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我曾经是一个施工队的工头，惟利

是图，坑蒙拐骗，可我也曾经是个好人。
回想这十多年的小工、木工和工头

生涯，真是感慨万千。想想这些年的所
作所为，远不是我当年的梦想，路越走
越偏。难道真的是人在江湖，身不由己
吗？

出生在一个偏远小村庄的我一直坚信
知识改变命运，期翼着高考能将我带出小
村庄，现实残酷得让人猝不及防。现实不容
许我复读，于是，背起行囊我进城打工。

在一个工地上，我结识了我的师父。那
天晚上，我准备上床睡觉的时候，木工师傅
来找我。两个人东拉西扯了一会，单纯的我
自然和盘托出了自己的底细，我的高考失
败经历，我的不满足现状，想赚大钱。他听
得眼睛放亮，告诉我有个生意可以一起做，
他教我技术。我们三下五除二地谈好了利
益分配，我从此成了他的徒弟，每月的收入
中进贡一条香烟做为孝敬，活也要多做很
多。一个月后，我学会了使用刨子、钉钉子、
用锯子这些最基本的木工技术，然后和师
傅一起，辞去了工地的工作，开始了木工的
生涯。

那时，每天我们就是忙着到客户家去
做木工活，我干大头，师父干小头，大部分
时间接业务，有时也在我边上指点，顺便指
点一下业主的装修。一个月下来，我竟然收
入到了 1000 元，这可比我干小工高出好几
倍呀。也让我认识到，装修这个行业前景非
凡。

师父的徒弟渐渐多了起来，业务范围
也慢慢扩大到了装修，还买起了大哥大，我
们这些徒弟也开始眼红起来了。聊起师父
的收入，每个人心里都打起了小九九。从这
天起，我发现技术只是用来养家糊口的，而
接到更多业务才能让自己活得更好。于是，
在干活的过程中，我开始特别留意师父是
如何与客户交流的，如何去做预算，很多精
力开始放到技术以外的地方去了。

当时我做的那家业主是个很精明的
人，也有很多朋友要装修，我不断和他拉关
系，时不时透露自己想单干的意思，但业主
言语中总是比较暧昧，我百思不得其解。为
什么师父能让他不断介绍业务呢？

晚上看报纸，一篇关于回扣的文章吸
引了我，也让我明白一些接业务的技巧。第
二天我跟业主交流的时候，有意无意地跟
他说起我一般给业主高额回扣，他看起来
有些心动，说有机会帮我介绍。晚上他就单
独拉我出来小聚了一把。

在和谐交流的气氛中，我们达成了共
识。每介绍一个客户，我如果成功谈下，钱
一到手就付清给他的提成。当然，我给他的
提成高于师父给的。这顿晚饭以后，他的朋
友来看装修时，他的介绍就明显倾向于我
了。

一个阳光明媚的下午，他带来一个客
户，说是他小学同学，姓陈，准备装修，来看
看他家的活。没想到第一笔的生意这么好
接，签订了简单的合同，10 天后开工。

我向师父摊牌。一开始我觉得很不好
意思，毕竟抢了师父的业务。但师父的反应
出乎我的意料，“恭喜你走出了第一步，哪
天你做成功了，别忘了师父就行，有什么需
要我帮忙的，你也尽管说，我能帮就帮的。”

几年以后，经历了更多，我也明白当时
师父的反应了，这个行业就是这样的。徒弟
总有一天会抢师父的饭碗，而师父就是靠
带徒弟的那个阶段，榨取他们的剩余价值。

徒弟抢了师父的饭碗

接了第一套活，自然是很忙碌的，我先用积
蓄买了锯、钻等必需的工具，然后找以前认识的
电工、泥工、油漆工，跟他们谈好每个项目的价
格，分包给他们，自己则打电话回家，找到了当
年高考落榜在家种地的同学，让他出来做我的
帮工，重走师父带我的那条路。

活做得很顺利，业主也很信任我，总是带我
一起出去买材料，而我也帮他挑好货，拼命砍
价。材料商们的脸色大都不好看，有的趁业主看
材料的时候，想私下拉我谈谈，都被我拒绝了。
我那时候想，业主如此信任我，我怎能做对不起
他的事情呢。我不看重一些小回扣，我要做一个
有良心的工头，做口碑，做信用。

良好的开端并不代表着美好的结局。本着
对业主的信任，在他父母来看房子时，提出的修
改，增加的家具，我都是有求必应，也没让他签
什么补充条款。

一路太平无事，水电工的帐结了，泥工的帐
结了，只剩下油漆工和我们自己的帐了。因为自
己支出比较大，口袋里没有多少钱了，于是我提
出要收最后一笔费用。晚上，他们一家来到了新
房，说要跟我算一下最终的帐，业主的态度很明
确，增加的活钱不付。双方越谈越僵，年轻的我
忍不住有些冲动，说话就有些难听。业主的母亲
就指着我鼻子骂起来，说我活做得这么差，回扣
又拿了多少。我让她指出问题在哪里，从哪里拿
的回扣，她没有证据，双方不欢而散。

