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英雄本色

我有个坏毛病，总是担心有朝一日自己会一败涂地沦

落为乞丐。那会儿，做推销员最辉煌之时，每月纯收入一

两万，朋友每次问我怎么样？我都会一脸忧伤地告诉朋友

不怎么样。朋友就说：“操！老邰你一个月赚一百万也会

是这德性。永远也挺不起腰杆。”

几年前，我做推销员的最后一家厂，我们老推销员逐

个地被炒鱿鱼，炒到我头上时，我一脸苍白无地自容，好

像全世界的人都在嘲笑我；我的那位朋友可就不像我了，

他被人事部叫去，告诉他：你另寻出路吧。朋友说好！他

转身匆匆走了，当他再回来面对老板面对昔日的伙伴们，

他换了一身崭新的行头，脸刮得干干净净，还吹了个发

型，开进厂里一台漂亮的凌志车。他这个丢根烟，那个丢

根烟，最后没烟了，向炒他鱿鱼的老板用手指弹了个响，

跟我一样被炒鱿鱼的他相反比以往任何时候都神气十足：

“看到了吗？过去开烂车，现在被炒鱿鱼了，咱们开新车、

靓车！”

办完离厂手续，他钻进凌志，打火、加油门、长长地

鸣了几声喇叭，开出厂大门时还从车窗里探出头来，向所

有的人挥挥手⋯⋯

我想，那是朋友财大气粗，赚了足够的钱。后来朋友

开车来请我去喝茶，我见他开的车仍是过去的那部陈旧的

二手车，我问朋友“：你那新买的凌志呢？”

朋友说：“那是我在汽车修理厂修车时，临时借的。”
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朋友告诉我他现在开了一家实业公司，希望我一旦有

老客户过来一定要带过去。后来有昔日的老客户来我就领

着去看朋友开办的实业公司。朋友的实业公司只是路边的

一个小门面，陈列的产品与我们的前老板的厂生产的产品

差不多，也是电饭锅、消毒碗柜、电磁炉等厨房小家电，

只是款式、品牌不一样。朋友给我的客户兴致勃勃地介绍

他的产品，说他的产品如何如何好销，上个月销了多少，

这个月销了多少，下个月的生产计划已经排满，工人都在

加班加点。

客户脸上露出疑问，他心领神会“：我们厂比较远，为

了方便客户好找，特意把销售放在这。”

不管客户进没进他的小家电，他都豪情万丈地请客户

去酒店吃饭喝酒，然后虔诚无比地开车请客户去他的

“厂”参观。朋友的厂子的确一片繁忙，只是车间生产线

上流动的产品并不是他的那个品牌，有些车间里生产的是

与他的产品毫不相干的东西⋯⋯

过了一段时日，又有老客户来找我了，我履行对朋友

的承诺，带着我昔日的老客户去他路边的门面，门面已经

关门了，门上的“某某实业公司”的牌子也不见了，我心

里咯噔一下，朋友刚刚开张不久的公司倒闭了吗？我给他

打手机，手机里他谈笑风生：“过来过来，我搬新厂了！”

很远的地方我就看到了朋友新厂的大红招牌。朋友满

脸笑容地在厂门口迎候我和我的老客户。新厂的规模挺

大，他陪着我和我的老客户参观着他的新厂。厂子的大门

口有销售部、生产部等部门，然而朋友的总经理办公室却

在厂子深处的一个偏僻的小角落。

这次朋友请我们吃饭去的是大排档，但朋友喝酒的豪

情仍然依旧。谈起他的业务仍然兴高采烈：这个月出口西

班牙多少、内销多少、贴牌多少⋯⋯给人的感受他的公司

每天都在蒸蒸日上、生意火爆。
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后来与朋友小聚，朋友无意间向我露底了：他的实业

公司仅仅是去工商局注册了一个品牌，银行开了一个户

头，委托他的那个“厂”为他加工生产。

朋友的做法令我非常钦佩，我说：“你真行！注册个

牌子就可以自己做老板，而且生意又这样好！”

