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2007 年，初入职水刀雕刻工厂的
段富钦展现出极强的行业悟性，短时
间就吃透了石材加工的核心逻辑，把
石材加工业务做得风生水起。

彼时的水头石材市场，常规板材加
工竞争已趋白热化，但曲面、旋梯等异
形石材加工因技术门槛高、容错率低，
多数厂家选择避而远之，这一市场空白
却让段富钦嗅到了机遇。

“同行不敢接的异
形 曲 面 订 单 ，我 来
接！”凭借对工艺
细节的精准

把控和对质量的严苛要求，他快速积
累了一批稳定客户，逐渐成为行业内
公认的专啃“硬骨头”的“接盘侠”。

不同于行业内部分商家“先承诺
再凑活”的短期思维，段富钦始终坚守

“不盲目承诺”的原则：“做不到的事，
再大的单也坚决不接；只要答应客户，
就必须100%兑现。”这种务实作风，为
他赢得了不少客户的信任。

2012 年，在行业深耕 5 年的段富
钦敏锐洞察到市场趋势：随着高端建
筑对个性化装饰需求的提升，曲面、异
形石材的市场空间将持续扩大。这一

清晰的市场机遇，让创业的念头在他
心中逐渐成形。

“不是我主动想创业，而是行业发
展的浪潮推着我往前走。”他坦言，创业
的想法很美好，然而公司刚注册就遭遇
了资金难题——工厂租金、高端设备采
购、原材料储备等开支远超预期。

幸运的是，家人也全力支持他的
创业计划。在众人的帮助下，启动阶
段的困难逐一化解。段富钦也凭借过
硬的技术实力和诚信经营，逐渐将一
家中等规模的工厂逐步打造成超复杂
异形石材落地项目的行业标杆。

2013 年的夏天，20 多
岁的马克背着行囊来到厦
门，成为厦门大学的一名留
学生。彼时的他或许不会
想到，这座海风拂面的城
市，不仅会成为他的第二故
乡，更会串联起他与石材半
生的缘分。

“来中国前，我在巴西
的石材公司已经工作多年，
接触过各类石材，对这行有
天然的亲切感。”马克笑着
说，巴西丰富的矿产资源让
他早早就与石头结下不解
之缘。

从厦大毕业后，马克就
应聘到了厦门一家外贸公
司上班，并邂逅了来自东北
的妻子，爱情让他坚定了留
在中国的决心。这段外贸
经历让他既摸清了国际贸
易的门道，也积累了宝贵的
客户资源。

“那时候每天都在和不
同国家的客户沟通，慢慢地
发现中国市场对优质天然石
材的需求越来越大，而巴西
的奢石品种独特，在国内外
都有很大潜力。”2020年，马
克做出一个重要决定——

在石材产业集聚的水头镇设
立展厅，把事业重心从“卖中
国货”转向“引巴西石”。

“水头是世界最大的石
材交易中心，这里的产业链
成熟，能让巴西的好石材更
快触达全球客户。”一切正如
他预期的那样，短短5年时
间，他就把800多平方米的
小展厅，扩大到了3000多平
方米。展厅里逐渐集齐了巴
西30多个优势石材品种，其
中孔雀开屏、马迪诺斯更是
成为招牌产品。“全中国只有
三家公司在做马迪诺斯，我
们的货源直接来自巴西正
矿，品质有保障。”

如今，马克早已在厦门
安家落户，两个儿子在当地
学校读书，他自己也拿到了
在中国居住的“五星卡”。

“申请这张卡花了一年半时
间，提交了很多文件，因为
我妻子是中国人，我在中国
待了五年以上，符合条件。”
拿到“五星卡”的那一刻，马
克觉得自己真正成了“中国
人”，“我计划在这里退休，
把家安在中国，把事业也扎
在这里。”

巴西“石头哥”马克：
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面 对 水
头成百上千家奢石贸
易商带来的竞争，马克有着
自己的坚持。“现在做奢石的
人越来越多，产品质量参差不
齐，恶意降价，扰乱了市场。”
但他始终坚守品质，绝不以次
充好。“如果买到不太好卖的
石材，我会及时让利处理，不
囤积、不炒作，做长久生意比
短期盈利更重要。”

