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□记者 万虹/文 杜武/图

下岗职工谢建波
夫妇，靠摆地摊卖布头
起步，经过 10 年的艰
苦 创 业 ，现 在 已 经 拥
有 自 己 的 店 铺 ，主 要
销 售 出 口 转 内 销 地
毯 、国 内 知 名 品 牌 的
等 外 品 绒 毯 等 ，年 销
售额达一二百万元。

卖布头，这生意我们还要做下去

讲述您的创业故事 聆听他人创业建议
欢迎您提供线索 电话：18638358812

餐桌上也能培训员工

在一位朋友的帮助下，他们开始
去外地厂家进货，品种也随之增多。

谢建波夫妇俩在上海、广东等
一些外贸厂家及国内一些知名家纺
品牌的厂家都留下了足迹。他们夫
妇俩决定把高档次的家纺产品，以平
民化的价格提供给洛阳的消费者。

从厂家进大批量的尾货，单靠
摆地摊零售是不行了。于是2010
年，谢建波夫妇在关林市场租下两

间门面，起名为“中国外贸布”开始
做起批发兼零售家纺产品的生意。

“高档的产品，平民的价格，这
就是我们的特色。比如，罗莱二等
品的绒毯在这里仅卖一百多元，而
专卖店里的正品打折后还要五百多
元。”谢建波爱人说。

厂家尾货一般是大批地卖给批
发商，有时候甚至是成吨的货，这样
就需要较大的资金，不像原来摆地

摊仅需几千元就可以从关林进货。
缺资金，怎么办？到银行贷

款，由于没有房产抵押，没有担保
人，他们无法在银行贷款，每次进
货前只有向亲戚朋友们借。“我现
在的钱全部是借亲戚朋友们的。”
谢建波说，“最难的是每次进货都
要向别人借钱”。

由于是薄利多销，资金周转还
算可以。

谢建波，43岁，原是洛阳钢厂的
一名工人。下岗后，他开始自主创业。

“生活迫使我去做生意。”谢建
波说。失去了工作，谢建波不得不
靠考虑另谋生路。

由于家住在东花坛附近，他和
爱人便到东花坛赶会，在会上观
察、寻找商机。他们看到东花坛的
会上有卖布头的，这种生意投入
小，资金回笼快，还有一点，谢建波
的爱人和大多数女性一样也非常
喜欢各式各样的花布，他们觉得这
个生意比较适合自己。

于是他们去关林市场进货，再将
进来的布头拿到东花坛的会上卖。

“刚开始卖的时候，连拿尺子
量布都不会。”谢建波的爱人说。

就这样，他们从零开始了。
洛阳有很大的布头市场，从涧

西八号的布头市场，到纱厂路的布
头市场，再到关林、东花坛的布头
市场，总可看见一些喜爱布头的女
性在不厌其烦地挑选。

“洛阳人尤其偏爱外贸的布”，
有了这个发现后，谢建波夫妇很兴
奋，他们决定主攻外贸布。因为这
类产品染色质量好，不褪色，花型
设计雅致大气，且有些外贸尾货因
为有瑕疵，价格往往要比正品便宜
许多，在市场上很受人们欢迎。

于是，夫妇俩蹬着三轮车，去
关林进货，再到东花坛的会上摆地
摊零售，也会时常蹬着三轮车去涧
西谷水赶会卖布。就这样，从关林

到东花坛，再到谷水，他们一趟趟
地往返着，无论论春夏秋冬……

一晃，谢建波夫妇摆地摊卖布
走过了八年时光，这期间他们始终
坚持诚信经营，以可靠的质量，合
理的价格，赢得了不少回头客，两
口子在为人处世上也热情大方，厚
道实在，因而结交了不少朋友，生
意也越做越好。

随着眼界的不断开阔，夫妇俩
眼光也变得越来越挑剔，他们不再
满足于仅从关林进货，希望能进到
更高档次的产品。

谢建波的爱人以女性特有的
对布匹和家纺产品的喜爱和偏好，
认为生意可以长久做，并能越做越
好，于是决定扩大经营范围。

▲ ▲

摆地摊卖布头

▲ ▲
扩大经营搞批发

“去年我店里批发兼零售的销
售额是一二百万元，仅地毯一项就
销售了2吨。”谢建波说。

记者在店里看到，在这里，地
毯是论斤卖的，一种出口日本的地
毯，按斤称下来，一块儿也就百十
元左右。

据了解，目前市场上的地毯，
质量好的价格高，老百姓消费不
起；便宜的又有气味，不环保，人们
不愿意买。

“我就是要让高档地毯平民
化，让老百姓也能用得起。”谢建波
的爱人说。

这种出口转内销的地毯，全部
由进口的纤维绒制成，所使用的颜
料均为无味、无毒的环保颜料，地
毯图案或清新淡雅，或富丽豪华，
花色有几十种之多，尺寸或大或小
有十多种规格。因略有瑕疵，价格
比正品便宜很多。冬天，家里的地
板上铺上一块儿毛绒绒的地毯，不
仅增添了不少暖意，也美化了居室。