朋友说：“好什么呀，你没见生产小家电的厂一个接

着一个地倒闭，没利润，销几千万出去也赚不了几个，不

亏就不错了！”

我说：“我每次来都看到你兴高采烈的样子，没有一

点生意不好的迹象。”

朋友拍拍自己的胖脸说：“不好还要放在脸上吗？你

对别人哭说你赚不到钱活不下去了，谁会同情你？谁会可

怜你？”

我想想也是，整日哭丧个脸干啥？冻死迎风站，天无

绝人之路！

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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思乡水

大学生王小飞毕业了，与众不同，他既不去人才市场

也不去这家公司那家厂地到处找工作，不是说大学毕业就

是失业吗？没那么回事，路有千条，我就是要找那么一条

自由好玩无拘无束又赚钱的路！他怀里揣着 元仅有的

钱跑去兰州市刚开业的小商品批发市场转过来转过去，靠

入门处的一块两尺宽的小地摊吸引了他。摊主是位与他年

龄不相上下的小青年，小青年没精打采八成要睡着了，他

脚下地摊上的商品是些胸罩、内裤、卫生巾等女人用品。

王小飞蹲下身问价钱，小青年不爱答理“，你买啊？”

“不买，问问。”

小青年不高兴了“：不买别问！”

王小飞说：“哥们，我想问问生意好吗？”

“好个屁，你要做给你，转让费不要，你每月交

元租金就行了。”

“这样，我跟你合 块、你出 块，扣伙，我出

除每月 块租金剩下的利润咱俩对半分，别再卖这些你

有我有大家都有的大路货，转向，经营别的！”

小青年来了精神，眼睛也亮了：“行，经营啥新东西，

你去进货吧！”

在深圳那边联系到工作的同学扬眉吐气对王小飞嗤之

以鼻：“指望摆小摊发财？那是上个世纪的事了！”

王小飞可不这样认为，机会永远不会只昨天有，今天

就没有了，老的机会没了，会诞生新的机会，机会永存。
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年前摆地摊有成为千万富翁亿万富翁的，今天同样存

在，只是看你卖什么，怎么样卖。王小飞揣上两人合伙的

元坐硬座经过一夜的旅行来到西安。在五花八门形

形色 下午批发市场快关门了，王小色的批发市场上转悠，

飞在一家各类小饰物的批发店柜台前驻足。这些小饰物别

看不当吃不当穿，但它体现时代风尚，会激发时尚女孩的

消费热情，经营大路货的商贩们成天喊没利润，卖件五十

多元的时装可能只赚三块两块，卖小小饰物，嘿嘿，正因

为它不起眼可有可无但时尚，因此就 进可赚高额利润

了！

王小飞看准了最近电视上介绍过的、兰州市场上又见

不到的小小中华结就问店主“：多少钱？”

店主说： 元。”

“我批发，要 个多少钱？”

元

“数一数你一共有多少？”

多个。”

“我全包了多少钱？”

店 吧。”主想了想： 元

“这些样品我都要了，多少钱？”

店主一咬牙： 元 都给你了。”

王小飞开始从腰包里往外掏钱了。一千多个时尚女孩

喜欢的小小中华结拿回兰州在王小飞与人合伙的两尺宽地

摊上每个卖二十块、十五块，最便宜也卖九块，短短一周

销售一空，纯利一万五千块！这时候，王小飞给进了深圳

大公司的同学打电话了“：怎么样？好吗？”

电话里同学向他炫耀“：试用期 元，半年转正后

月薪可拿到 元！”

王小飞得意地笑了。

小青年分到了一笔钱把地摊转让给了王小飞，王小飞
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请来个小女孩守地摊，他四处寻找商机。

