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不能凡事算到盡
訪恒通資源執行董事施榮懷
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港製造業受困需政府幫手

寬厚誠信 人情味濃

目前，恒通的業務雖然也涉及房地產開發，但主
要的仍是棉紡，每年的營業額超過十億元人民幣。施
榮懷說： 「本業始終要堅守，因為這是可持續的，其
他業務不能與之相提並論。」

施榮懷自己的業務集中在江西，是二○○六年與
朋友合夥在江西辦的棉紡廠，前年已在香港上市。他
計劃在江西做大，路線是 「高效和環保」，機器必須
優化，並盡力把污染降到最小，符合國家標準。

製造業曾是港發展之本
輝煌過後，在內地設廠的製造業無不面臨轉型壓

力，但施榮懷也坦言，即使站在廠商的角度，他也不
得不承認： 「並非個個企業都可以，並且需要升級轉
型，要根據自己的能力和市場需要去分析。」他並不
諱言： 「有的廠的確會被淘汰，重要是對自己有個清

醒的認知。」
雖然有面對現實的無奈和感慨，但施榮懷認為，

整個香港製造業的功勳不可磨滅。他說： 「某種程度
上，國家的改革開放是由香港製造業帶動而開始的。
」上個世紀七、八十年代，香港製造業的確在廣東、
福建遍地開花，帶動了當地經濟，尤其是出口貿易和
就業， 「從而帶動珠三角的發展，覆蓋整個廣東省，
影響整個內地。」

政治內耗太多讓人擔心
另一方面，他也提到，上個世紀整個九十年代，

製造業的利潤都是按年呈雙位數增長， 「重點是，我
們納稅是在香港，後勤、設計也在香港，所以，香港
是有工業的。」

他順便提到金融與工業的關係， 「金融服務業與

工業是相輔相成，很多上市公司都是做工業的，兩者
應該均衡發展。」

如今，香港製造業面臨困局，施榮懷呼籲，香
港政府和內地地方政府都應該幫手。他舉例說，廣
東省要轉型，發展現代服務業， 「但製造業這種實
體經濟不可以消失，大家是各有所長，可各自分工
。」他又從國家整體戰略發展的角度建議： 「國家
除了在資金上給中小企提供更多貸款，政策上也應
該有所鬆動。」

然而話說回來，香港實業的未來如何走，關鍵
還是看自己，此話是針對香港目前的政治環境。他
舉例說： 「現在的香港，在政治上的內耗太多，讓
人擔心。以前的香港根本不是這樣，我們歷來都是
先講生存、溫飽和發展。」因此， 「首先是管好自
己家裡的事。」

恒通這個家族企業之所以能夠
持續發展，一定程度取決於她的企
業文化，即從施子清創業之初就延
續下來的寬厚，這是建立在誠信之
上，又超越誠信的一種精神。

有了這種傳統，這間家族企業
就更像一個大家庭，顯露出濃濃的
人情味。施榮懷說， 「爸爸對夥計
很好，亞洲金融風暴的時候，我負
責公司的總務，他就提醒我給同事
加人工。他也經常請同事飲茶。」

福建人團結，家庭觀念重，白
手起家的施子清曾對他的孩子們說
，無論對國家、對社會、對朋友，
一定要堅守 「誠信」二字。施榮懷

也自認沒有愧對父親的期望， 「我
們兄弟幾個很團結，從未因為任何
爭拗或其他任何事情，令到父母不
開心或給他們造成困擾。」

不過，在他的印象中，小時候
父親沒有親自教過他功課，他笑言
： 「所以學習他的很多東西都是潛
移默化的，從他做生意，待人處事
中，感受到他的思維和思想。」他
又戲言： 「或許再加上基因的影響
吧。」

然而，施子清就從未稱讚過自
己的孩子。施榮懷說： 「我爸爸當
面稱讚我這種事，我是一次都沒試
過，反而是從其他人那裡得知，他

是滿意的。」而施子清也不對孩子
們提過多要求， 「他唯一的就是希
望我們做生意之餘，多服務社會。」

施榮懷也的確積極參與社會事
務。二○○八年北京奧運會前，他
在北京奧組委等機構支持下，在香
港舉辦的第四十一屆工展會專設 「
同胞共建北京奧運場館─水立方
」展位，大力宣傳香港同胞共參與
場館建設的重要性，呼籲市民齊籌
款增援這場舉國盛會，僅二十天活
動就籌近三百萬資金。

