
中国人闯非洲的故事
班称丹级大的外资农场
张峰华 于 19 7 4 年 6 月出生在湖北省

孝昌县 仁河乡张家村
。
198 8 年

,

年仅 14

岁的他随父母来到武汉 东西湖区荷包湖

农场
.

承包 厂
·

块地种菜
: ,

到 19 岁那年
,

张峰华成 J
’

一个老练的菜农
。

然而
,

张峰华不甘心一辈子做农民
,

他跑到汉 lJ
,

在一个玻璃店里打
一

〔
,

19 95

年
,

他终 于自亿门户在汉 日惠济路开了一

家玻璃店
,

收人颇 丰
,

并谈了个武汉的女

友
‘ 、

2 O0( )年 2 月
,

一个在中国石化所属公

司
一

1乙作的同村老乡从非洲苏丹回国
,

来武

汉看望他
,

老乡向张峰华谈起了苏丹的情

况
,

说自己
“

在那熨没有青菜吃
,

每天吃的

最多的菜是土豆和大葱
,

实在受不 了了 !

我们有不 少人都回来了! 公司给我们打牙

祭的青菜
,

据说是从欧洲空运来的 !
”

老乡

还说
:

‘.

那里井不缺水
,

尼罗河就从苏丹穿

过
,

可当地就是没有人种菜
。 ”

张峰华突发

奇想
: “

如果我到苏丹种青菜
,

那不是可以

发财 r 吗兮
”

张峰华铁 了心要去苏丹种

菜
一

他学英语
,

还学阿拉伯语
,

整天都在苦

读
。

20 01 年春节后
,

张峰华拿到了旅游签

证
,

3 月 4 日
,

抵达苏丹首都喀土穆
。

张峰华立即到农贸市场了解情况
,

发

现这里果然蔬菜品种稀少且非常昂贵
,

大

都是些土豆
、

洋葱之类的东西
,

绿叶菜几

乎看不到
。

第二天
,

张峰华来到苏丹农业森林部

咨询 令他高兴的是
,

这里租用土地不仅

手续简便
,

而且价格便宜得令人惊讶
。

一

般情况下
,

花 30 0 美元便可租到一块 10 0

亩面积的田地
,

使用期 10 年
。

张峰华乘车来到喀土穆的郊外
。

张峰

华的计划是
,

先挖一个土坑
,

收集一些 人

和动物的粪便
,

然后再弄一些杂草树叶之

类的易腐烂的植物和粪便搅拌在一起
,

放

在坑里发酵
。

有了这些有机肥
,

就不愁地

里不长庄稼
。

然而
,

这些在国内农村很容

易力
、

到的事情
,

在这里却异常艰难
。

他在郊外挖 了一 个土坑做粪坑沤 肥

试验
。

一个星期后
,

坑内的粪便全部干了
,

杂草不仅没有烂掉
,

而 且十分干枯
。

显然
,

这里的太阳太厉害了
,

把坑里的粪便和杂

草都晒干了 张峰华甚是 iIl 丧 他知道不

能照搬国内的那
一

套办法 他把坑的底部

又夯实了一遍
,

接着又在粪坑 上盖上木

板 ; 为了隔热
,

他还 在木板 l几加 了一层

土
)

后来
,

张峰华发现
,

那些 和粪搅在一

起的杂草发酵腐烂得很慢
,

这些杂草根茎

粗壮
,

因为缺水
,

所以发酵起来很困难
。

他

想
,

如果要计:它们保持湿度
,

就必须经常

浇水

张峰华毅然辞去 J’刚找的餐馆的工

作
,

在粪坑旁搭起 了
·

个简易木棚
,

专心

致志地搞起了发酵有机肥
、

改变土壤墒情

的试验
。

功夫不负有心人
,

通过反复摸索
、

试

验
,

杂草终于发酵了

2 001 年 6 月
,

张峰华用 自己所带的

钱和打工得到的工钱
,

在喀上穆近郊的尼

罗河畔租 r lo 亩地
,

搭起 r简易的棚屋
,

购买 了抽水机等农具
,

雇了 3 个当地人
,

准备种青菜
。

他收到 了女友从武汉寄来的

蔬菜种子
。

.



