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林明偉23歲大學畢業，即在親戚家的外貿

公司上班。公司辦公室總部在香港，廠房

設在東莞，屬於上世紀八九十年代港企特有的

“前店後廠”模式。最初幾個月在港上班，林

明偉主要負責管理海外客戶的訂單，和東莞廠

區生產部門主任溝通，也成為他的日常工作內

容。

兩地溝通問題 初期屢見不鮮
初期與內地同事溝通，問題屢見不鮮。諸

如，早上8點鐘電話聯繫內地同事，對方9點

上班才給出一個不確定的回覆，而另一邊海外

客戶“連環call”。為了熟悉業務，林明偉前

往東莞廠房觀摩。

面對面接觸、溝通，這邊的同事介紹工廠

的工作流程和協作模式，林明偉第一反應是，

“也有道理”。

後來，一次家庭聚會上親戚老闆詢問工作體

會。林明偉把他近三個月的“磨合期”打趣分享給

老闆聽。意料之外，老闆大笑說：“我剛去內地，

差不多用了三年時間來習慣，而你只花了三個

月。”日後，這段小插曲時常提醒林明偉，在工作

中多一點“換位思考”的心態，會令工作更順利。

朋友湊巧交談 促成創業美事
從東莞到惠州，林明偉說，源於朋友。

“有位中學同學是接班二代，很早就上來

廣東。”同學要好，工作之餘，時常膩在一

起。“他的社會資源豐富廣泛，也從不吝嗇和

我分享好的資源。”林明偉也想把這份美好朋

友情誼傳遞開來。如今，一些香港朋友欲了解

內地行情，他一般都會盛情邀約，樂做珠三角

的“導遊”。

一年前，兩名朋友從香港來惠州過周末。

幾個人在惠州中心城區的一家星巴克臨窗而

坐，放眼望去有一間女生紋眉美容服務的店。

恰巧，這兩名朋友在香港正是經營半永久美妝

服務工作室，已超過5年，此前有很多客戶邀約

他們到廣州、深圳、甚至上海、北京做美妝服

務。因為內地經驗少，他們北上發展的心願一

直徘徊不前。後來，林明偉想到了自己在內地

的社會積累和資源，遂再邀請二人洽談，並到

惠州實地考察，發現當地一些美妝品牌連鎖機

構的服務體驗、消費體驗都欠佳。經過連續兩

日考察，三人一拍即合，決定以惠州為大本營

共同開拓市場。

開拓證書課程 助力青年就業
懷着讓惠州的女性消費者享受港式經營模式

帶來的專業半永久美妝體驗的心情，林明偉負責

前期在惠州的選址，裝修工作。憑借自己在廣東

的經歷積累，他負責對外拓展公司業務及合作，

另外兩位合伙人負責管理技術團隊、監督項目流

程。過去9個月以來，林明偉跑建材市場，貨比

三家，和裝修師傅們一起設計裝潢了一個工業

風格的工作室。年初已對外試營業，通過朋友

圈和自媒體宣傳，首批客戶成功敲定。

歡喜的同時，林明偉籌劃如何更早開拓

一些咨詢課程給惠州的青年。三人團隊搜羅

各方資源，和韓國知名半永久美妝服務學校

開啟培訓合作，增設韓國講師教學課程。同

時，林明偉近期正在為符合資質的執業資格

證書奔走。

項目要正規化，需要政府認可。“一紙證

書不能隨便糊弄。”林明偉說，這是年輕人對

美好生活嚮往的職業通行證。

奮鬥在“北上廣深”的外來年輕人，說起

找房子、搬家的故事來，大抵都會有一種惺惺

相惜感。林明偉說起在惠州找房的經歷，心得

也有一籮筐那麼多。

最初很多疑惑，不管需求講得多麼明確，

房屋中介總會帶去看一些莫名其妙的房源。有

一次，連續和房屋中介看了三套房之後，林明

偉感覺是在浪費彼此的時間，有些生氣。

觀察廣東城市 打破落後成見
“嘗試去完全相信一個中介，”林明偉

說，他把心態調整後，把找房子的事情拜託給

對方。結果，不出十天，心儀的居所就來了。

找房過程，雖然沒有特別一波三折，但也有收

穫，“真心實意去相信一個人的感覺，很

好。”來廣東工作之後，林偉明也加入了“5+

2”的粵港兩地生活模式。周末回香港陪父母，

和中學同學踢一場足球、吃一餐飯，敘舊的同

時分享各自的工作生活狀態。

內地生活工作久了，進餐廳叫“服務員”

