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“水泥+鼠标”，从中寻找方向
!""#年，薛光春在美国读完商业管理后

回到中国，选择在上海二次创业。那一年，他
##岁。很少人知道，他的背后是一个上百亿资
产的富豪家族。薛光林、薛光春———!""$年蒙
代尔兄弟富豪榜第五名，其背后的公司叫光
汇石油。

!"%%年哥哥薛光林的名字出现在福布斯
大陆富豪榜上，以光汇石油掌舵者 !&亿美元
的身价，与郭广昌并列第 %'位。薛光春也曾
先后担任了光汇集团执行总裁、深圳光汇石
油化工有限公司董事长。

然而，赴美读书后，薛光春选择从零开始
创业。“我熟悉的领域是实业、做石油贸易，!"
岁开始就在这一行摸爬滚打，我总觉得在互联
网领域传统产业能找到机会，水泥加鼠标，但
一直找不到方向。”薛光春回忆说，一次偶然的
机会启发了他的灵感。一个美国校友请他帮
忙，校友公司从事机械行业，在大陆有工厂，但
国内的沟通交流包括进出口手续都很麻烦。
对方希望薛光春能帮他搞定中美工厂间的整
个链条管理，并按照订购额的比例付服务费。
“能否在熟悉的石油化工领域做供应链

管理呢？为中下游化工企业和化工产品应用
企业提供采购外包、物流规划与实施、供应链
金融结算、代理进出口、全球分销等服务。”薛
光春的创业方向开始明晰起来。

经过无数次调研、试错，!""&年，“春宇供
应链”上线。这个平台是如何运作的？举个例子，
巴西华侨王先生采购一批三聚氰胺，需要 (个
货柜，目的地是巴西圣保罗州的桑托斯港。登
录网站后，选择购买的商品、数量和交易方式。
春宇为他提供了 )个国内供应商的报价，涵盖

了产地、报价、产品的技术指标。不仅如此，春宇
会根据货品的包装类型、装运标准、产品技术指
标，计算出从生产地到目的地的最优路线、何时
有班次、承运人是谁、每箱运费报价。客户只需
告诉要什么，然后坐等货到签收，中间所有繁复
流程均由春宇搞定。

创业难点，突破观念束缚
虽名为供应链管理公司，但春宇并没有

自有运输车队、仓库以及码头。通过搜集供应
商、客户以及产品数据，从而搭建自身的数据
平台，这样一种集成信息的方式是春宇提供
一站式供应链服务外包的根基。

然而，在几年前，供应链管理还是个过于
生僻的词语。“创业最难的就是要突破观念束
缚，让别人能理解、认可我们的模式能创造价
值。”薛光春说，当初企业在工商登记注册时
遭遇了不少困难。

“参照现行国民经济行业 !"个门类 '&

个大类，‘供应链管理’找不出哪一类能够匹
配。当初有政府领导感叹，‘春宇’的模式太新
了，如果套用现成的条文，根本没法注册，要
花时间研究。”所幸，虽几经波折，费时数月，
浦东这块“先行先试”的土地终为春宇开了绿
灯，将这个新业态归入“现代物流业”。

然而，春宇没有运输车辆，开不出物流发
票，只能开服务发票。物流发票营业税为 #*，
货主可再抵扣 +*的税收；服务发票营业税为
(*，货主还无法抵扣。春宇只能让货主企业与
运输公司直接接洽，全供应链不得不断其一环。
!"%%年第二季度，春宇列入营改增试点，难题
再次解决，供应链服务全程打通。

薛光春说，创业至今他最有满足感的记
忆是，他的一个美国客户在跟他们见面后说
了一句话：,-./0 12134567 89: ;4-- <4-- :07 ,那
是一个传统贸易商，他发现如果通过春宇的
系统，自己今后将很难利用信息不对称来赚
取高额费用。

如今，春宇的业务不再局限化工领域。薛
光春的理想是，将来任何企业都可以在春宇
的平台上找到感兴趣的交易客户，直接达成
交易。

不进则退，坚持金融创新
%"年时间，春宇的年成交额从 %""万元

发展至 ("亿元，薛光春却不认为春宇长大
了，“这个市场很大，企业要学的东西还很多。
不进则退，必须坚持创新。”

通过长期交易，每家与春宇交易过的企
业的信息档案都被存档。供货企业要做认证
检查，若不配合就不会让其进入供货名单。对
于采购方的中小企业客户，春宇同样建立了
完整的可追溯的信用档案。

凭借对上下游客户完整信用体系的建
立，春宇就能介入金融服务。在代客采购的流
程中，对于无法一笔完成支付的企业，春宇会
依据其信用记录帮助企业完成垫资服务，视
风险大小收取一定的费用。
“国内工厂说我运出工厂你就要付款，买

家说，你至少要运到我这个码头才付款。这个
过程中有 =!>?信用证@，但欧美很多国家已经
不使用信用证了，成本很高，怎么解决？”

薛光春开始在金融服务上做各种尝试。
!"%%年 $月，由上海春宇供应链管理有限公
司和上海盈春投资管理有限公司合资，薛光
春的“盈信保理?上海@有限公司”成立，保理业
务成为解决这一问题的有效途径。

%"年创业，不怕遇到竞争吗？薛光春笑
言，这个市场再多几个春宇也容纳得下，关键
是企业的灵魂是不可能被复制的。%"年间，心
无旁骛，只想把春宇做成这个领域的 ABC%，
这是他的梦想与坚持。

离开家族企业，薛光春自立门户闯上海：

春宇成长史：从100万到50亿
本报记者 叶薇

这是一家四不像的创业公司———
从成本上看像IT公司，从财务报表上
看像贸易公司，从经营资质上看像货
贷公司，从知识产权看像高科技企业，
还申请了各种跨行业的产业资质。

在上海转型发展的大潮中，它脱颖
而出，10年时间，营业额从100万元
发展至50亿元，用新业态、新模式讲述
了一个传统产业与电子商务“相知相
恋”的故事。
它的名字叫“春宇供应链”，故事的

讲述人叫薛光春，一个低调的家族企业
继承人。
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