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麦当劳创始人克罗克的名人故事
雷.克罗克(1902~1984)是美国

家喻户晓的人物。
不只是在美国，在世界其它地

方也会时常听到他的名字。
因为他的事业——麦当劳快

餐业已经遍及世界各地。他的创
业精神激励着一代又一代的企业
家，也激励着梦想成功的从事着其
他职业的人。

在美国，雷.克罗克是一个传奇
式的人物。人们认为他是重要新
产业的创始人，在商业界他的地位
是无人企及无人企及：没有人比得
上。的。有人将他的事业与洛克
菲勒的炼油业、卡耐基的钢铁工业
以及福特的汽车装配相比拟。

他的经历是丰富而痛苦的。
他曾经靠演奏钢琴来谋生，也当过
推销员，还做过销售经理。他自己
也办过一个小公司，事业上也取得
了一些成功，以常人而言，他该躺
下来休息一会了。但是，1954年，
52岁的克罗克，为生命立下了最大
的赌注，他放弃了自己原有的工
作，为麦克唐纳兄弟推销麦当劳快
餐店专营证，并且自己在伊利诺斯
州开业了一个麦当劳快餐店。他
的麦当劳在走向成功的过程中遇
到过各种困难，也曾负债累累，也
曾面临领导层分裂的危机。但是
克罗克毕竟是克罗克，他不怕困
难，面对各方面压力，他以自己的
人格魅力加上自己的智慧，闯过了
一道又一道的难关。终于他的麦
当劳快餐店在不长时间里便风靡
(ｍí)美国，遍布世界。

小小商人 1902年，雷.克罗克
出生在芝加哥西部的一个名叫奥
克帕克的小镇。

他有一个幸福的家庭。父亲
路易斯.克罗克是西部联合公司的
雇员。父亲的经历也是十分艰苦
的，老克罗克12岁时就开始为这家
西部联合公司工作。

母亲罗斯心地善良，小克罗克
一家称她有一副菩萨心肠。

在高中的时候，他开始尝试实
现自己童年的幻想。

当他激动地跑回家，向家人宣
布他的出色的主意时，全家笑他

“丹尼空想家”。小伙子正值血气
方刚，他受不了这个。于是他开始
动手了。

他幻想过摆一个卖柠檬水的
摊位。于是，在暑假里，他设立了
一个。虽然这耗费了他大量的气
力和时间，但是他那次丰收了——
他卖掉了许多柠檬水，他也体验到
了成功后的成就感。

卖过柠檬水后，下一步，他该
干什么呢?这个少年，他开始实现
他的童年时的另外一个梦。

在上个学年的夏天和每一天
的午休时间，克罗克都是在他的叔
叔厄(è)尔.爱德豪的店里度过。

那个时候，他叔叔的店里开了
一个冷饮专柜，克罗克是在冷饮专
柜工作的。他的工作内容是向别
人推销圣代。

那个时候，他的工作动力是明
确的，他要多挣钱，他要开一个
店。于是他更加拼命工作，他努力
钻研推销技巧，他在那个时候，学
会了用微笑和热情去影响人。他
取得了初步的成功。

不管发生什么事，都不能阻止
他赚钱的欲望。而且，他要把钱一
分一分地存起来。终于在银行里，
他有了一笔足够的存款。

那时候他的气派和勇气是令
人称道的。他，一个涉世未深的小
家伙俨然象一个大企业家。他到
处张罗，又去找了两个朋友，因为
这两个朋友有存款。他们每个人
投资100美元，租了一间房子，房租
当时是每月 25美元。他们开始采
购货物，这个小店里有活页乐谱、
新奇的乐器，如奥卡利那笛、口琴、
克罗里里琴等。他们出卖这些。