张峰华在田里先种上扎根深
、

抗旱性

较强的茄子和黄瓜等作物
,

并采取一系列

措施
,

进一步改良土壤的墒情
。

就这样
,

不

到半年
,

张峰华租的 10 亩含沙石的磷酸

性膨胀劣质红土地
,

变成了墒情良好的高

产 田
。

喀土穆 日照充足
,

尼罗河水源丰

富
。

女友源源不断从祖国寄来的大白菜
、

圆茄子
、

葛笋
、

辣椒和黄瓜等种子
,

在这里

破土萌芽
,

茁壮成长
。

这些绿油油的青菜一运到喀土穆农

贸市场
,

立刻就被抢购一空
。

喀土穆的市

民们并不是不想吃青菜
,

而是吃不起那些

价格昂贵的空运青菜
。

张峰华的青菜虽然

价格和肉类相当
,

但还是比空运进口的青

菜便宜许多
,

很快就风靡了整个喀土穆
,

使世世代代视青菜为山珍海味的苏丹人

吃上 了青菜
。

张峰华的青菜
,

更使在喀土穆的数千

中国人受益
。

以前他们生活在这里
,

没有

青菜吃
,

只得去吃水果 ;有的熬不住
,

就放

弃这片热土 回国了
。

现在
,

他们终于吃上

价格可以承受的当地青菜了 !

不仅是中国人
,

美国
、

欧洲和其他国

家在苏丹的工作人员
,

一样也为之激动 !

张峰华的农场魔术般地急速膨胀
,

他

飞速地扩大青菜种植面积
。

到 2 005 年 3

月
,

他已经在尼罗河畔租下了 200 0 亩地
,

成为当地最大的外资农场
。

在这片土地

上
,

他种了 30 多个中国特色的蔬菜品

种
。

有人对张峰华这 4 年所赚的钱作了一

个保守估计
,

至少在千万元以上 !

张峰华带动了许多中国人远离国土

来到这里种地
。

现在的苏丹
,

阔叶青菜绝

大部分都是中国人所供应
。

喀土穆的官方

媒体 《新闻报》这样评价道
: “

中国的张峰

华先生改变了历史 ! 是 一个划时代的事

件 !
”

其独有的经营方式跻身其中并占据重要

的一席之地
。

他们经营各种旅游鞋
、

帽子
、

箱包
、

服装
、

毛 巾
、

浴巾等生活 日用品
。

常

年居住在这里的中国个体商人大约有

500 多人
,

大多来自北京
、

上海
、

温州
、

重

庆等地
。

像戈道街这样中国个体商人相对集

中的自由市场
,

在非洲国家还有很多
,

如

赞比亚首都卢萨卡的卡姆瓦拉市场
、

埃塞

俄比亚首都亚的斯亚 贝 巴的 马 卡托市

场
。

大凡从这些非洲自由市场起家的中国

个体商人
,

几乎都有一个共同特点
:

那就

是他们的启动资金都比较少
,

多则五六万

美元
,

少则一两万美元
,

甚至区区一两千

美元
。

他们凭的是一股
“

敢想敢干
”

