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說起數年來北上內地的收穫，陳家偉用了
“海闊憑魚躍”來概括。他說，來到內地發
展的這些年，學懂了各地文化差異及消費者
的購物習慣，亦了解內地和香港兩地不同的
商業模式。“內地地大物博，城市眾多，又
各有特色。各地的消費者都有不同的消費習
慣。相反香港較集中，兩地市場各有特色。
這些年學到不少，但‘學費’也交了不少，
現仍處於學習階段。”陳家偉坦言，目前內
地的經營額僅佔“家得路”總經營額的
10%，未來內地市場還有無限潛力。
雖然開拓內地市場並不容易，但陳家偉從
未後悔來到內地發展。他告訴香港文匯報記
者：“最難得是累積了很多人脈和經驗。更

有幸擔任天津市政協委員，在內地參政議
政，為港青到內地發展建言獻策。以自己的
切身體會，為後來的香港年輕人鋪路。”這
讓他感到非常榮幸。
陳家偉多年北上發展的經驗讓他看到了廣

闊的機遇，他坦言無論地理上、環境上，目
前國家正在建設的粵港澳大灣區，對於香港
青年來說都有百年難得的機遇。“從一個過
來人的角度，我非常鼓勵和支持青年人北上
發展，因為國內市場充滿潛力和商機，香港
作為國際城市，在教育上，讓我們擁有較大
機會接觸外國文化，這亦是香港青年的優
勢，憑借這些優勢，配合國家政策的支持，
把握國內這個充滿潛力市場的發展機遇。”

創業之初，針對香港人工作節奏
快、對食品和保健要求高的特點，陳
家偉進行了市場調研，隨後推出了
“家得路”保健品系列。由於做了充
分的準備工作，產品甫一上市，就贏
得了好評。他隨即順勢設計出了更多
產品，直到種類足夠多時，他發現，
與其在超市賣貨讓超市分成，不如自
己開一間舖。2003年，“家得路”第
一間專門店在香港面市。開店的另一
項功能，就是更加清晰、準確地獲取
顧客的反饋訊息。有了自己的店，他
整日在舖裡與顧客面對面溝通，詢問
他們對產品的看法。
經過多年發展，“家得路”集團已經

擁有了多於200款天然健康食品，全都
是自主在美國研發和生產。
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■■來到內地後來到內地後，，
陳家偉體驗了很陳家偉體驗了很
多新事物多新事物。。圖為圖為
陳家偉在騎共享陳家偉在騎共享
單車單車。。

搶抓機遇搶抓機遇 陳家偉神州逐夢陳家偉神州逐夢
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■■陳家偉陳家偉（（白衣白衣））創業得到創業得到
香港特首林鄭月娥的鼓勵香港特首林鄭月娥的鼓勵。。
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得路天然健康有限公

司主席兼行政總裁陳家偉不是一件容易的

事，多年的創業生活讓他習慣了忙碌。參加展

會、出差、參加天津市政協會議……雖然多年來的工

作節奏一直緊張而忙碌，將事業拓展到內地之後，陳

家偉的忙碌程度又翻了倍。陳家偉經營的健康食品品

牌“家得路”門店已經拓展至80多家，新開拓了電

商業務，開拓了“一帶一路”市場。他的收穫和成就

感也一樣跟着翻倍。 ■文：香港文匯報

記者 何花 深圳報道 圖：受訪者供圖
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今年39歲的陳家偉可算得上是年輕有
為。“家父早年在美國修讀生化學並

取得博士學位，了解健康食品的益處，所以
他每天會食用健康食品，數十年來從不間
斷。在他的耳濡目染下，我對健康食品產生
濃厚興趣。”說起創業的源起，陳家偉直言
是受父親啟發。陳家偉說，2000年前後，健
康食品流行趨勢逐漸明晰，消費者皆樂意食用
具功能性的食品，然而當時並沒有針對亞洲人
體質而設計的健康食品。陳家偉認為，這個市
場極具潛力，同時自己家族一向從事實業，於
是憑借父親於生物科技方面的優勢，他選擇健
康有機食品來創業。

北上首店落穗 業績連增
隨着香港和深圳、廣州等內地城市的聯繫
日漸緊密，龐大的內地市場引起了陳家偉的
注意。“13億人口，960萬平方公里土地，
200多個大中城市。”陳家偉直言，內地市場

對於香港創業者來說，是一個巨大的誘惑。
他列舉了一系列數字。
根據Frost & Sullivan報告，香港的保健食

品零售額由2011年的46億港元增加至2015年
的59億港元，複合年增長率為6.7%。在內
地，保健品零售額從2011年的704億元人民
幣增加到2015年的1,183億元人民幣，年均
複合增長率為13.9%。數據顯示，2015年內
地的零售額已經是香港市場的20倍，根據這個
情況，預計2020年香港市場的銷售額會是75
億港元，內地會是1,980億元人民幣，增長至
香港市場的26倍。
進軍內地成為創業過程中的必然一步。第一

步棋，他瞄準了廣州。“廣州和香港距離較
近，乘坐火車來往兩地，方便快捷。而廣東的
顧客也喜歡赴港旅遊，對香港的文化和產品十
分熟悉。加之廣東省發展成熟，有良好的發展
潛力，管理上也較容易。”陳家偉在廣州建立
了首批團隊，隨後在深圳等珠三角地區鋪開，

之後陸續北上，向上海和北京等距離香港較遠
的市場進發。前年以來，隨着國家對“帶路”
市場的重視，陳家偉又借此東風，向東南亞、
中東等地區拓展市場。目前，全球範圍內已經
擁有了超過80家門店，經營業績連續三年保
持增長。

成功轉型電商 顧客更多
內地跨境電商近年來發展迅速，“家得

路”作為零售行業的一分子，開拓電商業務
勢在必行。在經歷了實體門店的擴張之後，
陳家偉將目光投向了電商業務。
“成功的零售行業必須與時並進，跟隨市
場變化而發展。”據了解，“家得路”進軍
電商平台第一階段就入駐了天貓、京東、蘇
寧、一號店等四家平台，目前跨境業務均錄
得連續三年高增長。

從香港出發，“家得路”一步步走向了全
國，進而走向了更多國家。這得益於開拓內地
市場所獲得的信心，也得益於轉型內地電商平
台銷售的經驗。“國內幅員遼闊，以實體店有
效經營是相對困難，必須透過網絡和成熟的物
流才能有效地接觸到各地的消費者”。
轉型電商的成功運作經驗給了陳家偉信

心，藉着國家“一帶一路”戰略的東風，他
又將“家得路”的產品打入跨境電商平台，
在東南亞、中東和歐洲等地銷售。
陳家偉告訴香港文匯報記者，網上銷售並

無國界之分，只要當地允許電商平台，消費
者即可在“家得路”的跨境電商平台網站購
物，配合線下推廣，即O2O營銷策略，吸引
到更多顧客於網上購物。嘗到甜頭的陳家偉
表示，未來將集中利用網上平台，進軍更多
國際市場。


