
許多人未必知道哪一個決定是自己一
生的轉捩點，但張彥榮於1991年作出這
個決定時，就肯定未來會出現巨變。他
在80年代已舉家移居加拿大，回想當
初，親戚向他介紹賣個人護理產品的如
新集團(Nu Skin)，張彥榮信誓旦旦說

「男人絕對不做女人生意」。他甚至相信
直銷是一個騙局，所以當如新舉行講座
時，他特意去聽，希望從中找到騙人的
技倆。但最後他達不到目的，反而被講
者說服了。

直銷行業看見不同世界
促使他放棄做了11年的建築師，是直

銷行業讓他看見一個不同的世界。「從
小到大，父親的教導是努力讀書，做一
個專業人士以換取豐厚的收入」，張彥

榮也曾以為這就是人生。但直銷行業給
他的體驗是，只要在頭幾年成功建立穩
定的網絡，依舊能有可觀的收入，且不
受地域及時間的限制。頭一年他以兼職
身份做直銷，月薪的確只有1000加元，
但4年後他的已躍升至20多萬港元左右。

最困難克服初期挫敗感
從建築師到推銷員，從舒適的辦公室

走到街頭巷尾，張彥榮說，最困難是要
克服初期的挫敗感。「第一年沒有經
驗，沒有人幫助，成功率極低」。當
然，家人的阻力也是一大難關，父親常
常說他轉做低微的工作，去賣一些「唔
等使」的東西。「被最尊敬的人反對，
是最難受的事」，但陳彥榮說，即使如
此，他也「沒有一刻想過放棄，一直深

信自己選擇的道路」。
頭一年張彥榮在加拿大到處碰壁，但

努力過後，他「連說夢話也在推銷產
品」。第二年他隨㠥集團回到香港發
展，開始招攬更多夥伴。4年間，他的
直銷夥伴數目由12個增至300個，連妻子

及弟弟都加入他的行列。
他形容「每多一個夥伴就等於開了一

家分店」，這是直銷最吸引之處。至今
他在全球已擁有千多名合作夥伴，流失
率低於10%，業務遍佈歐洲及東南亞各
國。
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潘軍：期許政府增建保障房

香港文匯報訊（記者 涂若奔）西藏
5100（1115）行政總裁兼執行董事付琳
上周透露，今年7、8月份的礦泉水銷售
量表現正常，有信心完成全年的銷售及
盈利目標。他稱，公司的客戶分為機構
和零售兩種，由於零售的毛利率略高，
故未來會力爭不斷提升零售客戶的比
重。

付琳上周於記者會上表示，公司已有
100餘個經銷商，覆蓋內地30個省市，產
品主要在餐飲業、賓館酒店、娛樂場
所、高爾夫球場以及機場等地點銷售，
每年的銷售旺季在5月至10月初，今年上
半年已完成40%的銷售目標。

他稱，雖然原材料價格有上升趨勢，

但仍在公司可承受的範圍，故暫未考慮
加價。

「喝水代替飲料」成趨勢
付琳並透露，隨㠥公司市場推廣的加

強，與國航（0753）、郵政、BP石油公司
等機構客戶的合作也不斷深入，國航此
前僅在國際航線的頭等艙和休息室內提
供公司產品，今年起已拓展至內地航線
的經濟艙。

BP石油公司亦在廣東省內實行「加油
送水」措施，向司機贈送公司生產的礦
泉水。

對於內地的礦泉水市場發展前景，付
琳持樂觀看法，指業界預計瓶裝水市場

每年增長超過12%，高端水更將超過
20%，公司作為內地第一家生產高端水
的企業，擁有獨特水源，2010年在內地
高端水市場的市佔率已達到28.5%。他指
隨㠥內地民眾收入水平的提高，健康意
識日漸增強，「喝水代替飲料」開始成
為趨勢，相信可帶動整個行業增長。

半年多賺逾兩倍不派息
西藏5100上周公布上市後首份中期業

績，在截至2011年6月30日止的上半年
內，錄得股東應佔利潤1.48億元（人民
幣，下同），較2010年同期升232%。每
股盈利7.25分。不派中期息。期內平均賣
價由去年同期的每噸4,407元大幅提升至
7,417元，總銷量為2.82萬噸，同比減少
了10%，主要因中鐵快運免除了其「買
一送一」的義務，故銷量雖然減少，但
運輸成本亦下降，整體毛利率從去年同
期的61%提升至79%。

