行业近40年，在北京创业30年，管阿清凭着一份责任心、一份

坚持，从经销商到市场经营者，成为北京汽配流通领域中一颗璀璨的星。

管阿清

秉持信念勇担责任秉持信念勇担责任
汽配行业靠谱汽配行业靠谱““儒商儒商””

方框眼镜，一丝不苟的衬衫西装

裤穿搭，管阿清的身材并不高大，但肩

负的责任却不小。他始终铭记姨父当

年“先做人、再做事”的教诲，事事做到

问心无愧。

作为公司经营者，他关注员工的

成长。曾经的招商员石齐美，现在已

经晋升为公司常务副总经理。这当

中，不仅有她自己的努力，也有管阿清

的认可和培养。石齐美说：“管董十分

关注员工的成长，他给我们试错的机

会，指导我们工作，引领我们成长。”

平日里，管阿清以身作则，为员工

们树立榜样，鼓励他们及时充电，打造

学习型团队。此外，他还为员工提供

了足够的人文关怀，当员工过生日或

生病时，他及时给予温暖。“双向奔赴

才能长久。”在他的带领下，目前公司

在职员工大都是工作10年以上的老员

工，大家都将这份工作当成了一份值

得长久打拼的事业。

作为市场负责人，管阿清关注商

户的发展。他说，商户的稳定就是市

场的稳定，商户的发展就是大南郊汽

配市场的进步。为了保障市场健康有

序发展，让商户充分发挥经营才能，

他要求入驻商户在市场交易

中遵循自愿、平等、公平、

诚信的原则，鼓励和保

护公平竞争，制止假

冒伪劣和不正当竞

争行为。同时，在

市场管理中，吸收

好的、淘汰差的，做到吐故纳新，打造

大南郊汽配市场诚信品牌。

在管阿清的带领下，该市场每年

都会给当地60岁以上（包含60岁）的

村民发放“红包”，后又为考上大学的

当地学子发放奖学金。管阿清说，“我

在北京待了30年，这里是我的第二故

乡，我要肩负起自己的责任，也要树立

起瑞安人在外的形象，不给家乡人丢

脸。”

谈起自己的创业历程，管阿清总

是充满感恩。他感恩改革开放带来的

政策红利，感恩家人的陪伴与支持，感

恩在艰难时期给予过自己帮助与提携

的人，也感恩家乡汽摩配产业发展对

自己创业的助力。

今年，管阿清加入了瑞安市北京

商会。他积极参与家乡的发展建设，

热心家乡的公益事业，尽到自己作为

商会常务副会长的本分。他说，在外

漂泊多年，年纪大了，对家乡的想念之

情也越来越强，有这么一个商会平台，

大家一起聊聊乡情，说说家乡话，感觉

自己在北京又有了一个“家”，有很强

的归属感。

【人物名片】
管阿清，1965年出生，瑞安塘下人，现为北京大南郊汽车配件市场有

限公司董事长、北京大南郊良乡百货分市场董事长、北京飞欧科技有限

公司董事长、北京温州商会副会长、瑞安市北京商会常务副会长、北京房

山道路运输协会副会长。

“那些经历过的往事，都会变成你的精神财富”

上世纪80年代初，15岁的管阿

清还是一名初三学生，改革开放的

春风吹动着他“蠢蠢欲动”的心，年

纪尚轻的他在家乡塘下镇的一家农

机厂找了份工作，当一名学徒。三

年后，受姨父的影响，他来到当时温

州状元陶瓷厂工作，这一干就是五

年。

初到陶瓷厂，管阿清还是个18

岁的小伙子，既有年轻人的朝气，也

有调皮捣蛋的时候，姨父成了他职

业生涯中的第一位导师。那时候他

暂住在姨父家，时常聆听姨父的教

诲。“是他教会我，先做人，再做事。”

