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深读·短读

职业送礼人
文/片 本报记者 石念军

格记者手记

闫晓杰

趁专柜打折的机会，吕女士一

下买回了三个一模一样的品牌女

包，准备在元旦到来时送给儿子的

幼儿园老师。

“那个年轻老师的脸不好
看……”今年秋天，第一次入园的小

人精儿，回家就抱着大腿央求妈妈，

“你给她送礼啊，送了礼她的脸就好
看了。”

一个4岁的孩子说出了这样的

话，吕女士很吃惊。她不知道儿子从

哪里学来了这些东西，但也没有底

气告诉孩子“不要这么想”。

吕女士毫不犹豫地买回了三个
品牌女包，每个原价1000多元，虽然

打了折，但也让吕女士的心狠狠颤

了一下。她盘算着，儿子的班上有三

位老师，可不能为了讨好一位老师

而得罪了其余两位老师。

吕女士只是闫晓杰（化名）的一
个顾客，最普通也最常见的那种。但

也正是如吕女士这样的顾客不断出

现，才催生了闫晓杰的职业送礼公

司。

深圳，一座云集着商业智慧和
投机精明的城市，从不缺乏丰富的

想象力和大胆的执行力。36岁的闫

晓杰，就是这样一个“敢想敢做”

的人。而他的职业，也相当耐人寻

味——— 职业送礼人。他的工作，是

帮人送出“让人过目不忘”的礼

物。

闫晓杰原本在深圳开了一家广

告公司，因在不断帮人出主意送礼

中发现了商机，遂在五年前正式开

通了“策划送礼”项目。

亲朋好友之间的情感走动，有
事相求时的关系疏通，形形色色的

“送礼”每天都在上演，“就如一日三

餐一样平淡无奇。”这让闫晓杰的生

意很不错。闫晓杰说，送礼人虽然咨

询得很仔细，但很少有人会明确告
诉他“我的礼物是送给谁”。

“人们不可能让自己的秘密落

到别人的手里。”闫晓杰说。

而这样的送礼总是让人拿不定

主意。

在他的印象里，普通人送礼，有
时可能比为上市公司设计一款产品
还要麻烦。上市公司有大把的钱可

以花，相互往来的也非权即贵。送什

么或者不送什么，场面上过去就行

了。普通人的银两有限，送什么或者

不送什么往往需要反复掂量。

前一阵子有朋友找到闫晓杰：

领导乔迁新居，该送点什么呢？

这朋友在一行政单位上班，平
素与领导的关系还算不错。这次领

导搬家，自己不想只是简单的面子

上过去了事，最好能够在感情上再

跟领导加深一步。

“包个多大的红包？少了拿不出

手，多了又不合适，还会以为我这岗

位有多少油水。再说，对方也不见得

就能收下啊。”朋友思来想去都找不

到答案。

最后，闫晓杰帮他选择了一款

功能先进而时尚的家电大件。他还

特意嘱咐了这个朋友一句：“如果感

觉购买起来太吃力，就挑头喊着办

公室的同事一起买，但要舍得花钱，

买个最大件的。”

其实，这都是很老套的做法。闫

晓杰也承认，这称不上新鲜。但一次

次打动他的，不是怎么送礼，而是那

些去送礼的普通人复杂而矛盾的心

态。不送觉得不合适，想送又不知道

该如何送；钱多了怕对方不收，钱少
了又拿不出手，经常在他帮顾客最

终确定好礼品后，他会看到对方长

长地吐出一口气。

在有着最为活跃的市场经济体

制的深圳，送礼的频繁和态势依旧

活跃，也同样遵循着“单向流动”