的劲

头
,

一头扎进了富饶而贫穷的非洲大地
。

在卢萨卡的卡姆瓦拉市场鼎鼎有名

的上海人朱老板
,

最初就是在自由市场练

摊儿卖衣服
,

启动资金还不到 l万美元
,

他

每天一大早就把大包小包的货物手提肩扛

到市场
,

非常辛苦
。

后来
,

生意做大了
,

就与

别人合伙开办了中国商品城
,

做起了批发

生意
。

现在
,

他每年从国内进 口 30 多个集

装箱的货
,

每箱净赚一两万美元
(,

上世纪 9 0 年代初到非洲的那批中国

开拓者
,

有不少人就在自由市场卖些小货

品
,

如跳蚤药
、

嶂螂药
、

清凉油
、

风油精
、

电

子表
、

服装等
。

当时一包跳蚤药国内几毛

钱
,

运到这里就可以卖 1美元
。

如今在埃塞

俄比亚首都亚的斯亚贝巴颇有名气的北京

人王老板
,

最初就是靠卖跳蚤药发家的
。

在南非约翰内斯堡富甲一方的福建

人林老板
,

他的第一桶金来自于兜售石狮

出的廉价电子表
。

如果你在约翰内斯堡街

头漫步
,

向任何一个迎面走来的黑人问时

间
,

你一定会发现
,

他 (她 )戴的手表是中

国货
,

而且基本上都来 自于林老板旗下的

各个电子表连锁店
,

可见其市场占有率非

常之高
。

对这些 中国个体商人的发家过程进

行分析
,

不难发现这个群体的发家速度非

常之快
,

多数只用了十几年
,

甚至更短
,

只

有几年!

在赞比亚首都卢萨卡郊外开办农场

起家的胡合荣每次开车走过机场路时
,

总

会习惯性地看一眼附近小山坡上的一间

被遗弃的草房
。 “

那是我来卢萨卡的第一

个落脚点
。
1 9引 年

,

我就住在这 间草房

里
,

开始了养猪
、

养鸡的事业
,

而且一直住

了 3 年
” 。

14 年过去了
,

胡合荣从当年的

河南农村的穷汉子
,

变成了身价千万的阔

老板
。

19引 年春节
,

听村里一位从非洲回

来的人说
,

非洲的钱比较好赚
,

于是
,

不到

2 0 岁的胡合荣告别家人
,

踏上 了非洲的

淘金之路
。

经过 14 年的打拼
,

胡氏公司已

从创业初期的开办农场
,

发展到现在涉足

餐馆
、

建材
、

商店
、

纺织等多个行业
。

像这样小本发家的例子在非洲还有

很多
。

又如
,

当年公安大学毕业的上海交

警吴江涛离职后
,

以 20 00 美元闯荡津巴

布韦
。

他发现大多数中国人对非洲国家有

误解
,

非洲的某些国家和地区
,

比如津巴

布韦的城市地带
,

远非人们所想象的那么

落后
,

在商业上大有可为
。

19 9 2 年吴江涛

开始将中国商品贩运至津巴布韦
,

再将津

巴布韦的石雕等艺术品贩运 回国内
,

进行

双向贸易
。

后来吴江涛移居津巴布韦
,

数年间即

成为津巴布韦最成功的商人之一
,

连津巴

布韦总统专机上 的食品都由他供应
。

在与

记者交谈中
,

吴江涛说
: “

在津巴布韦
,

中

国人发财很容易
。

不但津巴布韦如此
,

可

能在整个非洲都是如此
。 ”

在非洲适合小本创业的行业有不少
,

如小农场
、

小塑料厂
、

小饲料厂
、

小榨油

厂
、

面包饼干厂
、

家电 (含小家电 )组装厂
、

自行车组装厂
、

摩托车组装厂
、

电脑组装

厂等在当地都可 以搞
。

另外
,

开一家经营

彩扩
,

兼印名片
、

复印
、

誉印的商店也是不

错的生意
。

当然
,

现在中国人最常做的还是卖服

装和开餐馆
。

在非洲
,

市场两极分化严

重
。

一边是占总人 口 10 % 的白人高档市

场
,

另一边是占总人 口 90 % 的黑人低档

市场
。

目前
,

欧美和日本产品已经基本占

据了白人市场
,

但广阔的黑人市场仍有很

大的潜力
,

中国生产的中低档服装可以在

这里占有一席之地
。

这里的黑人喜欢颜色

鲜艳
、

价格适中的服装
。

合成纤维夹克衫
、

二市场走出的, 扮
在刚果 (金)首都金沙萨

,

沿着戈道街

十字中心向四周延伸
,

就是金沙萨最大的

商业网点
。

形形色色的商品和店面令人眼

花缭乱
,

目不暇接
。

在这里经商的除当地

商人外
,

还有黎巴嫩人
、

日本人
、

韩国人
、

印度人
、

巴基斯坦人和中国人
。

中国人以

. 目. .