拓大陸仍是最大難關
香港文匯報訊（記者 廖毅然）如新集團是個

人護理產品的產銷商，總部在美國，年營業額約
10億美元。該集團在全球透過55萬名獨立直銷商
銷售其產品，張彥榮的Cheungs' & Associates就是
其中一個。

從加拿大到香港，又到泰國及歐洲，陳彥榮踏
足過許多地方，推銷如新集團的產品，邊旅行邊
工作。然而並不是所有地區都發展得一帆風順，
大陸市場對他來說仍然是最大難關。

料不會重蹈拓台灣市場覆轍
陳彥榮指，直銷行業在中國大陸屬一個孕育階

段，所以大陸機關部門對直銷的監管相當嚴謹，
須獲批經營許可證方可在指定地點做直銷生意。
大陸的直銷牌只開放了5-6年，市場仍然需要時
間去消化這個經營模式。不過，他相信以集團現
時的規模，不會重蹈早期開拓台灣市場的覆轍。

陳彥榮於回港後不久，便擱下仍未成形的香港
市場，赴台灣開拓新市場。但在台半年一直無法
成功，反而因忽略香港市場導致銷售額大跌。張
彥榮說，現時集團已有相當規模，即使在香港抽
調部分直銷員到大陸，亦無損香港業務。

大陸用專賣店加直銷員經營
集團在大陸實行專賣店加直銷員的混合經營模

式，即零售及直銷並存。至今如新集團在大陸已
投資逾13億元人民幣，擁有1萬名直銷商及銷售
人員，分公司及專賣店遍佈29個省市，去年營業
額達9140萬美元，並預期今年將有42%的增長。

南京軟件谷亮相軟博會
香港文匯報訊（記者 姜天蔚 南京報道） 第七屆中國

（南京）國際軟件產品和信息服務博覽會5日開幕。以
「模式創新和軟件國際化」為主題的本屆軟博會，展會
面積6萬平方米。軟博會得到了國家有關部委、江蘇省
委省政府和軟件信息服務業人士的大力支持。美國、
德國、日本、加拿大、墨西哥、印度、以色列、澳大
利亞等14個國家和地區的駐華使領館官員和代表機
構，46個城市和地區的政府代表，1000多家境內外知
名企業代表，以及來自世界各地的3000多嘉賓參加活
動。有712家知名企業參展，創歷屆新高。

新成立的「中國（南京）軟件谷」首次亮相，尤其
引人矚目。中國（南京）軟件谷位於南京雨花台區，
集聚㠥國內外數百家知名軟件企業，作為本屆軟博會
的專場活動之一，由南京市雨花台區政府和中國（南
京）軟件谷管委會主辦的「中以合作周」，以色列軟家
協會主席親率30多位IT企業家以及一批以色列的IT專
家赴南京參會，並與企業現場對接簽署合作項目。

香港文匯報訊（記者 趙建強） 內
地調控何時了？發展商官式答案均

是：「相信中央政府不是想打死房產市場，只希望穩
定樓市。」但何時樓市方算穩定，則難以評論。花樣
年(1777)主席潘軍接受本報專訪時表示，當政府保障房
大量應市時，就是調控放鬆的時候。

保障房增供 調控可放鬆
「新加坡樓價也很貴，但我之前去新加坡，發現當

地市民並不會憎恨有錢人將樓價炒高。」潘軍指，新
加坡政府大力發展組屋，市民不需要擔憂住屋問題，
則樓價大幅攀升都不會影響一般市民的生活。因此，
他對中央政府加大保障房建設相當期許，「當保障房
陸續應市，低下階層市民有房住，社會就會穩定，相
信調控就可以放鬆。」

此番論據，與綠城中國(3900)常務副主席兼行政總裁
壽柏年如出一轍，壽柏年早前亦指出，目前中國所面
對的問題，並非沒有錢，而是社會有錢，卻在限購令
下不能購買房產，他亦估計，若保障房大面積竣工交
付，低下階層住屋問題得到紓緩，調控將會放鬆。

