
! ! ! !也许应验了“好事传千里”这句话，我的
工艺性空调也引起了海外客户的关注，一份
份订单纷至沓来。印度一家公司一下子订货
!"""万，马来西亚的客户星夜兼程赶来订
货。其中新加坡的杰森不仅成了我的客户，还
变成了好朋友。
杰森是一个非常有智慧的老板，尽管白

手起家，可是仅仅几年时间，就做大做强了，
在当地拥有多家大型加工企业。以前他用的
都是世界品牌产品，后来要准备更换、添置一
批新的工艺性空调。非常讲究实际的杰森，不
但要选择更好的产品，而且还要价格优惠。开
始，他打算购买一款世界知名产品，和对方已
洽谈了几次，就等完成签订合同这个程序了。
但他还是没有放弃反复比对，最终把目光落
在了中国，最后把 #"台机组订单交给了我。
他说：我相信你的节能产品不会让我失望的。
我的确没有让杰森失望。设备运转一个

月后，他给我发来电子邮件，只有一个字：好。
我知道，自己的产品能够获得杰森这样挑剔

的客户认可，证明中国的工艺性空调制造技
术登上世界先进工艺性空调舞台，已经成了
铁板上钉钉的事。
说实话，在奋力打拼事业的日子里，我仍

然会时常想起迈克斯。我特别想知道，迈克斯
是否知道具有世界先进水平的中国工艺性空
调，就是我这个曾经被他瞧不起的修理工研
制成功的。那天，我对杰森说，迈克斯的产品
毕竟是国际知名品牌啊，你为什么不选他？杰
森给了我一个似乎有点意味深长的笑，然后
拍拍我的肩膀，没有说什么。但是，他的实际
行动已经给了我答案———后来他到江苏、浙
江投资建工厂，也选用了我们公司的产品。而
且，他竟然给我当起了“义务推销员”，好几个
国家的公司能选用我的产品，都与他的推荐
有很大关系。
“无事不登三宝殿”，如今，我一直挂在心

头、既是我“假想敌”、又是催我奋进的动力的
迈克斯突然来电，究竟要和我说些什么呢？我
想，是我这个中国人，让他再也坐不住了。

邮件只有一个字!

! 周正林
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百姓纪事 /

冷暖自知空调梦
晚上十点左右，我突然接到一个陌生电话，对方的中文

不怎么样，好像是外国人，可还是能够勉强听懂。然而我怎么
也没有想到，竟然是迈克斯！这个至今让我耿耿于怀、一直使
我纠结不已的家伙，怎么会突然来电话的？

迈克斯是西欧的一个制造商，和我做的是一样的产品：
工艺性空调。我的事业发展能有今天这样的规模，其实和他
还是很有关系的。

去国外开开眼界
工艺性空调，是为满足生产和科研需要

而设计的特殊功能空调，通常应用于工厂、
实验室等对空气有特殊要求的场合。我是怎
么走上工艺性空调制造之路的呢？还得从三
十多年前说起。
那时，我是上海一家宾馆的空调维修工。

由于特别喜欢摆弄空调，几年下来，已经没有
问题可以难倒我。很多问题其他人要花许多
时间才有可能解决，到了我的手里往往三下
五除二就解决了。后来我承包了单位的空调
修理项目，也承接外面业务。加上我经过大学
专业学习，客户更信赖我，所以生意也就越做
越好。那时“万元户”还是不得了的事情，可是
在我的眼里实在不算什么，我一个月的收入，
用北方人的话说，“老鼻子了”。
可钱挣多了，存在银行有什么用？我萌生

了一个大胆的想法：去国外开开眼界。我想了
解更多空调的性能，并从修理空调向制造空
调转型。因为我从实践中感受到，我国的空调
制造技术太落后。尤其是工艺性空调，制造技
术还处于起步阶段，产品耗能吓人，而且因为
质量不好，故障频频，是个“软肋”。
当我做出这个决定时，家里几乎人人反

对，而且非常激烈：在这里收入这么多，去一
个人生地不熟的国家，是不是犯傻啊？可是我
打定了主意，并将目的地，定在了新加坡。
新加坡是世界著名的港口城市，也是各

种各样的空调“粉墨登场”之地。此外，华人
多，沟通方便。就这样，我去了新加坡。

我破天荒喝醉了
果不其然，我非常兴奋地在那里看到了

很多种在国内很少能看到的空调。很快，我的
技术在那里也有了用武之地。
我的修理业务在当地风生水起，业务像

滚雪球一样越滚越大，有了好几个员工。不少
居民看到我，都是恭恭敬敬的。可我在乎的并
不是这些，而是心里的梦什么时候开始付诸
实施。
一些商界的华人和外国人，喜欢到当地

