
談到做生意的手法，謝松發屬於「穩
陣保守型」，「錯一定有，但不能錯

太多，所以一定要管理風險。」從事展覽
業近30年的謝松發表示，不會做風險大的
生意決定，公司目前除了展覽業，不斷新
增新業務，包括項目市場推廣、品牌標
識、IPO（首次公開招股）路演等，都與核
心業務有協調效應。

新生意 不打無把握的仗

謝松發表示，若經營新生意，有一半員
工都不熟悉該類別，風險會相當大。「例
如我做展覽的，就不會去搞地產。自己的
兵馬（員工）對這場仗只識打一半，一旦
有事發生，都幫不了自己。如果說有一半
人不懂，就等於有五成無得救，風險很
大。」

憑藉風險管理意識，筆克近5年來發展
不同新業務，來補足旺淡季分明的展覽
業。通常3至6月為展覽業高峰期，若人手
聘得多，高峰期過後就會衍生失業潮。謝
松發認為，無論筆克業務，還是整個行
業，要靠兩個「balance（平衡）」來解
決。

首先要「將生意balance」。謝松發指，由
於購買季節、廠商生產、存貨問題，各種
展覽不能提早或推遲。而該公司很早就明
白這道理，業務上不會只靠展覽，而新增
的項目市場推廣等業務有助增加生意利
潤。其次，「balance員工，就不會一時忙
一時不忙。」做品牌標識或推廣服務能讓
同一群專才有發揮空間，不會浪費設計、
生產、投影、管理人才。

新嘗試 跨媒體宣傳桑塔納

約5年前開始，筆克業務走「全方位品牌
激活」方向，協助客戶將市場品牌打響做
大。「並非只為參加展覽而做活動，應該
先定位，再發展。」筆克近年就曾幫大眾
汽車推廣New Sontana（全新桑塔納）項
目。由於該款車早在30年前已經進入中
國，但目前推出翻新款式，其宣傳策略就
決定以長途駕駛形式，新車經古絲綢之
路，途經德國、波蘭、俄羅斯，最後駕到
中國上海，其間各大媒體到不同站點做報
告，增加新聞、電視、網站、facebook等曝
光率。新舊媒體交叉合作，全程直擊，謝
松發形容是新嘗試。

需求勁 涉足IPO路演市場

此 外 ， 該 公 司 新 增 附 屬 公 司 M P
Finance，今年開始，涉足IPO集資市場。
謝松發表示，MP Finance過去圍繞展覽方
面協助舉行不同會議，但有見銀行界人士
對集資市場服務有需求，故決定參與IPO路
演。他認為，只要香港是金融中心，就會
有集資服務的需求。

目前，展覽及項目市場推廣業務佔比約
70%，品牌標識及視覺信息約佔15%，會議
及展覽管理業務約佔5%比例。
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香港文匯報訊（記者 黃詩韻）2012年環球
經濟不景，市場放緩受歐美經濟拖累，謝松發
指，其他印度、中東市場都不算太好，唯獨新
興市場呈現比較好的增長勢頭，包括東南亞國
家，印尼、新加坡、泰國等都是展覽業近年的
發展動力。

大中華區佔近60%生意

雖然目前新興市場貿易方面，買家的下單量
比較小，但謝松發認為新興市場中，去年亞洲
區經濟增長幅度最大的應是印尼市場，其次是
菲律賓。中國經濟有放緩，不過，市場仍大。
今年仍會鎖定中國，將資源放回內地，現時大
中華地區有接近60%生意比例。

至於歐美方面，2012年生意貢獻已經少於
10%。謝松發相信，2013年美國未至於衰退，
可能有復甦，「當地展覽業也只是輸一段時
間，經濟一旦回轉，就會好轉。」

求才若渴 冀增生產力

除了宏觀經濟，筆克其實面對不少挑戰。該
公司表示，不希望展覽旺季結束後令太多人失
業，故展覽期間並不會聘請太多員工。但對於
業界新血，則是「求才若渴」。無論設計師、
建築師、工程師、項目管理人員，都是支撐展
覽業的重要財產。「人才成本比較大，生產力
也是問題。」謝松發希望能引進更多人才進公
司，接更大的項目，員工能同時多做幾個項
目，增加生產力。

