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周刊

□本报记者 余非 卢炜南/文 谢申尉（中国美院）/图片设计

那些漂洋过海的生意

据区外侨办的统计，我区户籍人口在外取得居住证明，或者总集居住时间超过 3年以上的登记在册人数已经达到了一千多
人。其实对于这个数字，外侨办的工作人员也觉得远远不止。

路桥人的经商足迹早已踏遍了世界各地，这已不是新鲜事。但路桥人在海外的经商故事，依然和改革开放刚开始时候的闯荡
故事，如出一辙。这里有成功的喜悦，有衣锦还乡的荣耀，有失败的痛苦，也有一蹶不振的沉沦。但无论是什么，爱拼爱闯、重义守
信、吃苦耐劳的个性在一个又一个财富的故事中散发着点点光芒。

娃娃唱到：“为你，我用了半年的积蓄，飘洋过海地来看你。”路桥商人漂洋过海的故事固然不一样，但艰辛中依然充满着浪
漫。因为那已经不是一个追求财富的问题，而是凝固在身体里的商业血脉总是要在那里流淌。

没识得几个大字
我的个性就是好面子
困难的时候，简直连想死的心都有
相信别人是我唯一的法宝

十多年前，李领凤随着考察团来到阿联酋
的时候，眼前的景象就让她有一种创业的激动。
“那里的货物零售价格比国内要高好几倍。”李
领凤说道，那个时候，她觉得阿联酋就是个金
矿，放眼都是商机。

但现在，即便是名下的资产已可以用百万
计，即便阿联酋是她发迹的开端，李领凤回首起
那段漂洋过海的日子，依然觉得“连想死的心都
有”。虽然说这话的时候，李领凤脸上有着明显
的激动，但却也不能掩盖住她内心的一种坚毅
和自豪。

“我不识字，因此我从来就觉得那些依靠智
力，轻轻松松就能赚来的钱，和我一点关系都没
有。”李领凤说道。十几年前，中国日用品商城组
织一批商户到阿联酋考察，李领凤是其中之一。
“刚开始，大家都只是去看看，看到有生意好做，
就合伙凑份子组个集装箱，去碰碰运气。”李领
凤说道。

阿联酋的日子没有说的那么轻松。回想起
当年，李领凤只记得自己拿着各种各样的货物，
一个展销会一个展销会地跑。通过当地的华人
介绍，租一间房子，连住连放货物，每天起早贪
黑顶着烈日往返于各个城市。定展位、运货、布
展，这些事情都是自己一个人搞定。

这样的日子持续了三年多，在这期间，经营
的品种也一直在变。李领凤是个要强的人，一旦
在阿联酋做起了生意，就非得成功不可。看着什
么东西好卖，就进什么东西，漂洋过海地拉过
来，因此，也造成了一些积压。在国外做生意的
成本非常高，仅靠一些零打细敲的小买卖几乎
连成本都维持不住，什么样的困难和遭遇都遇
到过，好多人在这个时候都坚持不下去，纷纷打
道回国，但李领凤和少有的几个人坚持了下来。

“前几年其实就是在熟悉市场、摸索市场。”
李领凤这样说道。但个中的滋味，怕是只有李
领凤自己才能体会。转机出现在三年后，李领
凤经过多年的观察，发现一种高档的床上用品
在当地非常受欢迎。凭着多年在国内经营纺织
品的经验，她记准了花样，跑到国内印染业发
达的南通，日夜盯着厂家严格按照她的要求生
产。

李领凤敏锐地感到这是一次机遇。货物运
到阿联酋之后，寄放在一些店里销售。但由于文

化和生活习惯的差异，李领凤凭借着老经验做
好的产品并不能适应当地人的需求。那个时候，
李领凤独自一人在
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的仓库里，买了辆缝纫
机修改式样，近百斤的布匹一个人翻上翻下，汗
水完全浸透了衣裳。困了，就躺在布匹中睡觉，
醒了就继续干活，饿了就吃一点身边小炖锅里
的食物。就这样，市场逐渐打开了。

这些是一个什么样的日子，恐怕是用语言
难以描述的。对于李领凤的成功，用“天道酬勤”
四个字或许最能表述，而在这背后，还有一个坚
强的意志在支撑。李领凤说，这些年来，坚守着
脚踏实地做生意的人都逐渐好了起来，早些年
因为在迪拜买了摊位和店面的，这几年也因为
迪拜房地产的飞涨而从中获利。而那些总希望
透过一些渠道轻松赚钱的人，总是经不起风雨
的考验，而被市场冲刷下来。

