
藉改革開放東風，林立方1979年北上深圳掘金，
是第一批赴內地設廠的港商。初來乍到的他從

事過多種行業，後來創辦了糖果動力實業（深圳）有
限公司，從事糖果生產及主攻出口業務。直到1992
年，他看到內銷市場的龐大潛力，開始從出口轉拓內
銷，成為港商首批拓展內地市場的先鋒。

內銷市場大 9個月親調查
林立方稱，內地幅員遼闊，剛開始對內地市場一點

也不熟悉，對內銷無從下手，更找不到發力點。後
來，雖有高人指點，㠥他斥巨資請國際諮詢公司進行
市場調查，結果錢花了卻沒有多大作用。之後，他又
諮詢了許多大師、顧問和朋友，但各說各的理。為
此，他曾感到內銷市場「兩眼一抹黑」。最後，他經
過親自對內地市場進行了9個月的調查後，在北京設
立第一家公司，3個月後在上海、深圳、成都建立銷
售公司，這樣便在內地東南西北4個大城市展開了布
局。

員工瞎折騰 忠誠最可貴
剛開始，為建立銷售網絡，他通過展會尋找經銷

商，以及招聘懂內地市場的銷售人員拓展市場，但是
這些都不是最有效的方法。於是，他自組經銷商定貨

會，主要銷售其公司生產的玩具糖果，價格在10元左
右，既有糖果吃又有玩具玩，吸引了許多家長。他給
經銷商一定幅度的優惠，並通過各種關係吸引經銷商
加入，這樣他便慢慢打開了內地市場，各分公司年銷
售額開始達百萬元。
業務有了進展，又遇上負責大區業務的員工大跳草

裙舞。「這些員工要麼尋找好機會跳槽，要麼要加工
資。」他們離職後令整個銷售網絡幾乎陷入停頓，更
有甚者，有的員工背㠥他與經銷商共同騙他的貨物和
錢財。這樣折騰了大半年，林立方意識到自己得對每
地市場進行考察，招聘忠誠可信的員工。

走遍大小城 行程30萬公里
於是，他便天天出差，了解當地市場。他先是坐飛

機考察和熟悉各地省會和大城市市場；後來，當業務
發展到地級市場甚至縣城，他就改用坐汽車出差了解
當地市場。3年間，他一共跑30萬公里，甚至15天跑
了1萬公里。他最遠到過內蒙古海拉爾，並在當地建
立了銷售網絡。去年，他便在1周內奔走幾千公里遠
赴黑龍江，坐車到了鶴崗、雞西和牡丹江，以了解市
場和銷售情況。目前，除西藏外，其公司在全國250
多個城市建立了銷售網點，平均一個城市有上千個經
銷商，網點甚至覆蓋至一些鄉鎮，共計在全國建立近

20萬個經銷商網點，聘請了500位員工。

代理名牌貨 銷售年增50%
隨㠥網絡市場的鋪設成功，林立方不再滿足自產自

銷，且自己研發的糖果需要一個周期，明顯趕不上市
場需求，而自產自銷也難以支撐其在全國建立的龐大
網絡，於是他開始代理國內外知名品牌的糖果，公司
也從自產自銷轉為銷售為主，實現了業務轉型。2009
年其內地銷售額逾億元，現在銷售額每年以高達50%
速度增長，去年以來隨㠥網絡進一步擴大，其銷售額
更保持在近60%。
林立方表示，為免價格受到經銷商擺布，他對經銷

商進行了約束，甚至市場終端價格亦全由他自己掌
握。他說，供貨予經銷商，前提是價格必須由其公司
制訂，經銷商向超市供貨，中間涉及的上架費、促銷
費等費用部分由其公司支付，由經銷商在貨款上扣
減。公司還派出員工幫助經銷商打通和搭建銷售網
絡，及派出大量員工赴各地終端網點和超市檢查，如
果發現超市售價不是其所定的價格，經銷商的提成會
被扣減，嚴重的甚至會取消經銷資格。

超時拖貨款 廠商難周轉
與出口不同的是，內銷常出現超市押廠商的貨款一

個月到幾個月，令廠商資金周轉壓力大。林立方表
示，他一開始便要求經銷商提貨前先付清貨款，雖然
初行時有點困難，但還是堅持下來了，這樣便免去了
更複雜的追債麻煩。他解釋，主要是給予經銷商銷售
很大的支持，經銷商更願意愉快地與他合作，他們都
會主動在拉貨前自覺付清全部貨款。