今年二月，施榮懷更當選為全
國政協委員，繼續在國家這個大舞
台上服務香港市民。

從經商到涉入政壇，施榮懷的經
歷被一些人視為平步青雲，殊不知他
也是從最簡單、最繁瑣的工作 「由低
做起」。雖然辛苦，但他珍視這段教
會他如何 「易地而處」的經歷。

一九八五年，施榮懷跟隨父親以
及大哥施榮怡，開始參與家族生意，
「幾乎什麼工種都做過，做銷售，自

己去銀行交單，送文件給客戶等等。
」因為當時沒有傳真，更無互聯網，
很多工作都是靠腿跑。 「我也去紅磡
火車站或者葵涌貨櫃碼頭看拆櫃，監
督貨拆出來到搬去另一列火車或貨櫃
裡的過程，抽查貨物的質量，檢查包
裝是否牢固……」還要 「落手落腳」
給貨物標上新標籤， 「一定不能錯，
比如一批貨去天津，就不能標錯去了
另外一個地方。」

他坦言， 「夏天頂三四十度的
高溫，日曬雨淋，很辛苦。」不過他
將之視為「好的經歷」，因為比起只接
觸 「紙上貿易」，這樣親力親為，能
更直觀掌握貨物運送的流程、細節。

走南闖北練成寬厚之心
更重要的是，施榮懷說： 「當你

由低做起，接觸了不同的人，對不同
環境有了切身體驗，就更容易體諒別
人，處事做人，自然會從別人的角度
去考慮。」他認為，這段經歷，對他
往後幾十年的發展都至關重要。

除了從 「底層」做起外，施榮懷
也為了家族生意走南闖北，他曾於八
七年代表公司，與遼寧省政府下屬的
一些公司一道，去朝鮮開闢新市場，
「帶三四個紅白藍膠袋，裝不同顏色

、材料的樣品，服裝也有，去那邊做
生意。」他回憶起這段特別的經歷，
「朝鮮人做生意比較特別，一定要講

價，已經很便宜的報價，他都會習慣
性還要講低一些。」加之交通不方便
，一個禮拜一班機，一不注意可能就

只能多滯留一周的時間， 「這些都要忍耐和習慣。
」他回憶說，那時就拿一個隨身聽，煩悶的時候
就靠聽音樂來放鬆。

一諾千金樹立誠信之名
磨練還不止於這些勞苦和奔波，更刻骨銘心的

是失敗的經歷。施榮懷說，大概是一九八七年左右
，一次因為賣貨（毛、紗）價錢報低了，明明價錢
可以賣高三成，結果只報高了10%就賣掉，給公司
造成了不小的損失， 「七八十萬港紙，那年都可買
太古城一個單位了。」更讓他百感交集的是， 「因
為只是報價，沒有簽合約，其實也可以不算數，但
爸爸和哥哥不但沒有責備我，還坦然接受了我報的
價錢，照樣賣給了客戶。」他深知父親和哥哥的良
苦用心，是希望幫助他建立在客戶中的信任度， 「
因為如果這次公司不履行，下次客戶就不會與我談
了，直接問我哥哥，爸爸就可以了。」

那次經歷給施榮懷留下了深刻印象， 「我當時
很不開心，覺得自己太蠢。」事後總結經驗，密切
關注市場訊息，凡事都格外小心了。
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個人小資料
姓 名

施榮懷
學 歷

美國威斯康星州大學理學士
公 職

全國政協委員
香港中華廠商聯合會會長
香港特區政府勞工顧問委員會委員
香港特區政府大珠三角商務委員會委員

香港特區政府廉政公署社區關係市民諮詢委
員會委員

香港特區政府旅遊事務署旅遊業策略小組成
員

香港特區政府戴麟趾爵士康樂基金投資諮詢
委員會成員

香港貿易發展局理事會成員
港區省級政協委員聯誼會副會長

施子清於一九七八年創立的恒
通貿易公司，從事香港當時最能賺
錢的紡織品國際貿易業務，當年十
八歲的施榮懷便在這間公司做暑期
工。他回憶說，整間公司只有一間
二十多平方米的辦公室，他負責用
打字機幫父親打合同， 「雖然是很
簡單的工作，但當時好有滿足感，
因為打合同就代表有生意，特別記
得有一次打過一張一百萬美金的合
同，覺得好興奮。」

