
上世紀80年代至90年代，港商掀起一波北上開廠投資熱，助力珠三角成為世界工廠。在香港回歸後，

尤其是本世紀初CEPA系列協議陸續簽署後，以服務業見長的新一代港人再度掀起北上創業和

工作熱潮，涉及領域遍及金融 、物流、會計、法律、互聯網等。新一代港人成功

地將香港優勢與內地巨大的市場結合起來，推動了內地服務業水平的大

幅提升，並與國際接軌。在這一波浪潮中，新一代港人彰顯了睿智、追求

自由開放的個性，努力克服兩地制度不同所帶來的一些發展制

約，演繹了北拓的精彩人生。
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「香港回歸15周年，給你帶來了甚麼變化？」
知名跨國會計師事務所普華永道深圳主管、港人
張展豪開懷地笑了。這15年，內地經濟迎來了高
速發展的黃金期，加上CEPA系列協議給香港服務
北拓打開了方便之門，身為香港會計專業的一
員，張展豪很好地抓住了這趟快速發展的列車，
10多年間從一名普通員工，一級級晉升，現已成
為普華永道深圳公司主管合夥人，實現了當初北
上的夢想。

事業甫起步 做到冇停手
年近50歲的張展豪容光煥發，看上去只有40多

歲。他上世紀末北上深圳工作時，只是一個普遍員工。他與內地員工一樣，
主要工作是主動與在香港上市的內地公司聯繫，爭取為其提供上市、併購、
審計和稅務等服務。剛開始業務出奇地好做，因為內地沒有具競爭力的大型
會計師事務所，而且他後來還可以給在內地上市的企業提供審計等服務。這
樣他積累的客戶越來越多，業務規模發展日益壯大。

業務增長速 員工多10倍
由於工作表現出色，張展豪從普通員工一路晉升為部門經理、高級經理、

合夥人，直到合夥人中的最高級別，深圳地區的主管合夥人。對此，他感到
十分滿足。在他的領導下，深圳公司的規模快速擴張，目前員工500人，較
10多年前增長10倍，業務收入也增長了3倍至5倍。
但隨 內地會計專業逐步發展和壯大，張展豪感覺工作上的競爭壓力越來越

大，但他相信內地市場巨大，更多更好的會計師事務所加入，可提供更專業的
服務。不過，令他頭痛的是，內地工資和租金成本不斷增長，加上監管機構的
要求越來越嚴格，需增聘大量的人手維護管理，因而令成本大增。為推動公司
穩健發展，張展豪一直致力人才的本地化，加強對本地員工培訓和培養，目
前，他們公司有近97%以上為本地員工，不少部門經理也是內地員工。

香港會計聯盟主席梁永安擁有自己的會計師事
務所，到內地發展業務已有10多個年頭，主要業
務是為到香港上市的公司提供上市、融資和審計
等服務，目前在上海和深圳設有業務代表處。
談到北上發展的經歷，梁永安說，香港回歸15

年來，許多內地公司赴港上市，需在香港設立公
司，給香港的會計師和律師等帶來了許多機會。
他於是利用自己的專長，為客戶提供會計、審
計、稅務、融資、併購、貸款和公司秘書等一條
龍服務，10多年來內地客戶已佔其公司業務的
30%以上。

內地稅制繁雜 考試極難
他說，曾經給上海一家做手機的客戶做審計，發現內地的增值稅稅率高達

25%，而香港的公司所得稅稅率只有16.5%。他於是建議該客戶到香港設公
司，成功地將公司稅負降低了近10%。他這種處處為客戶 想的服務態度，
為其贏得了不少客戶。
儘管在內地市場獲得了成績，但在談起內地業務拓展時，梁永安卻是一

肚子的苦水。他抱怨部分CEPA政策未落實到實處。儘管CEPA《補充協議
六》已加入兩地會計資格互認，但香港會計師仍須參加內地會計師部分科
目的資格考試，如《稅法》。「內地的稅制十分繁雜，稅種將近20個，如
營業稅、增值稅等，而香港只有利得稅等3個稅種，我們要通過這項考
試，比登天還難」。

