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涓涓滴滴““成成河河””的的智智慧慧

在“大众创业 万众创新”的时代背景下，越来越多的人谈论着创新，实施着创业行动。然后，商场如战场，如果还没有有知己知彼，没有做
好万全准备，没有团队的孵化，贸然创业，很有可能梦想提前破碎，钱财付诸东流。

今起，本报开通“创客”栏目，寻找创业路上的智慧家，为创业者提供经验和心得，作他们事业起航、发展阶段的智囊囊团，同时，也为创客
们提供宣传和交流平台，资源共享，共同发展。

记者 王志强

眼镜行业，半医半商。
一年前，经营着英翔·姜玉坤眼镜店、广州直通车眼镜店、英翔视光中心、德州市英

翔视光眼镜培训学校等生意的张成河，再次将自己的产业做出了倾斜，开展眼科门诊治
疗，至此，张成河的商业布局中，“商”和“医”进一步平衡。

本捧铁饭碗，奈何创业心。14年前的决定，让他迈进了眼镜市场，一路打拼，成为德州
眼镜行业的领头羊。

他有何经验，与当下的创客分享？

“看到媒体报道你热衷公益事业，我心
情十分激动，并为有你这样的学生而骄
傲……”

他做了很多赔本买卖。2003年11月
29日，第一家店开业的时候，张成河免费
为老人配老花镜。家住国棉厂宿舍的一
位老人抱着试试看的心态，到店后眼镜
店免费给他配了老花镜。这位老人颇受
感动，此后他格外留意有关张成河、有关
英翔姜玉坤的新闻报道，并将新闻报道
做成剪报。

这些剪报内容包括：
资助贫困大学生；每年教师节，他都为

一线教师赠送眼镜；夏季，为在室外工作的
交警和城管队员赠送太阳镜；逢年过节，资
助贫困家庭；多年坚持进社区义务修镜、免
费验光、免费为70岁以上老人配镜，为家庭
贫困者减免视力矫正治疗费用……这些无
一例外的都是张成河的善举和社会担当：
这些也与他获得的各种锦旗和奖杯一一对
应。

有人说他傻，大把的钱往外扔。他说
他从小就是这样的一个人：

小时候兜里有两毛钱就说两毛钱，不
会撒谎；长大后吃饭总是抢着买单……

初中值日排放自行车，作为劳动委员
的他下雨天也在坚持。路过的老师会拍拍
他湿漉漉的肩膀，表示鼓励。

“没有消费者的支持，没有英翔的今
天。”……

现在，他觉得人都应该有情怀，而企业
家的情怀应该是为社会创造价值，认清创
造财富的本质。

市政协委员、德州市工商联副主席、德
州市眼镜行业协会、德州市工商联眼镜行
业商会会长……张成河的诸多身份，让他
强烈地意识到，回报社会和关心公益事业，
是自己肩上一份沉甸甸的责任。

他最近的打算是，和德城区黄河涯镇
焦庄村支书张成岗商量，为村里的年轻人
免费培训验光技术；同时张成河担任着德
州蓝天救援队筹备组副组长，在大学路广
州直通车眼镜店的二楼，提供了场地。

“成功需要的是脚踏实地地投入与一
次次自我的超越和突破。忘掉周围的一切
(过去的成功与失败)，便是超越的开始，成
功的开始。”老师的教诲，令他铭记，张成河
重新出发：无论是做企业还是投身公益事
业，一步一个脚印，涓滴成河。

“十多年的艰辛创业，让你这个
眼镜行业的门外汉，成为德州眼镜
行业的领头羊，虽已功成名就，却依
然走在探索前行的创新路上，这让
我想起了郑板桥的《竹石》……”
2016年德州市英翔视光眼镜公司的
年会上，总经理张成河读了恩师刘
一农老师写给他的信，信中既有对
他成绩的肯定，也有叮咛嘱托，情真
意切。

读完开头的那一刻，创业之初
的情景便在张成河的脑海中涌现。
2003年的冬天，淄博博山。雨夹雪打
在时年31岁的张成河的身上，雨雪
水灌进了棉鞋，除了走路时发出的
扑哧扑哧的声音外，张成河还得忍
受冰冷的双脚在鞋里面的滑动。

他走在博山的马路上，想起这
一段时间调查市场的经历，感慨万
千：眼镜店工作人员或者忙碌，或者
不愿讲解，尽管他多次登门拜访，可
他对眼镜市场的调研仍收获寥寥。

如不是选择创业，此刻他应该

坐在装有暖气的房子里，喝着茶水，
看着报纸，拿着固定的薪水，舒服惬
意。

那不是他想要的生活。2003年，
“不安分”的张成河决定到商海中闯
荡，他辞掉了国企的“铁饭碗”，只身
前往淄博、泰安、滨州等地作市场调
研——— 带着眼镜的张成河想知道，这
一行业能不能做？有什么注意事项？

“张成河，他，还想去做眼镜？”
张成河，一开始并没有被很多人看
好。站在博山的街头，他仰起脸，任
雨雪打在脸上，他暗暗发誓：无论如
何，自己选择的这条路要活出个模
样。“要是我能干成眼镜这个事，那
么我张成河什么事情都能干成，否
则我啥也干不成。”他给自己押了
宝，要逼自己一把。