而他指目前並無專門大學學科細分到展覽
業，人才都從不同的專業畢業，例如建造工
程師，就要另外了解室外、室內的展覽，暫
時、長期的都各有不同。「像世博的攤位要

站6個月，博物館則20年，普通展覽7天，材料、做法都
不同。」

默然接受旺季場地短缺

另外，展覽場地亦遇到樽頸位，展覽旺季期間，場地經
常不足，謝松發搖頭慨嘆這已成定局，唯有接受。形容這
是一個頭疼、也是難以解決的問題。不過，場地問題在哪
個國家或地區都會出現，而香港展覽業在亞洲仍是「數一
數二」。
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■上海世博的石油館「油立方」，筆克從設計、室內佈置、

展覽、視聽多媒體、營運管理均一手包辦。 資料圖片
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香港文匯報訊（記者

黃詩韻）所謂商場如戰

場，商界瞬息萬變，企業要在眾多競爭對手中

爭取更佳利潤，誰發現新大陸，誰就能佔先

機。掌舵整家企業決策面的管理層，更要「使

出真功夫」來應對挑戰。筆克遠東(0752)主席

兼行政總裁謝松發近年不斷發掘新業務，同時

嚴格管理生意風險，索性「唔熟唔做」，與同

坐一艘船的員工共同開闢全新大道。

經財

香港文匯報訊（記者 黃詩韻）今年52歲的謝松發為對
兄長一個承諾，加入展覽行業近30年，擔任了20年筆克
主席。其間見證展覽業無數個進化演變，似乎已經參透
了各種變化，他指，不懼怕失敗，減少犯錯，就屬成
功。

當初為何會進展覽業？謝松發笑說，「其實無太多選
擇。公司由哥哥開始經營，當時向他借錢讀書，已經答
應回來幫手，所以是承諾。」而謝松發果然一諾千金，
一做就30載，不過，從入行到現在，他指展覽業已經改

變了很多次，特別是設計方面。

戶外到室內 鬥靚變重質

謝松發剛入行時，亞洲展覽市場才剛開始，當時展覽
多在戶外，像現時的工展會。採用木、鐵等材料來搭
棚，所需要求是「穩固」，抵得住風吹雨打。後來慢慢建
成會展中心，鋁製品用量增加。「不過，當時很多客人
覺得亞洲是新市場，不想投放太多錢來設計，只要有攤
位、租個電視打廣告，就得了。」

伴隨亞洲及中國經濟起飛，市場競爭加劇，在設計方
面的需求增加，一改以往在攤位中爭奪「最大、最光、
最吵」之冠，慢慢 重攤位的產品素質，「以前要帶很
多貨品入攤位，還有大量產品小冊子，現在網上已經可
以看到，全因為科技的進步。客戶在設計方面要求亦增
加，尤其過去10年改變最大。」

港樓太貴 歐美平到飛起

在商界打滾多年，當然要問問謝松發的投資心得。他
回應了一個淺白的投資原理「低買高賣」。無論股票還是
地產，「人家搶住買，你就最好賣，人家不想賣，你就
買。」對於香港樓市，他認為已見過低位有多少，目前
的價格算是高，收益很有限，故他寧願投資歐美樓市，

「歐美是平到飛起，等一段時間，一定翻一番。」謝松發
總結，「其實投資跟做生意一樣，希望將錯的機會縮
小。筆克的成功，在於過去失敗的不算多，加起來至少
也算是成功。」

■筆克去年參與大眾汽車的全新桑塔納推廣，新車從德

國駛到中國。圖為車隊駛經俄羅斯。 資料圖片

■謝松發強調生意要管理風險，筆克開拓的各

項新業務，均與核心業務協調配合。張偉民 攝

一個承諾 30載展覽生涯
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