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百姓纪事 /星期天夜光杯

走
出
来
的
童
鞋
梦

最近，电视
上正在播出《我
要当老板》，我不
由想到自己二十
多年来的创业经
历——从一个想
为母亲分忧的大
男孩，到如今还
算小有成就的企
业经营者，这一
路走来，确实见
证了改革开放的
风风雨雨,自己
也有许多难忘的
故事……

相中“夫妻老婆店”
我生长在浦东川沙，!"岁那年父亲就离世了，

小小的我仿佛突然间懂事。我上有姐姐下有妹妹，当
时全靠母亲在乡办企业工作的微薄收入生活。作为
家中唯一的男孩，打小我就有一份压力感，我明白今
后的一切都要靠自己努力来争取。

!#$%年，我高中毕业，一心想的就是如何自食
其力，为母亲减轻生活负担。当时正遇上改革开放的
年代，镇上不少人开始做起了小生意，我的心也开始
蠢蠢欲动。我帮着舅舅做过小百货生意，也与朋友一
起合伙做一些小生意，几年下来，钱是赚到了一些，
但始终没有一种“脚踏实地”的感觉。
一次，一位朋友与我聊起，他有一个亲戚在家里

开小作坊做童鞋，每天在菜市场上摆地摊，生意挺不
错。怀着好奇，我去菜市场上作了“考察”，果然见着
他们正在吆喝着做生意，地摊上摆满了五颜六色、童
趣可爱的小鞋，在他们的吆喝下，&元一双、$元一
双，在阿婆阿姨们的讨价还价声中很快成交，不消一
个上午的工夫，几十双小童鞋居然销售一空。我在一
旁观望着，对这个产品和他们“夫妻老婆店”的经营
模式产生了兴趣。
有一次我与朋友商量着向那位同乡提出：这么

好看的小童鞋为什么不到百货公司去卖？也能上档
次卖个好价钱啊。同乡笑了：“你们这是异想天开。我
一个开小作坊的，一没关系，二没门路，凭什么进百
货公司呀？”
“为什么不去试试呢？要不，我们去试试？”我说。
同乡也爽快：“可以啊，试成了，咱们就是合作关

系，不行的话，我也不付你们工资，我可没聘用你们
哦。”
我自己也没想到，这一试，竟然是我人生里程碑

的开始，从此，我与童鞋结下不解之缘。

有本事自己去做
我终于将产品打进了“六一”商店。尽管

是商场里一个不起眼的位置，但由于款式别
致，价格也相对便宜，销量出乎意料地奇好。
这样的效果给了我莫大的信心。
有道是万事开头难，有了第一家商场的

成功“样板”，再去谈向阳儿童商场以及其他
商场，显然要容易得多。就这样，同乡的童鞋
相继在上海几家百货商场亮相，取得了不错
的销售成绩。
正当我沉浸在成功的喜悦中，准备与同

乡一起合作好好地大干一场的时候，新的问
题接踵而来。

由于童鞋的产量上升，同乡的小作坊跟
不上，于是产品的质量开始“滑坡”：为了赶速
度，做工变得粗糙，热处理后的鞋子来不及过
冷却定型的流程就匆忙上柜。结果怎样呢？今
天上柜的小童鞋还是簇新饱满的，到了第二
天就变得“面瘫”耷拉下来，卖相全无。没过多
久，顾客买回去的鞋开始来退了，而且退货率
逐渐上升。一开始是“卖相”问题，接着是鞋头
开裂、鞋沿脱胶、搭襻脱落等质量问题，连锁
出现。消费者退货时情绪激烈，我难以招架，
只能找商场帮助劝解。如此一来，严重影响了
商场的信誉。商场负责人也生气了，限定我在
一周内整改，如果鞋子质量上不去，他们只能
下逐客令，请我撤柜，而且没有商量的余地。
我胸闷啊！好不容易打进的商场，好不容

易争取到的消费者，却因为质量问题，功亏一
篑。带着愤懑的情绪，我去找老乡“理论”，希
望他能把鞋子质量做上去。同乡却不以为然
地说：“我做了这么多年一直就是这样的，哪
能那么容易改变？”可我坚持认为，既然走进
了大商场，就应该有商场的要求。争执到最
后，同乡火了说：“我一直这么做生意习惯了，
摆摆小地摊日子也蛮好过。你想怎么做，有本
事自己去做！你以为做鞋是那么容易的吗？”
此言一出，我一时噎住了。那是 !#$#年

的一个深秋，风，吹在身上却凉在心里。回家
的路上，我平静了一下自己的情绪。摆在我面
前是两条路：要么妥协忍耐与同乡继续合作
下去，要么自立门户自己开厂做鞋。“你以为
做鞋是那么容易的吗？”同乡的话刺激了我，
也激发了我内在的好强心。这一天，我做出了
一个重大的决定：自己开鞋厂，做优质的产
品。总有一天我能做出最好的童鞋！