央行持續加息和上調存款
準備金率，為了積極應對，
深圳各家銀行全力吸引存

款，紛紛推出高收益的中短期的人民幣理財產品。有
的銀行甚至推出半年期理財產品收益率高達7.2%。港
人如欲購買這類理財產品，只要憑身份證、回鄉證和
活期存摺便可。

深圳中行推3個月息4.5%
工商銀行深圳分行、中國銀行深圳分行和興業銀行

等近期都紛紛推出中短期人民幣理財產品，以爭奪存
款。目前，銀行一年期存款利息約3%，但上述銀行近
期推出的一些短期理財產品，年化收益率均遠高於這
一水平，如興業銀行早前推出的半年期存款理財產
品，年化收益率便高達7.2%。中行最近推出的活利寶
系列理財產品，合約期約3個月，預期年化收益率約為
4.5%。

門檻雖不高 風險先認明
據中行有關人員介紹，不像股票和基金那樣受到較

多限制，港人只需身份證、回鄉證和活期存摺便可以
購買內地銀行推出的理財產品，認購金額通常在5萬元

以 上 。 不
過，由於受
高收益率吸
引，許多銀
行的理財產
品通常一推
出當天便銷
售一空，因
此港人需要
提前知道銀
行推出新一
期理財產品
的時間和金
額要求，並
準 備 好 現
金，在銷售
首日到銀行
守候，等一
開門便購買，以免撲空。不過，投資者需要留意，這
類理財產品大多為非保本，故須了解清楚當中的風險
及自己的承受能力，詳情可向各銀行查詢。
■香港文匯報記者李昌鴻、實習記者熊麗芳深圳報道
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說港商林立方是拓內銷先鋒一點也

不為過。他早在1992年就開始拓展內銷，

經過近20年的辛苦打拚，目前在內地250多個城市建立了近20萬個

銷售網點，並摸索出一套行之有效的通路。早前，他應香港工業總

會邀請與其他港商分享經驗，「身體力行地調查和了解當地市場，

建立多管道內銷服務網絡。」是他的深切體會。他同時倡導，港商

聯合起來，共同建立一個綜合內銷網絡平台，提高定價能力和話語

權。 ■香港文匯報記者李昌鴻、實習記者熊麗芳深圳報道
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倡建港商綜銷網

因擁有豐富的內銷經驗，林
立方最近獲香港工業總會邀

請，在「共享銷售平台，助港企轉型內銷」研
討會上擔任主講，吸引了200多位港企代表出
席。他稱，珠三角廣大港商，因對內地市場不
熟悉，缺乏銷售網絡，而新建網絡需投入不菲
的成本，他願免費將其內地20萬個銷售網點貢
獻給廣大港商共同使用。

提高與物流超市議價能力
他稱，只要港商生產的是快速消費品，如食

品、服裝、鞋帽等超市銷售的商品，均可共同
加入其銷售網絡。他亦歡迎其他成功建立內銷
網絡的港企加入合作，進行網絡資源整合，從
而提高對物流公司、經銷商、超市等議價能力。他建議
由廠商、物流公司、經銷商和超市等共同組建一個經銷
型物流公司，這樣可壓縮中間的流通成本、提高效率。
他估計，通過規模效應可將流通成本從25%降至15%，
產業利潤可以增加1倍，其公司的成本也得以下降。這
也是他不會收取其他港企加入其銷售網絡費用的原因。
這對許多港企拓內銷自然具有很大的吸引力。他補

充說，目前已在做內銷的港企，與其談好內銷業務合
作後，1個月後便可利用其網絡拓展內地市場，而未
開展內銷業務的港企，3至6個月便可以利用其網絡拓

展內銷。

資源整合創綜合共用模式
香港工業總會主席孫啟烈認同，港商實現資源整

合，將一些成功內銷的港商的龐大銷售網絡整合，創
建一個綜合性共用的銷售模式，使珠三角廣大港商共
享低風險和低成本的內銷渠道。林立方表示，目前，
香港中華廠商聯合會、香港中小企業國際交流協會等
均邀請他給港商內銷研討會分享經驗，並尋求共同拓
展內銷的合作機會。