卖各种小饰物他开了个头，别的小商贩也都跟着跑西

安去进货，小饰物的售价一跌再跌，别人做不下去了，王

小飞照做不误，而且生意越做越兴旺，同样的零售价，王

小飞有钱赚，别人几乎是赔，其中奥秘王小飞自己偷着

乐。他现在已经不再从西安批发商那里进货了，他找到了

货的源头，所谓从尼泊尔进口的小饰物其实就生产在浙江

义乌，义乌人把它贩运到西藏拉萨，再从拉萨批发到西安

就成了尼泊尔的进口货。从拉萨进货比在西安便宜一半，

从义乌进货比在拉萨又便宜了一半，从兰州自己的手上进

货就更便宜了，只付出点儿劳务费、包装费，回报率是

！这不，他的地摊上出现了兰州郊区农家

院里的小葫芦，小葫芦的表面，请会画画善书法的朋友烫

上幅金庸武侠片中的人物再写上两笔，成本三两元可以卖

到 元、 元⋯⋯

一年过去了，王小飞的地摊变成了批发市场黄金地段

的 米宽的门面，每月的收入稳定在一万元以上。守摊的

女孩成了对他忠心不二的老板娘，王小飞把门面交付给了

老板娘，自己呢？挎上个数码相机做起了游天下的行商，

四川九寨沟、湖南张家界、云南西双版纳⋯⋯他又发现了

商机，这些旅游景点卖的旅游纪念品差不多全是浙江义乌

生产的小工艺品，缺少地方特色，他逐个旅游景点摆地摊

批发兼零售了，卖啥？五大莲池的火山岩、九寨沟的彩

蝶、北京八达岭秋天的漫山红叶⋯⋯最后跑到深圳的锦绣

中华卖水，王小飞的水是天价。城市自来水每立方米

元，农夫山泉、娃哈哈矿泉水每瓶零售价 元，王小飞

的水，容量装不满一个易拉罐，售价 元！

是金水还是银水啊？金水银水也没王小飞的水贵重。

王小飞对他的水是这样策划的：人类是情感动物，尤其是

咱们中国人，一个人离开故土十里八里没感觉，一百里两
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百里就有感觉了，一千里一万里就要思乡了，远隔千山万

水在大洋彼岸地球的那一侧又将是怎样的情怀啊？王小飞

卖的水就是满足人类 采自中华民族母亲河的这一需求

黄河源头的水，再经包装就成了文化水、思乡水，少小离

家老大归来的海外华侨见了这水能不为之动情吗？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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二手

韦小奇在家乡那个小县搞装修赚了一笔钱，盖了栋

楼，买下了临街的几间商铺，每月靠出租商铺可以衣食无

忧了。

唉⋯⋯不行，他坐不住，外边的世界太精彩，他要闯

荡江湖，过把游商瘾。韦小奇文化不高，但每天关注新

闻，在报纸上看到了西部大开发，他心如鹿撞，跃跃欲

试。当年广东、海南炒地皮据说那火劲儿，这边酒店包厢

咣咣咣碰杯，那边包厢咣咣咣碰杯，进酒店大门时还身无

分文呢，出酒店大门时就已身价千万了！那阵的一夜暴富

他没能赶上，这回他决不放过。

春节过后，他扛上钱袋告别妻儿出发了。钱袋是妻子

用来盛米的麻布袋，这袋子安全，搞装修这几年结账收款

他都是用这麻布袋。车上拥挤不堪，买的是有座号的票，

挤上火车眼睁睁地看着属于自己的座位近在眼前可就是挤

不过去。火车运行，车厢晃来晃去，晃出了一线空隙，韦

小奇终于挤到了属于自己靠窗的座位前，但已经占据了座

位的旅客不认账了“：车开五分钟你那座位号作废！”

这座位号可是来之不易，是春节前就预订的，韦小奇

不管那么多了，赌气往旅客的腿上就那么一坐，旅客没吱

声也没跟他争，这是位外出的打工妹，垫在他屁股下的两

条穿蓝色牛仔裤的玉腿软软的，韦小奇不忍心了，自己这

样一个大男人，算了吧。他又站了起来，这时他才发现拥

挤在他的前后左右的全是年轻漂亮的外出打工的女孩。
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他转悠到了贵州的一个偏远县城，从客运站一出来，