! ! ! !筹备一个童鞋厂，大到资
金、场地的落实，小到针头线脑
的置办，难处苦处，琐琐碎碎，事
无巨细，都要操心。

首先就是资金的问题，做
了几年的“零星”小生意，我也
有了 '万元的积蓄，在当时也
算得上是一笔蛮可观的数字，
原来是打算用来娶媳妇盖房子
用的，现在只能咬咬牙，用在创
业的投资上。

如果只是开一个小作坊的
话，这笔资金也足够了，但我总
觉得做一件事情就应该像模像
样，就应该要有发展的眼光。场
地不能太局促、设备也不能太落
伍。然而，就这个看似简单的“像
模像样”，我的资金捉襟见肘了，
于是，又向亲朋好友借了 %万
元，租用了川沙镇上一间 %""余
平方米的废弃食堂，改造成工场
车间，聘用了 !(名工人，购买了
!"台崭新的缝纫机。
小型的童鞋厂终于成立了。

这天是 !##"年 !月 )日，是我
终身难忘的一个日子。我的事业
正式开始起航了。

那么，如何才能做出好的产
品呢？我想到了人才的作用。同
乡的鞋之所以做不过人家，不仅
仅是因为不够用心，还有能力与
技术的问题。要想做出好产品，
就必须聘用专业的技术人才。但
我只是一家刚刚起步的小公司，
没有名气没有规模，拿什么来吸
引人才呢？没有别的出路，我决
定采取高薪聘用方式。
我开出了月薪 )"""元的薪

资，对于上世纪 #"年代初每月
基本工资在几百元的普罗大众
来说，这无疑是“天价”了。“重金
之下必有勇夫”，高薪不但吸引
了周边的制鞋人，甚至还吸引了
远在市中心的国企鞋业的技术
人才。

由于良好的产品品质以及
我“练摊”时具备的商场基础，我
厂生产的童鞋一进入市场，销路
便十分红火。这一年，正遇上了
浦东开发的大好时机，借助优惠
政策，发展一帆风顺。三年之后，
我不仅娶上了俊俏的媳妇，公司
也发展成一家综合性童鞋公司，
场地扩展为 )"""余平方米。

! ! ! !进入市场经济时期，商场里
的童鞋牌子增多，竞争也愈加激
烈。由于产品款式难以被知识产
权保护，商场里面同行之间抄袭
鞋样的事情时有发生。谁家的款
式卖得俏，过不了几天，这款鞋
样就被“剥样”了。由于我公司有
自己的设计团队，不但跟季节
快，而且每季上市的品种款式多
样，于是，经常会“躺着中枪”。
有一次，我来商场看看销售

情况，一位商场人员悄悄地对我
说：“张老板，你晓得不，你们有
几个鞋款卖得好，但只卖了三天
就被剥样了。人家剥了样又以低
于你们好几元钱的价格销售，生
意反倒是比你们做得好哦。你们
辛辛苦苦开发的款式只赚了三
天的钱啊！赶紧动动脑筋怎么应
对，否则太吃亏啦。”这位商场人
员是一脸的惋惜，而我则是一脸
的苦笑。说实在的，这样的状况

并非不知，只是也确实想不出如
何应对。
卖鞋的营业员更是气愤了，

因为这直接影响到她的销售业
绩。她说：“老板，我们的生意只
好了开头几天，被仿样了，就只
好看人家热闹了。他们剥我们的
鞋款，我们也可以去仿他们的款
式呀。”我连连摇头：“这样的做
法使不得，人家跟着我们学，证
明我们领先。如果也去仿制别
人，那只能说明我们走下坡路。
我们只有不断地推出新的款式
来吸引消费者，树立良好的口
碑。我们就做前三天的生意，领
先三天也是领先！”

我说这样的话不是赌气，
而是心气。我是做鞋的，讲究的
就是脚踏实地。自行设计开发
投入确实很大，但却造就了一
个品牌的良好根基，这样，才能
立于不败之地。

! ! ! !一般来说，企业做到了这个
地步，也可以“小富即安”了。偏
偏我是一个不安于现状的人，
!##(年起，我又开始着手打品
牌并创建品牌渠道。却没料到，
这是一次“伤筋动骨”的转制，险
些让我崩溃。

我将童鞋定位于中高档市
场，随即而来的是销售网点也要
重新调整。而这时恰恰又遇到了
“三角债”的问题。当时都是采取
百货公司代销的方式，百货公司
付不出款项时，最终采取的是退
货方式，这么一来，大批童鞋滞
压仓库，资金流动困难，使得公
司的运转几乎难以为继。这段时
间，我连晚上睡觉做梦也是童
鞋，小山似的库存压得我快喘不
过气来。
为尽快扭转这种局面，我冥

