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关注民生
服务大众 智慧人生

莱因哈德·伍尔特（以下简
称伍尔特）被称为德国的“螺丝
大王”，有人问他成功的奥秘时，
他说：“就是要讨好顾客。”当人
们问他成功要多长时间时，他笑
着说：“只要14天。”

原来，伍尔特 14岁便辍学
在父亲的工厂里当学徒。16岁
的时候，父亲让他去公司当 14
天的营业员。直到今天，他对那
14天的经历仍然念念不忘，正
是这 14天的体会，让他悟到了
经商的根本。

他当营业员的那天，来了一
个顾客，说是原先在这里买了一
颗螺丝钉，回家后，发现这颗螺
丝钉与螺丝帽不匹配，于是，想
重买。伍尔特便问那人：“你想
要什么规格的？”因为没有带螺
丝帽，他也说不清究竟想要什么
尺寸的螺丝钉，一再地解说之
后，也没说明白。伍尔特那时既
没有经验，也没有业务知识，但
他很热情、很勤快，便说：“这样
吧，如果你不嫌麻烦，我就跟您
去看一下。”那人有些不好意思
地说：“那太麻烦你了！”伍尔特

便背上工作包，跟着客户回了
家。他仔细地看了那个螺丝帽，
从随身的包里掏出一颗螺丝钉，
大小、样式、规格都一样，便拿来
一试，果然对上了。他便笑了起
来，为自己第一次成功而高兴。
接着顾客要掏钱给他，他说：“你
只要把原来那颗给我就行了，不
要再掏钱了。”

就这样，那个顾客很高兴，
把原来那颗螺丝钉还给了他，从
此他们成了朋友，那个顾客再买
螺丝钉都找他。一颗小小的螺
丝钉，就这样建立起了互信，吸
引了一个客户。正是在这 14天
中，他认识到顾客对于一家企业
至关重要的意义。

伍尔特 19岁时，从过世的
父亲手中接管下当时只有两名
雇员的螺丝贸易企业阿道夫伍
尔特有限公司。他上任后，虽然
没有管理经验，但是他紧紧地抓
住了“顾客至上”这一条。

有一次，一个顾客来他这里
买螺丝钉，顾客拿着一颗螺丝钉
走进来，着急地问：“老板，有这
种型号的螺丝钉卖吗？”

伍尔特问：“你要买多少？”
顾客不好意思地说：“只买

一颗。”
其他服务员有些不屑一顾，

想打发顾客，可是伍尔特却说：
“这种螺丝钉平常用得不多，你
等一下，我帮你找找看。”

于是，他翻箱倒柜地找起
来，可是把大厅所有的货架翻
遍了也没找到。他说：“你等等，
我再去仓库里找找。”十几分钟
后，他满头大汗，灰头土脸地回
来，把螺丝钉像宝贝一样递给顾
客：“让你久等了。”顾客满意地
走了。

销售员说：“那颗螺丝钉只
要两角钱，你何苦这么卖力呢？”
伍尔特说：“如果为了省事而敷
衍，可能就会永远失去这个顾
客。你要知道，两角钱只是那颗
螺丝的价格，而不是一个顾客的
价值。”后来那位顾客成了他们
的大客户，给他们带来了上百万
的订单。

从那以后，顾客成为伍尔特
集团的中心。他后来制订了很
多规章制度，第一条就是“永远

不要欺骗顾客”。接着还有“不
签订任何建立在谎言上的订
单”、“给顾客提供绝对公平的保
证书”及直接带有成功导向的信
条——“每个星期都拜访顾客一
次”。规定销售人员要礼貌地对
待顾客，和他们搞好关系。他们
还要可靠、公正和诚实，只有最
真诚地、最快捷地对待顾客，才

能为企业带来最大的效益。
就这样，伍尔特从卖好一颗

颗螺丝钉上下工夫、动脑筋、想
办法，从拉住一个顾客上用真
心、动真情、下狠劲，服务好每一
个顾客，从而把公司发展成当今
世界上组装和固定技术的领军
者，集团拥有 5万多名员工，他
也成了德国最富有的人。

14天成为“螺丝大王”

十几年前，江西彭泽县一个
名叫柯秋平的小伙子，独自跑到
广州越秀区天福路闯荡。在这个
全国汽车配件集散地，柯秋平找
了一份货车司机的工作，专门帮
一家销售汽车膜的公司拉货。两
年之后，小伙子攒下了2000元。

就在这个时候，柯秋平做出
了一个出人意料的决定：辞去稳
定的工作，靠这 2000元创业，创
业的内容就是给汽车贴膜。此时
汽车贴膜大多都是4S店的副业，
虽然也有些个人在做，但赚到的
都是辛苦钱，一年收入也不过两
三万元。此外，客户资源和启动
资金也是两个大问题。身边好友
都觉得柯秋平太轻率了，柯秋平
却说 2000元作为启动资金已经
足够了，至于客源，可以“抢”4S
店的生意。

接下来，柯秋平的做法更让
人大跌眼镜。他四处寻访4S店，
然后对店主提出这样一个惊人的
合作条件：4S店只要帮忙介绍一
个客户，就可以得到 600元的报
酬，至于产品的提供和施工全部
由柯秋平负责。听完这样的合作
邀请，没有一个4S店店主不张大
了嘴巴表示惊讶，因为此时他们
贴一台车的价格才400多元。不
出力还能赚得比以前多，十几家
4S店很快和柯秋平签订了合作
协议。签完协议之后，这些店主
都想不明白，这怎么看都像亏本
的买卖，柯秋平到底怎么赚钱呢？

