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编者按：“闯关东”、“走西口”、“下南洋”，是

中国近代史上 3 次大规模的人口迁徙。而“下南

洋”，尤以移民人口之多、涉及地域之广、时间跨

度之长，堪称中国海外移民壮举。

20 世纪初，风云际会，烽烟四起，民不聊生，

大批华人背井离乡，远赴东南亚讨生活。至上世

纪 30 年代，南洋华人多达 500 余万人，其中 90%

以上来自闽粤地区。南洋华商胼手砥足的奋力

打拼，从一定程度上改变了东南亚历史，并对整

个海外华人版图影响深远。

桑梓地桑梓地 父母邦父母邦 华人百年华人百年““下南洋下南洋””
江边，汉子背起行囊挥泪告别，孤身远去，年轻的妻子依依不

舍，扑地痛哭，如泣如诉的山歌响彻四野。

舞台上的“送郎过番”曾是闽粤人“下南洋”的真实写照。“下南

洋”在闽粤地区被称为“过番”，“过番者”则被称为“番客”。上世纪

初，大批闽粤人不堪忍受战火频发，漂洋过海远赴东南亚谋生，留下

妻子独自照顾一家老小。

而此时，东南亚各殖民宗主国的工商资本纷纷涌入，投资铁路、

港口、电力、航运、制造业等，引发了对契约劳工的大量需求。许多

“番客”再也没有回来，自此与亲人生死相隔。

曾听一位泰国老华侨说，华人再苦再难也不肯做的两种工作，

一是马夫，一是象奴，因为那是下等人做的活。华人是要体面的，不

甘引车卖浆，只要有机会，就不会继续混迹底层，这显示出了华人的

勇气及砥砺向上的决心。

泰国，字面意思是“自由之地”，作为英法殖民划界的“缓冲地

带”，是唯一一个逃过西方殖民统治的东南亚国家。涌入泰国的华

人最多，达 250 万人，几近东南亚华人总数的一半。

一战前后，泰国华商逐步发展起来，曼谷成为现代商业和经济

中心。各交战国对橡胶制品、锡、粮食、食糖、五金制品、小型船舶等

需求激增，进一步刺激了华商企业的发展。在曼谷和其周边地区，

由华人建立的水泥厂、肥皂厂、卷烟厂、皮革厂、造船厂、碾米厂等不

断涌现。

1922 年，一场罕见的飓风袭击了广东潮汕地区，澄海县受灾尤

为严重。受生活所迫，26 岁的谢易初走上了父亲的“下南洋”之路。

谢易初 5 岁时，父亲谢成发曾去新加坡捕鱼，结果囊空如洗地回来，

只好回乡继续土里刨食。

父辈那样靠卖体力难有出路，谢易初将培育种苗的记录连同仅

剩的菜籽打进行李，揣上 8 块银圆只身上路，漂过“七洲洋”（指位于

台湾海峡西南至海南岛东北之间的海域），来到了曼谷。谢易初回

忆当时情景，“背篮背袋去过洋，异乡流落哭爹娘，南海迢迢苦万丈，

眼泪滴满‘七洲洋’”。

到曼谷不久，谢易初在宗亲的帮助下，在今五福船务公司对面

租了间门面，专卖家乡菜籽。小店挂上牌匾“正大庄”，寓意正大光

明。但当时，曼谷的种籽行被当地几大商家垄断，小小的“正大庄”

