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章节摘录

书摘放眼南洋  试翼西贡    南洋，就是今天的东南亚。
大埔客家人自来就有闯南洋的传统。
家炳先生的好几位堂兄当时都在南洋创下了略具规模的业绩，他的长兄田家烈先生也在印度尼西亚万
隆辖属的一个小镇经营土特产洋杂生意。
家炳先生特别尊崇功成名就捐资乡里、造福桑梓的海外贤达，心里想到南洋闯出一番事业来。
经过深思熟虑，家炳先生还是决计离开家乡，到南洋去发展自己的事业，他首先瞄准的是越南。
    家炳先生说：“起初我真舍不得离开年过五旬的母亲。
母亲不光生了我，养了我，也是我人生道路上的一位最最敬爱的严师啊!父亲的去世，已使母亲悲痛不
已，我再远离家乡去创业，母亲怎么受得了呢?可从另一方面说，假如我就死守着‘广泰兴’商号，晨
昏定省侍慰母亲，虽不失天伦之乐，家庭温暖，可事业不但得不到发展，还怕在将来的商业竞争中没
了立足之地呢。
老消极地‘守’，不如积极地去‘闯’去‘创’。
我把自己的想法如实地告诉了母亲。
母亲是很坚强的女性，在她老人家身上集中了客家妇女的所有优点，也体现着古往今来许多贤慈良母
的通情达理。
所以望子成龙的母亲同意并支持我的想法，含着热泪对我说了很多勉励的话。
这不仅坚定了我闯南洋的决心和信心，也深深体会到母爱的伟大，当时真有一种震撼感。
”    家炳先生之所以选择去越南，有两个原因：一是家乡的人有很多在越南西贡附近开瓷窑，但没有
多少瓷土供应商，去了容易发展；二是去越南很方便，从韩江乘大木船到汕头，由汕头乘海轮到香港
再到西贡。
家炳先生说：“我做瓷土生意，原料就取自祖上留下的‘自然遗产’瓷山，我每年要回家两三次筹办
原料，可就便看望母亲。
”    家炳先生选择到越南西贡经营瓷土，是经过深思熟虑的。
大埔有丰富的瓷土资源，是我国陶瓷原料基地之一。
陶瓷业在大埔已有七百多年的历史，全县大部分乡镇均有瓷窑业，与家炳先生家乡一江之隔的高陂镇
就是大埔县最早的陶瓷产地，也是全县陶瓷产品的集散中心，素有“白玉城”的美称。
银滩村附近也有丰富的瓷土资源，离村两公里处有一座瓷山就是家炳先生祖上留下来的“自然遗产”
。
只是由于经营着砖瓦厂和“广泰兴”商行，家炳先生的父母都没有精力再去开发这座瓷山。
家炳先生经营“广泰兴”后，就一直思量着如何把祖上留下来的这份“自然遗产”开发出来。
家炳先生认识到：家乡瓷厂多，竞争厉害，而且市场容量很有限，再开办瓷厂不可能有太大的发展空
间。
早已富于经营头脑的家炳先生很快就否定了开办瓷厂的想法，所谓“邯郸学步诚堪笑，东里效颦更可
悲”，为什么要放弃自己的资源优势，偏要去和无处不有的瓷厂凑热闹呢?不如到越南西贡去经营瓷土
，把家乡质优量丰的瓷土推向国际市场。
    越南的瓷土品位不高，烧制成的瓷器自然质量就差。
当时越南的瓷土商人主要从大埔购进优质瓷土作瓷坯的表面层。
由于原料成本、加工成本、运输成本合计起来太高，所以那时在越南专门经营瓷土的供应商很少，这
就给家炳先生经营家乡瓷土带来了商机。
独具慧眼的家炳先生敏锐地认识到：自己拥有瓷山不需花钱购买瓷土；如果就地把瓷土加工成制瓷坯
的原料面浆砖，还可以节省运输成本；自己到越南建立瓷土经营公司，又可避免中间的经销商，直接
将瓷土卖给瓷厂，这样产销一条龙，就降低了销售成本，对自己和瓷厂都有利。
正是：瑚公有后识天财。
瓷土资源可自开；瞄准越南创业去，少年志向大胸怀。
    1937年秋天的一天，刚满18岁的家炳先生告别了母亲，背着简单的行李，从河口码头登上开往汕头