同时，这个店里也有其他的项

目。克罗克开始实现童年时的那
个梦，他成为该店的钢琴演奏师。

只是他并不是十分满意。虽
然他搞了许多演奏，也唱了许多的
歌。但是他们的生意并不兴隆，他
们只卖出了一点点东西，他们的生
意太少了。而他们的房子是按月
租赁的。

他们只支撑了几个月，这个店
就黄了。店里的货全卖给了另外
一家音乐商店。

完了，一切就这么结束了。克
罗克这个少年当年痛苦了一阵儿，
他尝到了失败的滋味。创业真的
不容易。此后，他的“商业生涯”便
告一段落。

日子一天天过去，他的厌学情
绪越来越浓，他越来越烦。

那时候，他也受不了那种沉重
的学习压力，他需要成功，而学业
上却没有长进。于是他就有了退
学的打算。

一战爆发的时候他才 15岁。
但是他也入伍了，他虚报了年龄是
想逃脱学校里的功课。他加入了
红十字救护车队，成为一名驾驶
员。

一战结束后，他又回到了芝加
哥。他的父母再次苦心地劝他去
读书。他去了，其实他一直是个听
话的孩子，但是他总是缺课。

他喜欢去外面搞推销，弹钢
琴。干这些事时他如鱼儿得水一
样欢乐而且精力充沛(ｐèｉ)。在
1919年的时候，他一周就可以赚到
25美元或者 30美元了，无论如何，
这是不错的收入。日后，没有多
久，他开始比他的父亲赚钱多了。

他认为他没有必要再念下去
了，他终于离开了学校。

在这一段放荡的日子里，他还
是拼命地找工作。他认为他的生
命中不能没有工作。有一次，有一
个人向他介绍了一份工作。他喜
滋滋地去了。那是一个夜总会，介
绍人对他说，那里需要像雷.克罗克
这样的演奏者。

因为他太需要工作了。他不
顾一切地寻找自己喜欢的工作。

那一次他及时赶到了夜总会，
那时已经是晚上9点了。

雷.克罗克受骗了，原来那是一
个妓院，克罗克匆匆演奏完了，就
拿着工钱跑了，此后他再也没有去
过那个地方。

此后，他又干过一些推销，但
推销的东西是吊袜带和床垫上的
玫瑰花苞。他觉得他不感兴趣，便
又放弃了。后来，他就在密歇根州
的波波莱克的一个乐队中找到了
一份演奏工作。

在那里他结识了一个名叫埃
塞尔.弗来明的姑娘，这个姑娘成为
日后他的第一个新娘，并一起共同
生活了35年之久。

一个不断变换工作的人 1922
年，雷.克罗克与埃塞尔.弗来明结
婚了。结婚之后，克罗克开始推销
莉莉纸杯。初始推销，并不是那么
容易的事，尽管，克罗克的口才是
一流的，但他当时也是处处碰壁。

那时候，他拿着样品向餐馆老
板推销，而这些老板却摇着头说：

“不要。玻璃杯要比它好。”
他又向冷饮柜的老板推销，他

把纸杯子的好处说尽了。但由于
当时他一点经验也没有，推销工作
进展不大。

他从早晨到下午五点乃至于
五点半，他一直漫步在他推销区的
人行道上。紧接着下午六点他还
要有另一份工作。这是在奥克帕
克的 WGES 公司广播电台弹钢
琴。演播室在奥克帕克的阿姆斯
旅馆，这与他的居住地仅隔几个街
区，但他却常常是彻夜不眠，根本
回不了家。后来，因为雷.克罗克干
得不错，他成为WGES电台的专职
钢琴师。这样，他一天就有了两份
固定的工作。

这种生活是有规律的，一般只
有在星期天他才会有一天的休息，
因为白天莉莉纸杯厂放他一天
假。但晚上他还要去电台工作几
个钟头。

星期一的电台没有节目。这
个夜晚对于电台而言是一个“安静
的夜晚”，但是对于克罗克而言却
是个例外，因为他还有演出任务。

他在星期一经常和一个叫做
休.马歇尔的广播员一起演出。这
是设在一个剧院里的电台。冬天
有几个月，克罗克常常因为交通堵
塞，到电台他常常要晚上几分钟。
这时候，休.马歇尔对着麦克风一边
侃侃(ｋǎｎ)而谈，一边冲着克罗克
瞪眼睛，他作挥舞拳头状，他又不
能停止演说，因为他要拖延时间。

这时候克罗克负疚(ｊｉù)地
看着他，同时他迅速地脱下大衣，
拿掉围巾。穿着套鞋就去开始了
事先毫无准备的钢琴演奏。

他在那时候还要给一个不认
识的女歌手伴奏。而这个女歌手
的演唱曲目，克罗克几乎未听过，
或者是很少练习的，但是在克罗克
自己感到勉强伴奏的情况下，众人
的评价却是：效果相当好。