看到去年这种出口日本的家
居地毯销量不错，最近他们又从上
海新进了一大批。

当记者问到，今后会不会转行
经营别的时，谢建波坚定地说：“这

条路我们肯定要走下去！”
问起缘由，他说：“经过这些

年的摸索，走到今天很不容易，这
条路已经熟悉了，俗话说干熟不
干生嘛。”

谢建波的爱人说，经营就要有
特色，我们已经形成了自己的特
色；再有就是自己很喜欢这些地
毯、绒毯之类的东西，喜欢才能干
得好！

她说，随着买房，装修新房人
数的不断增多，家纺、家居产品今
后也是一个很大的市场，肯定会有
大发展。

▲ ▲

就是要让高档地毯平民化

“对于服务人员来说，有个好
情绪比好技能更重要。”付霞说，
她在郑州市西郊开了一家化妆品
店，店员是几个年轻小姑娘。

“顾客挑三拣四，态度不好，
很容易影响员工情绪，带着不良
情绪卖东西，肯定卖不出去。”付
霞说。

这种情况下，她也不批评店
员，“她们情绪已经不好了，你就
不能再对她们进行批评了”。

解决之道：付霞的解决办法
是下班了请大家聚餐，“在餐桌
上，没有老板和员工之分，店员的
抵触性就降低了”。

她称这种方法为“餐桌交流
式培训”，在餐桌上，对员工进行
情绪引导，“不要对员工凶巴巴
的，这样只会让她们有想离开的
念头，要让她们觉得我们不只是
老板和员工的关系，餐桌是一个
很好的交流平台”。

经验：餐桌上也能培训员工

卖圣诞用品的赵峰这两天正
发愁怎么招员工，“上一批来的3
个员工，我费了好大劲儿把他们
培训好了，谁知道刚上手没多久，
招呼也不打一个，人就没影了”。

对此，在德化街开服装店的高
波很有心得，“留人要留心，员工流
动性太大，无非是工资低、待遇差、
没有前途三个方面的问题。”

解决之道：高波用一套完善
的晋升制度来培训员工，让员工
感觉有奔头儿。

“想要让员工有积极性，培训

他们如何晋级很有必要。我把员
工晋级分为三个阶段：普通店员、
销售经理、店长，当销售额达到一
定高度，就可以晋升，职位越高，
底薪越高。”高波说。

为让员工在晋级之前有心理
方面和能力方面的准备，高波会
找培训师来讲课，“销售额高了，
也要让员工自身的素质提高”。

高波在培训店员的过程中，
会专门挑一些有培养前途的员工
进行重点培训，“这样才能保证店
面人员的稳定”。

建议：晋升制度，让员工感觉有奔头

80后的王鸣在郑州经开区
开了一家汽修公司，最近，几名
90后员工让他很头疼。“我的店
里有7名员工，有几名是90后，
最近工作不认真，老出差错，我也
不敢罚他们，怕给他们造成心理
负担。”王鸣很无奈地说。

开汽修店之前，他曾经在4S
店工作过，店里经常给员工进行
培训。“我感觉自己通过培训学
到很多东西，现在我把这些东西
传递给工人们，为什么他们就不
接受呢？这些员工都是专业汽
修学校毕业的，但是连一些基本
常识都不知道。给他们讲他们
又不服气，总认为自己是对的。”

王鸣说。
王鸣也不忍心直接辞掉他

们，“工人不好找，最困难的时候，
店里就俩人，来活了没人干，只能
干着急，现在店员多了，只想把他
们都培训好了”。

困惑：他觉得员工不接受可
能是因为自己在培训方面不专
业，只好放一些有关培训的影碟
给他们看，“但是，这些90后们很
不屑一顾”。

“培训对他们有好处，不管他
们走到哪里，那都是自己的资本
呀。”王鸣现在很困惑，对这帮90
后员工，他不知道从何下手对其
进行培训。

故事：90后员工不服管，80后老板很头疼

□据《河南商报》

太有个性不服管，流动性大、“养”不熟……员
工培训问题越来越困扰着老板们。针对如何培训
员工的问题，有老板认为，服务人员有个好情绪比
好技能更重要，为培养好情绪采用“餐桌交流式培
训”，也可采用晋升制度，让员工感觉有奔头。
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