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以爱的名义，
打造精美礼物
礼品订制商李勇的商业经
文/片 本报记者 曹剑 王颜

从按部就班的工作到迈出创业第一步，从以推销自己为主到为他人着想……
泰安智达礼品店总经理李勇在短短几年内完成了很大转变。5 月 12 日，在距离智
达礼品店开业三周年之际，他向记者讲述了自己的创业故事。

李勇在欣赏一把紫砂壶。

喝茶交出来的朋友，比喝酒交出的朋友好
12 日上午，在位于擂鼓石大街中段南

的智达礼品店二楼，记者见到了李勇。一
见面，他就热情地伸出了右手，手掌浑厚
而有力。李勇在一张茶艺桌前坐了下来，
将茶叶缓缓地放入一个透明的玻璃杯中，
并冲入开水。玻璃杯做工简单，显现出一
份淡雅的感觉。李勇开口便说：“喝茶交出
来的朋友，比喝酒交出来的朋友要好得
多。”端起一只精巧的茶杯，他轻轻喝了一
口茶水后，话题慢慢多了起来。他告诉记
者，他所经历过的事情太多太多，也正是
经历越多，才越知道自己最想要的东西。

李勇告诉记者，他曾经干过国有企业
的地区经理，1998 年，他又在外资企业从
销售员一直干到了财务总监的位置，但后
来由于企业的内部问题，李勇选择了离
开。辞职以后，李勇在泰安一家传媒公司

当上了该公司第一任设计部主任。“这份
工作非常辛苦，一个月的时间有 12 个晚
上干通宵，还有 9 次工作到夜间 12 点之
后。一晚有 10 块钱加班费，那个月连工资
领了 910 块钱。”李勇说。即便如此，他没
有一点的悔意。“当时公司刚刚起步，还没
有盈利，自己作为员工愿意跟经理共同承
担。也是因为进入这家企业，我才有幸进
入广告行业。”李勇说。

伴随着孩子的降临，每个月一千多元
的收入远远不能养家，李勇再一次选择了
离开。李勇告诉记者，他之后与朋友合作
创办时空设计，并开创了山东第一家彩色
印刷名片工艺。由于受经营思路的限制，
李勇并没有赚很多钱。但那种模式的限制
也给了李勇深刻的印象，促使他走向更广
阔的合作之路。

有一次，他的一个外地朋友看了他在
空间的个性签名“绝对不为了现在的利益
出卖将来”，问他：“如果连饭都吃不上了，
怎么能谈将来呢？”李勇认为这是现在初
入社会的年轻人普遍感到疑惑的一个问
题，专门进行了详细的答复。

他告诉记者，在企业，工资仅仅是员工
得到的最少的一部分，更多的则是自身能力
的提升和老板的信任。“有些员工，往往在一
些小事上追求现实的利益，但是失去了发展
的机会。感觉一个领导值得追随，便会全心
全意，但是如果感觉不合适，便会很快离开，
寻找适合自己的岗位。”李勇说，也有员工分
明不喜欢自己的工作，但是为了现在的一部
分工资，而放弃了自己对未来的追求。

或者正是基于复杂的工作经历和这
样的想法，李勇渐渐将目光抛向礼品业。

“送礼本来只是促销的一种手段，像买牛
奶、送杯子等都是一种促销。一开始也是
看中了利润，真正干起来才发现，其实自
己很在乎到底给身边的人带来了哪些价
值和优惠。”李勇说。

李勇向记者讲述了这样一段经历，他
主持开发的一款获得全国大赛金奖的作
品“泰山禅悦茶具”，一位顾客买了一套回
家后发现上面有一个细纹。按照正常程
序，可以不予退换。但是李勇想到，凡是买
礼品的人，都是有品味的，不能让客户在
享受的时候，感觉心里不舒服，瑕疵是客
户不能接受的，于是给予了退换。

实践证明，李勇是正确的，一份原本
只有 888 元的商品，争取了回头顾客，现
在那位顾客已经累计买走了两万多元的
产品，并且彼此成了很好的朋友。

绝对不为了现在的利益出卖将来

李勇很看重自己的团队建设，希望
将自己的团体按照“舰队式”管理来打
造。在李勇的 QQ 空间里，有一篇题目为

《智达的舰队》的日志，表述了李勇的初
衷：“在我赢的同时，在我拥有了房子、车
子的时候，我是否想到过企业的回报也
让他们拥有？”

在公司员工的管理上，李勇有自己
的想法。“无论我们经营一个企业还是经
营一个朋友圈，都有自己的想法。我们交
朋友到底是为了什么，是为了到 60 岁以
后还能一起钓鱼，还是只为了短期内从
他身上吸取什么？”李勇说。

现在智达礼品公司有 8 名正式员工，

分别负责财务、保管、业务、营业员等。在
管理中，李勇采用了“舰队理论”。“如果说
智达礼品是一艘船，我是船长，员工就可
以是舵手。但如果我将管理模式改一下，
让所有员工都可以当船长，就可以组成一
只舰队。我们在一块会更有力量，大家可
以一块去学习、提升。”李勇笑着说。

李勇说，员工与老板之间有多种合
作模式。在他的店里，员工可以投资，每
年他都会稀释一部分股份，逐步形成大
家共有的企业。

“努力，让我身边每一个人，每一份
付出有超值的回报。”李勇坚定的目光，
表达了他的承诺。

在整个采访过程中，李勇并没有透露
他现在资产多少。但是李勇幽默地说，最
重要的是父母、爱人、孩子、朋友，自己何
止是千万富翁。

谈及未来礼品业的发展趋势，李勇预
测礼品业将是智商和情商的竞技场。他现
在的主打品牌是源自台湾的品牌“百姓
坊”系列，从 2005 年到现在，这一靠姓氏
文化而走红的订制礼品，在全国都没有一
家能与其相媲美。

李勇告诉记者，一位艺术系老师，非
常想给自己曾经的两位导师送一份礼物
以表示感谢。而两位导师的专业都跟音乐
有关，在智达团队的精心策划之后，礼物
选定为两把紫砂壶，一把上印了一个“风”
字，一把上印着“颂”字，并分别加盖了导
师的姓名印章。

然而，智商、情商的融入还需要心态

上的转变。李勇说，曾经在一些礼品的下
面打上了“智达礼品”字样，更多的是推
销自己，现在则要转变为考虑顾客。李勇
递给记者一个小调料盒，盒子低端设计
非常精巧，一只弹簧将一个小勺推进推
出。“科学用盐量是每人每天六克盐，一
顿饭两克，小勺子的容量正好是两克。这
东西总共不到 20 元钱，但对改变我们的
生活质量来说，有很大好处。”李勇说，如
果母亲节送给妈妈，则更能表达出一份
心意。

“我们不是搬运工，礼品可以打一打
智商、情商和爱的旗子。每一个产品都是
我们的宣传品，要把每次产品运作当成一
次营销。同时，我们的标准一定要超过顾
客的标准，如果顾客只是随便选择一个，
我们一定要选一个更好的，这样才能赢得
顾客和市场。”李勇说。

把所有的员工打造成“船长”

每一件礼品都是爱的礼物


