
带动四五千农民成“万元户”

如今，说起马屿棉被产业，年轻一

辈的“90”“00”后可能印象不深，特别

是拿它与马屿眼镜业相比较，更是显

得它生命周期有点短。

业内人士事后分析，为它的衰微找

到了原因。原来，马屿这批棉被厂大都

创办于改革开放初期，创办人与工人大

都是洗脚上岸的农民，他们刚开始凭借

胆量，瞅准市场物资紧缺，挣到了第一

桶金。但随着经济形势的发展变化，人

才缺乏、资金不足、对市场反应迟缓等

问题慢慢暴露出来。尤其是一批科技

含量高、款式新颖、品牌硬、信誉好的棉

被产品进入市场后，马屿生产的棉被在

市场上销售越来越困难。合同签不到，

让市场代销，货款回笼慢，还经常因结

账拖拉、短款等问题发生矛盾。

上世纪90年代开始，马屿棉被厂

曾派人到广州和深圳市区租柜台或在

一些人流量大的公共场所摆摊，自卖

自销，但因产品外观不美，柔软度欠

佳，销售举步维艰。

俗话说：“货到地头死。”马屿厂家

犹豫后，果断压价销售，甚至低价抛

售，以免造成更大损失。这个时候，温

州永嘉一批“弹棉人”嗅到商机，杀到

了市场前沿，向马屿“弹棉人”市场阵

地发起冲锋，给予致命一击。他们在

广州和深圳郊区低价租地，购买设备，

招收外地务工人员，就地办厂，现做现

卖。由于他们与市场“短兵相接”，信

息准，出产品快，成本又低，优势明显，

很快占据了低中端市场。从此，马屿

棉被产品被排斥在市场之外。

企业难以为继，有的动起了歪脑

筋，用偷工减料的办法，企图用低价格

打败对方，结果是饮鸩止渴，工厂先行

倒闭。一些厂在亏损中苦苦支撑，等

待时机，图谋东山再起。无奈市场无

情，回天乏术。到1993年，除南方寝

饰一家企业有幸存活，并做强做大外，

其余均被市场抛弃。

瑞安本地人熟知的南方寝饰，

1985年创办时叫南方被服实业有限公

司（后改称中国南方寝饰集团有限公

司），针对变化了的市场，投巨资技改，

从国外购买先进生产线，引进人才，在

产品做新做精上下功夫，并在逆风翻

盘后，大力开发喜庆类新产品，先后在

全国开出1000家专卖店。

那些棉被厂关闭后，从业人员去

了哪里？他们纷纷转行搏击其他行

业，继续去圆财富梦想。有的在广州

生产制造美容美发产品，如沐浴液、洗

发精等；有的在广东佛山做印花布生

意；还有的开店经销眼镜……

马屿棉被产业淡出人们视线已经

30年，事过境迁，回望1981年至1993

年那段不长不短的创业路，座谈会上，

大家给出一个相对客观的评价，那就

是：马屿棉被产业富了一方百姓，培育

了一批搏击市场的能人，也涵养了一种

激励后人的创业精神，值得世人礼赞！

（本文配图由蔡钟亮提供）
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说起马屿，许多人都会

提及“四个一”（一副眼镜、一

只蛋糕箱、一双皮鞋和一床

棉被）特色产业，与其他三个

产业相比，棉被制造业被形

象地称作“小弟弟”。这是因

为它与其他行业，特别是“老

大哥”眼镜行业相比，不是一

个 量 级 的 。 但 跻 身“ 四 个

一”，又是其实力的彰显。

虽然距离马屿棉被制造

业最辉煌的时期已逾30年，但

是，老一辈的创业者和从业人

员回忆起1981年至1993年那

段岁月，讲述这13年间为改变

自身生活条件和农村落后面

貌所付出的种种努力，许多人

听后都不由地肃然起敬。

近日，笔者走访这个群

体，并试图还原这段历史。

面对未知的领域，有人愿意冲

锋陷阵、敢为人先，通常人们称其为

“第一个吃螃蟹的人”。说起马屿棉

被制造业第一个吃螃蟹的人，人们

公认——虞金齐。

那是1981年，虞金齐在马屿区

曹村公社某集体企业当采购员。6

月的一天，他与两个好朋友——时

任马屿区篁社公社马岙大队大队长

的陈希通和时任马岙大队党支部书

记谢成永——闲聊时，建议：找几个

人合伙办一家棉被厂，让群众尽快

富起来。

虞金齐事先是做过调查研究

的，他罗列了办棉被厂的五大可行

性条件。棉被需求量大，产品好销；

制棉技术简单，农民一学就会；开办

经费少，办一家厂7万元就够了；场