思苦想，提出了当时还颇为新鲜
的“代理制”的模式。!##*年，我
与合作伙伴在福州路上开设了
第一家“华东办事处”。

这个模式是否适应市场，
我心里是忐忑的。当时鞋类批
发市场的交易方式，一般是先
拿货再结款，或是当场银货两
讫，而我们的方式是客户先支
付定金，一周以后再拿货。因此
开业几天，我们的办事处虽然
人流络绎不绝，客人见了产品
无不赞不绝口，但对于这个模
式又难以接受，因此连续数日
吃“白板”（没谈成一笔生意）。

那段日子我真是寝食不安、如
坐针毡啊。

这样的白板日子将近一个
月，终于有一位来自河南百货
商场的客户，他实在是看好我
们的产品，抱着尝试一下的心
态，订了 %""双。这是我们接到
的第一单生意，我赶紧组织生
产，保质保量按时完成了这批
订单，客人拿到产品后相当满
意。就这样，我公司的品质和信
誉度渐渐在业内口口相传，半
年的时间，“华东办”已突破了
!""万的销售额。
有了第一个成功的“模板”，

我又以“拷贝”的形式在沈阳开
了第二家办事处，接着是北京、
广州、武汉、成都……如今，公司
的销售网络有近 (""家专卖店、
专柜，产品覆盖全国 !*"多个城
市地区。
回想当初，我只是一个想为

母亲分忧的大男孩，一个与同乡
赌气开鞋厂的小年轻，而今已成
为一个有担当、有社会责任感的
企业经营者，实现了做中国好童
鞋的愿望。我们的斯乃纳童鞋好
几次被评为“上海名牌产品”，去
年又被评为“中国十大童鞋企
业”。近两年，我又带领我的团队
参观参展意大利米兰、德国杜塞
尔多夫等国际鞋展，我更希望有
朝一日，以中国优秀童鞋的品牌
形象走向国际市场。我的童鞋梦
还在继续……

赌气自己开家厂

领先三天也要做

“伤筋动骨”造品牌
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“落汤鸡”成敲门砖
那还是计划经济年代，大商场里的产品几乎是

国营企业一统天下，我拿着农村“小作坊”的童鞋来
谈大商场，确实有点“异想天开”。但我以初生牛犊不
怕虎的勇气，开始向大市场“叩门”。

我向来心气高，要进就要进最好的商场。儿童
用品最有名气的商场当属上海南京西路上的向阳
儿童用品商店和淮海路上的六一儿童用品商店。那
天，带着几双童鞋样品，我第一次走进了六一儿童
商店。

我觉得自己好比是一个将要走进考场的考生，
有点发怵，自感自己不善言辞，却又不得不克服心理
障碍。童鞋部一位业务员接待了我，我向他说明来
意，他扫了一眼我带来的童鞋，连说好看，便径直问：
“你有企业注册证吗？”还好，为了进商场，我们特去
办理了注册，我递交上去，他看了一眼“抬头”，却变
了口气：“现在我们商场一些国企的产品还在排队进
驻，像你们这样的小私企你说有可能吗？”我说我出
来一趟不容易，能不能让我见一下你们的头头？回答
是，经理出去办事了，不知啥时候回来。于是，我就站
在门外边等，等了两个多小时，经理终于来了，可他
却说：“我们商场现在没有位置，你留一个电话号码
吧，等以后哪家撤柜了，我们再与你联系。”这样客气
的“搪塞”，等于是把我打发了。
看来，同乡所言不虚，一家小作坊，没关系、没门

路，进商场谈何容易！朋友在向阳儿童用品商店同样
也是被客客气气地打发了。
我不甘心，决定继续主动出击，于是隔三差五地

到六一儿童商店来找机会。那时候我从川沙到淮海
路，步行、摆渡转公交车，每趟要花三个多小时，总希
望能与负责人讲上几句，但一连几次都被“晾”在一
边。虽然不免沮丧，倒也观察到一个现象：尽管国企
产品在商场是主打，但在不起眼的“角落”处，已经有
私营企业的童鞋跻身其中，且产品的款式与我们的
不相上下。既然如此，那就是有可能
的，我告诉自己，不能气馁。
功夫不负有心人，我终于等到了

机会。一天，在去商场的途中突然遭
遇一场暴雨，我躲闪不及，淋成了“落
汤鸡”。到了商场，我自感一副狼狈相
“无颜见人”，好在是夏季，干脆在商
场门口把自己吹吹干再进去吧。此
时，童鞋部一位主管正好路过，见了
我说：“张建斌，你怎么不进去呀？”我
说：“你看，我全身上下湿漉漉的，怎
么好意思来见你们呀。”主管看了我一眼，
似乎动了恻隐之心，说：“这样吧，今天你
先回去吧，后天下午你带上产品来我们办
公室详细谈谈。”
听到这样的表示，我高兴得差点蹦

了起来。
去商场洽谈那天，我又精挑细

选了几双童鞋。或许是好不容易等
来的机会激活了我的“话匣子”，我
介绍起产品有板有眼，与大家交流
热烈真诚。他们被我的执着打动，终
于同意让产品进商场试试。 本版插图 杨宏富


