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首都航空公司空乘
李星池

用勇气和力量
筑起空中另一道风景

燕莎友谊商城女装导购员
柏文海

女装销售柜台的
金牌“暖男”

内联升制鞋人
布 迪

纳鞋底的北京大男孩

“来喝口水吧。” 见到李星池的时候， 他手里
拿了几瓶饮料， 随手递给了记者。 同时， 李星池还
心细的把瓶盖拧开，之后他才笑着坐了下来……李星
池是首都航空公司的一名乘务员。 与“空姐”相对，人
们称他们为“空少”。 “很多人都觉得这岗位更适合
女性， 而且空姐已经成为了飞机上的一道亮丽风景。
但是我觉得， 我们空少的加入让这风景更亮丽， 更
和谐， 也不会产生视觉疲劳。” 李星池笑呵呵地说。

当记者问到， 在这个女多男少的工作环境中，有
没有身边的朋友说你越来越女性化了呢？ 记者的话
音刚落，李星池便忍不住笑了。 他觉得自己没有什么
变化，如果要有的话，他说就是现在做事更有信心了。

现在李星池已经在这个岗位上工作两年了， 两
年的时间让他越来越喜欢这份工作。 “为乘客着想，
服务细心、 周到、 规范， 我们男生也能做到。 除此
之外， 我们有的是力气， 帮乘客搬个行李之类的力
气活儿我们干。” 李星池说， “在别人眼里飞机乘务
员是一个光鲜亮丽的职业， 还有一个好听的名字空
姐、 空少， 但实际上这是一份很辛苦的工作。”

凌晨四点钟， 很多人还都沉浸在梦乡之中， 但
是李星池已经起床了。 他要赶早上六点飞往丽江的
航班。 早上六点的航班，乘务员要提前一个小时到机
场， 做准备工作。 “从住的地方到单位还需要几十分
钟，所以凌晨四点就要起床。 不过相对男生来说， 女
生起床的时间就更早了。 她们还要匀出时间来化妆，
比我们更辛苦。” 由于这种工作原因， 李星池养成了
一种坚毅的性格， 让他变得更加有男人气概了。

起床之后 ， 李星池便紧张起来了 。 快速洗漱 、
赶公交， 到单位之后要熟悉飞行方案、 复习飞行理
论知识……飞机上空间虽小， 但一天下来李星池也
不记得自己走了多少圈。 “下班的时候， 我的脚就
跟灌了铅一样沉。 我们穿平底皮鞋都已经累成这样
了， 穿高跟鞋的空姐就更辛苦了。”

交谈过程中 ， 李星池一直都在强调 “安全第
一”。 这也是像李星池这样的空少们彰显男儿本色的
地方。 “飞机上的苦活、 累活都是我们干的。 我们
虽不像女孩那么娇小、 柔美，但我们的强健也是一种
美， 给人以力量、 安全的感觉， 我们能更好的保护
乘客。”

几天前， 李星池就在飞往丽江的航班上遇到了
突发情况。 飞机刚刚起飞， 一名乘客由于内心紧张
导致血压升高。 李星池立即来到乘客身边， 当时乘
客的脸色已经变惨白了， 他果断采取急救， 同时还
在飞机上寻找医生。 “我对我们男性遇事的反应能
力还是比较自信的， 那次意外事件最终得到了很好
的处理。” 李星池自豪地说。

采访结束的时候， 李星池笑着对记者说： “我们
的空少颜值也不低哦！”

“您好， 您需要什么样的服装？” 一声自然的问
候， 一张亲切的笑脸， 燕莎友谊商城女装四组导购
员柏文海熟练地招呼着顾客。 如今的他工作起来游
刃有余， 已经是一家服装品牌的金牌导购员了， 9年
前刚入职时羞涩地张不开嘴的样子早已不复存在。

柏文海今年36岁， 曾经做过库管、 办公室等工
作。 因为喜欢和人打交道， 2006年底进入燕莎友谊
商城 “圣三利” 专柜工作。 作为一个男性来卖女装，
他刚开始有点不适应， 看见女士进来逛， 不好意思
招呼， 还躲到一边。 经验丰富的柜长就指导他，一点
点传授导购经验。 商城也有业务培训，调整了半个月
后，他硬着头皮“逼”自己张口， 终于迈过心理关。

女装导购员， 不是简单地坐等顾客上门， 要掌
握心理学、 营销学等多门知识。 柏文海清楚地记得，
有一天， 一位女士来逛店， 他上前问好， “您好 ，
想买点什么 ？” “你别管我 ！” “那您随便看看 ，”
“我说你年纪轻轻怎么那么多废话？” 莫名其妙挨了
几句说， 他忍住委屈， 没再吭声。

