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哉蜀克里掏林富鬓罩穰

20051f I0月 3 日，俄罗斯国防

部被装中央局局长谢尔盖·什里亚

耶夫宣布:俄武装力量将开始大规

模换装.到 2006年年末向全体官兵

发放完毕所有军装。谁能想到，仅

仅过了一个多月，该被装巾央局竟

将{在岸防部队 8万套短夹克的订单，

签给了中国黑龙江省穆棱巾的→个

服装小商贩!紧接着，这个小商贩

又与俄西伯利亚军以.和俄北海舰队

共等走了 21万套军服内衣的合同!

这个巾同小商贩何许人也?他

怎么会与克里姆林宫打上交道呢?

义怎么能够从与|司际上众多的大服

装制造商的竞争中脱颖而出.成功

承揽到了俄军军服生意吨将中|司制

·文/张立军 

造的军服卖到了俄军部队，很快赚 

r 几百万元呢? 

EEE旬'他圳、处看抒情 l

朱克于 1973年 2月 6 1:3 111 生于

黑龙江省穆棱市河西乡。 19R9年初

中毕业后，他在老家种过地啕在

穰棱市开过小店，总想找机会挣¥Ij

大钱。 1995年，朱克听说黑河市的

生意很好做.就只身来到黑i吁市，

想租个门面开食杂店，却发现这里

的服装生意非常火，来黑河买服装

的大都是黑龙江对岸俄罗斯布拉戈

维申斯克的商贩，在穆棱街面仁只

卖 100元的衣服，在这些能卖到 200

元，毛丰IJ相吁高。于是.他果断决

定转行从事服装生意。随后，他不

顾妻子的反对，偷偷回老家向朋友

借了 2000元钱后，再次来到了黑河

市。

来克在黑河市"老二百"市场

里租了一个 l米多宽的柜台，专卖男

裤。别的商户大多接受前来推销的

大批发商的货源.但朱克觉得从从

厂家直接进货更便宜。于是，他雇 

r一个人站柜台，自己则亲自跑到

辽宁肯口的西柳服装市场和沈阳市

的五爱街服装市场进货。由于货源

价格低，朱克的货物往往比别家卖

得便宜，所以，他的生意格外好。

朱克是个永远不满足的人。

且直
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2000年，他看见周用的朋友去俄罗

斯做生意，个个都发了大财，也动 

F去俄罗斯做买卖的想法。为了熟

悉业务，他把生意交给妻子打理，

自己则应聘到一个专门做俄罗斯服

装生意的大老板子下，做了两个的

打工仔 ω 为了学好俄语.他买了→

本日常俄语会话书，一有时间就拿

出来自学。朱克跟大老板跑了两次

共青城和赤塔后，初步掌握了做服

装贸易的方法。于是. 2002年，朱

克在莫斯科市唐宁街袭皮服装市场

租了一个柜台.开始卖巾国服装。

做了→段时间后，他才明白其实所

谓"国际贸易"并不像想象的那么

难做，只是手续麻烦一些。不久，

朱克与福建石狮、辽宁西柳的→些

厂家建立了长期供货合同，从那里

收购高档皮装、保暖内衣，然后销

往俄罗斯。 

2004年，朱克认识了一个专

门向俄罗斯军队销售棉被的福建商 

呢?虽然朱克会一些俄语

口语，但他不认识俄文，

即使满街去找，也找不到

中央局呀。最后，他只好

找到严一鹏，问严一鹏能

否吁他的翻译.他愿意每

月支付4000新卢布工资。

严一鹏来自于黑龙江省佳

木斯市，父母都是工薪

族，供他留学非常吃力。

听说有这样一个赚钱的好

机会.他当即高兴地答应

了。

经过→番挫折，他

们终于了解到负责军备采

购的副局长在克里姆林宫

办公于是.朱克和严→

鹏二起来到了被装中央局

副局长采罗切姆的办公

室。采罗切姆听说朱克是

从黑问来的，马上说他的

家乡就在黑间对岸的布拉 
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人王先生。由于军队采购利润非常