遭多面夹击，濒临倒闭。

谢易初决定重返潮汕，督办优良菜籽，运往曼谷，及时投放市

场。这批菜籽销量极好，可谓初战告捷。同时，他又取道新加坡，

采购著名的摩洛哥芫荽籽繁殖，确保种源接应。谢易初重组“ 正

大”班子，聘请族叔谢庆林任“正大”廊主（经理），委任胞弟谢少飞

处理日常批发业务，确保商贸活动频繁往来。谢易初奔赴泰国北

柳、北榄坡、佛说、叻丕、佛丕等地，调查菜籽销售实况，了解农民对

各类种籽的实际需求。设立示范种植区，种植“正大庄”各类名优

蔬菜品种，使农民“看得见，摸得着”，这一招在当时绝无仅有。经

过苦心孤诣地经营，“正大庄”商务拓展迅速，终于成为后来居上的

商号之一。

1941 年太平洋战争爆发，日军开进曼谷，事业蒸蒸日上的“正大

庄”只好关门停业。谢易初也被迫寄居在新加坡的吉洞渔村近 4

年。1945 年，第二次世界大战结束，49 岁的谢易初回到了曼谷，等

待他的只是“正大财政上仅存的白米百余仓”。半生心血付之东流，

谢易初打算重整旗鼓。

此时正值战后，泰国经济面临复苏。这次，谢易初看准的是鸭

毛出口，两年时间“正大庄”重获新生，利润大增。谢易初在泰国南

部和马来西亚开设了分店，并在泰国北部清迈购买土地开办正大蔬

菜培植实验农场，使原来单一销售菜籽的公司变成了培植、改良、经

销蔬菜良种的经济联合体。这就是今天正大集团的前身。1953 年，

谢 易 初 在 泰 国 正 式 注 册 了 集 团 公 司 ，取 名 为“Charoen Pokphand

Group”，简称“卜蜂集团”。

为了表达对祖国的思念，谢易初给自己的 4 个儿子分别取名为谢

正民、谢大民、谢中民、谢国民，中间几个字连起来就是“正大中国”。

1979 年，中国改革开放伊始，深受父亲教诲的正大集团掌门人

谢国民作出决定——投资中国。第一次重返故土，谢国民正好 40

岁。刚辟为经济特区的深圳还是一片荒凉的小渔村，谢国民取得深

圳市“001 号”中外合资企业营业执照。1982 年，正大集团又相继

在珠海、汕头领取了“001 号”外商营业执照，正大集团也因此成

为中国改革开放后第一个在华投资的华商。

中国巨大的市场空间也给先行者带来丰厚的利润

回报。如今，作为泰国首富，谢国民旗下的正大集团

资产已达数百亿美元，子公司遍及全球 20 多个国

家和地区，被誉为泰国乃至亚洲地区最成功的

家族企业之一。

第一章：
“番客”漂过“七洲洋”

