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作為第一代台商，楊榮輝1989年果敢地跨越海峽在福建

泉州市創辦榮祺食品有限公司，以製造業起家，專司青梅、

生薑等農產品的生產、加工及出口。2016年，楊榮輝之子楊

棋崴在大陸創立「梅百華」品牌，定位休閒食品，看準內

銷，主打年輕市場，逐步拓展電商，帶動服務業發展。楊棋

崴的親身經歷讓他體會到兩岸市場的巨大差異，也堅定了他

留在大陸發展的信心。 文：香港文匯報

記者 蔣煌基 泉州報道 圖：受訪者供圖楊 榮 輝
65歲，赴大陸30年

「在大陸投資要有意
志力，不能半途而

廢。」

楊 棋 崴
32歲，赴大陸6年

「公司在大陸發
展，我們創二代要
以更大的創業決心

來守業。」

在台灣創業的那兩年，楊棋崴覺得是決策
失誤，「自己創業，如果沒有天時地利人
和，很難成功。」他說。當他在大陸再創業
的步履漸穩時，楊棋崴開始反思自己在台灣
的失敗經歷。或許，他並不缺地利與人和。
3.6萬平方公里、2,300萬人口的台灣，與960
萬平方公里、14億人口的中國大陸相比，市
場差距不是一星半點。兩岸融合，成了最
大的「天時」。他愈發覺得，台灣大部
分市場已經飽和，不管做什麼都有
局限性。

「台灣競爭激烈，難以有
新的空間可以突破，除非產

品創新非常強，或者價格比別人便宜，綜合比
拚後才能生存。」他說，「要做好的產品，
『田品堂』的產品質量沒有問題，兩年時間的
銷售一直在成長，但難以填補成本的支出。」
為了回應台灣市場的產品品質訴求，楊琪崴拉
高品質，成本也水漲船高。但高品質產品在台
灣對應的客群又比較有限，所以失敗慘
痛。「在大陸做同樣的事，差異一下
子就出來了，那時候我才深刻感
受到兩岸市場的巨大差異，
台灣的未來在大
陸 。 」 他
說。

「大陸生活太便利
了，出門只需帶一台手

機。」楊棋崴在大陸生活久
了，很不習慣回台灣出門還要帶錢

包，「沒去過大陸的台灣朋友表示無
法理解。」楊棋崴說，中國大陸的發展

和成長，正在改變着世界的生活習慣。
海外留學的經歷，加上負責的公司業務，

楊棋崴滿世界跑的同時，看得愈多也愈發讚
歎大陸的發展。「隨着大陸『引進來走出
去』開放格局的全面形成，大陸的科技越來
越發達，生活越來越便利，經濟越來越好，

實力越來越強。」他說，現在的
中國讓世界刮目相看。
楊棋崴認為，大陸目前的發展前

景，對台青產生了巨大的吸引力。網
絡資訊發達，優惠政策諸多，都有利
於促進兩岸的交融發展，如《31條惠
台措施》幫助台青西進大陸就業創業。楊
棋崴告訴香港文匯報記者，這些舉措不僅
展示了大陸對台青的重視，也讓更多台青
有機會認識大陸的環境和發展。「只要來
過大陸，大家對大陸的印象都非常好，甚
至是流連忘返。」

大陸發展在改變世界

■■楊棋崴在查看晾曬的青梅品質楊棋崴在查看晾曬的青梅品質。。
香港文匯報記者蔣煌基香港文匯報記者蔣煌基攝攝

■楊棋崴抓
住年輕人消
費習慣，在大
陸市場主推休
閒食品。
受訪者供圖

■■楊榮輝楊榮輝（（左左））與兒子楊琪崴與兒子楊琪崴，，在在
品檢室查看產品質量品檢室查看產品質量。。 受訪者供圖受訪者供圖
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走進榮祺食品公司走進榮祺食品公司，，酸甜的青梅味酸甜的青梅味