大，王先生赚了很多钱叫朱克卡分

羡慕王先生，也开始留意如何与俄

罗斯军方打交道。 

2005年 10月 3 日晚1::.，朱克忙

完了一天的工作后，就在住处看电

视。虽然他听不懂新闻节目，但他

从画面和他能听懂的一两个单词

If!.判断似乎俄罗斯军方要换军服。

为了证实此事的真假，第二天，他

又到街上买了一份报纸，请一个他

认识的中国留学生严一鹏给翻译­

~o 严二鹏告诉朱克，他的推断是

正确的。俄军从2006年开始要全面

更换军服.此事白俄罗斯国防部被

装巾央局负责 c 朱克顿时眼睛一

亮，以他从商十几年的纯验，他断

定这是一个千载难逢的大商机 3 

'iE厦陋~放和政府 4在其卖 l

可是，怎样才能与俄罗斯同

防部被装中央局联系上

戈维申斯克。他父亲是黑龙江里的

阳民，小时候，他跟父亲一起打鱼

时，船还在中国 AI)边靠过岸呢王朱

克一听说碰上 r "老乡"，感觉事

情有希望办成 3 于是，他便直截了

当地提出要做俄军换装的军服供应

商。采罗切姆拿出来一个军务品标

准手册，说这次军备品大部分

是向军内丁企厂订制，比如军服和军

官纽带、军帽等。在民间订购的部

分都在这个子册里。"采罗切姆还

告诉朱克，前来洽谈的厂家很多，

被装巾央局将于8天后举行订货克价

会。

未克和严一鹏翻开手册后，发

现向民问订购的货品有防寒帐篷、

黑色春秋季短夹克和岸防部队的海

军陆战迷在服等。多年从事服装的

经验告诉朱克:最适合他做的是春

秋季短夹克 f 于是，~天下午，朱

克就把短夹克的设计尺码、颜色和

布料要求等用 E联网发给了辽宁西

柳的一个关系厂家，要求厂家在 5

天内做好样品，空运米莫斯科。 4

天后，朱克在莫斯科机场收到了厂

家寄来的样品。朱克打开一看，气

坏了:面料没有按要求采用粗纤综

纶，而是用的一种精纺绿纶。他吁

即给厂长打电话。厂长很为难地告

诉朱克说，短夹克所要求的粗纤缭

纶，国内早已停止生产了。朱克没

办法，只好拿着样品去见采罗切

姆。采罗切姆把样品发给了技术鉴

定人员。仅过 r一天，鉴定结果就

出米了。采罗切姆把鉴定的结果递

给朱克，说"很遗憾.您的样品

的面料与要求的完全不一样，您

不必参加三后举行的订货竞价会

了门"

美好的梦想→ ~r子破灭了，

朱克泪丧极了。严一鹏却说"朱

哥，我觉得事情并非就没有希塑

了。你想想，既然这种粗纤纬纶在

国内已经被淘汰 r. 说明它的质

量→定不如这种精纺练纶。我们只
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要使被装中央局相信这点，就成功

了。"朱克眼睛-亮，说"对

呀!可是.怎样才能让被装中央局

相信呢? "严一鹏说"我们可以

去俄罗斯同家工业局做技术鉴定

嘛 c" 一句话提醒了朱克。朱克马

上和严一鹏来到工业技术鉴定所，

交了 1750卢布后.对短夹克的布料

进行了技术鉴定。 1小时后，鉴定结

果出来了:此面料采用的细纤精纺

缭纶，是粗纤缭纶的改进产品，其

各项指标均大大优于粗纤缭纶。朱

克终于有了信心。

三天后，订货竞价会在莫斯科

国民经济成就展览会馆召开 3 参加

订货竞价会的有来自世界各地数百

个厂家的代表，各家代表的样品均

是严格按照备品手册上的要求采用

粗纤缭纶，唯独朱克带来的例外。

几个外国代表看到中国商人也来

了，都很沮丧，因为中国纺织品的

价格令他们生畏。但是，当他们看

到朱克带来的样品与要求的不一样

时，都露出了笑容。不过，朱克心

里充满了信心，因为他手里有一个

"杀于铜"一质量鉴定证书。他

想，质量无论在到什么时候都是取

胜的法宝。 口字，先别高兴，看谁笑

到最后。

~亚踵:lEiiE 才能开 ~it市场 l

果然不出朱克所料，半个月

后，结果出来了，朱克以每件300新

卢布(约合人民币 75元)的低价中

标了 O 俄罗斯国防部被装中央局决

定改变原定的粗纤缭纶面料.而采

用来自中国的、质量更好的细纤精

纺缭纶!