礼仪小姐们列队欢迎，凡外地人都有专车接送，门口的大

红条幅上写着“欢迎外商前来考察！”韦小奇在这被尊为

港澳台同胞了！随车考察的路上，方圆数百里的荒山野岭

到处被花花绿绿的小旗圈绕着，每一块被圈绕的土地都立

着个大牌坊，上书：某某高新技术产业开发区、某某旅游

度假开发区、某某花园别墅开发区⋯⋯那热火朝天的气势

很像 年大炼钢铁。从千里之外像长辈们常常说起的

韦小奇一样赶来炒地皮的“外商”们个个兴奋异常，过足

了被人尊重受人崇拜的“外商”瘾。

韦小奇买下 亩土地第二天转手卖给一位湖南来的

房地产商，立马就赚了二十万，马上又与人合伙投资百万

买下了 亩土地，结果卖不出去了，先前从他手里买

下 亩土地的湖南“外商”，后来在那荒山野岭间盖了

一片别墅也成了一片荒凉的古城堡。当地山民谁会来买别

墅啊？

所幸韦小奇的麻布袋里还剩下 万元钱，妻子打电话

让他回家。韦小奇不认输还笑：“做生意哪有光赚不赔的？

生意大把，就看你找不找！”

韦小奇辗转到广东珠三角，这里城镇连成了片，韦小

奇住低档的客房，和众多南下找工作的大学生们住在一

块，白天大学生们到人才市场上去荐工，他就四处寻找商

机。做啥生意好呢？这里和家乡一样，商铺满街大排档小

餐馆满街发廊美容院更是一家挨一家⋯⋯众里寻他千百

度，在佛山的一个小巷子口他寻找到了，那是一家城区内

独一无二，绝无仅有的一家商铺，专卖二手货的杂货店。

那里发生的一桩奇妙的交易吸引了他：一个陈旧的烂钢丝

床卖出去收回来又卖出去又收回来又卖出去，两天之内卖

了三次，赚取的纯利足够去日杂店买两个新钢丝床回来

了！韦小奇心动了，在对门的一间发廊里静观了三天，二
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手货生意不错，遗憾的是那位年轻的小老板不善经营，

懒。收购来的二手货也不进行清洗消毒就那样臭烘烘脏兮

兮往店子里边一塞。两位顾客汗流浃背地用板车子推来一

部货品展示架，那展示架是摆放影碟的，挺漂亮，全是用

高档豪华的玻璃砖制作的，看那沉重的样子，送废品收购

站也能卖一二百块。

两位顾客问了“：喂，老板，卖给你了！”

小老板乜斜着双眼“：我还不想要呢，太占地方。”

顾客做出要走的样子：“不要拉倒，送废品收购站

去。”

小老板一副很勉强的样子问“：你想要多少钱？”

块！”

块吧。”

两位顾客推起板车就走，走出老远了，再一次回过头

来喊： 块钱要吗？”

小老板摆手“：不要不要， 块钱我都不想要了。”

韦小奇正要大呼“：我要我要！”“轰隆”一声，两位

顾客把那好端端的展示架扔进了垃圾站，摔了个粉碎，看

得韦小奇好一阵心疼。

韦小奇决心下定：就开这样一家二手货门面了。接下

来韦小奇在珠三角逐个城镇地找地方，终于在顺德的一个

小镇上找到了一块风水宝地。那天他第一次在这个陌生的

小镇走下公共汽车，载客的摩托车蜂拥而至，把他团团包

围。

韦小奇向他们进行市场调研：“这镇上有卖二手煤气

罐二手冰箱的地方吗？”

摩托手们都争着喊“：有啊有啊。”

韦小奇说：“那好，你们谁带我去，带到了地方如果

真的有就给双倍的车费，如果没有一分钱不付。”

争客的摩托手们四散而去⋯⋯
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韦小奇如同探到了金矿，乐了：嘿嘿，免费为我提供

