
很多人以为，小打小闹难

成气候， 但是我爱做小生意。

因为从工厂出来后，一来手里

没几个钱， 大项目投不起，二

来上有老下有小，不是十拿九

稳的项目，有钱也不敢乱投。

两年前， 我从卖

10

元两

盒的蛇油风湿止痛膏起步。虽

然每盒只赚两元， 但是

13

个

月卖出两万多盒，让我赚到了

下岗后的第一桶金。尝到甜头

后， 我专门寻找小商品销售，

如今，我又靠一个小玩意赢得

了几万元进账。

那一次，我无意中看到一

本电视购物手册，里面有一种

叫大蒜剥皮器的东西。“创新

产品，家家必备，几秒钟把蒜

皮剥得干干净净，只剥蒜皮不

伤手，每只售价

28

元。 ”

都知道大蒜好吃皮难剥，

用手指剥大蒜， 费时费力，刺

激眼睛和手指。 一些酒店、宾

馆还专门雇有剥蒜皮拣小菜

的帮工，如果这东西真那么有

效果，市场没得说。于是，我汇

款买了几个。 几天后，收到东

西的我心都凉了， 这么简单，

管用吗？

奔进厨房把几粒大蒜往

里一塞，来回一推，只听“喀

嚓”几声，倒出来的蒜头被剥

得干干净净， 没有任何损伤，

一试再试，效果果然奇特。 我

觉得商机来了，如果把零售价

格定在五六元钱，买的人肯定

多。

于是，我联系到几个供货

单位，可是要么价钱贵、要么

质量差，最后我找到了生产厂

家长沙市精锐公司油刷厂。一

打听， 厂家的剥蒜器可批发、

可代理，价格也合适，试销几

百元可起步。

为稳妥起见，我进了一小

箱，货到以后拿十几个送给亲

戚朋友和几家餐厅试用。 结

果， 十个人用了九个人说好。

在花了几天时间做了市场调

查和消费定位后，我在菜市场

放了一张桌子、一块招牌，“两

秒钟剥蒜皮，不伤手指，不用

电，你看神奇不神奇，每只

6

元，

10

元

2

只。 ”然后在现场

示范，一个个蒜头瞬间被轻松

剥得“一丝不挂”，干净快捷。

围观者里三层外三层，看

完后， 周围群众纷纷称奇叫

好。“闲时买、急时用，好东西

错过了难再碰”， 扩音器里传

出我的叫卖声。 一时间，购者

如云。虽然我卖小东西经验丰

富，但还是有十几个剥蒜器被

“顺手牵羊” 拿走了， 一个上

午，

180

只剥蒜器全卖完了。

三天后，

2000

只剥蒜器

又运进了市场。 为推销剥蒜

器， 我天天站在太阳下吆喝，

口干舌燥，嗓子哑，一天喝掉

十瓶凉茶水。 为了扩大销量，

我琢磨改变销售方式，组建营

销网络， 让小产品在网点销

售。 于是，我在县城选择了

20

家商店、超市、日杂店、蔬菜摊

作为经销点，每个点免费铺货

50

只，并做了一块醒目招牌，

经销商售完付款。

虽然这样钱少赚了，但点

多面广，销量迅速上升，买的

人也方便了，且生意长期有得

做。同时，我在

18

个乡镇各设

一个经销商，使产品迅速覆盖

村镇每一个角落。

这样，我由摆地摊吆喝的

商贩，变成了只管接电话送货

收钱结账的“甩手掌柜”，成为

剥蒜器区域总经销商。 俗话

说，“财运来了，挡都挡不住。”

6

个月后，我的送货车由两轮

摩托换成两万多元的长安小

汽车。

目前，厂家已开发出第三

代产品， 并申请了国家专利，

其造型为首创的椭圆扁平偏

心设计，这种设计加大了产品

的磨擦及吸附力；两端为反向

斜口设计，使用方便，外表又

美观；内设增力螺纹，以增加

剥蒜皮的强度和速度，且纹理

经过精心设计反复试验后定

为浅沟细纹， 既不伤蒜肉，又

便于清洗。我进了两万多元的

货，准备在另一个地方开辟市

场。 （桦依）
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创业

［ 财富 ］

要卖馒头，只靠自己肯定

不行， 需要的是面点师傅，家

乐福卖的花式多样的馒头进

入了宋程鹏的视野。 接连几

天， 他都到家乐福双桥店，看

到做得好的馒头就问是哪个

师傅做的，然后就和这个师傅

谈，询问了他现在的工资和福

利待遇，最后以高过这个水平

的待遇把人挖走。

但是，毕竟自己还是小打

小闹， 要让别人放弃稳定的

“大轮船”，投奔到这个前景不

明朗的“小舢板”上，宋程鹏

说，靠的还是“人性化管理”。

两年的时间，从当初的一

家店， 发展到后来的五家店，

品种也从单一的包子、馒头发

展到玛瑙馒头、 饭团糕等

40

多个品种。 今年

1

月，“舢板”