就这样，朱克如愿获得了岸

防部队短夹克的订货单。这一笔订

单，就是8万件。厂家给他的价位是

每件 32元，去掉运费和各种费用，

每件的戚本为 46元至 50元之间。这

样，→件短夹克，朱克就净赚25元

以 30元!

从2005年 11 月到 12月底， 8万

件制作精良、品质上乘的短夹克

被陆续运抵俄罗斯， 2006年 l 月初

就发放到了各岸防部队。朱克的银

行账面上，一下子就多出了 236万

元钱。看到这么多钱，朱克感慨万

分:看来，敢做大买卖，才能挣大

钱。

初战告捷后，朱克的胆子更

大了 O 因为短夹克只提供给岸防部

队，所以订货量有限。他想，如

果弄到了内衣的订单，那就有可

能做成上百万套衣服的生意 O 于

是， 2006年元旦期间，朱克乘飞

机来到浙江和福建，按照俄罗斯国

防部被装中央局的军服内衣标准，

与几家制衣企业进行了洽谈，并且

当场拿到了厂家连夜制作的样品 O 

l 月 7 日，朱克马不停蹄地飞回莫

斯科，来到被装中央局，把十几件

内衣样品交到被装中央局采购科负

责人的子里。这次，朱克根据上

次的经验，提供了一套没有完全

按照内衣标准要求制作的保暖内

衣，并附上了有关这种保暖内衣的

技术说明书和中国纺织品技术鉴定

书。 

2006年 1 月 16 日，朱克突然接

到了采罗切姆的电话。采罗切姆在

电话里告诉他，他所提供的那款保

暖内衣，受到西伯利亚部队被装采

购负责人的高度赞扬.西伯利亚军

区和北海舰队均表示要长期订购这

种保暖内衣。这真是好事成双，朱

克简直乐开了花。他马上按照采罗

切姆的要求，让福建的厂家马上制

作各种型号样品 50件运到莫斯科。

仅仅4天后，朱克就收到了 50件样

品 O 他拿着这些样品，来到被装中

央局大楼。朱克与特地赶来的西伯

利亚军区被装采购分局局长莫索伊

万进行了洽谈，当场签订了 2006年

至 2009年3年的军服内衣合同，共i十 

12万套件。两天后，北海舰队采购 
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人员也赶来，与朱克签订了长达5年

的供货合同，合计9万套件。朱克

算了-下，如果这两笔合同全部兑

现，他就可以净赚800余万元。

朱克越干越来劲，视野也越来

越宽阔。当他听说白俄罗斯国防部

也正在酝酿部队换装的事后，便带

着严一鹏，乘飞机飞到白俄罗斯首

都明斯克，找到国防部内务局，把

一大叠与俄罗斯同防部被装中央局

签定的合同以及样品拿出来，局长

很欣赏他的"闯"劲和样品，马上

指示采购处的负责人负责接待。朱

克把中国厂家的技术水平等一一进

行了介绍，并邀请他们去中国实地

考察。中国纺织品的高质量、低价

格一下子吸引了内务局的负责人。

由于白俄罗斯军人的换装工作将于 

2006年夏天开始，所以，双方签订

了意向书，朱克届时将向白俄罗斯

部队提供包括内衣等在内的价值 125

万美元的产品。

如今，已经成为百万富翁的朱

克在莫斯科北部风光秀丽的西姆基

水库旁买了一套房子，把妻子和女

儿也接到了莫斯科，还在唐宁街租

了一个 40多平米的门面，办起了一

家服装贸易公司，从事各种制服的

大宗采购项目 O 他的事业，以短夹

克为新起点，正驶入快速发展的轨

道。

任何→个生意人想要在事业

上有所成就，都离不开"三商"能

力:即智商、情商和胆商。而成功

的第 4资本就是胆商。所谓胆商，

就是胆识能力，即挑战、竞争和冒

险的能力 O 胆商是一种胸襟，能看

淡得失成败;胆商是一种责任，能

对事业负责;胆商更是一种见识，

能把握大局。朱克正是因为有高胆

商.敢想、敢{做故、敢"钻营

以'他抓住了一个千载难逢的好机

会，从而一举改变了贫困的命运，

成了百万富翁。这，难道不是他的

成功给予我们的启示吗?




