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今日塘下·新塘下8

做过木匠、开过出租车、卖过汽摩配

谢定国：磨砺是为了找到更大的商机
■记者 张洵煜 见习记者 苏梦璐

一家公司如何能在市场上

站稳脚跟？谢定国道出了他的

创业奥秘：创新探索精神与优

质的售后服务。

去年年底，该公司自主研

发生产的产品移动式海鲜池申

请了专利，并逐步走向全国市

场。

移动式海鲜池改变了传统

海鲜池维护麻烦的问题，可来

回移动，可重复循环使用，避免

资源浪费。这样一款移动式海

鲜池的设计灵感来源何处？谢

定国告诉记者，他平时喜欢思

考与创新，当他看到传统海鲜

池占地面积大、移动不方便等

缺点时，便想着去改变。于是

他请来技术人员，解释了自己

的想法，半年研发、一年生产，

移 动 式 海 鲜 池 产 品 顺 利“ 出

炉”。据了解，该产品去年销量

达 200 余台，目前市场价 7000

元左右，低于传统海鲜池市场

价格。

另外，谢定国告诉记者，以

“跑得快、处理好、收费低”为宗

旨的售后服务也为公司的发展

锦上添花。公司现由 4 名工作

人员组成售后团队。“只要客户

一个维修电话，我们的维修人

员就会马上出发，为客户提供

上门服务。”谢定国说，良好的

售后口碑为公司争得到了更多

长期客户资源。

“目前，我们公司拥有产品

13600 种 ，下 个 月 将 增 加 至

30000 种，准备在西餐设备、制

冷设备批发方面做突破。”谢定

国说，他还计划在省内设一处

物流中心，增加销售范围的同

时还能节省运输成本。

“浇水浇得充足，多晒太阳，

花的颜色就会很漂亮，夏季很晒

的时候不要浇水，要通风。”在塘

下开花店的徐小姐正在对围过

来的顾客讲解养花的注意事项。

徐小姐和她朋友开着辆奔

驰smart过来，她说经常参加汽

车后备厢集市，“昨天在龙湾卡

丁车赛场也在举办后备厢集市，

在塘下，这还是第一次。”她说。

徐小姐卖的是小盆的多肉

植物和花束，所有商品统一卖

10 元。她说有些品种稀少、进

口的植物是在亏本卖，像这种双

头品种的多肉植物原价要卖30

多元。“来这里参加集市就是因

为喜欢花，希望我们的花能受到

消费者的欢迎。”徐小姐说。

做木工、开出租车、做汽摩配、装潢材料生意……从14岁开始，谢定

国就走出校园，凭借着自己的双手在社会上摸爬滚打。正因如此，他有着

比同龄人更为丰富的人生经历，这无疑成为他创业路上一笔无形的财富。

谢定国是塘下肇平垟人，今年41岁，是瑞安市新纪元厨具销售有限

公司总经理。从一位普通木工学徒到现如今拥有自己的厨具销售公司，

他说，早年的辗转与磨砺都是为了找到更大的商机。

14岁学木工手艺，手上磨出老茧

1989 年，当时年仅 14 岁

的谢定国走出校园，来到温州

跟着师傅学习木工手艺。小小

年纪未曾干过苦活、累活，谢定

国才学了几天，手上已磨出了

一大片水泡，他还是咬着牙挺

了下来。“现在手上还有厚厚的

茧子和疤痕，都是早年学手艺

的见证。”谢定国回忆道。

17 岁那年，谢定国出师，

后来带了七八个徒弟，一直从

事木工手艺。29岁那年，由于

前景不佳，谢定国决定放弃木

工手艺活，先后从事出租车、长

途大巴车运输，几经辗转，他又

做起了汽摩配生意。

售后服务赚口碑，创新产品赢市场

塘下首届后备厢集市热闹举办
■特约记者 戴振繁

3月27日下午，塘下首届后备厢集市在塘下城市文化

综合体广场热闹开场。30多位私家车车主开车来到广场

上，打开后备厢，摆出各种商品。1元钱的公仔、5元钱的

吹风机、15元钱一大包的海苔，还有红枣、核桃、观赏植物、

婴儿用品、鞋服、油画等各式各样的商品摆满了一个个后

备厢，让人目不暇接，眼花缭乱。车主们有的是处理闲置

物品，有的是清理存货，有的是为网店积攒人气，不少车主

还带着孩子一起过来叫卖，气氛十分活跃。

7岁的小卖家

“看一看，瞧一瞧，很便宜。”

一男一女两个小朋友正在齐声

叫卖，他俩都缺了几颗门牙，特

别可爱。他们的面前摆着一些

公仔和玩具，小的公仔 1 元一

个，大型的机器猫公仔售价 3

元。记者问小男孩：“为什么要

把玩具卖掉啊？”小男孩说：“因

为……坏了。”小男孩的母亲笑

着解释：“没有坏，是家里还有。”

男孩今年7岁，母亲姓张，海

城人。她说小男孩之前在幼儿

园参加过义卖活动，把自己的东

西换成现金让他觉得很有成就

感。在微信上看到这个汽车后

备厢活动后，就又把他带过来，让

他把家里闲置的玩具处理掉。

“有些玩具买的时候还挺贵

的，像那个小熊娃娃是他阿姨从

杭州银泰买来的，原价要100多

元，现在就卖10元。”张女士说。

稀有品种亏本卖

活动现场最特别的莫过于

戴着马面具的姚先生了。姚先

生是塘下人，平时喜欢跟朋友

做一些手工作品，他戴着的马

面具就是自己做的。不过他这

次来并不是卖面具，而是卖一

些闲置物品。有对青瓷耳环，

女朋友没怎么戴想卖掉，原价

要四五百，在活动现场卖 100

元。

见围观者都对他的面具感

兴趣，他问主办方下次集市是

什么时候，准备带一些手工作

品过来卖。

市民赵女士也对手工制作

商品感兴趣，她说：“希望下次

能卖一些红糖之类的手工制

品。”

市民希望多点手工制作的东西

31 岁那年，一次偶然的机

会，谢定国花了3万元从别人手

中接下一间小店铺，他一边打理

生猪运输的活儿，一边与妻子一

同打理起这家小店，主要销售小

件厨具产品。因当时竞争不激

烈，这间小小的店铺给谢定国带

来了不少利润。第一年，小店营

业额达30多万。接下来3年时

间里，这家小店铺的生意越做越

红火，这也坚定了谢定国要将厨

具生意做大做强的信念。

2009年，谢定国在塘下君

欧大酒店对面买下3间店面，扩

大厨具销售范围。听闻柴油炉

灶等产品拥有广阔的消费市场，

谢定国动了心思。他发现塘下

当时还没有此类产品，便从市区

买进柴油炉灶及一系列配套厨

具用品，在自己的店里“试试

水”。没想到商品一上架立马吸

引来不少客户，第一笔业务就是

46000元的大单。

生意越来越红火，谢定国思

忖着寻找更大的场地，将所有产

品进行分区销售，并从零售模式

转为零售加批发模式。他在塘

下装潢市场租下新店铺，成立瑞

安市新纪元厨具销售有限公司，

致力于打造小商超模式。

宽敞的过道，精致的装潢，

整齐划一的展示架，一目了然的

价格及性能标签……来到该公

司，仿佛在逛厨具超市，各式各

样精美的厨具映入眼帘。

谢定国介绍，公司分为两个

区域：酒店用品专区和酒店厨房

设备专区，面积约1500平方米，

目前与该公司长期合作的省内

商家有20余家。

小店挖得第一桶金，看准厨具市场

ui bao Tel：6608 1255
创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事创业故事RR


