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□本报记者 李睦/文 彭程/摄

“要让中国传统工艺魅力绽放到全世界面前”

■他是京城著名传统工艺外贸老字号 “懋隆” 的擎旗手；
■他曾力挽狂澜卖房救厂， 开创“懋隆” 品牌发展新路径；
■他重塑了国内多个传统手工艺产业链抢滩国际市场；
■他就是北京市工艺美术行业工会联合会副主席、 北京工艺艺嘉贸易有限责任公司总经理石卫东

——————记记中中华华老老字字号号品品牌牌““懋懋隆隆””传传承承人人石石卫卫东东

“懋盛依诚信， 隆昌仰宾朋”。 提起京城老字号
“懋隆”， 它既是北京最早的工艺品洋行之一， 又是最
早专营珠宝首饰的老字号之一 ， 百年来以 “卖的明
白， 买的放心” 的口碑享誉收藏圈。 新中国成立后，
懋隆成为了接待各国政要提供 “国礼” 的珍品馆。 改
革开放至今， 懋隆又作为北京外贸系统的代表， 相继
成为名扬海外的工艺精品店和荟萃中国高端艺术品的
交易展示中心， 被评为中国十大最具历史文化价值品
牌。 2000年， 同为兄弟单位的北京市圣雅诗进出口有
限责任公司接手懋隆品牌的经营， 石卫东带领这家百
年老店进入新的发展阶段。

在观众眼中，石卫东是北京电视台《拍宝》中的鉴
定专家， 但大多数人并不知道他在首饰玉器行业已经
耕耘了近30年，一路走来，他始终相信做难事必有收获
的人生信条，不断汲取中国传统文化的时代力量，他和
懋隆在传统工艺产业链创新之路上也越走越坚定。

从小受工艺美术浸润
石卫东成长于革命家庭， 父亲参加过抗日战争，

新中国成立后， 父亲从华北局转业到北京特艺公司担
任管理干部。 1969年石卫东在北京降生。 四五岁的时
候， 石卫东就经常随着父亲到王府井大街上的懋隆收
购门市部参观。 “我们家就住王府井， 父亲那一代人
的责任心强， 每天下班吃完晚饭， 总要到门市部看看
情况， 我也就一起过去开开眼界。” 幼年的石卫东从
那时起对玉石有了感性认识。

石卫东从小就非常喜欢琢磨各种有点难度的事
情， 无师自通地学会了泥塑， 还自创在鹅卵石、 鸡蛋
壳画画……所谓 “少成若天性， 习惯成自然”， 好琢
磨、 不服输的性格， 让石卫东总能收获一些高于同龄
人的艺术成绩。

有时父亲会拿回一些画册， 上面玉器展品的照片
就成了石卫东临摹的对象。 直到小学三年级在班上当
着区少年宫老师的面临摹一个搪瓷缸， 被东城区少年
宫特招， 师从刘松原先生， 从此开始了他十年的绘画
研习之旅。

青少年时期的石卫东对绘画投入了极大的热情。

“那时家里给点零花钱从来不花 ， 攒着买两种东西 ，
一是小儿书， 一种就是美术专业杂志。” 到了每年10月
故宫书画馆晒画的时候， 石卫东总是背着干粮袋， 早
早地到故宫门口排队， 一看就一天。 什么 《万里江山
图》、 《游春图》 等一大批珍贵的藏品都可以细细地
观摩。 他还经常去听一些美术讲座， 尤其是西方美术
史， 石卫东听得如痴如醉， 他立下一个心愿， 有机会
一定要亲眼去看看这些巨匠的作品。

初二开始， 石卫东每年利用暑假为中国书店画贺
年片。 “我们直接用毛笔在贺年片上手绘， 画一张两
毛。 一个暑假得画个百十张， 挣出一二十块钱， 那会
儿可是一笔不小的收入。” 每次回忆起当年凭手艺挣
零花钱的故事， 石卫东还是很开心。

十年的绘画生涯 ， 直到高二面临高考压力才结
束。 又因为家里的反对， 石卫东没能继续从事绘画相
关工作， 他多少觉得有些遗憾。

不过， 在大学专业选择时， 他还是自主选择了经
济地理与城市区域规划专业。 因为他觉得建筑设计课
也需要画图， 而画图是他的优势。 不过有一点他当时
没想到， 这还是一个综合学科， 一张图纸的绘就， 背
后要涉及到土地承载力 、 地下水 、 气候 、 交通 、 环
境、 工农业等等因素。 而这种综合思考问题的方式，
对他未来事业的成长才真正起到了决定性的作用。

发现小首饰里藏着大学问
毕业后， 石卫东顺利考入北京首饰进出口公司，

被分配到东坝仓库的储运岗， 负责货品打包、 发运等
基础工作。

一年后又被分配到金饰部， 这也是公司最主要的
业务科室之一 。 当时正赶上公司内部的 “小交会 ”
（上世纪90年代， 购买贵金属需要指标， “小交会” 就
是把公司上下游的有合作关系的工厂和商店都聚合在
一起洽商货品合同）。 金饰部人员负责做进货单， 需
要套上税率公式再进行计算。 可那时候没有计算机，
都是用算盘或手工， 老师傅们学历普遍不高， 再加上
岁数大， 算账一直是个难题。 石卫东的到来， 让老师
傅们大喜过望。 于是， 由他做单子， 两个老师傅负责