港 五味舖
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走上位於廣州著名步
行街—北京路的一條
狹長的樓梯，就能看到

關山月親筆題寫的「嘉華畫廊」四個字，再往上走，
更別有洞天。老西關大屋式的大門，竹子隔開的茶
室，掛滿國畫的畫廊處處滲出中國味。這間畫廊的主
人是港人黃碩瑜，香港著名山水畫家梁伯譽和嶺南畫
派大師趙少昂的弟子。

誠信結善緣 加國響名堂
黃碩瑜在廣州出生，後移居香港。他畫廊中的西關

大屋架構正是兒時記憶。他一家在1975年又由香港移
居加拿大，次年在加拿大開辦嘉華畫廊。初初創辦時
頗為艱辛，後漸漸在當地華人圈打出名氣。「剛創辦
時，什麼事都做，帶學生，幫人裱字畫，賣紙筆等
等，全為餬口養家。」黃碩瑜說。不過，只過一年，
他的畫就得到當地華人的好評，打出名氣，加上做生
意誠信又廣結善緣，畫廊生意一天比一天好。

義賣建基金 賑災又扶貧
畫廊生意有了起色，黃碩瑜便力所能及做慈善。他

曾為一位不幸患癌的香港記者進行義賣，拿出范增、
趙少昂贈予自己的畫號召當地華人畫家捐贈，又將賣
畫所得設立基金，資助這位記者年幼的孩子讀書。91
年華東水災時，他又在當地第一個組織義賣，算得上
是很有責任感的藝術家。
在加拿大時，黃碩瑜每年都會回國一兩個月。他在

香港、廣州、中山等地都辦過畫展。每年在內地的時
間，都會有當地的朋友尋他求畫。2008年，年屆70的
黃碩瑜終決定重返廣州，兒子已在日本工作，妻女都
在美國，他隻身回到內地，除了看上內地藝術市場的
起步，亦多少有點對出生地的眷戀。

情繫五羊城故土好傳承
在他看來，中國畫畢竟還是中國文化，還是應該回

到自己的土壤發展。黃碩瑜的兒子在東京從事工業設
計，他也鼓勵兒子回國發展，「中國的經濟發展多
年，現在藝術市場很好，國內也很缺乏藝術方面的人
才，我經常勸說自己的兒子和很多在外國的朋友的子

女回國發展」。
黃碩瑜回到廣州後，畫廊的生意經營得相當不錯，

不少人從北京、上海慕名而來。黃碩瑜說，廣州與香
港人買嶺南畫派的畫反而越來越少，現在大量購入的
多是上海和北京這些外省人。「外省每一個地方基本
都是買自己當地的畫家多點，嶺南畫派以前主要是廣
州與香港人購買，但現在廣州本地人對於嶺南畫派的
認識是慢一步，外地人認為嶺南畫派的價位相對低，
就紛紛來買畫，致使這兩年嶺南畫派的畫價格一路飆
高」。黃老先生認為，嶺南畫派的價值在以往被低估，
「嶺南畫派與外國的交流頻繁，衍生出不同的畫風，適
合世界各地人的審美。」黃碩瑜看好嶺南畫派的將
來，認為嶺南畫派依然很有收藏價值。

二樓設畫室 雅集同路人
黃碩瑜的嘉華畫廊在廣州已小有名氣，這裡除了賣

畫外，二樓還設有一個敞亮的畫室，會教授一些學生
或者感興趣的人士。而黃老也常常在此與愛畫之人小
聚，畫廊中還有個很有情調的茶室，背靠自己潑墨的
書法與畫，與同道中人品茶聊天，頗有現代桃花源之
感。靠㠥自己的努力與天賦，黃碩瑜的藝術人生已經
走了50餘年。雖然家人平時不在身邊，不過身在「畫
中」的他過得怡然自得，在自己故土做㠥自己一生至
愛之事，實在夫復何求。

■香港文匯報記者顧一丹廣州報道

港傳人
穗辦畫廊翰墨香

生 貼士

港 在廣東

20萬銷售網點 港商免費共用
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■興業銀行深圳分行大堂經理介紹投資
產品。 資料圖片

顧全大局

人幣理財產品 息率最高7.2%
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定價話語權
林立方內地打拚20載 深切體會聯合力量
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■黃碩瑜在廣州嘉華畫廊茶室中。 香港文匯報廣州傳真