为了应对市场变化，马
克一方面优化产品结构，根据
色彩流行趋势和自己的专业
判断调整展品，重点推广特色
品种；另一方面，他与水头三
家加工厂建立长期合作，确保
石材加工的品质和效率。“我
们的优势在于货源独特和加
工精细，把这两点做好，就能
在竞争中站稳脚跟。”

马克的展厅里，一块蓝
色的潘多拉奢石被放在显眼
位置，这是他最钟爱的品种之
一。“巴西的石材色彩丰富、纹
理独特，这是大自然的馈赠。”
他希望通过自己的努力，让更
多消费者了解巴西奢石的魅
力，也让中国巴西石材贸易的
桥梁更加坚固。

“我卖的都是自己喜欢
的石材，不随大流，所以工作
很开心。”马克说，未来他会继
续把巴西的好石材带到中国，
也把中国的市场机遇分享给
巴西的合作伙伴，让这份跨越
国界的“石头情缘”延续下去。

走 进 马
克的展厅，没有花哨
的装饰，每一块大板都被完
完整整地展示着。“天然石材
不可能完美，有纹理差异或小
瑕疵很正常，与其隐瞒，不如
如实说明，这样才能赢得客户
的信任。”马克的经营哲学很
简单——真诚与品质至上。

在应酬成风的石材行
业，马克是个“异类”：不抽烟、
不喝酒、不唱K，从不用应酬
维系客户关系。“我觉得做生
意靠的是产品，不是饭局。”他
把更多时间花在选品上，所有
石材荒料的采购都亲力亲为，
从巴西矿口直接挑选。

马克的办公室里，除了
石材样品和客户资料，最特
别的是一张摆满乐高的桌子
——密密麻麻的细小颗粒散
落桌上，一个搭了一半的火
箭模型格外显眼。“工作之余，
我最喜欢玩乐高，搭建筑、搭
火箭，能解压。”他说，搭乐高
需要极大的耐心，一个模型
往往要花一星期才能完成，

“这和做事业很像，都需要专

注
和 认 真 ，
不能急于求成。”

每天清晨，马克都会
从厦门驱车前往水头上班，处
理展厅事务、接待客户，空闲
时就回到办公室摆弄乐高。

“接待完客户，搭一会儿乐高，
能让大脑放松，之后再处理工
作效率更高。”这种独特的工
作节奏，让他在激烈的市场竞
争中始终保持从容。

他也曾尝试参加广州、
厦门的一些行业展会，但效
果并不理想。“展会人流量
大，但精准度不高，不如直接
拜访公司效果好。”现在，马
克更倾向于带着石材样品，
上门对接业主家装和同行批
发客户，“面对面沟通能让客
户更直观地了解产品，也能
更快找到精准需求。”凭借这
份执着，他的客户群越来越
稳定，不少客户从“一次性合
作”变成了“长期伙伴”。

“做别人做不了
的项目，才能不被替
代”，这是段富钦坚守
的经营理念。这些
年，他带领团队啃下
一 个 又 一 个“ 硬 骨
头”，成都智媒体中心
大堂曲面墙项目便是
最具代表性的案例。

这个被称为“亚
洲最大智媒体中心”
的项目，仅一号、二号
大堂曲面墙合同金额
就达数百万元。墙面
跨度40多米、高度13
米，总面积 3000 平方
米，其中 1000 多平方
米是扭曲面。更棘手
的是，5000 多片石材
没有一片规格相同，
每一片都需三维设
计、独立加工。

“扭曲面的加工
难度太大了，稍微偏
差一点，拼接起来就
会歪。”段富钦回忆，
项目从去年11月启动
到今年4月完工，团队
几乎天天加班，仅三
维建模就调整了十几
次。最终，项目不仅
如期交付，甲方还因
工艺精湛，特意奖励
设计公司5万元。

这样的高难度项
目对中石瑞而言早已

不是个例：目前正在安
装的深圳罗湖新材料
产业大厦八九百平方
米的曲面墙，以及深圳
腾讯大厦、深圳雪花啤
酒总部、深圳皇岗口岸
大厦的整体异形石材
项目，均出自他们之
手。尤其是深圳罗湖
新材料产业大厦，不同
于普通石材安装，每一
片板的定位、倾斜度、
水平线都需极高精度，

