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海外华商在美国
姚定康

美国纽约曼哈顿，全世界最繁华也最昂贵的地段之
一。这里高楼林立，其中的一栋西式建筑有一位华人主
人——李学海。30 多年前，他的事业从这里起步；如
今，他在这里拥有了自己的时装设计室和展销中心。

“我们在这儿整整 35 年了。”李学海说。几十年间，
眼看着周边来自世界各个国家的时装展销馆开开关关，
服装商来来往往，而他却始终没有换过招牌，“像我们这
样坚持做下来的，真不是太多。”

眼前这位有着“时装巨子”盛名的华商，身穿一件
红色针织 T 恤，外罩一件黑色的休闲西服，搭配简单，
似乎与“时尚”二字没什么联系。“我平时穿的都是这样
最普通的衣服。”李学海笑称，自己对着装并不感兴趣，
然而谈起制衣的工序、设计的理念，他却头头是道：“做
高端服装，每隔两三个星期就得出一个新的系列，版型
是宽还是窄，西装领是两寸七五还是三寸半，这些都是
潮流，都要跟得上……”

从早年香港制衣厂里的一名打工仔，到如今纽约时
装街上的一株“常青树”，李学海的蜕变充满传奇色彩。
而在他看来，成功没有什么特别的经验，就是把这个行
业琢磨透了。

1981年，在纽约唐人街打工6年之后，李学海掏出全
部积蓄，成立了自己的时装公司。最初，他卖的是款式
最简单的衬衫，一共就三种颜色，浅蓝色、白色和绿
色。“那时卖给百货公司，每件衬衫只能卖2美元，很低
端。”李学海知道，这不是他想要的，他要做的是创立属
于自己的品牌。

而要做出叫得响的时装品牌，设计无疑至关重要。虽

然公司有专门的设计师，但李学海依然亲力亲为，坚
持每天与设计师开会探讨。如他所说，“在一部电影
中，演员很重要，而导演更为关键。”作为公司的掌门
人，他必须有能力掌控品牌的定位和设计的方向。
于是，这个曾经对服装设计几乎一无所知的男人，

开始“疯狂”地购买各种时装杂志。“不仅是美国的，全
世界的时装杂志我都看。”很长一段时间里，李学海的办
公桌上堆满了五花八门的杂志。看到好的设计，他就撕
下来，贴在办公室的墙上，“后来整面墙都贴满了”。

不仅从时尚杂志上学，有心的李学海还去世界各个
时尚之都探访“偷师”。

“不开玩笑地说，巴黎、米兰这些城市的每一条街
道，我都走过无数遍，每一家店铺我都去看过。”李学海
说，为了紧跟时尚潮流，他常常和公司的设计师一起到
欧洲各大城市，一住就是一个月，天天走街串巷，挨家
挨户地逛当地的时装店。“欧洲许多时装店是家庭式的小
店铺，有着几十年甚至上百年的历史，手工制作，往往
有很多好创意。”李学海就这样一边看、一边学，看款
式，看材质，然后细细琢磨如何将中式材料和西式设计
结合，独树一帜。

如今，他创立的时装公司在美国的年营业额达 4000
万美元，不仅树立了自己的品牌，还成为NBA、MLB等
不少美国知名服装品牌的授权代理商。
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交谈中，除了自己悉心经营的行业和打了多年
交道的客户，李学海聊得最多的是中国。在他看
来，自己的事业成功，与祖籍国的发展息息相关。
无论是改革开放初期对于外商的政策优惠，还是国
内日益增长的消费能力，或是中国不断提升的国际地
位，都让李学海收获了宝贵的商机和立足海外的自信。

“中国市场有很多机会，可以做很多事情。”现在，
李学海把一半的时间都放在中国，回国投资计划得满满
当当，而他独特的投资眼光常令人赞叹而钦佩。

几年前，李学海在天津武清投资建起一座充满意大
利风情的佛罗伦萨小镇，将这里打造成为一座大型高端
名品折扣中心和休闲文化中心。而他第一次来时，这里
只是一块农田，人烟稀少，附近的车站每天只有300多人
进出。“当时，从政府领导，到我们的客户，甚至连媒体
都认为，在这里建奥特莱斯不可能有生意。”但是，李学
海坚持在此选址。如今，营业5年多来，这座集购物、旅
游于一体的小镇，已经迎接上千万名游客，仅 2015年一
年的销售额就超过27亿元。

“可能是有一些运气吧。”谈及当初为何敢与大家逆
势而行，李学海笑道。而真正的原因不只于此。李学海
的底气，来自于他对中国的了解：“武清处在京津冀三省

的交汇点，在京津冀协同发展的战略背景下，这里将会
发展成为新型的卫星城市，地理位置很好。”

令人惊讶的是，虽然在美国生活多年，但是说起中
国当下的各大发展战略，李学海却了如指掌。他说，任
何能够了解中国政策、发展形势的机会，他都不会错
过，因为“中国是最大的市场，有最多的机会”，而要想
找到真正的商机，既要瞄准市场需求，更要紧随国家经
济发展的趋势和战略。