內地地產商 5千家已夠
但在調控放鬆前，房地產開發商是否能夠支撐下

去？潘軍表示並不擔心，「較大的上市房企，現在仍
然能夠借到錢。」即使要透過借高利貸維生，「房企

仍能生存下去。」不過，他亦指出，若調控持續下
去，一些中小型發展商勢必離場，令行業重新洗牌。

「目前內地有約8萬家房地產開發商，實際上，有5千家
就足夠了。」潘軍稱，一些能力不足，或沒有品牌的
開發商離開，政府更容易管理，而剩餘的發展商要維
護自己公司的聲譽，工作上會更加規範化，對客戶反
而更有保障。

說到內地不少網民稱呼房地產開發商為吸血鬼，評
價甚低，潘軍大聲呼冤，「房企平均20、30%的毛利
率，並不算暴利，而且投資房地產發展，亦要面對很
多方面的風險。」他指出，地產商要整合建築、銷
售、資金安排等各種不同類型的範疇，「甚麼時候人
民明白，開發商賺錢也不容易了，相信評價就會好
轉。」潘軍說。

陳義初：新豫商已嶄露頭角

香港文匯報訊 (記者 戚紅麗、劉蕊) 河南商丘市是商
人商業的發源地，但豫商的影響力卻遠不及山西晉商
和廣東粵商。不過，自2004年開始一年一度的豫商大會
正在改變這一格局。豫商大會發起人的河南省豫商聯
合會會長陳義初指， 「在東部沿海地區，新豫商已經

『嶄露頭角』，他們是某些行業的領跑者，是白領精英
和證券金融行業的佼佼者。在中西部地區，新豫商已
經成為當地經濟的一支重要力量。」

商會組織最多一個商幫
陳義初接受本報訪問時表示，本土豫商貢獻了河南

經濟生產總值60%以上，已經成為河南經濟的重要支
柱，更指有華人的地方就有豫商。據他介紹，目前內
地共有63家河南商會，海外亦有10家河南商會，是商會

組織最多的一個商幫。
將全世界的豫商都聯合起來是陳義初的目標。祖籍

寧波、生於上海的陳義初在河南生活了40多年，已將
自己視為「河南人」。 官至鄭州市市長、河南省政協副
主席的陳義初也曾對河南企業有過偏見。2004年他受邀
參加上海河南商會成立儀式時，並未抱太大希望，

「上海哪有什麼拿得出手的河南企業？」然而不到24小
時的行程給了他很大震撼，他發現上海的河南企業很
有潛力，有些甚至處於行業的領導地位，如水產加
工、鞋業、糖業等等，還有不少在世界500強企業裡工
作的白領精英，如泰國正大集團和印尼金光集團的亞
太區負責人，都是河南人。儘管目前對全球豫商具體
規模沒有確切的統計數據，但陳義初表示，豫商規模
已經形成。

豫商大會聯合各地新豫商
他告訴記者，辦豫商大會、成立豫商聯合會的目的

就是要搭建一個平台：讓外邊企業家了解河南的發
展，同時讓本地人了解到在外河南企業家的成功；既
為外邊企業家到河南投資牽線搭橋，又為河南企業家
到外邊投資牽線搭橋；並讓各地的新豫商能夠聯合起
來，變得更加強大。他表示，廣義的豫商除了傳統意
義上的企業家，還將包括長期在河南從事企業工作，
且有成就的企業家；除了民營企業的企業家還將包括
國有企業的企業家。

張彥榮：無悔做女人生意
香港文匯報訊（記者 廖毅然）他曾經是一個建築

師，擁有高薪厚職；他曾經是家中的典範，兄弟姊妹以

他為榜樣。但為了尋找更理想的生活模式，他轉行做直銷賣化妝

品。20年後的今天，張彥榮回顧當初依然無悔，因為早已晉身「五

百萬美元名人」行列，即累計獎金達到五百萬美元，他擁

有豐盛的財富及更自由的生活。

西藏5100冀增零售客戶比重
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■張彥榮放棄建築師高薪厚職，轉行做直銷賣化妝品感到無悔。
香港文匯報記者張偉民 攝

■付琳表示，BP石油公司在廣東省內
實行「加油送水」措施，向司機贈送
公司生產的礦泉水。

香港文匯報記者涂若奔 攝

■ 潘 軍 指
出，若調控
持續下去，
一些中小型
發展商勢必
離場，令行
業 重 新 洗
牌。
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■河南省豫商聯合會會長陳義初。
香港文匯報記者劉蕊 攝