人造纤维运动衫
、

羊毛开襟外套
、

毛制套

头上衣
、

内衣
、

运动服等
,

经常是黑人市场

服装类销鲁最为抢手的商品
。

另外
,

在黑

人市场 仁
,

鞋类受到当地人的喜爱
,

购买

量大
,

主要是皮鞋
、

布鞋和运动鞋等
,

但式

样要求新颖
,

价格不能太高
。

苏一清是宁波兴隆车业有限公司总

经理
〕

2 00 4 年 4 月
,

之前做 自行车生意的

苏一清前往刚果(金 )的矿区考察
。

见惯了

国内市场欣欣向荣的景象
,

刚果 (金 )矿区

隐蔽的贸易氛围令他一时之间有点不适

应
。

许多欧美大型矿产公司在开采
,

铁轨

从工厂一直通到矿区
,

看得出以前的热火

朝天
。

只感觉得到矿 山有人在开采
,

但开

采出来的矿石运到哪里了却不知道
。

苏一清说
,

在刚果 (金)投资矿产的中

国人很多
,

真正是行业内的却很少
,

一些

台湾
、

香港人在那里有点基础
,

或有亲属

在那里
,

便合伙买矿石攒成一个集装箱运

回国内
,

操作非常不规范
。

刚去时人生地

不熟
,

也没有矿石行业的经验
,

考虑到收

购矿石相对风险小一点
,

也容易把握
,

苏

一清便在里加西
、

哥来迪矿区收购粗选过

的
、

品位在 30 % 以上的铜精矿
。

第一 次涉足矿石业的苏一清在当地

租赁了仓库
,

雇佣了一些当地人
,

开始了

他的非洲淘金之旅
。

从 2 004 年 6 月开始

正式运作
,

到 8 月向国内发出第一批 20 0

吨铜精矿
,

苏一清感觉他越来越难收到更

多的矿石
。 “

后来才知道当地的矿山都被

欧美大型矿产公司控制着
.