这一段日子里，他把时间都花
在工作上了，他觉得自己确实忽略
了妻子。但是他也是毫无办法。

而且他总是希望自己能再好
一点，这种雄心勃勃的想法使他不
断地工作。他不能闲着呆上一分
钟。他一人做两份工作使他能感
觉舒服一些。

但是他也会调剂自己的生
活。他终于争取到一周中周六晚
上休息的机会。这一天晚上对于
妻子和克罗克来说，是重要的。

这一天他与妻子在吃晚饭后
会穿上他们最好的衣服，去芝加
哥，看一看演出，然后再喝咖啡，这
一切都结束后，他们就再买一份星
期天的报纸。

这一切在富人看来是太微不
足道了，可是对于克罗克夫妇而
言，这太重要了。这是一个节日。
他们用自己的美元在穷人圈中享
受到了无比的乐趣。

一九四二年十月女儿玛丽可
林出生了。他的责任加重了，多了
一个娃娃，就又多了几重责任了。
总之在家里他已经不仅仅是丈夫
了，他还是一个父亲，他该为这一
切更加努力地奔波了。

但是，那一年的冬天却尤其令
他失望。那一年冬天，销售纸杯子
的业务显得特别困难。

克罗克信奉的原则是帮助客
户。而客户的情绪变得很不好，克
罗克认为这是自身的责任。虽然，
那一年冬天，公司里照常付他工
资。但是，他认为他不该得这么
多。他觉得公司因为付给他工资
而亏了钱。

1930年，雷.克罗克向沃尔格
林药品公司推销纸杯子。

中午，当他看见那里人来人往
的情景后，他有了一个想法，他认
为这些流动人口可以用他的纸杯
子带走啤酒和饮料。当时有一个
商店就在这条马路的对面。

于是，雷.克罗克认为机会来
了，他向那个搞饮食服务的人大肆
宣传。那个人名字叫麦克纳马拉，
他听完克罗克的建议后摇头。

“你真是疯了。”那个饮食服务
者讥笑地看着他。“我干嘛要花 1．
5美分去买你的杯子呢?”

“你可以赚得更多。”克罗克解
释说，“而且，你还可以只用这种杯
子卖香草饼。”

那个人特别生气，而且神情高
傲。克罗克第一个回合输了，但是
他不气馁。他认为这个办法对谁
都有利。最后，他说服了那个麦
克。条件是他向麦克提供试用的
杯子。

其实从第一天起，这些办法就

十分成功。没过多久，麦克对这个
想法比克罗克还投入。他开始向
自己公司的采购部建议定购纸
杯。这对于克罗克来说，他推销量
更大了，只要这家公司一有商店建
成，那么克罗克就可以推销更多的
纸杯子。

在社会上，他进入顺境了，但
是他又是在不断的追求中。他后
来辞掉了莉莉纸杯公司的工作，与
厄尔.普林顿合作，推销厄尔生产的
多轴混合器。他的销量越来越大，
终于又一个事业在他的栽培下成
长起来，他开始雇佣私人秘书。

他的第一阻力便是家庭。他
的妻子埃塞尔对于他的辞职是十
分气愤的，妻子总希望过着平稳的
生活，而丈夫太爱冒险。

克罗克受到了很大的打击。
他突然感觉到家庭的疏远，但是，
他依然去做了。

于是他放弃了有安全感而且
工资也不错的职业去干自己的公
司。他到处奔波，去推销多轴混合
器，开始的失败使他负债累累，但
是他一如既往，匆匆忙忙。在奔波
中他又获成功了。虽然那是一份
苦差，但他十分喜欢那项工作。

那时候他一个人独来独往。
尽管他有一间办公室，但是很小，
而且固定在一处，在芝加哥的拉萨
木——瓦克大厦里。这种固定的
方式是不利于推销工作的，所以克
罗克很少在那里。那时候，他雇了
一个秘书，他的秘书代替他管理那
间小小的办公室。他则作为一个
推销员，来回奔波于全国各地。

在当时，克罗克考虑到这是一
种新产品，于是他不厌其烦地解
说。他发现这种机器的销量还是
在不断上升了，这更增加了他的信
念。

他一天只休息 4个钟头，或者
更少。多者也不过 6个小时而已。
那时候每一个了解他的人都对他
感到惊奇。但是，克罗克自己觉得
睡得很好，跟他工作得很努力一
样，这样是自然而然而且成为越来
越容易的事。

二战期间，克罗克不能继续进
行多轴混合器的生意了。战争使
钢材的供应受到了限制，而钢材是
制造多轴混合器的一种原料。于
是，他又转向了别的东西。

他开始四处活动。他又找了
一份工作。他为“全麦乳”饮料提
供低脂肪麦乳精粉和 16盎司的纸
杯子。他就是依靠这个来维持全
家生活的。

抓住了麦当劳1954年，这是一
个带有转折性的年代，这是克罗克
的一个新纪元。他由此跨入了他
的真正的事业。

1954年，飞机降落在芝加哥机
场。周围灰蒙蒙的。克罗克预感
有暴风雨降临，但是他不怕。这
时候他紧握着手提箱，而手提箱
里装着他与麦当劳兄弟签订的合
同。那里面装的是他后半生的事
业。