撲面而來撲面而來。。不遠處不遠處，，員工正在晾曬青梅員工正在晾曬青梅

製品製品，，成排的青梅一筐一筐等待晾曬成排的青梅一筐一筐等待晾曬。。

19891989年至今年至今，，楊榮輝在食品安全楊榮輝在食品安全

方面傾注大量心血方面傾注大量心血。。楊榮輝說楊榮輝說，，榮榮

祺通過直接面對農戶祺通過直接面對農戶，，嚴格把控基嚴格把控基

地生地生產產，，對原料做到可追溯和可控對原料做到可追溯和可控

制制，，從源頭上保證產品質量從源頭上保證產品質量。。

企業農戶合作企業農戶合作 帶動脫貧帶動脫貧

楊榮輝是現任全國台企聯副會楊榮輝是現任全國台企聯副會

長長、、泉州台商協會會長泉州台商協會會長。。19891989年年，，

他從台灣輾轉到福建投資他從台灣輾轉到福建投資，，在泉州在泉州

創辦台灣榮祺食品有限公司創辦台灣榮祺食品有限公司。。彼彼

時時，，大陸剛開始改革開放大陸剛開始改革開放。「。「在大在大

陸投資要有意志力陸投資要有意志力，，不能半途而不能半途而

廢廢。」。」楊榮輝認為楊榮輝認為，，也正是因為也正是因為

對食安的高度要求對食安的高度要求，，無限延長了無限延長了

榮祺的生命周期榮祺的生命周期。。在公司裡在公司裡，，梅梅

果晾曬果晾曬、、手工挑選手工挑選、、機機

器去核器去核、、精細調味精細調味、、稱重包稱重包

裝……每一道工序裝……每一道工序，，都經過了嚴都經過了嚴

格的品質管控格的品質管控。。楊榮輝認為楊榮輝認為，，只只

有精益求精有精益求精，，才能確保每一顆梅才能確保每一顆梅

果的健康果的健康、、安全安全。。據了解據了解，，為更為更

好實現企業與農戶雙贏的良好局好實現企業與農戶雙贏的良好局

面面，，楊榮輝引入楊榮輝引入「「公司公司++基地基地++農農

戶戶」」的模式的模式，，帶動當地農民脫貧帶動當地農民脫貧

致富致富，，增加了當地農村勞動力的增加了當地農村勞動力的

就業崗位就業崗位，，提高了當地農戶經濟提高了當地農戶經濟

收入收入。。基地每年為每個農戶帶來基地每年為每個農戶帶來

直接經濟收入直接經濟收入33萬餘元萬餘元。。

公司員工告訴香港文匯報記公司員工告訴香港文匯報記

者者，，楊榮輝在公司時經常到研楊榮輝在公司時經常到研

發中心發中心，，親力親為親力親為，，和員工一和員工一

起探討梅子酒的釀造起探討梅子酒的釀造。。三十年三十年

來來，，榮祺在福建榮祺在福建、、浙江浙江、、湖南等亦有湖南等亦有

多家分公司多家分公司，，在大陸佈局綠色種植基在大陸佈局綠色種植基

地近地近1010萬畝萬畝。。

兩岸融合成最大「天時」
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台商兩代人系列 三之二

楊棋崴生在台灣，在日本讀的大學，很好地將
日本的食安理念經台灣傳遞到了大陸。榮祺

以青梅起家，栽種前期要對重金屬等進行土壤檢
測，有專人負責種植園巡視，記錄栽種、施肥、採
摘等各環節，亦指導農戶按照標準栽種。僅青梅一
項，榮祺出口量在大陸位列前三。「父親對食材的
品質要求近乎苛刻。」楊棋崴說，榮祺每顆青梅均
手工挑選，醃製的鹽度，脫鹽的程度，微生物檢測
和理化指標都沒問題了，經品評最終才能出廠。
「每個小孩都想從成功的老爸身邊獲得自由」，

楊棋崴道出了心裡話。父親不僅對食材有要求，對
楊棋崴也「管控」得很嚴格。跟着父親在大陸打拚
那陣，「我每天只是找廠長、協理請教了解，日本
客商來了就旁聽，記筆記。」楊棋崴抱怨道，「而
且職等最低，出工廠大門還要門衛批准。」有時因
為理念不同，父子倆有過摩擦，吵過架。在氣頭
上，楊榮輝甚至對兒子說過：「你要多少錢我給
你，你出去自己當老闆就不用聽我話。」
由於榮祺出口日本的產品都只能貼牌，父子倆一

直都希望能有自己品牌。進軍大陸前兩年，楊棋崴
在台灣創立「田品堂」，但台灣經濟不好，「口袋
沒那麼深」。他創立的「田品堂」折戟，每月虧損
近30萬元（人民幣，下同）。兩年的虧損，父親
楊榮輝照單全收，「碰壁了他才會有覺悟。」父親
用愛與包容，一點點地引導他走進大陸，熟知大
陸。楊棋崴也通過這次嘗試成長了不少。

年輕團隊勤創新擅變通
2016年，楊棋崴在大陸創立了「梅百華」品

牌，主打內銷市場，目標受眾為年輕人，「只要年
輕人有的消費習慣，我們都去拓展。」楊棋崴說。
打開內銷的大門，楊棋崴的品牌發展漸有起色，楊
榮輝也慢慢給兒子放權，讓他全權負責內銷市場。
用楊棋崴的話說，是「管控開始鬆動，我開始得到
自由。」
楊棋崴還嘗試說服父親拓展電商，「他是個經歷

風浪的成功人士，想讓他一下子聽我的，那不太可
能。但最終市場證明我的思路對。」言及於此，楊
棋崴略顯得意。
楊棋崴的內銷市場剛起步時體量小，效益低，不
被看好。但三年時間過去，內銷營業額佔比近
30%，楊棋崴對大陸市場的龐大有了理性認知，對
大陸市場也更有信心。「外銷產品是單一品項大量
生產，內銷是多樣品小批量生產，口味、包裝風
格、銷售模式、客群維護完全不一樣。」楊棋崴啟
用年輕團隊以應對多變市場需求，「父親20多年
的老部下放到內銷車間，基本最終都淘汰，因為要
勤創新擅變通去應對大陸市場變化，他們適應不
了。」

三位一體整合提升管理
在香港文匯報記者訪問楊棋崴當天，他與管理諮
詢公司開了一早上的會。因借助電商開拓內銷市
場，管理滯後帶來的危機逐漸凸顯。楊棋崴希望未
來五年為公司導入全新管理體系，以匹配公司成長
速度。「不以銷售額論英雄。」雖如今榮祺內銷成
長驚人，但楊棋崴覺得，除了人才，公司需要在內
部進行管理整合與提升，形成人才、管理、銷量三
位一體體系。「公司在大陸發展，我們創二代要帶
着更大的創業決心來守業。」楊棋崴的心態，或許
很能代表台灣創二代的心理。「做內銷雖然更累，
但我不是孤軍奮戰，父親在背後支持我，我會做得
更起勁。」他說。

■責任編輯：李才瑛 ■版面設計：余天麟