一直在旁边看着我们谈判的油漆工发难
了，他们怕我没钱发工资，提出要先结掉大部分
的工资，否则他们就撤退，我只能使出缓兵之
计，说明天就给他们。这一晚上，我感觉自己一
下子四面楚歌，我该怎么办？

情急之中，我又想到了师父，说不定他能给
我提供些帮助。可我抢了他的生意，他会帮我
吗？犹豫再三，我还是给师父打了个电话，说出
了我的困境。师父终究是师父，虽然他出的点子
让我感觉为难，违背了我做人的原则，可是在当
时的情况下，我别无选择。

打完电话回来，我告诉油漆工，要么和我一
起讨钱，要么大家都没钱，在钱没有要回来的情
况下撤退意味着别想从我这里拿到一分钱。油
漆工终于同意与我共进退。第二天一早，我按师
父的计策，一个电话打给业主：“我走了，钱我也
不要了，我只从你屋里搬走我为你多做的东西，
那个是属于我的”。业主没想到我有这个招数，
慌了阵脚。半个小时后，他到了现场。一番唇枪
舌剑，事情得到了解决，我的工头生涯中的第一
套房子就这样做好了。

一波三折的工头生涯

经历了这个事情，我对这个行业有了
进一步的认识，你也许把自己当好人，可
是业主不一定把你当好人，你只是一个地
位低微、一心想赚钱的民工。

装修过程中，带领客户一起挑选材
料，吃回扣算是行业潜规则。刚开始，我还
不能拿回扣，只是借砍价的时候狠狠地压
价，客户一下子对我信任度暴增。有了信
任度，才能实施拿回扣的计划。

可我的徒弟竟然先我之前问材料商
要回扣了，材料商报复性地告诉了业主。
我自然毫不犹豫地让他回了老家。这事情
也让我认识到，即使以前是同学，也是信
不过的，打工者之间，维系纽带的最强手
段就是金钱。

为了报复一下这个材料商，我经常带
客户从他店门口经过，客户就是对他家的
材料有兴趣，也被我以种种借口挡回去。

“这个木料节疤很多呀。”其实哪有木材没
有节疤呢。

反正一张嘴巴两张皮，上下一合由你
说，当时的客户没有一个在他那里买材料
的。每次看着顾客来顾客去，就是卖不出
货，终于有一天材料商找到我，请客吃饭，
保证以后和我大力配合，不拆台，于是新
的客户我就尽量往他那里带了，而我对客
户的说法也变了。

客户：“这个木料节疤很多呀。”
我说：“哪有木材没有节疤呀，你想

想，人都有伤疤，何况木头呢。再说了，以
我的技术，可以把这些节疤的木材合理利
用起来，完全不影响质量。”被我这么一
说，业主十之九八会买。

一开始，我还是不大敢拿太多的回
扣，也很谨慎，有点羞羞答答的，拿过几次
后就习惯了。再有客户要求我带着一起去
买材料，我自然来者不拒。

陷入回扣深渊

我我的的工工头头生生涯涯

马克思说：“资本来到世间，从头到脚，每个
毛孔都滴着血和肮脏的东西。”随着行业发展，装
修公司、装修队伍如雨后春笋般长起来。在这种
大环境下，如何求生存是摆在所有工头面前的一
个现实问题。

没有一个人是天生好的，也没有一个人是天
生坏的。社会在变，人也要变，行业混乱无序，欲
求生存必须要放弃自己坚持的质量标准和良心
标准。于是，降低材料质量，以次充好，以假乱真，
诸如此类措施不断，我的价格竞争优势就开始逐
步明显了，而那些仍旧坚持着以质量求生存的工
头逐步被淘汰出局。但在当时，我只能说，这些工
头没有适应市场潮流，观念陈旧，应该被淘汰。

通过几年血腥的榨取，昧着良心的剥削，我

已经积累了数以十万计的收入。我发现人应该往
更高层次上去走，我已经不满足于做一个工头
了。读书时候的梦想是成为一个经理或者官员，
官员是不可能了，那就做经理吧。做一行通一行，
我选择了做材料商，开起了自己的材料店。

初入民工行业后，只想着赚些钱，为家里盖
起楼房，带老婆孩子走出农村，成为城市人，享受
到城里人能享受到的优惠。现在，这些梦想都实
现了。我开着自己的材料店，守着家人，过着幸福
的生活。我时常在想，如果没有当年高考失利会
是怎样？是谁让我的良知泯灭？是谁教会了我坑
蒙拐骗？又是什么原因让我放弃呢？难道真的是
人在江湖，身不由己吗？

本报记者 伟伟

这不是我想要的生活
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