他带着有病之躯，行走如飞；
他这个巨人正在放弃小康生活，他
要从一个贫民彻底变为一个巨富。

他完全投入麦当劳，其实也是
一个偶然。

在 1954年初，那个时候，克罗
克的食品器材市场正日趋萎缩，他
正在尝试着新的办法，他决定给他
的多轴混合器寻找新市场。

那个时候，他听到了麦当劳兄
弟店。

他初步了解：麦氏兄弟有八台
混合器。这么大的销量怎么会发
生呢?而且圣伯纳迪诺是一个沙漠
小镇。

他决定首先要知道，为什么加
州麦氏兄弟一家小小的汽车餐厅，
却需要这么多的混合器。

那个时候，克罗克正好接到麦
当劳兄弟邮来的订单。

订单上表示，麦氏兄弟要第九
台和第十台两台机器。

有一天，克罗克在清晨出发，
驱车行了60英里来到了西部的圣
伯纳迪诺。大约上午十点钟左
右，他的车到了寿当劳兄弟店的
门口。

这个店在克罗克眼里并没有
什么特别之处。但是看着排着队
的人群，他开始进一步的了解，他
问了几个来吃早点的人。

他终于找到了答案。他发现
了快餐的潜力，这是最重要的。他
看到了一个有潜力的机会，这就是
快餐业。快餐业仍然是商业处女
地。克罗克在麦当劳里看到了希
望。他以往的热情开始高涨。他
认定，麦当劳正是一种进军的最佳
工具。它可以填补食品服务界的
空缺。

他想到，花七万五千美元就可
以建立起一个麦当劳店，众多的麦
当劳店可以连锁起来。他长年奔
波在外，走遍了全国各地，他知道
麦当劳在全国连锁肯定能行。

现在，他就可以数出成千上百
个地点，那里正适合开麦当劳餐
厅。他有多年的经验，所以他懂得
如何使麦当劳成为最好的事业。
这些年来，他的推销一直是围绕着
餐饮和服务业的，所以他对这些了
如指掌了如指掌：表示对情况非常
清楚，好像指着自己的手撑给人
看。

但是第一次与麦当劳兄弟会
面之后，克罗克微觉失望。但是他
凭着他的推销口才，力劝麦当劳兄
弟去扩大生产。

麦当劳兄弟二人心动了，但是
麦当劳兄弟需要一位连锁代理
人。克罗克自我推荐成为代理人。

麦当劳兄弟很欢迎克罗克，因
为克罗克的商海生涯他们是有所
耳闻的，他们需要的就是这样的代
理人，有经验而且有决断力。但是
麦当劳兄弟也坚持自己的权利。
他们需要和克罗克谈好一切条件。

他们提出了以下条件：
第一，不要收太高的连锁费

用。他们这种要求，使麦当劳的连
锁权利成为最便宜的，这是以没有
利润作为代价的。

第二，他们继续订出权利费。
他们一共收取950美元。

第三，他们要求克罗克抽取连
锁店中的1．9％的费用，克罗克自
己保留1．4％，而剩下的0．5％归
麦当劳兄弟。

这些条件是有利于麦氏的。
但是克罗克因为开创新事业太急，
他接受了合同。

而 1．9％的费用根本不够服
务连锁的利润，日后，克罗克还要
往里贴钱。

但是，克罗克还是为做成了这
笔交易而高兴。

克罗克以一个推销员的目光
去看待那件事。他的脑子里是一
个完整的计划。他那时是想多推
销出一些机器。而且，他当时的一
个直觉就是看上了“麦当劳”的名
字。而这个名字是不可以随便拿
过来用的。

克罗克正是凭着这种人品才
不断迈上成功的阶梯。他开始着
手准备了。他已经踏上了新的征
程。

克罗克虽说50岁了，但仍精力
充沛。

克罗克开始了第一个样板店
的建设，一切又从零开始了。他相
信自己是个能干这种事的人。克
罗克自信自己的能力，所以他牢牢
地抓住了麦当劳，不管前面有多少
阻力，他都要坚持下去。他把全部
精力都投在麦当劳上。这种工作
热情令人吃惊和佩服。但是克罗
克的工作热情之动力并不是金钱，
而是一种自信，他信仰的东西便
是：相信自己。（未完待续）