事后， 他总结： 这位女士也许是遇到不顺心的
事， 自己无意的话语便让她更加烦躁。 从此他学会
了察言观色： 有顾客上门， 他会先打量一下对方的
表情。 “有的顾客喜欢听导购介绍， 有的却觉得导
购会带来压力， 我们要根据不同顾客的需要进行服
务。” 他说观察时要看顾客的眼睛以下鼻子以上位
置， “这个区域代表友好， 表示没有攻击性。”

他认为女装柜台的男导购有独特的优势： “女
为悦己者容”， 对于男导购的建议， 女顾客往往很信

服， 能采纳。 “让顾客感受到我的真诚和专业， 再
提供服务， 她们就不会别扭。 比如我问 ‘需要我帮
您拉拉链 （或量胸围） 吗？’ 99%都接受。”

今年6月的一天，一位女士来专柜，在柏文海的推
荐下买了3件衣服。 买完后她没走，开始和他聊天，从
家里要拆迁，聊到女儿在德国定居等。 柏文海没有丝
毫不耐烦，一直陪着聊，足足聊了2个小时。 “我觉得不
要老带着售货的功利心态对待顾客，应该把她们当成
亲人朋友。现在网购那么热， 顾客来商城， 更多需要
的是情感交流， 真诚、 耐心很重要。” 让他没想到的
是， 这位女顾客第二天打电话询问服装， 晚上又来
买了3件， 现在已是他的 “回头客”。

“现在很多年轻人浮躁，尤其是男导购，最多干3
年就走了，只有小柏留下了。他所在的柜台，是该品牌
全国销售冠军。 他很踏实、细心，最大的武器就是笑
容。 ”女装四组组长孟庆利对柏文海赞赏有加，“他的
笑容发自内心，很有亲和力，服务和销售都很到位，是
一个‘暖男’。 ”他在一旁害羞地笑了， 笑容温暖。

矮桌、 马扎， 33岁的布迪把自己1.7米的身体从
脖子到腰再到膝盖折成三道弯， 专心地摆弄着手里
的活计， 这是一种标准的工作姿势， 从师傅到师兄
弟， 莫不如此， 而且这样的姿势差不多要坚持七八
个钟头， 最终拿到手上的是一双千层底布鞋。 不过，
在布迪眼里， 这不仅是鞋， 更是一件工艺品。

中国著名老字号内联升的鞋厂就坐落在北京马
连道西里的一个普通院子里。 大专毕业至今， 布迪
已经在这里度过了6个年头。 “圈边、 纳底、 缉口、
绱鞋， 每天似乎都在重复这些工作， 但每天都有不
同， 这里的学问真的很多。” 布迪不紧不慢地介绍
着， 眼神平和淡定。 “和毕业时相比， 现在自己最
大的不同是心里很踏实， 有一种事业上的方向感。”
布迪很为自己6年前的选择自豪。

2009年， 布迪抱着试试看的态度， 把自己的简
历投向了内联升， 当时只是因为从小就穿着奶奶给
纳的千层底， 很有感情。 “那会儿每到晚上， 一盏
煤油灯前， 一个穿针引线的影子坐在床前纳鞋底 ，
奶奶的影子和烛光一起在墙壁上摇曳……” 布迪这
样回想着儿时的记忆。 现如今， 纳鞋底的主人公已
不再是奶奶， 而是换成了他自己。

刚进店时， 布迪是在门店卖鞋。 内联升有个传
统， 会让每一名新员工到不同岗位上实习， 以便了
解情况， 而这也是需要 “考核” 的。 “最开始， 师
傅不让扎鞋， 就是干坐着， 递针、 递工具。” 就这简
单的动作， 愣是卡掉了好多人， 只有布迪和另外两
名留了下来， 原因就是 “坐得住”。

2010年， 布迪进了鞋厂。 “师傅对自己很苛刻，
一个针脚不齐不匀， 都会拆了重来。” 布迪告诉记

者， “师傅常常告诫我， 这是手工活， 得慢慢来 。
有时候， 还经常用自己的人生经历开导我。”

透过师傅的讲述， 布迪了解了中国布鞋的历史、
内联升的典故， “眼界一下子开阔起来， 兴趣也被
调动了。” 不久， 布迪做成了自己的第一双布鞋， 虽
然和师傅的要求还有不小的距离， 但足以让他感到
欣喜和满足， 因为这双鞋他送给了自己80岁的奶奶。

2014年 ， 布迪有幸跟随国家级非物质文化遗
产———“内联升千层底布鞋制作技艺” 的第四代传人
何凯英师傅继续学习手工制鞋。 “一个鞋底每平方
寸要纳九九八十一针； 一双鞋需要切底、 包签等90
余道工序， 要用将近40种工具。 说实话， 每双鞋做
好后， 我都舍不得让人碰。 在我眼里， 那些都是工
艺品。” 布迪认为自己找到了工作中的乐趣所在。

“工必为之纯， 品必为之精， 业必为之勤， 行
必为之恭， 信必为之诚。” 布迪随口念着这句在内联
升传承了161年的师训， 满脸的从容、 淡定。