我们只能收购

一些散货
” 。

苏一清说
, “

慢慢才发现许多

人主要是做钻精矿
,

因为钻精矿价值高
,

利润也高
” 门

苏一清于是也试着转向了钻精矿
。

他

将第一批钻矿运到了赞比亚
,

卖给了当地

的国际性大公司
,

获利较多
。

来回做了四五个批次后
,

他又发现了

一个问题
:
收购散矿的不确定因素比较

多
。

由于钻精矿品位低
,

出售后的利润 比

预计的要低
,

刚果 (金) 的矿产量受季节因素影响

比较明显
,

当地 10 月后是雨季
,

矿石供应

量马上就下来了
。

钻精矿价格随行就市
,

从刚果 (金 )运到赞比亚时间短
,

但运到国

内要两个月以上
,

不确定因素太多
。

苏一

清思索着如何才能得到有保障的矿石资

源
。

尽管遇到了诸多困难
,

但苏一清此行

还是收益颇丰
。

刚果 (金 ) 矿产资源品位

高
,

价格低廉
,

像铜矿收购价仅相当于国

内市场价的 40 %
,

即使加上运输费用
、

管

理成本及税收
,

获利也相当可观
。

苏一清

陆续在国内销售了超过 3 0。万美元的铜

精矿
,

获利 50 万美元
。

200 4 年 ]l 月
,

苏一清拿到了商务部

同意其在刚果 (金 )设立兴隆车业刚果矿

业公司的批复
。

当时商务部批了 1 50 万美

元的境外投资外汇额度
,

苏一清在当地注

册了贸易公司
。

刚果 (金)矿产资源丰富
,

而中国国内市场需求旺盛
。

回到国内后
,

苏一清决定要调整战略
,

和当地的大型欧

美矿产公司合作
。

当地共有 5 家大型欧美矿产公司
,

矿

山资源都被他们控制着
,

完全是卖方市

场
。

苏一清几经周折才与当地第三大欧美

矿产公司联系上
,

最终达成了买矿协议
。

为表诚意
,

苏采取先付款再取货的方式
。

从上述公司买矿
,

比苏一清自己直接

从市场上收购散货价格要 高出 15 %
-

20 %
,

但矿石的品质有了保证
,

贸易周期

相应缩短
,

风险也相对减少
。

随着交往的深人
,

苏一清和欧美大型

矿产公司的合作也不仅限于矿石买卖
,

通

过为对方从国内进口采矿
、

粗加工设备
,

双方建立起了良好的合作关系
。 “
目前我

们的钻精矿进口量逐月上升
,

到今年年底

可达到每月进 口 50 00 吨
” 。

苏一清说
,

目前全国每月的钻精矿进

口量为 1
.

5 万吨
。

现在
,

他每月要进口超

过 40 0 万美元的钻精矿
,

但他并不愿意透

露从中得到的收益
。

不过
,

只要经过简单

的测算
,

就可 以得出一个非常巨大的数

字
。

据上海夏商贸易有限公司报价
,

品位

10 % 一 巧% 的刚果钻精矿每吨售价为 17

万元人民币
。

比照苏一清在铜精矿方面的

投人产出比
,

他在钻精矿上的获利是个十

分惊人的数字
。

苏一清说他第一次跨行业投资便有

所斩获有
“

很大的偶然性
” ,

因为他恰好赶

上 了一波金属原材料上涨行情
.

但这只是苏成功的因素之一 , “

大智

若愚
”

是苏的一位浙江大学 E MBA 班同学

对他的评价
。

凭借良好的经济基础
,

以及

多年外贸经历练就的良好的沟通
、

说服能

力
,

苏一清在刚果 (金 )摸索出了一条盈利

之路
L

“

矿产资源都掌握在欧美公司手中
,

想要靠收购矿山得到矿石资源目前是件

不可能的事情
。

这些公司都很现实
,

与他

们打交道
,

只有逐步取得信任
,

再谈长远

的合作
” 。

苏一清说
, “

有很多人在刚果

(金) 零零碎碎地收购矿石
,

操作不规范
,

风险也大
,

常有上当受骗的事情发生
” 。

目前
,

在刚果 (金)做矿产生意的中国

人究竟有多少
,

还没有具体的统计数据
。

宁波市外经贸局境外投资管理处的章东

表示
: “

浙江有不少人去非洲开发资源
,

余

姚当地也有不少企业去那里做矿石生意
.

但 目前经过他们审批的只有兴隆车业一

家
。

每个项 目报上来
,

我们都要先征求中

国驻刚果 (金 )大使馆经济参赞处的意见
,

由于审批周期比较长
,

许多民营企业便就

自己先去干起来再说
,

这一部分数据根本

无法统计
。 ”

“

刚果 (金)矿产资源丰富
,

人工成本

也很低
,

但经过多年的动荡
,

交通设施
、

物

流都不畅通
” 。

苏一清说
, “

我们在刚果

(金 )做矿石生意
,

但真正意义上的外贸其

实是从南非开始的
。

我们将钻精矿先从刚

果 (金 )通过公路运输到南非的约翰内斯

堡
,

转运到南非的得班港
,

再在那里装箱

出 口到国内来
” 。

据悉
,

获准在刚果 (金 )设立矿业公司

后
,

苏一 清在南非设立转「, 贸易公司 ; 在

宁波市设立 了宁波光 大进出 口有限公

司
。

尽管行业跨度比较大
,

但苏一清建立

起了稳固
、

畅通的物流渠道
,

使矿石进口

贸易在短期内进人 了良性循环
。

苏一清的优势是许多小公司特别是

个人无法相比的
。

但中国巨大的原材料缺

口就是商机
。

怀揣着淘金梦跨出国门的

人
,

谁能熟视无睹呢 2

.


