
从 小 穷 得 五 兄 弟 只

能 睡 在 一 个 没 有 床 的 阁

楼上，到如今身家上亿的

“土豪”，蔡其贝走过了近

30 年的商场求索之路，最

令 他 难 忘 的 还 是 起 步 时

在 河 南 安 阳 的 那 家 房

东。“那时冬天，地上积雪

10 厘米高，房东不仅借钱

给做资本，还让其儿子免

费帮忙做蛋糕。”回顾一

路的历程，蔡其贝的深情

停留在那个出发的地方，

并 称 其 房 东 为“ 救 命 恩

人”，现在还时常带着礼

品去看看。

他 是 一 个 懂 得 感 恩

的人。恩爱传承，见到需

要帮助的人，他也会自然

地上去帮一把。

2011 年的一天，蔡其

贝在路上看到一个残疾的

小孩子，孤身一人在哭泣，

把 他 送 到 了 石 家 庄 孤 儿

院，从此，他时常去孤儿院

看看，给孩子们送些吃的、

穿的。有一次过年，他买

了 1000 双童鞋送去；还有

一次送去一车的服装，从

1 岁到 13 岁每人一套；再

有一次拉去苹果、香蕉等

1 吨的水果。

蔡其贝对不幸的孩子

有一份天生的同情，他至

今也不能确定自己到底出

生 于 1970 年 还 是 1968

年，因为他一出生就被父

母 抛 弃 ，户 籍 上 登 记 是

1970 年，但塘里村上年纪

的 人 都 说 他 出 生 于 1968

年。对其出生的村庄，他

更其怀着一种深情。有一

次村里修路，一个电话捐

了 9 万元。

“人有多少能力就吃

多少饭。”蔡其贝说，当年

他家里穷，想做生意向村

中的富户以 1.2 分的利息

借 500 元却被拒绝，认为

他一辈子都还不起。从此

他发誓：永不借钱。至今，

他做的产品销售上亿，很

多银行想贷款给他，他却

从不贷款。

蔡其贝深知，穷没有

根，要是有，也可以用力连

根拔除。
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穷则思变结硕果胆大心诚赢良机
——访石家庄银座商贸有限公司董事长蔡其贝

■记者 金锦潘

他曾穷得五兄弟只睡一间没有床的楼阁，18岁离乡发誓，创不出名堂永不回家。

他做过蛋糕、糖果，卖过皮箱皮具，一步一个脚印，做一行兴一行，成为河北省首屈一指的皮具经销商，并终成美国知名品牌“花花公子”的中国总代理，年产销几亿元。

他叫蔡其贝，一脸憨厚，为人热情。日前，在他石家庄的一家公司，向记者聊起一路的创业历程，说：“只要你看好一件事，用心去做，没有不成功的。”

勤劳苦干，做蛋糕立足

1970 年，蔡其贝出生于仙降

塘里村。上有四个兄长，自他记忆

起，兄弟五人就睡在一张床上——

那还不是床，只是一间木屋的阁楼

上铺上稻草，就一张席子和一条破

被。每天早晨都是被灶间烧的稻

草薰醒。

1988 年，18 岁的蔡其贝初中

还没毕业就辍学了。贫穷就像一

根鞭子抽打着他，他哀求父母说：

“让我出去闯闯吧！”

父母把仅有的 300 元积蓄给

了他，蔡其贝暗暗发誓：不闯出点

事业永不回家。因为他再也不想

回到阁楼上重尝被跳蚤叮咬，烟熏

的滋味了。

但这时，他还不知道去哪里以

及做什么。从瑞安坐汽车到金华

后，随便买了一张 83 元的坐票到

了郑州，一下火车便晕头转向，在

郑州街头饿了三天，才舍得买一个

猪脚充饥。当时的他只觉得这城

市太大了，还不适合自己在这个城

市生存，便又转到了河南安阳。

从家里带来的 300 元资本差

不多用尽，生存成了蔡其贝的第一

要务。他找到安阳食品厂打工一

个月，要求不用工资，学会了制作

蛋糕的全过程后，发一个电报给家

里，寄来一台80元买的烤箱，蔡其

贝开始了他别无选择的创业。但

是，他却连买原料的钱都没有。蔡

其贝说，他遇到了一个好房东，不

仅房租欠账，还借给他几百元钱作

为资本，买来了白糖与面粉。

然而，开始生产的蛋糕却卖

不出去，因为没有固定的客户和

市场。每天早晨，他便骑一辆三

轮车拉到 10 多公里远的镇上去

卖，把 200 多公斤的蛋糕卖完回

到出租房已是深夜，睡不过几个

小时，马上就要起来做蛋糕。“那

时真叫艰苦。”蔡其贝说：“一天顶

多睡不到5个小时，到中午时能吃

一斤面条，一年没吃过油、也没吃

过蔬菜，每餐只有米饭与土豆伴

酱油。”

