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柳传志“两万亿”朋友圈“曝光”
成功来自三个原因
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初来合肥三次“腾挪”

夹杂着些许安庆口音的谭灵，是位地地道道的九江人。但，少小的他，就随着父亲到杭州，初入商界。

“老家九江那边，山比较多，很多老乡都是靠山吃山。”在杭州的那段时间，谭灵和父亲从事的是

石材销售生意。谭灵这里说的石材，主要指的是装饰材料，比如窗台石、门槛石以及稍微高档场所采

用的铺地大理石等。

毕竟在东南沿海，石材行业几近饱和。然而，姐夫的一次外出考察，给谭灵带来了新的机遇。

那是1999年3月，谭灵回忆，时为公职人员的姐夫，去了郑州考察。然而，在返回途中，姐夫借道

合肥下车。就是这次中转，姐夫发现了合肥市场上石材行业尚未兴起。

“回头一家人坐一起商量了，决定把生意迁到合肥来。”初来合肥，谭灵将门面安排在了位于胜利

路边的瑶海装饰世界（当时），但没过多久，胜利路改造以及附近拆迁，市场商户被迫搬迁。合裕路红

旗建材市场，就成为谭灵来合肥后的第二个“家”。

“那边毕竟是做建材的，并非专业的石材市场，且位置相对偏了些。”综合考虑上述因素，并在征

得姐姐、姐夫的同意后，谭灵再次将生意拉回到站前路附近。

不过，在当时，对于急需依靠专业市场来抱团发展的谭灵来说，专业石材市场的引力很大。2003

年，在谭灵原先待过的合裕路建材市场附近，一家石材专业市场形成。而此刻，谭灵真正开始了石材

生意做大做强之路。

以“家装”用户为新增长点

生意的版图越来越大，两亩多地，再也无法满足扩大规模的需求。困则思变。2007年，在商会的

统一协调组织下，谭灵等一批石材生意企业，在位于繁华大道与创新大道交口处，建起了一座新的石

材专业市场。

场地大了好几倍，切割设备也更加先进了。与此同时，硬件条件上来后，谭灵接触的客户也越来越多。

“客户多，是把双刃剑。”谭灵说，近年来，受制于高端消费以及房地产市场的下滑，整个石材市场

并非很景气。但，自己由于培育了一帮长期合作的老客户，受市场波动影响并不大。

“但是，在合作上也要开始有选择了。”谭灵的意思很明确，主要跟着长期合作的大客户走，

“一方面知根知底，另一方面，资金回笼等也不担心”。

但是，从去年开始，谭灵发觉，市场上家装需求开始崛起。“现在的条件好了，有的人家装

修一下，光石材部分就能花销几十万、上百万。”谭灵分析，这部分消费群体从去年开始，已

经成为自己在今后一段时间内“主攻”的对象。

付现以及带新客户，是谭灵认为做“家装”生意两个最大的优点。“个人购买石材，一

手交钱一手送货，不存在账款的拖欠。”谭灵称，与此同时，产品的品质好了，很多热心

的老客户，还会带来很多的新客户。

敢于走在市场最前端

市场做得再大，一年的营业额再高，那些都是结果。谭灵说，这一切的一

切，最根本和核心的是产品的品质。

在谭灵打开的一份客户资料中，上海地铁 8 号线、同庆楼酒店以及一

些事业单位、大型企业等，都在列。而在很多同行眼中，能将产品贴在上

海地铁车站，很值得骄傲。

但，谭灵将这一切归结为“品质”和“敢为市场先”。

从1999年刚涉足合肥石材市场，谭灵回忆，当时合肥真正做这

个行当的估计百把家，而如今，这个行业已经有两三千家企业。

“市场是有限的，卖方多了，生意必然不好做。”于是，价格战

一触即发。不过，谭灵说，自己从不拼价格。

酒香不怕巷子深。对于石材而言，好品质不怕

没有客户找上门。

谭灵说，自己目前已经代理了石材行业全国

的著名品牌——万峰石材。为什么要成为合肥

地区的该品牌总代理？谭灵的解释是：作为一

个新品种，该品牌在合肥市场并不多见。

商界摸爬滚打近20年，对于一些营销理

念，谭灵已经积累颇多。“市场上，刚出来的

东西，品质好的，肯定能吸引消费者，而当

大家都一窝蜂地进入后，利润必然会被摊

薄，也就是到了要舍弃的时候了。”谭灵

如此表示。
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一件普通的花衬衫，
让谭灵看上去十分朴实，
丝毫察觉不到眼前这位是
年销售额达数千万元的石
材老板。

从1999年初来合肥，
16 年间，经谭灵精心打
磨、抛光的石材，远销国内
多地。上海地铁 8号线、
合肥同庆楼酒店多家门
店，都烙有谭灵“达诚石
材”的记号。
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