港會計事務所進入率2%
梁永安說，目前像他這樣因未通過有關考試，只能在內地設立業務代表處

的港資會計師事務所有20家至30家，而香港有1,500家會計師事務所，可見進
入率還不到2%。「不能設立會計師事務所，只能設立辦事處，便不能宣傳
和推廣自己的公司。」他表示，有的客戶便因其公司沒有登記，不敢與其做
生意，因此，目前內地業務完全靠自己的關係和個人網絡。為此，他呼籲內
地給予港資會計公司國民待遇，能夠拓展當地業務。
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機遇 張展豪
普華永道合夥人

東亞銀行（中國）有限公司常務副行長林志民，中等身
材，戴 黑框眼鏡，看起來像個學者。他自上世紀90年代
初，作為東亞銀行派到內地的員工，至今已有20個年頭。
這20年間，他從一般員工晉升至常務副行長，並在內地收
穫了愛情。

困難非業務 而是溝通
回想1992年初來乍到，林志民說，剛開始時最大的困難

不是業務，而是不會說普遍話。他說，工作上與員工和客
戶均要以普通話溝通，起初以為只要將廣東話改改音就能
成普通話，但結果令許多人啼笑皆非。為此，他在1993年
至1994年間特地請私教老師教其普通話，時間達一年。此
後，他一直在工作中向員工和客戶不斷的學習，現在普遍
話儘管仍不是很標準，但還是能讓人聽懂。他笑稱，這都
是逼出來的。

人才互爭奪 熟手頻跳槽
在深圳打拚了20年，林志民早已晉身高層，面對的挑

戰亦由個人層面變成管理層面。他表示，由於銀行業快
速發展，行業間業務和人才爭奪十分激烈，合適的人才
很難找。「以前，外資銀行因工資較高和具有新鮮感，
內地人才應聘很踴躍。現在機會多，員工易跳槽，有經
驗的更難找。以前員工忠誠度高，進來後工作時間長達5

年至10年，甚至有20年；現在
剛畢業的員工工作1年至2年便
跳槽，能工作超過3年已不
錯。」
如何留住好員工成了林志民目前最感頭疼的事。他說，

為了培養優秀員工作為第二梯隊、第三梯隊和接班人，公
司的工資必須與市場水平一致。他亦十分注重人才本地
化，2005年該行內地網點30個，有70個香港人外派高管，
目前內地網點已近100個，同樣只有70位香港外派高管。

港女友分手 異鄉續情緣
在談到個人感情和生活時，林志民不無遺憾地稱，之前

在香港有一個女朋友，因來內地工作後，兩人見面機會
少，便分手了。現在，他在內地找到另一半，太太在北京
開設一家從事教育業務的公司。兩人都忙於工作，很少機
會見面，有時則在同一城市出差時碰到。由於工作繁忙和
追求生活自由，他們至今都未有小孩。
在他看來，港人剛開始到內地工作時，一個人遠在千里

之外的異鄉，難免時常有寂寞和孤單的感覺，於是要設法
融入當地生活，與同事和客戶等結交朋友。他自己在廣
州、廈門、上海和大連等地當過分行行長，在這些城市他
均有很多當地朋友，與他們打成一片，成為他們當中一分
子，這樣就不會有寂寞和孤單的感覺。

「逼出」普通話 收穫愛情

林志民
東亞銀行(中國)有限公司常務副行長

李鉅林做律師已33年，2003
年，加入香港希仕廷律師行事
務所，2004年初，被委派到深
圳，現為香港希仕廷律師行的
深圳代表，主要幫助內地企業
處理涉外業務。他說，在2001
年中國加入世貿後，全世界都
在拓展內地的商機，而香港在
回歸後與內地經濟融合更密
切，這給香港服務業發展帶來
了難得的機遇。