最近，李学海又在忙着设计筹划一座以“一带一
路”为主题的商场，将“一带一路”沿线国家的进口产
品、知名景观融入其中。“‘一带一路’是一个潜力无限
的战略，我相信这会是一个非常红火的项目。”李学海充
满信心地说。

如今，在中国积极布局的同时，李学海还将很大一
部分精力用来栽培接班人。而培养下一代对于中国的了
解，依然是他最为看重的事。作为美国华人精英组织

“百人会”大中华地区的联席主席，李学海积极推动青年

领袖计划项目，多次参与组织美国华裔青年来华。
“这些年轻人将来可能会成为国外企业的领导者，我
希望能够让他们对中国有更多的了解，或许未来他
们也会来中国投资。”李学海说。

李学海：

商业巨子是怎样炼成的
本报记者 严 瑜

“我只是做了一些领域的生意，但远远谈不上成功。”这是接受记者采访时，美国威特集团董事长李学海
常说的一句话。正是这位认为自己“并不成功”的商人，在美国最负盛名的时装街上打造出自己的服装品
牌，35年屹立不倒；也是他，拥有规模居全美首位的货仓，年营业额超过50亿美元；而他近年在中国的投资
同样风生水起。可以说，在涉足的每一个领域，李学海几乎都是当之无愧的佼佼者。

而当听他娓娓道来自己对于所处行业的钻研之透，对于客户需求的把握之准，对于中国市场的了解之
深，就不难找到这位商业巨子炼成的背后秘籍。
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摸透行业，打造华人品牌

客户想要什么？经商多年，这是李学海几乎每
天都在思考的问题。谈及外人惊叹的事业成功，他
淡然笑称，“有时不一定是有什么特别的眼光，就是
客户逼着你去做的”。

李学海说，自己的仓储物流生意正是这样起家。
上世纪 90年代初，美国房地产业跌入低谷，李学海

在新泽西州买下一座货仓，存放进出口服装。“其实，当
时购买货仓不是为了投资，而是客户要求我帮他们做供
应链配送，我需要找地方存放每天运到的成千上万个货
柜。”李学海说，最初这并不是什么赚钱的买卖，搬运货
柜非常辛苦，还赚不了多少钱。而他当时唯一的念头，
就是满足客户的需要。

李学海没想到的是，几年之后美国地价上涨，购买
的货仓成为一笔不小的财富。而他的仓储物流生意也越
做越大，直到如今拥有让人艳羡的庞大“物流王国”，并

且因此获得“时装巨子”之外的另一个赞誉——“货仓
大王”。

同样因为客户，李学海在 10年前又做出一个大胆的
决定——收购一家电脑公司。“做货仓、物流生意的，去
做电脑软件开发，这在当时很少见。”李学海坦言，最初
自己在电脑领域几乎是“零基础”，而他之所以勇敢迈出
这一步，正是因为他再一次敏锐地捕捉到，客户有了新
的需求。

随着货仓生意规模不断扩大，李学海发现，在业务最
为繁忙的那几个月，订单之多，已无法用手拿，而得用箱子
装。每天如何及时准确地完成客户价值几百亿元的产品

物流配送，成为摆在李学海面前的首要问题。同时，
随着互联网时代的到来，不少百货公司纷纷关闭自己
的配送中心，并且开始使用电脑运营，这让李学海更
加意识到尽快与客户实现联网的紧迫。

“我要搭建一个平台，通过网络就能为客户提供出
货、送货、收钱、转账等完整的供应链服务。”从头学
起，不断修改、更新软件，对于年过半百的李学海来
说，这是一份不小的工作量，更是一个巨大的挑战。但
他选择迎难而上，因为在他看来，“跟上客户需求，令客
户满意，这是排在第一位的”。而正是这个网络平台，让
李学海的供应链服务升级换代，物流生意也由此扩展到
电子商务领域。

多年之后，回头再看自己为了客户所做的那些选
择，李学海感叹：“如果当时不做，或许今天我也不会拥
有全美数一数二的现代化货仓和物流公司。”

满足客户，建起“物流王国”满足客户，建起“物流王国”

了解中国，把握最大商机

美籍华商李学海用独
特的眼光与智慧在不同领
域华丽转身，书写自己的传
奇人生。

1970年，祖籍广东的李
学海从广州来到香港，在当
地一家制衣厂工作。1976
年，他移民美国，进入纽约
的服装厂打工。经过几年
的积累，1981年他在纽约创
立美国威特公司，开始了艰
苦的创业。为了让纽约时
装界接受自创品牌，他曾在
曼哈顿一家一家推销自己
的产品，甚至“走破了上百
双鞋子”。经过多年的打
拼，如今李学海自创的20多
个品牌和时装系列，如 Fo-
cus 2000、Margaret Frances
等，已成功进入美国主流服
装市场，成为畅销时尚品
牌。