子承父業
三十年築業界標杆

到一九八六年，公司業務迅速
擴張，並已在內地不少省市成立了
各類紡織廠， 「恒通貿易公司」也
發展成為 「恒通資源集團有限公司
」。從一九八五年開始正式參與家
族生意的施榮懷，除了見證恒通的
發展、壯大，自己也逐漸成長，很
快便能獨當一面。

「做這行講人脈關係。」施榮
懷解釋，在那個年代做紡織品貿易
，買家重要，供應商更重要，因為
那時物資短缺，只要有貨就一定有
錢賺，重點是如何拿到貨源。當時
，主要是從台灣、韓國、意大利拿
貨，要保證交貨順暢，就需要與各
個地方的供應商建立良好關係。

他同時補充說，需要與客戶保
持很好的溝通，了解到其他地方
廠家的生產情況， 「比如韓國有
廠在增產，在供應有限的情況下
，就要搶佔先機把貨先買定。」
另外，在特殊的市場環境下，透
過人際網絡獲悉相關資訊也很關

鍵， 「因為當時中國內地是計劃
經濟，比如有消息說某個地方政
府批了要進口多少棉紡物資，我
也可以提早做準備。」

經過四年的摸索和積累，施榮
懷發展了自己的供應商和買家網絡
， 「他們到香港會直接找我，不會
繞過我，去跟我哥哥或者爸爸談。
因為他們知道，我決定的東西是算
數的。」正是在這個時候，他感到
自己可以獨立做事了。

隨後，施榮懷也迎來了自己事
業的黃金時期，他自信地說： 「八
九年到九九年這段時間，做紡織品
貿易這行的，沒人不識施榮懷，台
灣、韓國、日本的商人，也沒有不
識我們公司的。」當時，有七八間
公司一起在內地市場競爭，恒通的
市場佔有率數一數二。

人情練達
有錢大家一起賺
八十年代到九二年之前，由於

韓國、日本、台灣的公司不能直接
與內地做生意，而恒通在內地已經
開拓了一定關係網絡，便以中間商
的方式存在， 「那時是計劃經濟，
都是同大型國企或者地方政府做生
意，供應商也很固定，生意容易做
。」他舉例說，每年各一次的春交
會、秋交會，就基本可以接到全年
四成生意。

但從九二、九三年開始，內地
市場越來越開放，與其他地方的公
司就變成以競爭為主。如何在不同
形勢的競爭中取勝，施榮懷認為，
對價錢的掌控和拿捏十分重要，但

這並非指凡事要 「算到盡」， 「因
為是人與人做生意，就要在金錢與
人情上取得平衡。」

這種經商之道，取自其父施子
清。施榮懷舉例說： 「比如這批貨
的單價可以賣到一元五，但我爸爸
就是一元三也賣。」一貫如此，寧
願少賺點，也秉持「有錢大家一起賺
」的態度，「可能與他學者的出身有
關係，覺得凡事不用去得這麼盡。」

利澤長流
多從別人角度想問題

「甚至，有的生意根本不賺錢
。」施榮懷接說， 「比如，某人
有一批貨積存在那裡，如果我幫手
散了那批貨，他就會感激；再比如
，有工廠就要停產，你提供一些貨
給他，他也會感激你。」給別人留
一條後路，或許也是給自己留一條
後路，即使用不上，多交一個朋友
，不會是壞事。

「做生意與交朋友一樣，都是
長遠的。」施榮懷說： 「所以要
易地而處，多站在別人的角度想
問題。」相比一些生意人以做得
多大、賺得多多為傲，施榮懷更
重視做生意過程中發展起來的友
情，他將感情因素視為對自己 「
有力的支撐」， 「你會享受這個
過程，就不會只有當看到錢才開
心。」他舉例說，以前一起做生
意的韓國朋友，現在雖然已經少
有業務上的往來，但都會不時見
面、飲酒、敘舊， 「我們都是看
對方的孩子長大。」將這些元
素都加進去，他由衷感嘆，值！

▲施榮懷率中華廠商會赴內蒙古訪問

▲施榮懷赴重慶出席渝港經貿合作懇談會

▲年輕的施榮懷幫父親打理家族企業，靠
的是勤力和智慧

▲施榮懷（左一）四兄弟與父母合影，地
點為澳洲十二門徒石

▲施榮懷認為金融業與工業相輔相成，
應均衡發展 杜漢生攝

▶施榮懷認
為，做生意
與交朋友一
樣，都是長
遠的

杜漢生攝

▲左起：施榮懷（左一）積極參與社會事
務，合影的為財政司曾俊華及香港品牌局
主席陳淑玲（右一）