其实，在柯秋平看来，自己这
些异于常人的想法和做法并不是
痴人说梦。原来，就在前不久，这
个好动脑筋的小伙子发现了一个
商机。他在拉膜的过程中知道一

种防紫外线的隔热膜刚刚面市，
质量非常好。这种车膜的外表看
起来和普通车膜差不多，但可以
有效防止紫外线，降低车内温度。

不过，柯秋平手上只有 2000
元，根本开不起贴膜店。于是，他
脑筋一转，开出高价吸引4S店给
自己介绍客源。之后，柯秋平又
将新膜定价为一辆车 1600 元。
4S店贴一辆车仅需三四百元，那
么贵的膜如何卖出去呢？柯秋平
把好钢用在了刀刃上，他用仅有
的2000元钱做了一个测试展架，
即玻璃在光照下贴膜和没贴膜两
个区域的温度对比。这个对比让
顾客一目了然：同样温度的光照
下，玻璃没贴膜的区域温度高达
50摄氏度，而贴了防紫外线膜的
区域温度刚刚达到 30摄氏度。
柯秋平将这个展架完全敞开，让
顾客亲身感受到这种贴膜的优
点。

用这样的办法，柯秋平拉来
了许多订单。有了订单，他就铆
足劲贴膜。他没钱请工人，于是
裁膜、贴膜全靠自己。到了年底
的时候，柯秋平已经与60多家汽
车4S店合作，还组建了自己的贴
膜团队。这一年，21岁的柯秋平
赚到了他人生的第一桶金——80
万元。之后，这个聪明刻苦的年
轻人在车膜行业做得风生水起，
创下一笔又一笔的巨额财富。

很多人都说创业艰难，最难
的在于没有启动资金。柯秋平的
成功告诉我们，只要挖掘到商机，
再想出一个绝招，那么实现从
2000元到80万元的财富跳跃，也
不是不可能。

一个绝招
让2000元变成80万元

●糟糕的结尾，能毁掉
全篇文章的优美；失节的晚
年，会影响整个人生的荣
誉。

●对自己越严，命运对
你越宽；对自己越宽，命运
对你越严。

●幸运时需收敛态度，
抓住机遇；不幸时要控制情
绪，善于忍耐。

●忘记孩子生日的人
是伟人，占极少数；忘记父
母生日的人是凡人，占极多
数。

●人生是井，智慧是
水，不挖不出；生活是矿，才
能是金，不炼不纯。

●大力士抬不起自己；
千里眼看不见眉毛。

慧人慧语

著名科学家、发明家爱迪
生的童年生活非常困苦。

有一次，他在火车上卖报
时，火车管理员粗暴地打伤了
爱迪生的耳朵。从此，他成了
聋子。

爱迪生全身心地投入到
工作之中，一生取得了 1039
项发明的专利权，其中留声机
的发明使他感到最为得意。

当时有人问他：“为什么
不发明一种助听器？”

他反问道：“你在过去的
24小时内所听到的声音，有
多少是非听不可的呢？”

爱迪生常说：“我真得感
谢打我的那位先生，在这个嘈
杂的世界上，是他使我清静下
来，不必堵着耳朵去搞实验。”

爱迪生在古稀之年，仍然
坚持每天到实验室去上班。

有个记者问他：“您打算
什么时候退休呢？”

爱迪生幽默地说：“糟糕，
我活到现在还没来得及考虑
这个问题！”

几十年间，爱迪生每天都
工作十几个小时，若按通常人
们的生活节奏和工作时间来
计算，他的“生命”已经大大地
延长了。因此，爱迪生在 75
岁生日的那天，自豪的对朋友
说：“这样算来，我已是‘135
岁’的人了。”

生命的长短用时间来计
算，生命的价值用贡献来计
算。

爱迪生为“135岁”而自豪

商人和小贩的区别
有一位商人和一位卖烧

饼的小贩同时被洪水困在野
外的山冈上。洪水不知道什
么时候才能退去？过了两天，
商人身上所带的食物都吃光
了，他饿的受不了了。而小贩
手里还有一大袋的烧饼。

于是，商人提出一个建
议，要用 10元买烧饼小贩的
一个烧饼。到哪里能有这么
好的事情，卖烧饼的小贩子却
不同意。他认为发财的机会
到了，就提出必须把所有的烧
饼全买下，商人同意了。

又过了一天，洪水还是没
有退下去。商人吃着从烧饼
小贩手里买来的烧饼，而烧饼

小贩则饿得饥肠辘辘。最后
烧饼小贩实在忍不住了，希望
从商人那里买回一点烧饼。
商人答应了，但是商人告诉小
贩要出 50元才能买到一个，
小贩只好硬着头皮答应了。

又过了好几天，洪水终于
退去了，烧饼也都全部吃光
了。商人不止从小贩那里收
回了他买烧饼的钱，反而白白
多得了好几十元。

【大道理】：
物以稀为贵，聪明的人懂

得适时利用手中的资源；愚蠢
的人往往不知道什么时候、什
么东西对自己最重要。

(本版综合)