支撑着李领凤一路走来的，还有一个“诚”
字。大字不识，相信别人就成了唯一的选择。只
要是能帮得上她的人，在报酬上从不吝啬，但更
主要的是，在每次交往中，她首先给了别人充分
的信任。这么多年来，尽管语言不通，或者仅能
说几个单词来交流，但李领凤还是交了许多阿
拉伯的朋友。即使被人骗过，却从来没有放弃过
这样的观念。对她来说，待人以诚其实是最大的
资本。

如今，
<=

多岁的李领凤已经从阿联酋回来
了。阿联酋的生意已经稳定，因此就回国继续开
拓事业版图。这或许就是路桥生意人的典型个
性，经商这个文化基因已经融入血脉，一刻不得
停息。

我的事情有啥好说的？
老友的生意，是从摆地摊开始的
你信任我，我就过来帮你
7年被劫 4次？还是要留下来

“那是一把货真价实的冲锋枪！”李良一边
说道，一边用手比划着。

就在三个月前，现年
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岁的李良从墨西哥
回到路桥，身上还带着未痊愈的伤。原来就在正
月，李良所在的工厂被一伙人洗劫一空，他自己
也被踢断了两根肋骨。在家人的极力劝阻下，李
良决定这次不再回墨西哥，而是留下来过过安
稳日子。

李良知道的，应该是在
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年，好友陈华
带着仅有的几万元钱，只身一人来到墨西哥，也
许这里是他唯一可能东山再起的地方。但人生
地不熟，语言不通，身上的钱在请了一位翻译、
租了一个小房间后，也就所剩无几。一切几乎都
一筹莫展。

更由于没有注册公司，陈华随身带着一批
从国内运来的塑料制品无处转卖。那个时候，陈
华每天奔波于当地的各大市场、商铺之中，走得
累了，坐下来休息时还不忘拨打搜集来的资料
上的电话挨个询问。直到最后，销售的办法终于
有了着落。“其实那也是不得已的对策，说白了
就是路桥人常说的‘赶市’，也就是摆地摊。”李
良说道。

“墨西哥并不是太好的治安状况也是创业
的拦路石。”李良说。在那边生活，平常不出去还
好，要是出去，即使是结伴同行，也总是提着心
吊着胆。而自己在墨西哥打工的
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年里，亲身经
历的抢劫事件就有
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次，而为了防止劫犯恼羞
成怒开枪杀人，自己出门都会事先在兜里备着
些钱以防万一。尤其在乘坐地铁时，电脑与苹果
手机更是不可拿出，因为“必被抢”。

但陈华却是在这样的环境下，起早摸黑、提
心吊胆地过了一年，省吃俭用积蓄了一点本金，
开了一家小公司，主要从事塑料回收加工。而值
得庆幸的是，陈华的吃苦耐劳终于有了回报，遇
上了一位颇有实力的合伙人，随后，公司也随之
步入正轨，生意越做越大。
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月，陈华的一句“我信任你，你
过来帮我”，让李良义无反顾地踏上了墨西哥这
片未知的土地。在这里，虽然气候宜人得有些类
似昆明，但却远离了中国整整一个太平洋的距
离，就是坐飞机也要
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个小时，但李良却说，陈
华是自己多年的老友，“老友信任我，我怎能不
帮呢？”

也是言语不通，也是人生地不熟，并且一来
便被告知外出要小心，谨防被抢劫，遇上持枪杀
人不稀奇……种种的一切都在无声地提醒着
他：回家吧，这个地方的不定因素太多了。然而，
即使这样，李良最终还是选择留下来。七年来，
在陈华和李良的打拼下，公司的规模越来越大，
年销售额达到几千万元。

但劫数还是不期而至。就在正月的一个夜
晚，
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时许，经过了一天忙碌工作的工人们终
于可以放下心来好好休息一番。此时，只听见从
工厂大门远远地传来“咚咚咚”的几声敲门声，
还不等工人们反应过来起床一探究竟，随着“哐
当”一声响，大家都意识到大门被撞开了。随即，
三四十个自称是便衣警察的男子说是接到有人
举报厂里藏有非法的枪械及毒品，陆续地闯入
工厂搜查。而令人胆颤惊心的是，他们每个人的
肩上都扛着一把冲锋枪。厂里顿时一片混乱，一
些经验老道的工人早已低头抱头蹲到一边的角
落位置。

时间一分一秒地过去，工厂里的一些电脑、
手机、相机、现金，只要是稍贵重点的物品都被
一扫而去。

“哪里还有钱？”“警察”用枪指着蹲在一旁
的其中一个工人问道。“我真的不知道了啊！”工
人当下被坚硬的铁皮靴踢中倒在了地上。随后，
又有几个人一一负伤……“也就是在那天，我的
两根肋骨被踢断了。”听着李良对当时情况的情
境再现，一旁的家人还是忍不住在心里为之捏
了一把冷汗。