上世纪 90 年代初，李
学海开始拓展事业，将资
金从香港抽到美国购买大
量货仓。此后，他陆续在
新泽西州买下 15座货仓。目前，美国威特
集团已是美国最大的第三方服装供应链服
务公司之一，拥有分布在美国的总面积近
30 万平方米的十几座现代物流中心，每年
为包括中国在内的全世界500多家大型企业
做仓储、批发、转运等业务。

在美国取得成功的李学海开始将目光
转向中国市场。2002 年，李学海作为第二
大股东在山东合资建立了“山东立晨物流
有限公司”。此后，他在天津建立了拥有
3000名雇员的“天津威特公司”。该公司是
京津、上海等地奥特莱斯商场的项目创始
合伙人之一。目前，威特集团也正在多个
城市投资开发建设包括国际级赛车道的汽
车产业综合园区。

在商界取得成功的李学海，还积极服务
社会。2002年起，李学海担任美国商务部“少
数族裔商业发展会议共同主席”。2003年，他
成为“纽约州政府退休公务员基金”的唯一华
裔理事。2004年10月，他当选美国最大的华

裔商业团体——美国华商会首任理事
会主席。2006年，李学海被任命为白

宫少数族裔商业发展委员会圆
桌会议委员。

李学海的贡献获得社会各
界的赞誉，2001 年，李学海入
选美国企业家风云人物，并获
得“爱丽斯岛奖”。2008 年，福
布斯亚洲评选李学海为美国商
界最具影响力的 25 位美籍华
人之一。他也曾获得“纽约市
商业领袖奖”、“美国50位杰出
华人商业成就奖”、“亚裔优秀
企业家奖”等众多荣誉。
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历 史 掌 故

我现在做什么事情，从事什么行业，都会考虑三个有利，首先对当地
的人民有利，其次对所在的国家有利，然后才是对企业有利。

——新加坡金鹰国际集团主席兼首席执行官陈江和
（我的成功经验是） 第一努力工作，善于使用专业人员；第二公正，

努力维护商业伙伴的良好关系；第三保持良好的信用，从不失信于人，我
一次都未曾失过信用或毁约。

——印尼华人企业集团“金光集团”创办人黄奕聪

中国经济发展将迎来又一个重要的战略机遇期。中国的经济正从简单
的纳入全球产业分工体系，转变为提高创新能力、促进经济发展方式转型
的新模式、新常态。

——华彬集团董事长、泰籍华商严彬
随着中国国力的增强，我们在意大利的社会地位也有了很大的提高。如

今，“一带一路”战略给在欧华商带来前所未有的商机，我们应该更积极地思
考如何在“一带一路”建设中准确找到自身定位，更好地发挥自身优势。

——意大利米兰华侨华人工商会名誉会长陈世甫

华商看中国发展

华商谈经商之道

商 论 语 丝

图为美国威特集团在纽约曼哈顿的办公大楼。 资料图片
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美国是除东南亚
地区以外，海外华人
的第二大聚集地，华
人人数接近300万。

华人移民美国有
100 多年的历史，早
期华人移民多为劳
工，近 50 年来才逐
步产生华商。早期华
商经营的领域以服务
当地华人社会为主，
如杂货店和餐馆，后
来出现了礼品店、珠
宝店、超市及百货
店。随着中国商品批

发商与进口商的增加，相应的仓储、运输、保险与金融服务也日益兴
旺。近30年是美国华商快速发展的时期，不但产业层次大幅提升，而且
有力地推动了中美贸易及美国对华投资。美国华商比例之高，也是华人

在任何国家所没有的。
上世纪60年代以前，华人移民美国主要是劳工阶层，而且区域性十

分明显，移民们为了相互帮助而成立了许多地区性的同乡会，尤其以广
东籍为多，现在大家都称之为老侨，他们大多集中居住在纽约、旧金山
等大城市的唐人街或中国城。

上世纪 60 年代后期，港、台地区开始有较多的大中学生赴美留学，
他们学成后多数留美发展，成为专业人士在美国公司工作。他们为了加
强联谊，陆续成立了一些专业性的协会，尤以电脑、软件科技为多。

上世纪70年代后期，美国老侨中的精英，在异国他乡奋斗有成，开
始进入商界，他们主要在房地产、批发零售业打拼。港台移民中自行创
业及从事国际商贸者亦增多，华人商会开始陆续成立。

上世纪 80 年代，中国大陆改革开放，大批学生留美，大陆移民骤
增，成为现在大家称之为的新移民。而大量新移民的生活需求，使华人
社会各行各业日益繁荣，不但有传统的餐饮，更有房地产、保险、法
律、会计、超市、媒体、广告、职业介绍等服务业。更由于中国经济的
快速成长以及中美贸易的发展，一些留美学生毕业后进入商界，新移民
们涉足中美国际贸易者大增。正因为美国华人商业的发展，有力地推动
了今日美国华人商会团体的涌现。

图为李学海 （右） 接受本报记者采访。 郭维毅摄
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