变成“轮船”：宋程鹏注册了一

家食品公司， 注册资本为

100

万元，除父母支持外，大部分

都是自己两年来的积蓄。

两年来，宋程鹏已赚了上

百万元，但他不认为自己已经

成功。“大学生创业其实有捷

径，就是在低端行业里寻找机

会，比如原来的修补行业等。 ”

宋程鹏说。

宋程鹏的规划是，今年内

连锁店开到十五家，明年准备

寻找合作伙伴到香港开店。

（肖刚）

精干、不善言谈、低调、勤

奋……刘玉栋身上却充满了

创业的激情和热忱。初中毕业

的他，当年闯济南时身上只有

两元钱，但今天，他旗下公司

的年销售额已经突破两个亿。

◆

闯省城先修

自行车

刘玉栋的家，和其他农村

家庭一样：贫穷、兄弟姐妹多。

与许多农村孩子不同的是，虽

然是家中最小的孩子，但刘玉

栋从小就独立性强。

1987

年，

只有

16

岁的刘玉栋， 念完初

中带着两块钱来到济南“打天

下”。

那时他没什么手艺， 找

个工作非常难， 最后只能跟

着一个师傅学修理自行车。

当时， 他的想法很淳朴：

“艺不压人， 学点手艺， 以后

能混口饭吃。 ”

两年多的学徒生涯，刘玉

栋挣了两万元。“当时白天除

了在店里修自行车，晚上还要

到自行车厂去装自行车，工作

虽然辛苦，但收获大。 ”这个

“成绩” 让他至今记忆犹新，

“一个不到

20

岁的年轻人有

两万元，那个时候很少见。 ”

回家盖房子结婚，还是继

续修理自行车？ 当时，刘玉栋

非常困惑。 在农村，男孩子一

般

20

岁就要结婚了， 父母也

劝他回去。但他最终还是违背

了家人的意愿，在济南大厦附

近租了一个门面房，月租

300

元，专门修理自行车。

当时来修理自行车的人

大多喜欢吸烟和喝酒，细心的

刘玉栋专门从别处进来一些

烟酒放在店铺里辅助经营。这

成了他做酒类代理的原始起

点。 时间长了，他感觉从别人

那里进货成本高，头脑灵活的

他便把眼光盯在代理上。

◆

生意从收酒

瓶开始

做代理何尝容易，谁也不

会把大批量的货给这个只有

19

岁的年轻人，而且，当时许

多酒厂都有专门的代理，酒厂

对一车两车的货也不在乎。

胆大的刘玉栋带着

1

万

多元钱，来到当年旺销的兰陵

白酒的酒厂。厂长毫无商量地

把他拒绝了。刘玉栋并没有气

馁：“他不卖酒给我， 我就不

走。”刘玉栋回忆说，在厂长的

点拨下， 他跑遍了整个济南，

包括商河、 济阳等地方收酒

瓶。 厂长没有失信，最终把酒

卖给了他。“想做的事，就要不

惜代价去做，应该把困难当作

机遇， 当作锻炼的机会。 ”现

在， 刘玉栋还庆幸自己的坚

持。“这与我在农村生活养成

的勤奋、努力的习惯分不开。”

1992

年， 在得知美国两

家洋行开始从事可口可乐、德

芙等产品中国代理贸易后，

21

岁的刘玉栋跑到北京与这两

家洋行谈判，要求在济南代理

经销“洋牌子”。 精明加上努

力，刘玉栋如愿以偿。

后来，他又陆续代理了费

县老白干、景芝白干、泰山特

曲等山东的白酒。 到了

1994

年，公司每年的销售额达到上

百万。 刘玉栋完成了原始积

累。

◆

打造自己的

品牌

更大的动作还在后面。

2002

年

10

月，刘玉栋联手泸

州老窖，开发了泸州老窖“古

酿”、“窖藏” 两个系列共二十

多个新产品，并取得其全国独

家代理权，在全国各主要省市

设立分公司，建立了自己的销

售渠道和物流配送网络，形成

了以济南为中心， 依托山东、

辐射全国的市场布局。

至今，刘玉栋的公司已是

茅台、五粮液、泸州老窖、郎酒

等

50

多个著名品牌、

2000

多

个单品的济南代理商。 不过，

这并没有让他满足。“我们还

要做外国名酒的中国区总代

理，让中国老百姓与洋酒真正

亲密接触。 ”

目前，刘玉栋代理的产品

不仅有酒水， 还涉及副食调

料、熟肉制品、保健食品、日用

百货等领域。“我们除了做流

通环节，现在还进入了生产环

节， 并打造了自己的食品品

牌，这标志着我们正式进入生

产环节，具有标志价值。”

