
责任编辑 曾龙晖 版式 钟涛 责任校对 胡天林 2026 年 6 月 26 日 星期五 专 版4 专刊

□专刊记者蒋秀芳

　　在国道 322 线全州段新塘坪高铁桥旁，一
个占地 2000 多平方米的门窗建材大卖场格外引
人注目。车来车往间，一个面色如铜、身形魁梧
的身影总是忙碌不停，他不是在指导工人切割铝
材，就是在拿着卷尺细致地为客户算料。他就是
全州县海纳达建材经营部的掌舵人——— 彭安车。
　　从走出山川的求学青年，到下岗潮中的迷茫
青年；从通信公司的“工程师”，到返乡创业的
“新农人”……彭安车的人生轨迹几经辗转，最
终在“门”这个行业里找到了安身立命的支点。
“我做的不仅是门窗生意，更是守护千家万户的
‘门面’。”彭安车用这句质朴的话语，解码了
海纳达门窗从零起步、逆势上扬的成长基因。

山川归雁：

一个工程师的“降维”回归

　　彭安车说：“我本是山川走出的孩子，落叶
归根，心安之处才是家。”
　　 1976 年，彭安车出生在全州县才湾镇的山
川村。大山的厚重赋予了他坚韧的性格，也埋下
了他日后“海纳百川”的胸襟。 1998 年，从南
宁职业技术大学毕业的他，本应是“包分配”的
幸运儿，却被时代的浪潮打了个措手不及——— 当
年 10 月，他被分配到全州县纸板厂，然而板凳
还没坐热，就遭遇了国企改革的“下岗潮”。
　　“一进去就下岗”的尴尬，没有击垮这个年
轻人的斗志。凭借扎实的理论功底，彭安车迅速
转型，进入广西通讯工程局工作，并考取了工程
师职称。 2005 年，他甚至叩开了全球通信巨头
华为公司的大门，虽然只工作了短短 7 个月，但
这段经历让他深刻理解了何为“流程化管理”与
“品质标准化”。
　　从通讯工程到建材销售，这看似风马牛不相
及的跨界，在彭安车看来却有着内在的逻辑。
2006 年，他开始涉足建材圈，在平乐县卖地板
砖； 2014 年，又转战梧州市，扩大经营装修建
材生意，还跨界办起了驾校。丰富的职业履历，
锻炼了他敏锐的商业嗅觉。
　　 2021 年，是彭安车人生的一个分水岭。彼
时，全国正处于疫情期间，很多行业按下“暂停
键”，彭安车也难得闲下来，开始思考人生的下
一步。父母日渐老去，子女也需要陪伴，故乡的
山水在梦中愈发清晰。此时，同乡、同学兼好兄
弟粟总的鼓动，更是点燃了他回乡创业的激情。
　　“家乡情怀在牵扯着我，外面世界再大，终
究不是归处。”这句脱口而出的心里话，成了彭
安车回乡的动力。他毅然放弃了梧州打下的基
础，带着全部身家回到全州，在新塘坪高铁桥边
租下场地，投资购设备和装修展厅，成立了全州
县海纳达建材经营部。

守“门”有术：

在逆势中淬炼“工匠魂”

　　员工吴工感慨道：“彭总手把手教技术，他
对品质的苛刻，让我们看到了一扇门窗背后的良
心。”
　　 2021 年，是房地产行业进入深度调整期的
开端。此时的彭安车一头扎进门窗行业，在旁人
看来并非明智之举。然而，彭安车却有着自己的
“逆行逻辑”：房子可以少建，但老百姓对美好
生活的追求不会变，好门窗永远有市场。
　　“海纳达门窗”开业之初，并非一帆风顺。
全国经济大环境尚未复苏，房地产的低迷直接传
导到了装修建材行业。但彭安车不仅没有退缩，
反而借此机会苦练内功。
　　技术，是海纳达门窗攻克的第一道难关。门
窗行业看似门槛低，实则水很深，铝材的厚度、
玻璃的中空工艺、五金配件的耐磨度，每一项都
关乎安全与使用寿命。为了解决技术难题，彭安
车化身“空中飞人”，南下广州、佛山，北上长
沙，东进浙江，四处拜师学艺。
　　在浙江永康，他引进了“精武门”等知名品
牌的别墅大门；在广东佛山，他学习了最前沿的
门窗新款式。但他从不照搬照抄，而是结合全州
本地的气候特点与农村自建房的实际需求，进行

“择优变新”。
　　技术工吴工是 2021 年开店时就跟在彭安
车身边的“老伙计”。他至今记得，刚来时他
连切割机都拿不稳。彭安车作为拥有工程师职
称的老板，没有丝毫架子，换上工装就上手。
“彭总就是这么个人，哪怕一颗螺丝没拧紧，
他都要返工。他常说，我们卖出去的不只是铝
合金窗子，更是责任和安全。”吴工这句朴实
无华的言语，道出了海纳达门窗人对“匠心”
最本真的坚守。
　　海纳达的核心竞争力，源于其独特的“前
店后厂”重资产模式。区别于市面上多数只接
单、转手代工的门窗店面，彭安车选择了一条
更“重”的路——— 自建厂房、自组团队、自主
加工安装。他曾算过一笔账：省去中间环节，
以源头工厂的批发价直面消费者，价格优势便
自然显现；而自有售后团队的随叫随到，则直
击农村消费者最担心的“售后难”痛点。
　　这一模式带给客户的好处实实在在：出货
周期更短，无需等待层层转单；价格更透明，
挤掉了中间商的加价空间；品质更稳定，从下
料到安装全程可控；售后更有保障，自己的产
品自己负责到底。正如彭安车所言：“我不是
卖门的中间商，我是造门的守门人。”
　　“海纳百川，诚信而立”——— 这八个字挂
在海纳达的展厅里，也刻在了彭安车的经营骨
髓里。他将这种理念融入生产销售的每一个环
节，哪怕只是一个门把手的小问题，只要客户
一个电话，他也会安排师傅上门服务。