地要求不高，找个空旷一点的房屋

就可以；原料好釆价格便宜，利润空

间大。

这里要插叙一下1981年马屿的

情形。当时，改革开放的春风已吹

遍大江南北，也吹到了位于飞云江

中游的马屿，农民的思想活络了，大

家纷纷寻找致富门路，后来为人们

所熟知的“四个一”产业，差不多都

是在这段时间前后起步的。

说干就干！当年7月，陈希通、

谢成永、虞金齐、蔡演忠、蔡福禄等7

人组成股东班子。他们把企业挂靠

在村里早已注册但实为空壳的“马

岙日用制品厂”名下，承租了马岙大

队已经闲置的养猪场。

只是，7人倾囊，才凑了1万元。

无奈之下，虞金齐跑到曹村公社找

企业、寻朋友，又借了6万元现金，这

才备足了开办资金。

他们买来瑞安产的“双麒麟”牌

弹棉机和其他配套设备，在村里挑

选了20名体壮的农民，由此，棉被厂

建厂完毕。

当月，虞金齐就从广东一客户

手中拿到了 6000 床棉被供货订

单。合同约定，先付款后供货，厂里

拿到了一笔9万元的预付款。棉被

厂用此款，分别从河南平顶山和浙

江湖州、绍兴等地购买了青花棉、

“八角棉”（一种石油企业附产品，八

角钱一斤，被人称为“八角棉”）和纱

头棉，之后，正式进入棉被生产环

节。正因为这一工艺，这一行业的

人们从此自称“弹棉人”。

一年之后，刨去原料成本和工

人工资，7位股东每人分到2万元现

金。

那是“万元户”还很稀罕的年

代，2万元是一笔巨款，这让社员们

眼红了好一阵子，也激起了许多人

办厂的冲动。

1982年，村里人依样画葫芦，又

办起了3家棉被厂，同样获得好收

益。这里需要说明一下的是，这几

家棉被厂，包括后来办的，均无具体

厂名，统归到马岙日用制品厂名下，

分别称一、二、三……车间，便于统

一管理、纳税等。

消息在天井垟一带传开，引起

了轰动，到马岙参观取经者络驿不

绝。各村（1984年下半年大队改为

村）迅速仿效马岙模式。

2024年元旦前夕，在马岙村会

议室里，75岁的陈希通（因工作成

绩突出，后曾任副乡长等职）扳着

指头，告诉笔者一组数据：“1984

年，马岙共有棉被厂23家，周边江

桥湾、石垟、石牌、河岙、鹤社、篁

社、马岩等19个村庄有127家，马

屿境内共计 150 家棉被厂。日产

棉被2.4万床，年产700万床左右，

从业人员四五千人，年产值达3500

万元。”

笔者对照数据计算了一下，平

均每厂30名工人，每日生产160床

棉被。这是怎么办到的？

原来，当时的棉被生产工艺流

程分原料处理、机器开棉、铺棉充

填、加工压缩和打包运输等五步，流

水作业，操作简单。即使刚刚放下

田间活计的农民，在制棉机的轰鸣

声中，消除了紧张心理后，也可以很

快上手。

另外，当时制造棉被的原料不

是棉花，因为棉花是国家管控物资，

市场上买不到。马屿这些棉被厂用

的生产原料是青花棉、八角棉和纱

头棉，三种棉从不同地方购买，有块

状、粒状和朵状，到厂后，需要分拣，

去废去污，经机器打松拌匀成合成

棉后，才能进入下一道工序。

1984年前，棉被厂基本用这种

混合棉制作棉被，做出来的成品，价

廉物美，很受广东、广西、福建和云

南市场客户追捧。据悉，当年一条6

斤重棉被售价16元，4斤重的则是

10元。1985年开始，随着人们生活

水平的提高，这种低端棉逐渐被淘

汰，取而代之的是真丝（蚕丝）棉被。

趋之若鹜办厂，最主要的原因是

利润空间大。据介绍，当时售价16

元的棉被，毛利为8元，纯利达5元。

工人报酬是多少呢？也有一组

数据：1981年至1985年，工人月工

资为500至600元；1986至1990年

为600至700元；1990年开始为800

元。可以说，棉被生产在马屿开展

得如火如荼的同时，也直接带动了

许多农民发家致富。

马岙村现任党支部书记陈希

超，当天为参加镇里召集的关于棉

被产业的座谈会，坐飞机从广州赶

回村里。他自豪地告诉笔者：“马岙

村因为棉被厂办得早、办得多，所以

富得早、富得普遍。‘肉吃精的，酒喝

皮的（啤酒），烟抽长的（带过滤嘴），

伞撑短的（折叠伞）’，成了老百姓的

口头禅。”