核账， 一个小时不到账目都算完了， 没错一厘钱。 老
师傅们交口称赞， 说这小伙子不错， 比我们这五六个
人都管事。 从此， 石卫东在科里专门负责做单子了。

光做单子无法满足一名刚入职的年轻人在业务上
的追求， 他想学些专业上的本领， 可正所谓 “教会徒
弟饿死师傅”， 客户一来， 老师傅们就让石卫东沏茶倒
水做单据， 等他回来， 关键的东西都谈完了， 啥也没
听着。

没人教， 石卫东就自己想办法。 那时他经常有机
会跟老师傅跑工厂、 盯生产。 到了工厂， 老师傅就看
不住石卫东了， 管生产的技术厂长、 车间主任、 生产
线上的工人， 石卫东一个劲地找人请教， 不到半年就
把情况摸了个八九不离十。 “当时周大福、 周生生、
谢瑞麟的首饰工艺品， 全部经过我们的手。 技术员的
眼力、 经验都很重要。” 石卫东介绍， 当时焊接工艺中
最核心的就是焊料的使用， 如果每个焊点使用的焊料
过多， 那么加在一起， 一件金饰品的纯度很可能不达
标。 有经验的师傅会非常注意这些细节。

1994年年初， 公司和新加坡成立合资工厂。 合资
工厂采用当时世界上最先进的意大利的离心浇铸机，
相较于国内的纯手工技术， 效率大为提高。 只是万事
开头难， 工厂全部资料都是英文的， 外聘翻译不掌握
首饰行业的专业英文弄不出来。 年轻、 英文又好的石
卫东脱颖而出， 担任技师助手， 同时， 负责编写合资
工厂的技术手册、 员工手册。 此后整整9个月， 从编写
资料、 招聘工人， 配合技师为工人进行培训， 石卫东
全程参与， 一座崭新的工厂也初具规模， 这段经历成
为他专业的跃升阶段。

三年没与家人共度春节
1995年春节， 刚刚结婚四个月的石卫东， 受公司

委派赴比利时分拨中心工作。 一到比利时， 整个分拨
中心所有中国人都回国了， 几千平米的一个大库房，
只有石卫东一个新人和一个比利时员工看护。 坚持到
大年初四， 分拨中心回来第一个中国人， 石卫东眼泪
都快下来了。 此后的两个春节， 为了其他伙伴能过个
团圆年， 石卫东始终没回国过年。

在比利时， 石卫东第一次接触到国际市场和销售
渠道。 “那时候中国的手工艺品在国外很畅销， 是创
汇的大户。 我们在比利时的分拨中心的业务辐射整个
欧洲， 客户要货随时给人家送过去。” 一次圣诞节前，
石卫东和司机顶着漫天大雪开车去德国送货。 到了卢
森堡的山间公路突遇下雨， 货车刚一提速， 就失控打
滑差点掉到山下， 石卫东现在想起来都有些后怕。

常驻欧洲的时候， 陪代表团去巴黎卢浮宫， 他说
这是圆梦之旅。 伫立在一幅幅历代名画前， 石卫东仿
佛又回到了学生时代， 他说， “我最喜欢 《提香自画
像》， 把提香本人坚毅富有的画家形象展现在世人面
前， 他的眼神充满了思想， 你跟他对视的时候能感觉
到特别的气场。 此外， 我还喜欢莫奈的作品。”

逆势抢占国际市场
1997年，随着改革开放的步伐加快，外贸首饰行业

向民资放开，原有的行业政策调整，经营形势严峻。 石
卫东被急调回国，临危受命担任银饰部负责人。

石卫东首先从恢复生产、 开发客源入手。 不久，
银饰部就迎来了一个国外客户的饰品大单， 是与景泰
蓝非常像的卡克图工艺饰品， 石卫东喜出望外。 不过
国内工厂在烧造时， 总是出现烧蓝效果不佳的问题。
客户提出要用奥地利或日本的釉料， 相比国产釉料，
奥地利釉料每克卖两个德国马克， 日本的更贵。

眼看着好好的大单就要丢了。 石卫东心有不甘，
他来到位于通县梨园的首饰厂， 想找技术工人一起琢
磨着技术攻关。 然而时值夏日， 不少工人都回乡下务
农去了， 石卫东只找到一个厂里的年轻业务员。

那会儿车间里没空调， 室外30多度， 炉膛里的温
度得有800度到1000度， 他们俩冒着高温， 拿着国外样
品对比着烧。 热得实在受不了了， 他们就屋外凉快凉
快。 经过反复试验， 他们发现卡克图与景泰蓝看起来
非常相似， 但其实从掐丝工艺， 到烧制流程都有着巨
大的差别。 尤其从烧制来看， 卡克图的烧蓝工艺比景
泰蓝更为繁复， 每一件作品至少要烧制7遍以上……