到眼镜店端茶倒水、打扫卫生，
给店员买早点，慢慢地这个勤奋踏
实的德州小伙子赢得了店员们的信
任，顺理成章的，张成河也逐渐掌握
了眼镜市场的情况。不久，他有了自

己的调研报告：眼镜市场空间无限，
他决定走进这个行业。

但是，首先自己得懂行。于是他
前往淄博姜玉坤眼镜公司总部学
习。一年之后，“姜玉坤眼镜”在德州
生根发芽。

选址很关键。张成河把他的第
一个店面安置在了电业局往南的新
华路。彼时德州的眼镜店多集中在
德州新华书店附近，他的选址被认
为“很外行”。

不久，随着城市化的进程，原来
很多的眼镜店面临着拆迁，而在市
区再找一个合适的眼镜店，没有了
更好的机会。

张成河抓住了这一机会，快速
布局发展。“像下棋一样，在地图上
标注五年之后怎么发展？＂良好的
计划性和执行力，张成河的眼镜店
发展迅速。时至今日，张成河的眼镜
店已从1家发展到17家——— 既包括
姜玉坤的中高档品牌，也包括广州
直通车的中低端品牌。

“成河，还要记住，要想事业发
展，还需求才若渴，因为市场竞争，
归根到底是人才的竞争，设备需要
人去操作，产品需要人去开发，市场
需要人去开拓……”

恩师的这一观点，张成河高度
赞同，他就是这样做的：眼镜对于眼
睛极端重要，张成河极为重视质量
的把控，而高质量需要人才的保证。
张成河这样比喻：一个平庸的工匠，
手下的每一件作品都是一样的，但
是一个优秀的匠人，却能让每一件
作品成为独一无二的存在。他一直
培养自己的员工成为后者。

“单位曾经花钱派我到天津依
视路职业培训学校进修，学到的技
术使我受用终生。”在英翔·姜玉坤

眼镜旗舰店，员工张鹏对记者说。
和他一样，公司的众多员工都

享受到了这种福利。公司斥巨资派
员工到天津医科大、温州医学院、中
山眼科学习，请名家来德州授课，开
设英翔视光眼镜培训学校……

十四年来，公司培养出30多名
一、二级国家级验光师，全国技术
能手1个，省技术能手二名，德州市
首席技师一人。值得一提的是，全
国技术能手孙永刚也成了给眼镜
诊断的“名医”：有一回药店的一位
女士，抱怨她老公在别处配的近视
眼镜不舒服，孙永刚重新给眼镜做
了抛光后，佩戴时的不舒服感随之
消失了。

“公司非常注重提高每一个员

工的素质、能力。”“为企业培养人
才，为员工创造未来”，这是张成河
一贯坚持的原则，他把构建和谐劳
动关系作为企业发展的前提条件，
而非仅仅是为了企业的眼前利益。

他从来不担心学有所成的员工
再单独开店，他觉得企业家得有格
局，给员工积极营造学习培训的环
境，员工学有所成，老板也有成就
感，“就算员工单独开店，也可以开
展合作。”他有着这样的自信。

“人生幸福机缘不会太多，机不
可失，时不我待……”张成河觉得让
消费者满意就是他的幸福。

张成河做了一些决定，尽管当
时被认为冒着傻气，但事后证明，为
消费者着想的初心，让张成河及他
的企业赢得了良好的口碑，企业获
得发展的良机。

有一项制度是，任何人都不能
与顾客吵架，否则离职。这条规定来
自于一位顾客的投诉：

这位顾客从其他眼镜店配了眼
镜，由于佩戴时间长，眼镜腿由于氧
化出现问题，到张成河的眼镜店维

修，工作人员为其免费焊接。半个月
后焊接的地方坏了，这位顾客来了
怨气；1个月后又坏了……

张成河了解到，由于长期佩戴，
眼镜部件氧化，修好肯定不如新的，
而且修好后佩戴时间或长或短，这
与氧化程度有关，也与佩戴方式等
原因有关，但是由于员工没有提前
做好解释工作，以至于出现屡修屡
坏的情况，给消费者造成了误解。

于是张成河制定了这条规定。
起初，这让部分员工不解。“可能是
顾客的原因，但是你是否有原因，没
有提示给顾客？无论如何，为了提高

服务质量，这条规定作为铁律执行，
否则离职。”

除此之外，张成河在德州率先
开展24小时服务热线，还有流动服
务车。每年春节期间，眼镜店大多关
门休息，但英翔却通过服务热线和
流动服务车，为消费者提供服务，比
如眼镜腿坏了，急需隐形眼镜护理
液，如果找不到眼镜店的话，只需要
拨打电话，英翔的工作人员随之可
以上门服务，而且服务均是免费的，
尽管增加了运营成本，但英翔的坚
持得到了顾客的点赞，张成河从消
费者的满意中收获了幸福。
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狠抓质量 每副眼镜都打造成独一无二

硬性规定 如与顾客吵架，那就得离职

不忘初心

奉献爱心，回馈消费者

独到眼光 做好入行、选店面的选择题
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