管阿清回忆道，这句话伴随了他一

生，也渗透到他的每一次创业历程

中。

1988年，管阿清与一帮发小走

出瑞安，到全国各地做推销，主要产

品有五金标准件及汽车配件。那时

候的他一心扑在事业上，不怕苦也

不怕累。有一次，在安徽蚌埠，鹅毛

大雪后，地上全是厚厚的积雪，管阿

清独自踩着雪到蚌埠一家农机公司

推销产品，成功谈下了1200元的单

子，他开心到没发现雪融化了，脚冻

伤了。

创业头三年，靠着一股子拼劲，

管阿清一边从老家瑞安塘下进货，

一边四处推销产品，日子过得红红

火火。然而，命运在此时投下了阴

影，一次山洪暴发，将一车价值几十

万元的货物冲走了。当时信息不发

达，两个月后在外地跑推销回来的

管阿清才得知此事，心急如焚的他

贷款补货给商家，却被告知因发货

不及时无法回收款项，备受打击的

管阿清在屋里默默掉下了眼泪。祸

不单行，此时东北“三角债”爆发，管

阿清合作的不少农机公司、汽配公

司受到重创，送出去的货收不回款，

陷入困境的管阿清，开始思考其他

出路。

当时，因常去东北跑业务，管阿

清路过北京的次数越来越多。他发

现北京在汽配销售管理方面很规

范，且作为首都，有一种天然的“安

全感”。离开家乡前往北京之前，管

阿清跟姨父说了自己的想法，姨父

告诉他，既然下了决心要做，就要做

好。抱着这样的信念，管阿清拖家

带口来到北京，开始新一轮打拼。

1994年，管阿清在北京北新桥

附近租房并注册了公司。既然原来

的汽配款项收不回，管阿清另辟蹊

径，他让买家退货，收到退货后，再

从老家塘下购进一批汽配产品，开

始在北京销售汽配产品。“那个时候

我骑着自行车，载着三箱货，穿着军

大衣棉袄，沿着京周路骑车送货。

那些经历过的往事，都会变成你的

精神财富。”管阿清回忆道，当时的

京周路还没修好，路面不平，大冬天

他骑得满头大汗，来来回回送货，每

天要骑10小时左右，就这样辛苦三

年，总算把之前亏损的钱赚了回来。

“思路决定出路、细节决定成败、行动影响命运”

“‘走遍千山万水、说尽千言万

语、想尽千方百计、吃尽千辛万苦’

正是我们瑞商创业的生动写照。可

以说，思路决定出路、细节决定成

败、行动影响命运。”回顾近十年的

经销商生涯，管阿清感慨地总结

道。1997年，事业逐渐步入轨道的

管阿清瞄准了北京西郊汽配城作为

再创业基地。西郊汽配城作为最早

一批全国汽车服务后市场，有着天

然的优势，管阿清在西郊汽配城租

了一家店，与其他人的创业思路不

同，他专售“全车件”。

当时做全车件的商家并不多，

从底盘、电器、灯具到发动机、变速

箱、汽车装饰⋯⋯管阿清的店里一

应俱全。不仅要做全，还要做精，多

年的经销商经验让他有着一汽、二

汽的优质资源，专业厂家的高品质

产品，让管阿清逐渐树立起自己的

口碑。两年后，他在四元桥汽配城

和回龙观汽配城又开了两家汽配

店。

北京房山区因建材业发达，运

输建材的载重车多，以销售“大车

件”为主的管阿清，计划在房山区再

开设一家分店。2003年，管阿清来

到房山一家濒临倒闭的建材市场考

察，在与建材市场老板张志鹏交谈

时，萌发了做汽配市场的想法，双方

一拍即合，随即管阿清牵头进行投

资、重组，创办了北京大南郊汽车配

件市场。

在当时，北京地区的汽配市场

已有十几座，且大南郊汽车配件市

场离市区较远，创办初期，难免有不

认同的声音。但管阿清并不担心，

他坐在汽配城内细数马路对面开过

的车辆，发现平均每天有2000多辆

车经过，在当时汽车还不普及的年

代，数量是可观的。经过考察，他发

现该区域汽车保有量有40多万辆，

大南郊汽配市场的建立填补了北京

西南地区无大型汽配市场的空缺。

他认为，随着经济型轿车大量进入

家庭，汽配件消费需求越来越大，有

需求就会有供应，因此市场的存在

和发展会有很好的前景。

但市场要顺利“开张”，首先要

有足够多的商户加入市场。为此，

管阿清带着市场招商员一起外出招

商。当年20岁出头的石齐美就是

招商员之一，她回忆道，第一次出去

招商，管阿清带着他们开了十几个

小时的车来到浙江，参加全国汽配

会。在会场，他也不休息，就和招商

员一起发传单、谈客户。“这件事让

我感触很深，老板和我们员工一样，

干着最普通的活，他都这么拼，我们

又有什么理由不努力呢？”石齐美

说。在招商团队的努力下，第二年，

共有330多家商户入驻大南郊汽配

市场，店铺出租率达到70%以上，市

场得以顺利开业。

为更好地管理市场，管阿清邀

请了有着丰富经营汽配市场经验的

窦长怀担任总经理，把握好每一个

细节，提升服务管理水平，以满足消

费者一站式购物体验，同时使每一

位投资入驻的商户都有较大的发展

空间。

作为行动派，管阿清事事亲力

亲为。为了更好地服务周边消费

者，他带着市场商户一起下乡走访，

到消费者家中了解产品使用情况，

收集消费者的意见建议，以便提供

更好的服务，在年复一年的积累下，

大南郊汽配市场知名度和口碑大大

提升。2009年4月，管阿清又创办

了大南郊良乡百货分市场，与大南

郊汽配市场并驾齐驱，共同打造大

南郊市场品牌。

“这里是我的第二故乡，我要肩负起自己的责任”

大南郊汽车配件市场开业(右一为管阿清)