的原则。这让闫晓杰的工作如鱼得

水，他在策划送礼的同时还经营起

了礼品开发。如今，他手下的员工

已有20多人，闫晓杰个人年收入超

过百万元。

闫晓杰说，有几种送礼对象最

让人发愁，首当其冲就是如何给领

导送礼。在闫晓杰的眼里，送礼分

很多种。临阵磨枪硬塞礼物，是绝

对的“下策”，搞不好会让对方起

疑心，适得其反。“通常来说，我
策划一个送礼方案需要两三个月，

最终选定一套方案。而剩下的时

间，我都会给客户提供遥控指

导。”为了自己的招牌，他从来不

打无准备之仗。

经他推荐，送出的物件儿千姿

百态，而他的收费标准也相当有

趣——— 视送礼人的回报而定。比如

一个人通过他的策划送礼，晋升了

职务，那么便收取客户所在职位两

个月的工资作为酬劳。

陈先生是一名“无官无职”的办

公室职员。参加工作15年，靠着自己

的勤恳认真成了单位的骨干老黄

牛。今年突然靠着偶然发现的隔了

几层关系的朋友，和总公司大领导

搭上了线，解决了和妻子的两地分

居问题。

“朋友建议每年过节都去看看

那位领导并表示一下，这可难住了

我。”今年“五一”之前，一时没了主

意的陈先生只好上网发帖求助。

根据陈先生的描述，他的这位
领导45岁，平常不抽烟、不喝酒、不

喝茶，从事金融行业，喜欢打高尔

夫。网友们为他建议，“喜欢高尔夫，

就送球杆啊。”

这可难坏了陈先生，“如果第一

次就送高尔夫球杆，以后怎么送？”

陈先生的月收入还算可以，但相比

昂贵的高尔夫球杆还是略显微薄。

“其实，物质不是对方需要的东

西，他喜欢金融行业，你看看能不能

找朋友找点这方面比较好的讲座门

票？说是朋友送你的，但你不懂，怕

浪费了，然后找机会和这个领导聊

聊，从请教他金融方面的问题开始，

在这之前自己要先准备些问题，自

己也要适当学习一些。”

其实，在当今社会中，几乎每

个人都是“送礼专家”。闫晓杰的

观点并没有超出大家对于送礼的理

解与想象。但在闫晓杰眼里，“物
质只是一个中介或者载体，更多的

是要有情感上的沟通。尤其是给领

导送礼，应该尽可能把功夫用在平

时。一锤子买卖，砸死的往往是自

己。”

形形色色的送礼几乎每天都在

上演。但从送礼中寻找到商机，并且

赚了钱的，目前却只有闫晓杰一个，

起码在明面上是这样。

就在前几天，深圳当地一位记

者找到了闫晓杰：“我去年进入报

社，如果要想成为部门主任，该怎样

给领导送礼？”

闫晓杰一笑——— 首先，应该奠

定事业基础、站稳脚跟吧？其次，是

不是要做几个能够提升自己层次的

报道？再者，领导认可你的工作吗？

“如果要策划这么一场送礼，至

少要两三年吧。其间，再根据情况适

当进行调整吧。”按照闫晓杰的说

法，后来这一段对话被写上了报

纸———“给领导送礼要策划两年”。

我们无意评点送礼的

对或错，它在我们古老的历

史生活沿袭中已经存在了

很久。我们也无意揣度一个

创业者的心思，所有不逾法

而努力实践自我梦想的劳

动都应该被尊重。从某种程

度上说，我们关注仅仅是因

为这个事情发生在深圳。最

早打破了计划经济体制的

坚冰，深圳也因此有着相对

成熟的市场经济氛围。但职

业送礼策划却依然在这块

相对成熟的经济沃土上发

芽成长起来。

前一段时间，西安规模

浩大的国资地产商——— 紫

薇地产被爆出“节日礼金清

单”，清单之上，与其有着业

务往来的规划局、国土局、

消防局、公安局、房管局等

公职人员一一在列。在公众

看来，此般礼金往来早已是

公开的“潜规则”。从某种程

度上说，“送礼策划”与它异

曲同工。

回归到深圳，回归到市

场经济。不管是“节日礼金

清单”还是“职业送礼策

划”，它告诉我们的都是：市

场经济的发展并没有改变

人们对得势者的崇拜。

公开的

“潜规则”