專做涉外業務
穿梭深港

現在，他每周到深圳工作一
至兩天，當天往返香港。有
時，他也可個人做一些涉外業
務，如遺產和資產等法律諮
詢，為客戶在香港辦理具體手
續，如跑法院和政府部門、起

草合同和追收貨款等。
他稱，許多業務都是內地朋友介紹

的，現在與他們的合作是親密無間。
他與內地律師也有很好的合作關係，
他們做不了涉外法律業務便給他做，
自己有內地業務也介紹給他們。在深
圳工作8年，李鉅林的業務每年有
20%至30%的增長。因業務發展良
好，他的待遇也有了很好的提升，已
在香港買了一套100多平方米的房
子。「在香港這麼擁擠的地方能有套
這樣的房子，我已比較滿足了。」

禁接內地業務 發展受限
談到在內地工作的感受時，李鉅林

表示，香港律師在深圳只能接受涉外
法律糾紛的服務，幫助客戶在香港處
理，不可在內地接受法律服務，因此
限制了公司業務發展。
事實上，早於1986年，李鉅林已到

過內地，當時各方面的法律法規都有
很多空白，透過這30年來不斷完善，
已變得一天比一天好，現在已豐富多
了，但離完善還有很大距離。而內地
人誠信度也有所提升，「他們講話算
數了，以前常遇到講話不算數的」。

港
優
勢
＋
內
地
市
場

新
一
代
港
人
闖
出
新
天
地

李鉅林
香港希仕廷律師行
深圳代表

生
意
共
享
合
作
無
間

在深圳羅湖翠竹
路開設樂斯茶餐廳
的老闆林志明，端
正的長方臉上架
一副黑框眼鏡，表
情十分愉悅。用他
的話說，全因在深
圳賺錢較香港更輕
鬆。
北上前，林志明一直在香港知名的連鎖食

肆翠華從事管理工作，月薪2萬元至3萬元港
幣。近年，香港飲食業的工資、食材及租金
成本不斷上升，身為管理層的他感覺到盈利
的壓力很大。2004年10月，香港與內地簽署
了《CEPA補充協議》後，港人獲准在內地
各省市設立個體工商戶，毋須經過外資審
批，這為香港餐飲等北上開了方便之門。

投資深圳 試水搞茶餐廳
2006年，當林志民看到內地龐大的消費市場

後，心動不已，便與五六個同事和朋友一起北
上深圳投資開辦樂斯茶餐廳，第一家便選在人流如
織的深圳東門。剛開始時，因為價格較高，而且內
地人還不太接受西餐，生意不是很好。他於是加入
中餐服務，及隨 越來越多的內地人慢慢習慣吃西
餐後，業務便快速上升。
林志明分析說，主要是其茶餐廳提供的西餐比酒

店西餐廳便宜三成，客人前來消費，通常人均消費
只在30元至100元之間；其二是餐廳食品的品質都有嚴
格保證，店內最受歡迎的焗飯、燒臘和牛排，牛肉
都從國外新鮮進口的，餐具較中餐廳更高檔。當東門
茶餐廳業務紅火後，他便與其他股東一起在深圳增設了3
家連鎖店，主要分布在羅湖和福田。他還擬在深圳、東
莞和廣州尋找合適的地點開設新的連鎖店。

舖租人工漲 成本壓力增
不過，近年，深圳的租金和人工成本不斷上升，

其200多平方米的茶餐廳月租需5萬元至6萬元，餐廳
聘了30多員工，月支出就要10多萬。若租金每年上
漲5%，每月加將近3,000元。員工工資更從四五年前
的900元升至現在近2,000元。此外，每年食品價格
上漲近10%，這些均給他帶來成本壓力。不過，他
坦承，目前仍有些錢賺。他稱，現在他月收入比香
港高一些，但最重要的是在深圳賺錢比香港輕鬆，
壓力小不少。他已在深圳買了一套100多平方米房
子，一家人幸福美滿地生活。和他一起北上的幾個
股東也紛紛在深圳安家生活，日子過得不亦樂乎。

林志明
茶餐廳老闆
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■張展豪 香港文匯報

記者李昌鴻攝

■梁永安 香港文匯報

記者李昌鴻攝

■林志民 香港文匯報

記者李昌鴻攝

■林志明 香港文匯報

記者李昌鴻攝

期待國民待遇助力港資

梁永安
香港會計聯盟主席
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機遇 普通員工升至合夥人
■香港文匯報記者 李昌鴻