的一个知名酒吧社交。那里温馨的环境，特别
让人容易遐想。在那里，我常常在制造工艺性
空调的梦里出神。我想，把这项事业搞好了，
不仅能实现个人更高的价值，而且能给中国
人长脸。我常常在这里督促自己：一定要抓紧
时间，打好基础，把所看到的空调的“脾气”、
“性格”、特点等等都摸得清清楚楚，打好基
础。当然，要转型，光掌握技术是不够的，还需
要经营、管理的一系列知识。于是，在轻柔的
音乐声中，我也常常阅读德鲁克、波特、福勒
这些管理学大师的书。
一天，我在一家销售工艺性空调的公司

参观，突然一个西装革履的大鼻子先生站在
了我的面前。他说知道我的大名是因为听说
我的维修技术特别棒。不过他很快话锋一转
说：修修弄弄不算什么。像我们公司的空调就
不会经常发生故障，因此你是很难接到我们
公司产品修理任务的。如果你们中国哪天能
够制造出像我们公司一样质量的空调，那才
叫本事。
当时我一下子愣住了，不知道怎么回答

他的话，甚至没有勇气和他的目光对视。后来
我知道他叫迈克斯，是欧洲一个发达国家制
造工艺性空调的老板，销售网络遍布全球，每
年销售额几十亿。
那天晚上，我在酒吧破天荒

地喝多了。一个朋友很意外，问
我为什么这样借酒浇愁？我能把
事情的原委一五一十说出来吗？
说出来，只会让他的心情也变得
像自己一样不好。回去的路上我
昏沉沉的，真想进了屋子就一头
睡过去，什么都不再想，可躺在
床上居然还是翻来覆去不能入
眠，满脑子都是迈克斯的话。

在新加坡我已经打开了市
场，如果在这里继续干下去，前
景不会差。我也清楚，现在就是
停下来不干，恐怕这一辈子生活
都无忧无虑。但是一想到迈克斯
的话，我就坐不住，就想大声喊
出来。我觉得再也不能在这里呆
下去了，应该启动自己的计划，
于是，果断地回国了。

! ! ! !有句名言：“不能把鸡蛋放在一个篮子
里。”那是说，做事不能太冲动，要有一定的风
险意识。可是我却偏偏把鸡蛋全部放在了一个
篮子里：把大把的钱统统投进了设计和工厂建
设。

家里人不理解我，朋友们也都纷纷说：虽
然你对空调的了解像了解你自己一样，可你这
样做还是冒险的，投入这么多，万一失败了呢？
可是他们哪知道我心里有东西在烧着啊！我像
一辆开足马力的车，根本没有刹车的意思，没
日没夜地忙于设计产品模具、制造生产线，招
聘工人。
当然，别以为我真是盲目冒险的愣头青，其

实我心里还是有底的。多年来的大学制冷专业
学习，这些年来风风雨雨的历练，我早已对空调
的每个部件的构造、功能等等了如指掌，闭着眼
都能准确无误画出空调机的结构图。现在不闯，
更待何时？何况，迈克斯的那番话好像皮鞭一
样，老是在我的眼前晃来晃去的。

就这样，上世纪 $%年代后期，我的空调公
司起航了。
当时类似的空调制造企业很多，竞争很激

烈。但由于这个行业具有很高的技术含金量，产
品想要达到比较理想的状态非常不容易，因此
每隔一段时间就有企业偃旗息鼓，转行做其他
事情。可是我的团队争气，几种产品在市场上都
获得了不俗业绩。
有一天，上海一家电视台相关部门负责人

心急火燎找到我，让我以最快速度给演播厅制
造、安装一套空调机组，保证演播厅按时开播。
由于演播厅造型别致，几家企业先前已经勘察
了现场，结果都表示爱莫能助。
的确，这是一项难度极高的工程，没有几把

刷子是不可能拿下的。我想，这时也确实到了应
该“亮剑”的时候了。
事情进行得非常顺利。从签订合同到交货

和安装完毕，大概只花了一个多月时间。电视台
的工程负责人紧紧握着我的手说，怎么也没有
想到，你这么快就解决了我们的燃眉之急。但这
时我却很冷静，心里说，这不算什么，因为我的
梦更大，产品不仅要在国内叫得响，还要打入国
际市场。
但是怎么才能实现这个梦？那时候，节能减