2003

年，刘玉栋仅在济南地区的销

售就达到

1.5

亿元，全国销售

超过两亿元。

“只有专业化才能取胜。”

刘玉栋有着自己一套特殊的

经营思路。 虽然目前，刘玉栋

经营的这个企业建成了全国

最大的专业酒类网络，但他们

仍在强化、 延展自己的网络。

“现在我们的网络已覆盖了山

东

70%

的县级城市， 不过还

在建设更深层次的营销网络，

对于流通行业，网络是最有价

值的。 ”

目前， 刘玉栋正在自己

专业化的路上奔跑。 “我们

在酒类代理上要向美国看齐，

有自己完善的网络， 专业化，

打造自己的百年品牌。”

（世财）

两元钱闯出大世界

小小剥蒜器 剥出 6万元

卖馒头起家

两年赚了百万元
微黑的面庞， 米黄色夹

克，

27

岁的宋程鹏坐在记者面

前，很难让人把他和一家注册

资本

100

万元、员工

40

多人的

食品公司联系起来。

让人想像不到的是，他赖

以起家的“法宝”，竟然是一个

个毫不起眼的馒头。

◆

创业很早 大学时就“倒卖”女士内衣

谈及自己的创业经验，宋

程鹏的体会是： 认清自己，不

好高骛远，越低端的行业越有

市场。

宋程鹏是西华大学广告

专业学生，

2005

年毕业后就一

直在找创业项目。

“当时也没想好做什么，

卖过药，养过狗，大三的时候

还‘倒卖’过女士内衣。 ”宋程

鹏说起自己的经历一点也不

避讳，“因为我本身是学广告

设计的，所以对店面设计也很

讲究，在内衣款式选择上也有

独到的眼光。 ”

因为口碑好，宋程鹏内衣

店的生意一直很好，也挣到了

人生的第一桶金。 但是，毕业

后，他放弃了这个在常人看来

很不错的门路。 “贸易不是

我的强项， 花了两年时间，

我最终把创业项目定在了馒

头上。”

选择“馒头”的理由，宋程

鹏说看上的就是这个行业很

低端，没有一个标杆企业。 他

给自己的馒头店起了个名字：

公馆馒头。

◆

人才第一 从超市挖走面点师傅

从大学生到创业老板

金融危机下的创业秘诀
从一个毕业就失业的大

学生到某大型服装厂的人事

主管，再到年营业额达数十万

元的服装店老板，小徐在短短

的两年时间里，实现了很多人

可望不可及的目标。 服装行业

在金融危机中可以说是遭受

冲击较大的行业，然而在这种

形式下，小徐仍然用别样的营

销方式创造了财富。

◆

厂家直接进货保证货源

服装除了款式，最重要的

就是质量。 因此，在货源上，应

首选那些大型的服装加工厂。

这些工厂通常会为一些名牌

服装代加工，往往会有一些尾

货剩余，这些尾货会因为有一

点点瑕疵而被工厂处理掉，处

理价甚至比成本价还便宜。 小

徐在这些工厂进货，可以比别

人节省一大笔成本。

◆

选择男装降低压货风险

对于服装来说， 最害怕

的就是压货。 一旦某个款式

的服装不畅销， 造成库存积

压， 就会阻碍现金流的运转，

特别是对于小成本的服装店，

现金的流畅更为重要。

因此， 小徐选择了比较

传统的商业休闲男装， 相对

于女装来说， 男装的款式比

较固定， 不容易过时， 只要

质量好， 一般不愁销售。 而

女装， 每年一个款， 一不小

心就会造成积压， 很容易亏

本。

男装款式的相对固定，也

让小徐有信心给客户提供无

条件退货，可以进一步树立良

好的形象。

◆

垄断销售防止压价风险

有竞争就会有价格竞争，

为了保证自己的货能够卖到

好价钱， 小徐采取了买断制。

每次工厂有什么新货， 只要

款式好， 小徐就会全部买断，

以防止市场上有人压价竞争，

这样自己就有足够的利润空

间。

◆

无门店销售无铺租压力

为了进一步压缩成本，小

徐没有将衣服直接卖给终端

消费者， 而是卖给了服装店

铺。 另外，小徐还在网上发布

信息，卖给全国各地的批发零

售商。 没有采用传统的门店销

售，也就没有了铺租的压力。

（王深致）

小小剥蒜器成功经

验说明，实用的产品就是

好产品，剥蒜器解决了一

直困扰人们手工剥蒜难

的一大问题，产品设计开

发到位、贴近生活，因此

火暴。

再者，剥蒜器价格合

适，符合消费者心理。 人

人买得起， 户户用得着，

旺销自在意料之中。

事实上， 创业求富，

不要羡慕亿万富翁的账

户中钱多得惊人，他们也

是从小生意起步，逐渐成

长壮大的，小东西一样创

造财富，一样产生亿万富

翁。

编后语