货比三十家：
“笨”功夫里的大智慧

　　在这纷繁的市场里，好口碑就是最好的
广告。
　　在全州的建材江湖，海纳达不是最早入局
的，却是口碑发酵最快的。 2025 年 3 月发生
的一件事，让彭安车更加坚信了诚信、专业的
价值。
　　龙水镇一位客户要装修自家新建的乡村别
墅。对于这栋倾注了半生心血的房子，客户极
其谨慎，在选购门窗时更是拿出了做学问的劲
头。他不仅跑遍了县城几家大型建材市场，甚
至逐一造访了沿街大大小小的众多门窗店。
　　令人忍俊不禁的是，这位客户随身带着一
个笔记本，每进一家店，都把材质、型号、价
格详细记录下来，回家后打开笔记本一一对
比。从铝材品牌到玻璃厚度，从滑轮顺滑度到
锁具安全性，他几乎成了半个门窗专家。
　　经过长达半个月的“市场调研”，横向对
比了多家店之后，他最终把目光锁定海纳达，
选择了海纳达。原因很直白：性价比高，测量
设计和出图方案都很专业，售后服务有保障，
配套产品综合实力较强，省心省力，更是节省
了近万元支出。
　　“性价比只是一个引子，品质和售后才是
定心丸。”彭安车事后复盘这笔生意时说，现
在的农村消费者非常理性，尤其在自建别墅这
种大额支出上，大家不仅要“面子”好看，更
要“里子”扎实。正是基于源头工厂的价格优
势、大厂铝材的品质保障以及随叫随到的售后
服务，海纳达的回头客越来越多。
　　回顾这五年，海纳达的成长阶梯清晰可
见： 2021 年和 2022 年是“扎根之年”，在
行业低谷时站稳脚跟； 2023 年和 2024 年凭
借专业和诚信的口碑发酵，服务客户量迈入
“上升通道”；时至 2025 年，受益于新农村
建设的红利，服务客户量的覆盖面有较大的
突破。
　　立足—上升—突破，这条逆势增长的曲
线，正应了那句老话：金杯银杯，不如老百姓
的口碑。在全州广袤的农村，一扇扇带着“海
纳达”印记的门窗，正通过亲戚带亲戚、邻居
荐邻居的方式，走进千家万户。

初心如磐：

向广阔农村要市场

　　“哪怕只装一个门、一扇窗，我们也要上
门服务。”

　　在海纳达的经营版图中，县城商品房只占
一部分，更广阔的天地在全县的广大农村。近
年来，随着乡村振兴战略的推进，全州县农村
兴起了“别墅热”。一栋栋拔地而起的小洋
楼，不仅是农民生活富裕的象征，更是对高品
质建材需求的直接体现。
　　彭安车敏锐地捕捉到了这一变化。他发
现，农村客户对门窗的需求已经从过去的“遮
风挡雨”升级为“节能隔音、美观大气”。为
此，海纳达专门针对农村自建房喜欢大采光、
高挑客厅的特点，研发定制了大尺寸的重型推
拉门和全景落地窗，既符合农村的审美，又保
证了安全稳固。
　　关于下一步的规划，彭安车显得既务实又
充满信心。他坦言，市场环境依然充满挑战，
但越是这个时候，越要回归商业本质，初心不
改，超越自我。他把未来的战略浓缩为三个关
键词：控成本、提品质、扩占比。
　　控成本，就是继续强化源头采购优势，让
利给消费者；提品质，则是不断更新技术款
式，紧跟一线城市的审美潮流；扩占比，便是
深耕农村市场，将服务网点和服务意识下沉到
村屯每个角落。
　　“海纳百川，诚信而立”，这一企业核心
文化指引着海纳达的前行方向。在彭安车看
来，门窗是家的眼睛，也是家的守护者。无论
是价值几十万的别墅大单，还是农村老房子更
换一扇几百元的铝合金窗，海纳达的服务标准
始终如一。
　　从怀揣工程师梦的技术员，到如今天天搬
窗、扎根乡土的创业者，彭安车完成了人生赛
道的华丽转身。在全州这片热土上，他用一扇
扇美观耐用的门窗，诠释着“工匠精神”；用
诚心实意的服务，践行着“海纳百川”的胸
怀。海纳达的故事，是一个关于回归的故事，
更是一个关于如何在家乡的土地上，用匠心点
亮万家灯火的故事。回家推开一扇窗，看窗
外美丽的风景。

  （本版图片均由海纳达建材提供）

海纳百川 以匠心守“门”
——— 解码全州县海纳达建材经营部的成长基因

  海纳达门窗装点乡村新居，
以匠心品质守护万家灯火，见证乡
村振兴美好变迁。

  这是海纳达门窗超市的门店外观，位于国道
322 线全州段新塘坪高铁桥旁。该门店以“前店后
厂”模式运营，集展示、加工、服务于一体。

  彭安车（中）在车间
指导员工制作门窗，以匠心
守“门”，诠释海纳达建材
的诚信与品质。

  海纳达展厅内各式
门窗陈列有序，以匠心品
质守护千家万户的 “门
面”。