在与李良交谈的过程中，他似乎不愿多说
自己在墨西哥为好友管理工厂的经历，往往只
用寥寥数语一带而过，而当谈起好友在墨西哥
创业打拼的经历时，他总是滔滔不绝。如今，李
良因为家庭、身体状况等各种原因再也不能跟
在陈华的身边帮他管理公司了，而陈华却依然
坚守在墨西哥，即使当地的环境曾多次令他备
受创伤，而显然他那颗敢闯敢拼的心却是越挫
越勇。

“我相信他会越来越好。”李良这样说道，虽
然自己没有继续留在墨西哥，但这一段海外经
历，还是让李良觉得这是人生中难能可贵的财
富。

参展二人组
“海啸”来了
路过，路过，再路过
我要背着浴缸走遍全世界

今年
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岁的王柯宁似乎是个大忙人，前一
刻记者还刚与他敲定碰面的时间，谁知下一刻
却接到他的来电，说是因生意上的需要要立即
赶往海外洽谈，一来一回少说也要一个星期。不
得已，两部手机架起了彼此间沟通的桥梁。

虽然至今没有见到过王柯宁本人，但听着

电话那端传来的沉稳且带着些许沙哑的声音，
无不透露着他的能干与老成。
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年，刚满
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岁的王柯宁在一次与朋
友闲聊时，偶然提起卫浴这个既传统而又在不
断革新的行业，当下便来了兴致，继而萌发了创
业的想法。“卫浴产品是日常生活的必需品，市
场广，需求大，有着良好的行业前景。”虽然在大
学里念的是法律专业，而得益于家里办厂的原
因，王柯宁的心里自然也有着一本自己的生意
经。

在父母的支持下，台州市辰达卫浴电器有
限公司最终落户金清镇，王柯宁也从此迈上了
从商生涯。“公司一开始的定位就是以经营中高
端产品为主。”正因如此，从公司一成立，王柯宁
便把目光瞄向了海外市场，但挑战也随之而来。
哪些淋浴产品销量好，如何掌握好的制作工艺，
到哪里去请优秀的设计制造工人，哪里采购来
的原材料物美又价廉……一箩筐的问题等着王
柯宁去思考、去探索、去解决。

浏览各大网络平台，联系各个经销厂商，不
远千里奔赴广州实地考察……足足花了三年时
间，一切才算准备妥当。
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年，王柯宁怀着一
颗激动万分的心情，带上了自己公司生产的
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种淋浴产品，首次踏上去往欧洲的旅途，参加
了德国的一个卫浴展会。“当时是在金融危机发
生之前，欧美是卫浴行业的主市场，客户群体明
确，而德国就排在前列。”王柯宁说道。

参展期间，王柯宁和另一名业务员两个人
几乎担起了所有的活。每天早上
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点不到便起
床了，从租用摊位，到取货搬货，再到布置展厅，
即使当时只有
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平米左右的摊位，即使已经往
简易风格靠拢，却也让他俩忙活了
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个小时。
但一番辛苦下来，
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天参展的收获并不大，只
收到了两三个客户的订单。王柯宁，有点失望。

困难接踵而至。
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年，世界金融危机过
后，以出口为主的卫浴行业受到了极大冲击，中
高端产品销量一路走低。但王柯宁并没有气馁。
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年，他开始对公司的产品进行选择性的调
整，决定了从以生产淋浴产品为主转向专业制
造简单却技术含量高的古典浴缸，这使公司迎
来了新的转机。

欧洲市场不行，王柯宁又带着新产出的浴
缸走进了美国市场。但就是在这里，王柯宁一连
参展了四年，而每一年给他的体会就是两个
字———“坚持”。“记得第一年在美国参展时，可
以说没有一个客户愿意走进摊位来看一看公司
的产品，只是一个接一个的路过、路过、再路过；
到了第二年，有些客户会稍做停留，看上一眼产
品，再默然走开；到了第三年才渐渐有客户主动
来问一些产品的相关信息，却没有合作的打算；
一直到了第四年，终于有客户过来了解产品的
报价，并有了合作的意愿。”王柯宁说，“其实参
加展会就是一个循序渐进的过程，我们要通过
不断坚持，让客户知道公司一直在发展，而产品
也一直在改进。”

“可能是做浴缸后布置展厅只要短短
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个小时的关系吧，比原来做淋浴产品时足足缩
短了
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小时。”说起这几年的变化，王柯宁有点
插科打诨。但几年下来的坚守，让王柯宁明白始
终保持乐观的心态有多重要。其实，多年以来，
王柯宁每年都会坚持不懈地赶赴海外参加展
会，几年中，他几乎“背”着自己的卫浴产品走过
大大小小十几个国家，参展摊位的大小也从原
来的
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平增大到了
76

平。如今，公司的生意越
做越大，越做越广，而公司讲究细节处理，设计
理念超前的产品更是吸引到大大小小许多海外
客户的青睐。