新中国成立后至上世纪 70 年代后期，大规模的中国人海外移民

活动基本中断，持续百余年的东南亚移民大潮戛然而止。政府严厉

限制海外迁徙，海外关系也成为“污点”，“下南洋”在动机和实践上

均不可行。

这个时期，南洋土生土长的华商二代也陆续登场。他们含着金

汤匙而生，没有父辈讨生活的重压与辛酸。孟子说，“君子之泽，五

世而斩”。老百姓的说法更扫兴——“富不过三代”。但南洋华商后

裔却破解了这个“诅咒”，锐意进取，精英辈出。

钟廷森就是个地地道道的南洋华商“富二代”。他的父亲钟水

发于上世纪 40 年代在新加坡开设了德昌制造厂，制造及出口铁质家

具等，1956 年把业务扩展至马来西亚，还从事橡胶产品制造和食品

加工业。

钟廷森 1943 年生于新加坡，排行老二。幼年的他在新加坡华文

小学念书，后转入吉隆坡英文中学求学，从 10 岁开始学习做生意，

“白天上学，下午在父亲公司学习，父亲手把手地教我。”他说。

1958 年，不到 15 岁的钟廷森就参与到父亲马来西亚公司的运

作中，从此在马来西亚生根发展。“我那时觉得马来西亚比新加坡

大，更有发展空间，所以很愿意留在马来西亚”。

对于华人来说，马来西亚应当是一个特别的地方。该国的总人

口当中，62％是马来人，华裔人口就占了 24％，其余是其他族群。更

重要的是，马来西亚是在海外所有国度中，华人在当地政界优势明

显的国家之一。在印尼，华人所享有的是经济上的优势，而马来西

亚华人不但掌握着当地经济的主要份额，而且充分参与了政治。华

人参政的传统从这个国家独立之时就有了，华商的经济地位也更有

保障。

1971 年，28 岁的钟廷森不顾保守经营的家族的反对，毅然在印

尼投资创办了铁质家具和办公用具工厂，赚得盆满钵满。1978 年，

他投资成立了当时马来西亚第一家大钢铁厂——金狮合营制钢厂，

迅速成为马来西亚钢铁行业翘楚，他也以占该国 70%的钢铁总产量

而被称为“钢铁大王”。

1986 年至 1988 年，马来西亚经济大萧条，多家超级百货市场倒

闭。钟廷森只花了相当于 3000 万元人民币，就把几十家倒闭的公司

买过来。他又用 1 亿元人民币，把这几十家公司盘活。钟廷森说，如

果自己一家一家地开发，至少要六七亿元人民币。目前，钟廷森的

百盛已是马来西亚最大的超级市场集团。

而金狮集团为中国人所熟悉是从百盛开始的。“钢铁大王”为什

么不进军制造业呢？钟廷森认为，那个时候，中国的制造企业已经

非常强了，除非有特殊的产品或发明，不然很难有竞争力。

1992 年，钟廷森发现北京街头的女士们时髦起来了，他知道时

机到了。他决定以北京为突破口，与中国工艺美术集团合作，在中

国开设第一家店。

但那时候，中国内地对外资投资百货还有限制，例如，北京只允

许有两家，青岛只允许一家。经过多番努力，百盛最终才争取到了

进入北京的资格。

以引领时尚为己任的百盛是当年北京第一个引进国际十大化

妆品品牌的商店，但价格高昂，一支口红的价格比工人一个月的工

资还要高，当时很难卖。时任外经贸部部长的吴仪曾这样批评百盛

的商品价格过高，“没有一件衣服的价格低过 100 元。”

钟廷森将商品的价格全线下调，再加上不时推出一些促销活

动，3 年以后百盛开始渐渐扭亏为盈。

从 1992 年 2 月至 1993 年 8 月间，钟廷森几乎每个月都往中国跑，

到实地了解，一年多下来已往返中国几十趟。

各省份与城市都有着不同的消费模式、发展状况、地理因素及

文化习性，所以详细的市场分析和研究工作不能省略。就以儿童市

场为例，虽然每个家庭平均的儿童人数比马来西亚少，但中国人的

购买力是马来西亚人的 4 倍。因为孩子少，所有人都不惜把薪水花

费在孩子的身上。

当时中国的国营百货商场中，售货员往往态度傲慢，为防止

丢货都把货品锁在柜中。百盛则是中国第一家采用开放式购

物环境的商店，同时，百盛为鼓励售货员卖货，将业绩和奖

金直接挂钩，这样百盛的营业额是国营商场的 5 倍。百

盛作为新兴的外来力量，也带动了国营商场的改革。

在随后的几年内，百盛先后落户广州、沈阳、青岛、

济南、南京、重庆、成都、西安等一二线城市。

第二章：
商二代“浪子回头”