就这样整整两个月， 他们把这项原本专属俄罗斯
的技术彻底破译了。 不仅顺利完成了大单， 更在不到

一年的时间， 把除俄国本地市场以外的国际市场都给
抢了。 用石卫东的话说， “订单根本做不过来。”

1999年 ， 石卫东接到美国最大的电视购物公司
QVC的订单， 做一款花丝镶嵌的胸针。 原来国内厂商
一次接活也就百十来件饰品， 这次QVC的订单第一批
就要2000个， 要求还极高， 每一个胸针重量差正负不
超过0.1克， 尺寸差不超过两毫米。 石卫东把几位厂长
请来研究， 没人敢接单。 原因很简单， 花丝镶嵌是纯
手工工艺， 谁也不敢保证质量如此统一。

石卫东不服输的劲头又上来了， 他找了几个厂子
一起研究花丝镶嵌的工序分解和质量标准化管控， 然
后又与美方反复协调。 就这样直到2001年， 第一张十
万美元的订单来了。 石卫东带着工人一个多月连日加
班。 等到美方来北京验货， 却测量出胸针的一个小零
件多了0.2毫米， 虽然根本不影响使用和美观， 但美方
就是不认同。

石卫东没有气馁， 他马上召集人员开会研究改进
方 式 ， 又 用 了 四 天 时 间 赶 工 抢 修 ， 最 终 按 期 出
货 。 石卫东也在国内第一次实现了花丝镶嵌工艺的标
准化生产。

这批胸针产品到了美国电视购物频道， 一分钟的
销量是2万多美元， 创造了QVC电视台首饰类销售的
一个纪录， 后台工作人员全体起立为中国团队鼓掌。
此后， 石卫东带领团队接连制作了几个爆款， 销售额
屡创新高， 产品也多次进入QVC的明星产品荣誉室。

风云几变换 初心终不易
2008年， 国际金融危机愈演愈烈， 整体外贸形势

不利， 上下游产业链都弥漫着一种焦虑迷茫的情绪。
石卫东非常清醒， 不能单纯指望国际市场的复苏， 必
须进一步打开国内市场。

石卫东坚信收藏是社会文化发展到一定程度的刚
性需求 ， 改革开放三十多年 ， 社会积累了大量的财
富， 收藏的长期趋势不会轻易改变。

只是扩大内销渠道得拿真金白银砸， 公司缺乏流
动资金怎么办？ 时间不等人， 石卫东一咬牙一瞪眼，
把家里房产证拿到银行押了200万， 不仅解决了公司的

资金缺口， 更让全体员工有了破釜沉舟的决心， 市场
意识不断增强， 经营状况也一点一点好了起来。 2009
年， 在北京市商委推出的外贸产品赶大集活动中， 懋
隆百年纪念活动成为深受百姓欢迎的活动之一。

在国内市场逐渐恢复的同时， 石卫东并没有安于
现状， 他一方面通过参加 《拍宝》 等卫视节目扩大懋
隆的社会影响力， 一方面他认定作为外贸企业， 横跨
东西方两个市场是企业的资源优势， 做好平台搭建才
是最大的机会。

从2011年开始， 石卫东把泰国BG珠宝公司、 香港
亚洲设计、 香港莱斯珠宝等国际著名珠宝品牌引入国
内。 2014年底， 乘着中央 “一带一路” 倡议的东风，
懋隆利用位于朝阳区三间房地区的原库区， 在京城同
业中率先建立了保税仓库。

剪彩仪式上， 石卫东当着公司全体员工的流泪了，
百感交集。 “这是一个金字塔型的行业，最基层的供应
原材料和负责加工，中间层是提供服务，最高层是标准
制定。懋隆转型完成了关键一步，进入了服务贸易领域，
实现了价值链升级。 ”目前，保税仓库每年为懋隆贡献
1000万元的纯利，给北京市贡献一个多亿的税收。

2016年10月 ， 他被评为北京市优秀企业家称号 。
2016年、 2017年连续两年荣获北京市企业管理现代化
创新成果一等奖。

在石卫东他的设想中， 未来 “懋隆” 将由三大业
务板块组成： 一个是中国传统珠宝翠钻家具等， 第二
个板块就是打造文创园， 实现资源共享。 第三个板块
就是参与 “一带一路” 建设， 未来懋隆不只会在国内
建立保税， 还将考虑在一带一路沿线国家建立保税仓，
形成联动效应。

“绳锯木断， 水滴石穿” 是宋代 《鹤林玉露》 中
的名句。 明代胡居仁自勉联： “苟有恒， 何必三更眠
五更起； 最无益， 莫过一日曝十日寒。” 说得都是坚持
的重要性。 二十多年来， 石卫东始终坚守在传统手工
艺行业第一线， 以匠心精神传递人文情感； 以产业发
展帮助传统手工艺守护者维系 “匠人尊严”； 屹立百年
的老字号懋隆， 更将以全新的姿态焕发出勃勃生机。

石卫东在公益活动中为广大藏友义务鉴宝 石卫东给记者介绍中国传统工艺 石卫东检查瓷瓶的胎体做工石卫东正在检查瓷碗胎釉的情况