“差1毫米都不行”。
如今，在高端室

内曲面石材领域，中
石 瑞 已 成 公 认“ 标
杆”。段富钦经手的
大面积曲面墙项目不
计其数。但他始终坚
持一条铁律：从不垫
资，坚持“出厂即付全
款”。“要保证工厂资
金良性循环，工人工
资一定要按时到位，
这是底线，不能破。”

在石材行业两极
分化加剧的当下，段
富钦依旧相信“靠谱”
的力量：“现在客户都
怕上当，尤其是高端
客户，更在意工艺精
度和服务质量。只要
抓住一个客人，认真
对待、诚心合作，就不
怕没单做。”

在水头石材厂圈子
里，“年底发奖金”是常态，

但“给员工分红、让员工入股”
的小厂寥寥无几，段富钦的工厂

却打破了这一行业惯例。“跟着我
干，不能只让大家拿死工资，要让每个
人都能分享厂里的收益。”他不止一次
在团队会议上强调这一理念。

从办厂第 7 年起，段富钦正式推
行分红制度，一年分三次且从不拖欠；
对核心技术人员，他更直接开放入股
名额。“待遇给够、分红到位，大家才会
把工厂当成自己的家，才会真心实意
跟着干。”如今，工厂核心管理人员年

收入可达三十万元，普通生产员工的
工资和业绩也保持每年正增长。

面对员工“订单少了分红会不会受
影响”的担忧，段富钦拍着胸脯保证：“只
要工厂有利润，就不会少了大家的份。”
14年来，团队从最初的几个人，发展为拥
有设计、技术、生产、专业异形安装、施工
的完整团队，核心成员无一离职。

这支稳定的队伍，成了他攻克高
难度项目的“利器”——工厂专门组建
工地放样团队，负责将设计图纸精准
转化为实际施工方案；CNC 加工中心
的技术人员，能将每一片石材的误差
控制在 1 毫米以内。要知道，几千片

石材拼接的曲面墙，只要有一片误差
超标，整体视觉效果就会大打折扣。

“每一片板都要经过三维建模、开
料把控、细节加工，就连纹理切割方向
都不能错。”段富钦介绍，团队中 80%
的人都是资深技术工，从项目规划到
生产落地，每一步都要开会议确认。

“加工不一样的石头，流程一步都
不能省，省了就容易出问题。”正是这
份对细节的较真和对团队的重视，让
工厂在行业站稳脚跟，即便市场波动，
订单也始终饱和——客户深知，交给
段富钦的项目，不仅技术有保障，团队
执行力更靠谱。
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在水头镇弘一轻奢城里，有个说着“闽南腔中文”的巴西
老板特别与众不同——不抽烟、不喝酒、不应酬，没事就窝在
办公室搭乐高，接待客户时却能精准报出每块巴西奢石的矿
口、纹理，连天然瑕疵都主动“坦白”。

他叫马克，来自巴西维多利亚，从厦大学子变成“中国女
婿”并手握“五星卡”。他在中国已经12年了。如今，他在水
头开着3000多平方米的展厅，把马迪诺斯、孔雀开屏等三十
多种巴西奢石，推向了全球市场。 本报记者 蔡静琦 文/图

段富钦：以“靠谱”筑牢高端曲面加工版图

凭凭““靠谱靠谱””成为标杆成为标杆

“这是亚洲最大的智媒体中心，5000多块曲面石材，没有一块是规格相同的。”中石瑞石材总经理段富钦指着业务
室电视屏里的项目图片介绍道，刚刚完工的成都智媒体中心项目，甲方反馈十分满意。近期，他又成功斩获一大型地
产项目订单，仅入户大门景观石材单项金额就达500多万元，涵盖曲面、弧形、线条等多种高难度工艺。

从行业新人到高端曲面加工领域的“标杆掌舵人”，近年来，段富钦凭借“丑话说前头、做到才保证”的初心，在高难度
异形石材加工赛道上走出了一条差异化发展的稳健之路。 本报记者 蔡静琦 文/图
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““分钱分钱””聚人心聚人心

专啃行业专啃行业““硬骨头硬骨头””