1978 年，近 30 年来被隔离在外的发达与富裕赫然呈现在国

人面前。同时，中国政府也逐步放宽出国限制，移民潮蔚为壮

观，持续至今，史称“新移民时期”。

在 1988 年泰国开放中国人到泰旅游之前，潮汕人已在泰国

亲友的帮助下，以应邀探亲的名义前往泰国。泰国政府开放中

国人旅游签证以后，移民泰国在潮汕地区迅速催生了一批行

业，主要经营者为当地旅行社。在他们的帮助下，大多数来自

潮汕的移民以旅游探亲名义进入泰国，逾期不归，定居于当地。

中国政府也逐步放宽留学政策，开始派遣留学生。尤其在

1993 年实行“支持留学、鼓励回国、来去自由”的方针后，促使大

量年轻学子远赴海外。但回国人员不足三成，其余均滞留国

外，成为新移民，而亚洲留学生主要集中在新加坡。毕竞 70%华

人为主的社会，又无种族语言文化上的隔阂，新加坡给中国留

学生带来了本源性的亲切感。

蓝伟光就是当年赴新加坡留学大潮中的一员。蓝伟光出

生于中国福建省武平县，上个世纪 80 年代初，和其他来自农村

的学生一样，蓝伟光那时只是希望能够凭着自己优异的学习成

绩分配到一个好的工作单位，摆脱贫困的生活。

1985 年，从厦门大学化学系毕业的蓝伟光在集美大学教

书，月薪 48 元。那时在学校当老师是相当清苦的，家里添置电

器时，他还得为先买一台黑白电视机还是先买洗衣机而犯愁，

没能力两样都买。

1987 年底，高校开始鼓励教师走出校门办企业。蓝伟光在学

校“集思广益”活动中写的文章受到了学校众多老师的赞赏，于是，

他当仁不让地开始了第一次创业，与另外两名教师承包食品厂。

半年后，面包厂创业终以失败告终。铩羽而归的蓝伟光灰头土脸

地回到了学校，觉得没脸向同事们交代，甚至害怕白天出门见人。

1990 年，蓝伟光收到了新加坡国立大学的留学通知，奖学

金每月 1000 新元，蓝伟光立赴新加坡。留学期间，蓝伟光有机

会深入全面地接触到了膜技术应用领域，他很快就领悟并掌握

这一领域的先进技术和国际潮流。蓝伟光博士尚未毕业，即加

入了一家新加坡公司，在上海担任中国区经理。

1996 年，蓝伟光回到厦门创办新达科技集团的前身——三

达膜科技公司，这也是第一个在厦门火炬高科技园安家的留学

生创业企业。

在当时要让人接受“膜”的概念无异于痴人说梦，但创业者

的执着和激情锐不可挡。公司只有 3 个人，他拉起弟弟蓝新光、

蓝春光，开着 0.75 吨的小皮卡，载着实验装置，到药厂去免费帮

人做分离实验，试好一套就卖一套。靠着上门推销和“死缠烂

打”，一辆小皮卡载着兄弟 3 个，载着蓝伟光的“膜”术梦，走遍了

全国。

自 1997 年起，蓝伟光开始获得丰收。他所建立的三达膜科

技(厦门)有限公司成为中国领先的膜分离技术提供商，占领了

中国工业分离膜应用市场 20%到 25%的份额。

短短几年时间，他开发创新出一系列适合中国传统工业分

离的膜工艺过程，成功占领了全国 100%的维生素 C 和 90%以上

的青霉素、抗生素、染料生产等领域的膜应用市场，年销售额近

2 亿元。2003 年 6 月 18 日，新达科技有限公司在新加坡股票交

易所主板上市。

以蓝伟光为代表的新移民，明显的特点是教育程度

普 遍 很 高，具 有 较 强 的 谋 生 技 能 。 约 30 万 中 国 新 移

民，改变了新加坡的社会面貌。他们了解新加坡的

法 治 与 管 理 的 优 势，也 填 补 了 狮 城 人 口 结 构 的

缺陷，并且逆向冲击中国，加速了中国的现代

化步伐。

第三章：
新移民再“下南洋”

后记：要体面，不甘混迹引车

卖浆者之流，是南洋华人奋发图强

的原动力；锐意进取，不肯抱守祖

业，促使华商二代不断开疆拓土；

“回潮”故土，也成为历代南洋华商

不约而同的选择。寥寥数千字难

以记录百年“下南洋”的风起云涌，

而南洋华商史诗般的拼搏历程仍

在继续。

■ 本版撰文 本报记者 栾 鹤