市场调查！

从此这个小镇上数不清的店铺中间多了一家韦小奇的

二手日杂百货超市。门面开张一个月后保本，两个月后微

利，三个月后暴利。一台二手冷柜卖出去收回来又卖出去

又收回来⋯⋯反复交易了五次赚了 百块。一台长条

柜 元收购进来，从中间据断变成了两台写字桌，卖出

去增值了十倍 块！

最赚钱的买卖还在后边那。这天就来了位脸上布满抓

伤眼眶乌青的年青美人，说她的家当全部不要了，你来收

购吧。韦小齐上门收购，令他震惊得猛拍自己的嘴巴，感

觉到疼了才相信这不是在做梦：那满屋的彩电、冰箱、热

水器、洗衣机、鸳鸯床全是新的、全是名牌，只是鸳鸯床

被菜刀利斧砍了几条大口子⋯⋯美人慷慨大方连挥嫩笋似

的小白手：“搬走搬走统统搬走，给我留下一千块就行

了！”

韦小齐仍恍若梦中，想着自己是不是又有艳遇了？

那美人红嘟嘟的小嘴衔上了一枝香烟，狠劲吸了两

口，口吐真言“：唉！给那个老乌龟做二奶一个月零三天！”

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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寻找出路

魏姐是将军的后代，在这个城市里面曾经是位呼风唤

雨的人物。一身大红或是一身大绿或一身雪白西装，打街

上款款走过，比大红大紫的影视歌星都要吸引观众眼球，

那会给公家下海经商，只身前往广东淡水炒地皮，这边联

系好了买主，那边找好了关系“，给批块地皮！”

批文拿到手，转身净赚一百万。这钱赚得像是神话，

没动用公家一分钱，全是利用自己的关系，一百万到手，

在广州或是深圳买套豪华住宅、买部车过上个寓公的日子

有多好？她不！傻冒，一定还要回她那个正在被几位老总

争着侵吞的公家。

回来的路上，她拎了两大布袋子钱。乘火车的最后一

节车厢，那节车厢是临时加车，前边隔着一节行李车，一

路上既没乘警也没有列车员。深夜时分就上来了一伙歹徒

对旅客进行洗劫。歹徒们各个手持寒光闪闪的匕首，刀尖

抵在旅客的脖子上对旅客进行逐个搜身。魏姐担心她为公

家赚来的两袋子钱，紧张得心怦怦跳。也许是魏姐福气

大，也许是歹徒们粗心，打魏姐身旁过的时候，被座席底

下露出半截的布袋子绊了一跤竟也没发现那是装着百万现

金的钱袋。魏姐躲过一劫，刚刚松下一口气，又过来一位

歹徒，这位歹徒不是奔魏姐来的，是直奔魏姐对面靠车窗

处的一位漂亮女孩来的，女孩穿着件羊毛衫，丰盈的胸脯

上缀着五颜六色的彩珠，歹徒锋利的匕首寒光一闪，女孩

的羊毛衫被挑开了、乳罩被挑开了，女孩羊毛衫胸部的彩
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珠伴着屈辱的泪水像雨点似地撒到小桌板上。

魏姐忽然唱起歌来，“起来，不愿做奴隶的人们⋯⋯”

居然还是美声唱法，整车厢的旅客都朝这边观望，歹徒们

那一瞬间也都愣了。魏姐趁机一甩胳膊，从身后把面前的

歹徒脖子狠狠勒住，歹徒猝不及防，有劲使不上，魏姐另

一手又一把夺过歹徒手里的匕首，锋利的刀尖抵住他的脖

子，魏姐美声唱法的国际歌不唱了，对围上前来的众歹徒

大喊：“谁敢过来，过来我先杀了他！你们放下凶器，交

还旅客的钱财！”