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<田家炳兴学重教文献集成（上下）>>

的客船。
  客船顺韩江而下，飞快地行驶着。
韩江，是广东省的第二大河，是为纪念在潮汕地区留下政绩政声的唐代大文学家韩愈而命此名。
又因韩江流经客家人聚居的地区，所以又被称为客家母亲河。
数百上千年来，有多少客家后裔搭上大木船，顺着韩江水，途经汕头，漂洋过海，到南洋去谋生创业
啊!今天，又一位客家后代，满怀雄心壮志，登上大木船，踏上了海外创业的艰难历程。
    家炳先生这样介绍他的行经和目的地：从韩江乘大木船到汕头，由汕头乘海轮到香港，再由香港乘
海轮到越南西贡，也就是今天的胡志明市；西贡是越南最大的城市和港口，而西贡的堤岸市，则是著
名的华侨聚集地。
    家炳先生在西贡创办了他的第一家海外实业公司一一“泰安隆瓷土公司”。
由于家炳先生经营的瓷土品质高、价格公道，再加上为人忠厚老实，做生意以诚为本，大埔同乡对他
特别赏光，所以局面很快打开，前去订货者络绎不绝，公司业务不断扩大，生意蒸蒸日上。
  家炳先生为保证瓷土质量，自雇工人从山上挖下瓷土，提炼淘洗，去掉杂质，加工成幼浆，再将幼
浆晒干制成砖，加水调匀恢复浆状后就可以直接作为瓷坯的面浆。
面浆砖一包100公斤，原市价是每公斤9元左右，后因竞争曾降到7元。
    当时瓷浆批发商原有三家，都是大埔同乡，较专业的是张秩轩先生。
他们的货源虽然也在大埔，但由于多是从当地采购商那里进货，所以不仅价格较高，质量也参差不齐
，没有保证。
而家炳先生由于采取匕述经营方式，不仅质量有保证，经营成本也较其他三家低得多，总在5元以内
，很具竞争力。
“泰安隆”开业仅数月，就占到60％的市场份额，售价每公斤也由9元降至7元。
同业已要亏本，而家炳先生仍然感到利润不菲。
三家同业处于下风，国内小瓷土供货商更叫苦连天。
家炳先生提出了很克己让人的条件，提议四家同业联合组成“茶阳瓷土公司”(茶阳是大埔县治所在，
成为大埔县代称)统一推销，利润四家平分。
货源，家炳先生占60％，其他三家共占40％，同价以每公斤7元给“茶阳瓷土公司”，但须各自保证符
合客户要求。
“茶阳瓷土公司”成立不到两个月，瓷浆售价提高至每公斤10元。
三家同业因合资经营，公司利润丰厚稳定，自动放弃无利可图的货源供应，于是100％的货源全由家炳
先生以7元理想价卖给“茶阳瓷土公司”，这倒是当初没有想到的意外收获。
通过这种合资方式，三家同业由少亏转为大赢。
而家炳先生表面上看似吃大亏，一般人都以为难以久合，但家炳先生倒另有早日结束恶性竞争，照顾
家乡小瓷土供应商是利人利己的算盘。
例如：按销售100包计，原价7元每公斤，即使家炳先生100％售出，纯利是200元；组合后，家炳先生
在纯利200元外，再加合组公司300元利润的1／4合75元，总共获利275元，这不是比组合前自己占600h
，的市场份额获利1 20元好得多吗?因此，其他三家虽然总共分去了225元，他也一点儿不“眼红”。
家炳先生以“财聚则人散，财散则人聚”的经营理念，与现代大企业凭借财大势雄而尽量吞并、收购
小企业的经营策略完全不同，何况不合组公司，7元每公斤的市场价也可能再降低。
到底是聪明还是愚蠢，这就由看此传的读者给“分数”了。
    到1939年，年仅20岁的家炳先生已成为越南最大也最负盛名的瓷土供应商，而且是瓷业界德高望重
，深受同业爱戴的青年领袖。
尽管他名成利就，但并没有陶醉于瓷土经营的成功。
他更大的抱负是想联合同乡瓷厂，组织起一个大规模的瓷器总经销公司，使他们免受外商鱼肉，也可
以避免自家人贱价竞争。
大家都很支持家炳先生的宏伟构想，称得上一呼百应。
家炳先生还希望这个大联合、大团结实现以后，能进一步为家乡瓷厂引进一些技术和外资，以改变几
百年来那种故步自封的作坊式经营模式和经营手段，把韩江两岸建成“白玉之城”；在高陂与古野镇
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之问架设韩江大桥，沟通两岸交通，免除乡民的轮渡之苦，促进家乡的经济繁荣，把先贤韩愈以来逐
渐形成的并带有浓郁客家色彩的韩江文化进一步发扬光大。
正是：自古英雄出少年，客家后代不平凡；田公试翼成功后，更起宏图胸臆间。
P12-14

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<田家炳兴学重教文献集成（上下）>>

编辑推荐

今年11月20日，是著名爱国实业家、慈善家田老家炳先生的87岁华诞。
编者在这个值得热烈庆祝的日子到来之前，编纂了一部《田家炳兴学重教文献集成》，作为给他老人
家87岁华诞的献礼。
    本书旨在宣传和弘扬他老人家完美人生中所反映出来的那种崇高精神境界，因为这种精神境界尽管
是通过他老人家的人生实践创造出来的，却不仅仅属于他老人家本人，而是属于我们整个中华民族乃
至全人类的。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<田家炳兴学重教文献集成（上下）>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