即便如此，蔡其贝的蛋糕还

时常停产，因为有许多欠账没有

及时收回，没钱买原料。他便想

了一个办法，让南阳烟糖酒公司

代销一半，每次一半兑换主要原

料白糖，以解后顾之忧。没想到

一年换下来，多余的白糖堆积如

山，达10多吨。

埋头苦干一年，蔡其贝挖到

了 1 万多元的第一桶金，从没见

过这么多钱，他兴奋极了，晚上

用 床 板 顶 着 门 才 能 睡 得 踏 实 。

尤其惊喜的还有第二年白糖紧

缺，他囤积的 10 多吨白糖又以

高价重新卖给烟糖酒公司，赚了

一笔。

善于思考，卖皮箱发家

蔡其贝并不满足，他说自己

是一个蛮有“野心”的人，当年不

敢在大城市稍作逗留，现在该是

去大城市发展的时候了。

他率先进入的是郑州菜市

场，曾把马屿的花菜批发给菜场，

并一度成为菜市场的“总管”。但

无论是南阳的蛋糕糖果，还是郑

州的菜市场，虽然赚钱用他的话

说“用麻袋装”，他仍然在寻找更

适合自己的事业或者说商机。

有一次，蔡其贝听朋友说市

场上有一种注塑的皮箱，非常结

实，人可以站在上面蹦跳。他立

马跑到北京，找到这种皮箱的品

牌“恒玉隆”后，当即奔赴产地深

圳，买了 2 万元皮箱拉到石家庄，

进价 140 元、卖 400 元一只，居然

供不应求。接着一发不可收，最

多时一天卖10个半挂车皮箱。其

时，巧逢大裁军，许多退伍军人排

队购买，货 车 一 到 即 被 抢 购 一

空。

蔡其贝说自己虽然读书不多

却善于观察、思考，做一件事之前

考虑很长时间，以至做什么旺什

么，从来没有失败过。

箱子做了3年之后，蔡其贝打

算向皮具发展，他从小知道温州有

一种“老人头皮鞋”比较知名，一直

打听寻找到设于广东江门市的“老

人头”厂家总部，要求做河北的总代

理，但来自香港的老板并不搭理他，

他便天天去询问，最终人家问他做

多少量，他拍着胸脯承诺第一年做

1000万元，三年内销售3000万元

以上。或许是被其诚意感动，“老人

头”董事会决定让他试试，蔡其贝跑

遍河北省83个商场，代理“老人头”

皮具系列，第二年就销售了3800万

元。

从此，蔡其贝在河北代理品

牌上做出点名气，许多知名品牌

的总代理纷纷找上门来，包括法

国的吉龙雪、美国的花花公子等，

到 2010 年，他的皮具代理销售额

达到近亿元，成为河北省皮具品

牌首屈一指的代理商。

胆大心诚，争品牌腾飞

“你的思路决定你的

命运。”蔡其贝从小在商

场摸索，总结出自己的经

验说，“只要你看好一件

事，用心去做，没有不成

功的。”

蔡 其 贝 最 喜 欢 的 事

是做市场调研，他说不懂

的行业从不介入，只做自

己 深 思 熟 虑 了 然 于 胸 的

事。看好的事下手要快，

瞻前顾后，商机稍纵即逝。

自 从 蔡 其 贝 代 理 了

美 国 知 名 品 牌“ 花 花 公

子”后，他就一直在争取

做总代理。有一次，他与

“花花公子”驻上海办事

处人员一起吃饭，了解到

“花花公子”的中国总代

理有不良嗜好，出现资金

问 题 ，连 代 理 费 都 交 不

了 。 蔡 其 贝 发 现 机 会 来

了 ，正 如 他 说 的 下 手 要

快。他当机立断，与“花

花公司”总部商谈中国总

代 理 事 宜 。 而 这 是 一 次

漫长的商谈，所有的细节

前后谈了 5 个月，最终敲

定。2014 年 5 月，蔡其贝

拿到了“花花公子”中国

总代理的生产、经销权，

一 次 性 签 约 10 年 ，仅 代

理费就达到 1.2 亿元。

这是一笔大的买卖，

蔡 其 贝 说 谈 下 来 谁 都 不

知晓，所有的决策都是一

个人做决定，排除一切的

干 扰 。 他 只 遵 循 了 一 条

原则：心诚、胆大。

接 着 ，蔡 其 贝 投 资

3000 多 万 元 开 始“ 花 花

公子”在中国的开发、设

计和运营，并为此在广州

注 册 了 宝 兔 商 贸 责 任 有

限 公 司 ，在 全 国 32 个 省

（市）招 聘 了 一 级 代 理 。

此前，“花花公子”品牌 5

年 间 在 中 国 生 产 销 售 了

13 亿多元。蔡其贝预计，

他接手的“花花公子”年

生 产、销 售 量 将 达 3 至 5

亿元。

满 脸 红 光 的 蔡 其 贝

信心十足，但随着事业的

跨越发展，读书不多的蔡

其 贝 时 刻 感 到 文 化 的 约

束，他说自己付出的精力

是文化人的三至五倍。

恩爱传承 以助人为乐