歹徒们一个个跳车逃跑。魏姐在军营里长大，小时候

听军人叔叔讲过：只要死死地勒住歹徒的脖子，歹徒就是

有天大的力气也使不出来。这点常识还真的用上了，魏姐

就那样用胳膊死死地勒着歹徒脖子，手握匕首指向歹徒的

脖子，直到火车进入前方大站，她才把勒得半死的俘虏交

给车站公安⋯⋯

魏姐游弋了几年商海给公家赚了不少钱，养肥了几位

老总，自己没赚到什么，赚到了一些创业的高招和胆识。

她回单位上班了，在法律援助中心做接待员。

这天就来了衣衫褴褛的母子俩，母亲三十多岁，叫李

瑛，长得还挺漂亮，孩子七八岁，穿着从垃圾堆里拾来的

一件大人的中山装，衣襟垂地，一路走一路像扫帚那样拖

着地。

魏姐问有事吗？

李瑛三行鼻涕两行泪地只哭不答。魏姐是性情中人，

自己也跟着唏嘘不已，最后终于弄明白了，母子俩是被一

位国企老总甩掉的弃妇遗子。

当初那位老总看上了乡下女子李瑛的青春靓丽，就给

她办了农转非，进城当了一家服装厂的出纳员。遂与老总

同居，生下这可怜的“黑”孩子。老总后来赌博输了钱，

在李瑛这里挪用公款，被单位发现，李瑛被开除了公职，
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先前那位老总又找了另外的女人成婚。

李瑛与老总生下的孩子是非婚生子女，落不上户口，

入不了学，即使能入学也没钱，街上垃圾桶里的腐烂盒饭

是母子俩的美味佳肴。魏姐随母子俩去看了一下他们居住

的地方，那是建筑工地上遗弃的工棚，烧水用具是只有在

电影上才能见得到的日本兵戴在头上的钢盔，钢盔的边缘

上的两个小洞穿着锈迹斑斑的铁丝吊在房梁上⋯⋯

魏姐请律师给母子俩以法律援助，自己给母子俩以生

存援助。

魏姐找到李瑛过去的单位，一家国企服装厂。厂长

说：“不行，我们现在下岗员工都没法安排，这被开除的

就更不要想了！”

魏姐不甘心，一定要援助困境中的这母子俩。她在这

家服装厂巡视了一圈，援助的路子有了，回到厂长那里，

“这样吧，你给我一块场地，我给你解决六名下岗员工，

条件是被开除的李瑛也包括其中”。

厂长求之不得，像遇到了救世主，“行，魏姐，能给

我解决下岗员工的出路要啥子条件只管说”。

魏姐说：“你垃圾堆里的那些碎布条我统统收购了！”

厂长说：“行，那太好了，本来那布条一分不值，还

要耗费工时扔到城外焚烧。只是我想知道，那碎布条你用

它做什么？”

魏姐说“：暂时保密。”

魏姐把厂里的几位下岗工人和李瑛组织到一块，她上

午骑自行车去河西一家生产拖布的小厂学艺，下午回这边

来言传身教，把碎布条按颜色分类，生产起五颜六色的拖

把⋯⋯意想不到的是这些副产品比主产品还要好卖。

厂长见了直拍脑门，“哎呀，魏姐，我服你了，这招

我咋就没想到呢？”

魏姐说：“你再给我增加十名下岗员工，那些圆的、
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方的、棱形的小布块，我也收购了！”

厂长瞪大了眼睛“：那也能扎拖把？”