现年78岁、曾办过棉被厂的蔡

福禄补充：“我看到马屿很多弹棉

人，房子一层变两层，两层变三层，

还开上了小汽车。一些村建起了崭

新的办公楼，盖起了新学校，村容村

貌变漂亮了。”

更重要的是，办厂、跑推销，见

识广了，本领高了，马屿人发家致富

的机会更多了。

和马屿其他行业一样，从事棉被

制造行业的村民，也是秉持“四千精

神”，卯足了干劲。

据原马岙棉被厂工人、今年75岁

的蔡钟亮回忆，那个年代，马屿乡村道

路很不发达，各村距离公路都较远，货

车进不了村，只能停靠在村道的公路

边，拿料送货全靠工人肩挑背扛。棉

被生产原料和成品都是捆扎包装好

的，体积都比较大，走在乡村小道上，

晴天还好，雨天手脚一旦配合不好，人

滑倒事小，货物掉到水田里就麻烦了。

“我们村有一条长1.5公里、宽0.8

米的泥路，是通往马曹公路篁社路段

的。每次原料到了，车停靠在公路边，

我们或挑或扛，一件一件弄回厂里；成

品外送时，也是一包一包地或挑或扛

送到车上。”蔡钟亮说，直至1984年10

月，几个厂凑了3万元，把小路拓宽，铺

上小石子，这才用上了拖拉机和架子

车，结束了挑扛的困境。

挑扛是身体上的辛劳，另一份辛

苦，是跑腿磨嘴拿合同。

上世纪八九十年代，企业生产依

赖合同，用合同组织生产，以合同销售

产品。据当年的推销员介绍，合同分

三种: 第一种是先打款后供货。这是

最理想的合同，企业最喜欢；第二种是

验货后付款，如果产品质量没问题，付

款也很顺利，如果质量有暇疵或碰到

难缠的客户，收款时会被打折扣；第三

种是先供货，货卖掉多少结帐多少，这

种合同回款慢，产品积压风险大，还可

能出现拖欠款，甚至赖账问题。

当年，马屿150家棉被厂，每天都

有大量棉被成品发往外地百货公司和

商场，这得益于奔走在广东、广西、福

建和云南大地上的400多名棉被厂推

销员。

推销棉被是个苦力活，也是个技

巧活，“十八般武艺”，哪招管用使哪

招，千言万语，千方百计，直到合同拿

到手。

中国南方寝饰集团董事长谢安成

专程从江苏南通赶回来参加座谈会。

据他回忆，1982年夏天，他刚满21岁，

被棉被厂派往广东汕尾地区推销棉

被。“第一次到这个完全陌生的地方跑

业务，身上揣着500元生活费，提着长

60厘米、宽40厘米的棉被样品，辗转

于海丰、陆丰和陆河三地，跑了上百家

百货公司和大小商场，由于产品无知

名度，一扇又一扇大门在我面前无情

地关上，眼看手中的生活费就要用完，

我身上不服输的劲儿爆发了，又回头

重新找到曾经拒绝过我的单位，一次

又一次上门游说，终于在两个月之后，

拿到了自己生意场上的第一份合同。”

很多推销员坦言，他们注意把功夫

下在平常私谊的培育和积累上，以求长

期合作，长期受益。虞金齐也曾是老牌

推销员，他告诉笔者：“当推销员，除了

要不怕吃苦受累，与客户保持良好的关

系也很重要。我把他们当亲戚走动，不

定期地打电话问好，客户生日、传统节

日邮寄马屿本地土特产，人到客户驻

地，请客户全家一起坐坐，吃顿便饭，叙

叙家常。关系好了，话就顺了。那几

年，我先后拿到了30多份订单。”

这种事例俯拾皆是，它既可能发

生在推销员走过的路上，也可能发生

在拿到的每一份合同中。一
段
尘
封
三
十
年
的
辉
煌
史

一
段
尘
封
三
十
年
的
辉
煌
史

20个村办起了150家棉被厂

400多名推销员全国跑订单

辉煌13年创业精神值得礼赞
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当年马屿棉被厂使用的弹棉机

当年棉被厂老厂房
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