排效果已经成为产品质量是否出色的标志，在
这个方面不能达到理想效果，产品质量就算不
上好。而要做好节能减排这件事，必须又要投入
大笔资金，回想起这些年一路走来的艰苦，我倒
是开始犹豫起来了。

! ! ! !记得第一台产品“呱呱出生”时，我喜极
而泣，而且很自信能够很快打开市场。第一批
产品也确实比较顺利地被人拉走了，可是后
来产品就堆在仓库里乏人问津。投产前，我走
了许多地方，对几十种产品做了大量调研，这
些产品的所有短板，在我的产品中基本都没
有。既然棋高一着，为什么还是没有多少市场
呢？因为我们毕竟还是新的牌子，没有品牌知
名度，而且也没有现成的市场人脉，好货不
一定就能成为俏货。
必须加大推销强度。于是，我亲自出马，

踏上了漫漫推销路。
那年秋天，我去北方一个地区，走了几十

家单位。热情一点的企业，还让你坐坐，更多的
都懒得同你说话，就把你晾在一边。我跑了几

乎一个月，都吃了闭门羹。那天雪花飞舞，我又
饿又冷，上了回程的火车，口袋里只有几块钱
了，连盒饭都买不起，只能买几个白馒头……
虽然车厢里都是满满当当的人，可是我的心里
却是空空的。

历经千辛万苦，我才有了今天。我的头发
很早就开始花了。如今，那个曾经让我伤心的北
方地区几家企业也问我要货了。我不免也有了
些安逸的想法：就这样太太平平做几年吧。即使
我不在节能减排上再投入，公司产品在未来几
年的市场上还是有客户的。

但这时，曾经许下的雄心壮志又在我胸
中重新燃起了。如果不积极进取，产品迟早
会成为明日黄花。梦想灰飞烟灭之时，我又
有何颜面对自己？

! ! ! !我决心再度出击，一定要解开中国工艺
性空调普遍能耗大这个结。
为了解开这个结，钱像流水一样天天淌

出去。有人为我担心：即使搞成了更好的节能
型产品，什么时候才能收回这么多成本？这种
投入确实风险很大，花好多钱，才能搞到先进
节能技术，但是有的技术人家还不肯轻易转
让，还得自己动脑筋想办法。不过我这个人一
旦干起来，就喜欢追求完美。目标就是要瞄准
世界先进水平，只要执着地走下去，不信东风
唤不回。就是投资一时半会收不回来，只要质
量达到了世界先进水平，我的梦就实现了。
事实证明，我的顾虑是多余的。新型节能

产品上市后，公司门口进进出出的运货卡车
没有间断过，用车水马龙来形容不为过。这些
客户来自天南地北，有航天的、医药的、食品
的、化工的，还有其他行业的。看到这种场面，
技术人员、生产工人、管理人员都很高兴，可
是我却感到还必须趁热打铁，要用放大镜的
眼光寻找产品上还有什么短板，使产品质量
更完美，必须不断更新换代。
就这样，一项项改进计划有条不紊推进

着，产品的节能效果越来越好，终于，主打产
品经国家权威部门鉴定，达到了世界先进水
平。从中国科学院上海科技咨询查询中心获得
这份鉴定文件的那天，我的心再也不能平静
了，有种想流泪的感觉。此时有很多话想和员

工说，但是一时居然又觉得没有什么可以说
的。有时候，一切尽在不言中啊。

产品的价廉物美，吸引了更多客户的眼
球。在上海的一家央企部门负责人找上门，
要看看我们产品的节能效果到底如何。这是
一家全球著名的造船公司，也是中国唯一能
够建造世界顶级船舶 &'(船的企业，但建
造过程中由于工艺性空调耗能厉害，常常严
重影响了其他车间的生产，很多时候因为工
艺性空调耗能大不得不停工，上上下下都很
着急，于是到处寻觅节能效果好的空调。

许多空调企业都以进入这家声誉响亮
的企业为荣，因此竞争非常激烈。虽然我对
自己的空调节能效果很有信心，可是也不敢
保证能“手到擒来”。经过紧张而细致的调研
后，我定下了“胆大心细”的竞拍计划。
投标那天，我把节能效果具体可以量化

到多少，都明明白白写进了合同。合同写明：
如果不能达到指标，就按照合同条款扣除相
应货款！其他企业见我如此“胆大妄为”，纷纷
退出了竞争。就这样，我成功拿到了 )台机组
的订单。
而这家企业使用部门反馈的消息，更让

我高兴：仅仅这 )台机组一年就可以为他们
节约 !%%%万元电费！一石激起千层浪，其他
大型央企、地方企业也都上门抢着要货，新型
节能产品成了香饽饽。
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