
2012 年，孟庆煜创办了自己的玩具品

牌。可是，没多久，他感觉品牌的称谓不够洋

气。一则来自意大利南部小镇的故事，就这

样开讲了。

“‘塔洛之家’源自波西塔洛小镇上一只

勇敢可爱的小熊。”孟庆煜说，这个名字，如今

看来更能满足市场的品味，特别是对一些小

朋友而言，更容易记住。

如今，“塔洛之家”毛绒玩具成为安徽最大

的毛绒玩具品牌，其旗下另外一家浩瑞森能源

公司发展也风生水起，2014年的营业额已经

突破6000万元，但孟庆煜的挑战还将不断。

“毛绒玩具的可复制性很高，说实在的没

有什么技术含量。”对于此类烦恼，孟庆煜总

是在想办法尽力解决。然而，“华山一条路”，

最终还得归结于把品牌做响亮。

在品牌推广这件事上，孟庆煜做了很多，

也还有很多正在进行的。比如，他计划在合肥

市内，开设一些实体体验店，以“塔洛之家”为

主题，店内可以布置一些毛绒玩具以及抱枕、

靠枕等。另外一方面，与酒店、咖啡店等进行

合作，往房间、餐桌上推送靠枕等。如果说这

些都是品牌推广层面，那么，在孟庆煜看来，如

何让自己的设计更加唯一性和创新性，也是下

一个阶段，“塔洛之家”需要重点发展的方向。

初步来看，孟庆煜的计划是：与日本等

动漫设计水平较高的大师合作，购买设计版

权，引入他们先进的设计方案，最终，在成品

上，申请外形专利，“这样可以有效地抑制一

部分仿造”。

然而，孟庆煜思考，只要品牌做强做大

了，仿制品某种程度上也能为自己的品牌推

广所用。“就比如迪斯尼，很多仿制品，但最终

大家记住的还只是迪斯尼。”孟庆煜说。
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这是一位很朴实的企业家。他叫孟庆煜，出身农村、现为合肥有名玩具品牌
“塔洛之家”的负责人。

他的创业旅程没有太多的惊涛骇浪，但都很有故事性。他每迈出的一步，今
天回顾起来，都很“务实”。这种“务实”，是想踏踏实实真做事时的实在。聆听他
过去的20年，你会感受到那个时代的脉搏；对于有创业意向的，也许会受到这样
的启发：不要好高骛远，点滴积累便可水到渠成。

日前记者与合肥市滁州商会常务副会长孟庆煜面对面，听其讲述创业故事。

12月4日，周五，上午9:45，合肥瑶海工业园

月华路，天气干冷。电话联系后，瘦高的孟庆煜，

从车上下来，走向厂房门口出来迎接。

上世纪90年代中，孟庆煜在合肥一所高校毕

业。赶上分配工作的他，拿完毕业证，被安排在老

家定远的农委。一方面，不太喜欢固定工作，另一

方面，觉得当时200多元的月工资，实在偏少。最

后，孟庆煜没有留在主管农业生产的部门。

自高中起，就有做生意理想。孟庆煜随后在

合肥参加了一场由深圳一家童车公司发起的校

园招聘会。在最终十几个人要去深圳工作的毕

业生中，有孟庆煜。那一年，他20出头。

至今，孟庆煜记得很清楚：当时的应聘主管

问他能否吃得消在生产车间的苦。孟庆煜的回

答让这位主管很安心：“我是农村孩子，在老家，

连农活都干，还有什么苦吃不得。”

改革开放 20 年后，孟庆煜来到了罗湖口岸

边。这对一位农村小伙而言，是莫大的兴奋，“对

大城市很向往，当时。”然而，在这家由台湾人投

资设立的童车出口工厂，孟庆煜学到的，不只是

操作技术，更有着至今在他看来，都在影响着他

做生意的理念。

“那是台湾老板给我们上的第一堂培训

课。”孟庆煜回忆，说的是台湾传奇式人物王永

庆的创业辛酸。“王永庆卖不掉大米，想方设法

最终通过优质、温馨的送米服务，赢得了市场。”

这个经验不会过时，一直到今天，都在孟庆煜的

从商字典里。

然而，一年之后的1997年，心系老家的孟庆

煜回到了合肥，“还是想在老家做点事”。

回到合肥后的若干年，也有当年的老朋友，

在孟庆煜的耳边提起：如果当初你一直留在深

圳，也许今天会更成功。但是，对家人挂念以及

家乡的氛围渴望，孟庆煜不后悔18年前的决定。

起初，回到合肥，孟庆煜的日子有些寡

淡。先是在一家传真机公司做销售，可是，尽

管自己的营销业绩，在一个月内登上公司首

位，但这对下滑中的公司而言，杯水车薪。

传真机公司解散后，孟庆煜在思考，究

竟该做些什么？自己干、做生意的想法，再

次萌动。

20 世纪的最后几年，在合肥城隍庙一

带，小商品流通很畅快。城隍庙也就成了几

乎任何来合肥的客人，都必须要去逛一逛的

市场。

这个商机，孟庆煜不想错过。1998 年，

孟庆煜回了趟定远老家，向父母借了不到

300元，在城隍庙内租了一间门脸儿，做起了

发卡等女性饰品的小买卖。只是，女性饰品

并没有给孟庆煜带来多少利润。开了不到两

年，发卡店仍旧没有什么起色，孟庆煜准备关

了它。

关门容易，想接替创业项目难。

偶然的机会，同样是在城隍庙内，孟庆煜

和一位卖毛绒玩具的同行聊得挺开。“打听”

到一个月能有一两万的净利润，他重新租了

两间门面，做起了毛绒玩具生意。“那时候做

决定很快，你想想，在那个年代，一个月能挣

小两万，实在是诱人。”如今看来，这一次的转

变，彻底让孟庆煜走上了玩具之路。

之后的十几年，孟庆煜的店越做越大，也

逐渐从最原始的零售，开始向经销商的角色

转变。“很多个体店，都会来我们店里进货。”

孟庆煜说，有的时候，外省一些毛绒玩具生产

厂家，也会主动找上门找订单。

然而，到了2012年，孟庆煜已经察觉到：

再继续做中间商的话，生意会越做越窄，“到

了该创造属于自己品牌的时候了”。

□记者 丁林/文 周诚/图
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“发家”城隍庙南下深圳 意大利小镇说起