魏姐把这些碎布块收集来，组织下岗员工把这些碎布

块像古老的东北乡下女那样“打隔布”，就是用面糊一块

一块地粘连起来，粘成一张张的硬布板，晾干了做布鞋

帮、布鞋底⋯⋯别说，魏姐组织下岗员工制作的布鞋成了

抢手货，还全是那些大腕们做休闲鞋来穿。

被遗弃的母子俩从此有了生路，小孩上学了，年年评

为三好学生，那位负心郎也得到了法律应有的惩罚。

魏姐为一家新创办的小饮料厂提供营销方案，产品是

当地特产猕猴桃汁，货真价实。魏姐对产品有了足够的信

心就去做市场调查。一天又一天，路走得多了，这个城市

里的公共汽车站亭，每站之间的精确距离都被她用步子精

确地量出来了 米！城里的市立中学、城郊的厂

矿中学，中学生们涌出校门的神情习惯她闭上眼睛都能感

觉到。城里市立中学的学生出校门，脸蛋红扑扑，同学沿

街说笑打闹溜达“。你抄我作业了，请客！“”我给你买雪

糕。“”不要，买饮料！”⋯⋯他们在街头上滞留的时间长，

延延续续 公里左右才渐渐散去。城郊厂矿中学的中学

生放了学赶紧回家，出校门 公里左右就不见了他们的

踪影。

一家家超市、一家家杂货铺，她观察记录，各种品

牌、各种类型、各种包装的饮料价格，平均每小时销售

数，顾客是男是女是中年是老年是年轻人还是中小学生

魏姐时不时地上前与顾客嘘寒问暖：“您好，今天天

真冷，多穿点衣服噢。 您为什么买这个牌子不买那个

牌子？”

“名牌啊，电视天天打广告。”

“为什么买大包装不买小包装还有这种中包装？”
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“难得来一次，回去放冰箱里啊。”

“咦！这牌子没见有广告，你为什么喜欢啊？”

“孩子喜欢，一定要这个。”

魏姐若有所思。

以上是超市。

魏姐又来一家中学的门口沿街观察体验了。

“哎，小朋友，放学早点回家 为什么买这种纸。

包装的不买瓶装的或者易拉罐的？”

“比那些便宜几分钱啊！”

“为什么不买那个名牌啊？”

“喝腻了！”

魏姐的营销方案出台了：先期投入中小包装，采用成

本低廉的锡皮纸包装盒，主攻市区内各个中小学门前沿街

左右 公里内的杂货铺，一少部分中包装送超市。

魏姐这个苦心策划的推广方案，老板没采用，老板武

断地决策：产品一律精美高档包装送超市，所有超市都有

我的猕猴桃汁，那给消费者的印象是什么？ 我企业有

规模！

结果，没有足够的资金打广告，大量产品堆在超市无

人问津，这个城市十多万中小学生一传十十传百的口碑广

告资源没有利用，这家小饮料厂投产不到一年，垮了，一

百多万的投资打了水漂。



第 17 页

高人妙计

老胡时常满口袋是钱，时常又口袋空空，不过没钱对

老胡来说不要紧，他比点石成金的高人还高，从街上转一

圈回来马上有钱，而且绝对不偷不抢，是人家心甘情愿把

钱主动放进老胡的口袋。

这天老胡就身无分文了，恰巧有朋友来了，无论如何

要请朋友吃顿饭吧？他告诉朋友，你先去，在那家饭店等

我，想吃啥，想喝啥自己先点着，我去去随后就来。老胡

随便找一家商铺与老板侃上了。

老胡两道浓眉，说话舌头运转不是太灵便，但他有一

股魔力，五分钟之内就能把老板的胃口调起来！现如今人

人都想发财，人人都想成功，人人都渴望有高人指点。老

胡敬上一张名片，那名片衔头可大了，世界商会首席执行

官，世界贸易促进会首席代表，世界招商引资联合体理

事⋯⋯老板吓一跳，这不是联合国秘书长来了吗？那感觉

就像是平民遇到国家领导人，而且此领导人非彼领导人，

是活生生近在眼前可以摸得到、看得清、感觉得到的。老

板赶紧泡茶、让座，贴近乎。老胡就介绍自己的光荣历史

了，组织过什么样规模的大活动，策划过什么样的商务方

案，结交过什么样的社会名流。然后就把随身携带的资料

夹亮出来，那上边有他与商界大亨社会名流的合影，有盖

有国家某部委某省市自治区信访办大印的公函，有他本人

致某位政界要员的意见书，写给某位明星的私家信件（这

意见书这私家信件是他一厢情愿的并没见对方的批复或
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