是一件平常的事。回到香港茶餐廳隨口叫服務

員，同學笑話他。幾次之後，仍舊改不掉這個

脫口而出的習慣，就不再解釋。林明偉轉而盛

情邀約朋友到內地，感受一番不能沒有“服務

員”的餐飲服務。

“內地的餐飲服務越來越周到細緻，服務

員們的水準也大為提高，笑臉迎客的感覺挺

好。”相比之下，內地的同事到香港茶餐廳吃

飯後常感歎，餐廳服務比較冷漠。

兩地生活久了，林明偉對珠三角的城市有

了不同觀察。“要在這裡生活一段時間，才有資

格去說它的優劣。”青少年時期的林明偉沒有離

開過香港。只是在12歲的夏天，和父親返回祖

籍地海南省中部的一個鄉村的記憶依然清晰。

從香港到海口坐飛機三個小時左右，從海

口到老家的村落，一路塵土飛揚，異常顛簸，

感覺路程比香港到海口還遠。笑談這段海南

“初體驗”，林明偉告訴香港文匯報記者，直

到他出社會到廣東工作，才開始打破內地落後

的“成見”。

粵港兩地生活經驗超10年，坐下來準備回

說過往，林明偉嘴角上揚。決定接受採訪前，

他對自己的故事，是否有借鑒意義存在疑問。

對接兩地需求 不愁沒好出路
創業起步階段，故事也在朝着未知進行。

“談談你努力的方向，是如何一步一個腳印走

出來的嘛。”朋友這句話，讓林明偉也開始重

新審視兩地經驗帶給自己的生活思考。

在一些社會活動中，接觸過不少香港年輕

人。和他們分享在內地的經驗感受，有些年輕

人給他不少錯愕。

“我想創業不想打工！”如何繼續話題？

語重心長，顯然不是和年輕人溝通的正確方

式，插科打諢林明偉也不擅長。

“香港有不少青少年，對學金融有一種盲

目的熱情。”似乎學了金融，畢了業就能搵好

工。林明偉注意到，現實困境是滿大街的金融

畢業生，真正的高端人才依然鳳毛麟角。見諸

報端的消息裡，香港到關鍵詞，大都和金融服務、

專業服務掛鉤，時常作為香港優勢拿來展述。

內地跨入新時代，許多行業發展可謂一日

千里。因為擁有兩地經驗，林明偉也常常接受

到一些香港朋友的詢問了解。提及內地市場機

遇，林明偉認為，目光投射內地，至少是“北

上廣深”這些一線城市。簡而言之，就是要抓

住香港機遇，也要看得見“北上廣深”。

如此，不管是香港的金融優勢，還是其

他各類專業服務，對接得了兩地市場需求，

不愁沒好出路。

介紹創業故事前，林明偉遞出一張名

片。上面有東莞某企業的任職信息，是他

23歲初入廣東的第一份工作。細數十來年

的粵港兩地生活餘味，林明偉透露，親戚

是老闆，有了這個契機才早早到了內地。

初來報到，“換位思考”成為他與內地同

事快速磨合之道。一年前，與兩名有意北

闖的香港朋友湊巧交談，卻成就了林明偉

從打工仔變身老闆的契機。借助自己在內

地多年的社會積累和資源，他與香港朋友

在惠州合伙辦美妝服務工作室，計劃以優

質的港式專業服務作招徠，搶佔內地龐大

的消費市場。

■香港文匯報記者胡若璋惠州報道
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■林明偉林明偉（（左三左三））和合伙人瞄準和合伙人瞄準““半永久美半永久美

妝服務妝服務””的內地市場的內地市場。。 受訪者供圖受訪者供圖

■■林明偉和裝修師傅商量細節林明偉和裝修師傅商量細節。。
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■■ 林明偉把創業大林明偉把創業大

本營選址在惠州最本營選址在惠州最

老牌的商業寫字樓老牌的商業寫字樓

的的1414樓樓。。
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■■ 林明偉佇立窗前林明偉佇立窗前，，

眺望惠州中心城區眺望惠州中心城區。。
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