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总裁论道

商海人生

■ 本报记者 静 安

上世纪 70 年代初，20 出头的盛智文怀揣 19 岁时挣到的第一

个 100 万加元从加拿大来到香港，一住就是近 40 年，甚至放弃了

加拿大国籍，成为一个真正的香港人。他将中环一条普通的小巷

改造为今日的兰桂坊，连年亏损的海洋公园在他手里起死回生，

他更准备花 10 亿美元在内地打造 4 个兰桂坊。谈到成功的秘诀，

他的答案是简单的两个字——快乐。

“海洋公园是我的一部分”

以梁振英为首的新一届香港政府将于 7 月 1 日上任，而盛智

文作为海洋公园主席也将在 6 月 30 日合约期满。按照香港特区

政府的规定，海洋公园主席一职通常只能担任 6 年，盛智文已经多

做了 3 年，但他表示，如果有机会，他仍然希望连任，因为“海洋公

园已经成为我的一部分”。

2003 年非典过后，香港的旅游业遭受重创，海洋公园连年亏

损，当时即将落成的香港迪士尼乐园则在一旁虎视眈眈。盛智文

临危受命接手海洋公园，9 年以来 8 次刷新入场人数记录，在今年

4 月，入场人数更突破 600 万。3 月开幕的新景点“香港老大街”重

现了上世纪六七十年代的旧香港，成为近期旅游业的关注焦点。

“海洋公园长久以来都以缆车作为主要的园内交通工具，是

时候要创新了。”盛智文说，自己在香港生活了几十年，曾经见过

许多很美的老建筑，但因为房地产业的发展而逐渐消失。他希望

能重现六七十年代的香港，让香港的年轻人和来自全球的游客见

证香港文化的变迁。

谈到与内地的联系，盛智文毫不否认内地市场已经变得越来越

重要。他透露，在海洋公园的入场人次中，有 45%来自内地。现在，

海洋公园在上海、广州和成都都设有办公室，管理层经常往返于内地

和香港之间，有时他们还会邀请内地媒体和各界人士前来游玩和体

验。他自豪地称，“我们在内地非常受欢迎，我们是全球最好的主题

公园之一。”

有不少人将迪士尼视为海洋公园强有力的竞争对手，但盛智

文却表示，迪士尼和海洋公园是完全不同的两个公园，迪士尼的

主题是城堡、幻想和米老鼠，而海洋公园的主题则是教育，因此，

自己从来不将迪士尼视为对手，“海洋公园有 30 多年的文化传承，

我们要成为让香港人骄傲的公园。”他还曾对朋友开玩笑说，“迪

士尼只有假老鼠，而我们有真老鼠。”

关于海洋公园的未来，盛智文心中已经有了一张宏伟蓝图，包括

计划于 2015年和 2016年建成两家酒店，将来的地铁站及连接海滨乐

园和高峰乐园的交通系统等，“这是一个很大的计划，还有许多事情

要做，对香港的旅游和本土文化非常重要。6 年的期限只是例行准

则，并不是法律。只要我还能继续工作，我就想一直留在这里。”但他

同时也强调，是否能留任是政府的决定，自己还在等待消息。

兰桂坊：5年后才会考虑上市

酒吧林立、夜店迷离，这是很多内地人对香港兰桂坊的印

象。2010 年 12 月，兰桂坊正式进军内地，在成都开设了第一家兰

桂坊，未来还将在重庆、青岛、无锡、宁波和海口等若干二线城市

开设更多的兰桂坊。

“我们在成都的兰桂坊非常成功”，盛智文骄傲地表示。他透

露，现在已经有超过 14 个城市的政府和兰桂坊联系，希望在当地

复制兰桂坊模式，“兰桂坊在中国已经成为一个品牌。”

盛智文说，之前在成都出差时，去当地的兰桂坊小坐。曾有

一个女生过来感谢他，说兰桂坊改变了自己的生活模式。“她说在

兰桂坊开设之前，自己每天晚上都在家无事可做，但现在每周都

会有几天去兰桂坊和朋友聊天，觉得非常轻松愉快。”

此前有市场消息称，兰桂坊将在年底上市集资，但盛智文却

表示，IPO 只是选择之一，目前还没有详细的计划。“我们现在当然

可以上市，但没有必要，因为有很多人想投资兰桂坊。5 年之后，

当我们在内地的拓展计划进行得差不多时，我们可能会上市。”

持回乡证的“老外”

5 年前，盛智文放弃了加拿大国籍，成为中国香港公民，还领取

了香港人来往内地的回乡证(《港澳居民来往内地通行证》)。提起

当时的决定，他笑称“他们都觉得我疯了”。他说自己大部分的人生

都在中国度过，亲身经历和见证了中国的变化，觉得自己是中国

人。而在加拿大，他则感觉自己是个陌生人，“已经 15 年没去过加

拿大了”。当时放弃加拿大护照经历了 8 个月，“我知道我在做什

么，我要做中国人”。

早在上世纪 70 年代，20 出头的盛智文就只身前来内地，在湖

南开设办公室，做服装出口生意。有时搭不到飞机，他还得排长

队挤绿皮火车，车程长达十几个小时。虽然不会讲中文，但盛智

文却觉得自己了解中国，“内地和香港的文化很不同，这些是很多

年形成的，很难改变。你要尝试去理解别人的文化，将自己融入

进去，如果你想改变别人，你必定会失败。”

在内地做生意也是如此，盛智文知道每个城市都有不同的文

化，如果进入内地市场时只是一味复制香港的经验，是很难成功

的。“你要亲自去那个城市，了解他们的想法和喜好，比如成都人，

他们喜欢喝茶，喜欢火锅，喜欢打麻将，他们喜欢享受生活。你要

学习当地的文化，再放一点点国际文化进去，而不是改变他们的

生活习惯。”因为一直尝试理解和融入，盛智文说自己从未遇到过

因为文化差异而引起的矛盾和问题。

除了海洋公园和兰桂坊之外，盛智文还担任不少文化职务和

上市公司的独立非执行董事。去年 7 月，他在领汇房产基金的股

东大会上连任失败，60%的股东投票反对他连任，原因是不满他在

董事会会议上的出席率太低。他自领汇 2005 年上市以来一直担

任独董，此次连任失败对于外界来说，是一个非常大的意外，在当

时确实引发了市场的关注。

盛智文对此表示，自己平时工作和计划太多，有些时候会有冲

突，他会判断哪些事情对自己更重要。他称自己一直对领汇的工

作很投入，但由于工作太忙没有时间，其实已经萌生退意。此外，他

还想退出另一家上市公司的董事会，但不愿透露公司的名称。

成功的秘诀是快乐

说到事业成功的关键因素，盛智文说，每个人都需要分析自己的

长处和短处，找到适合自己的行业。此外，还需要跳出思维的框框

(think out of the box)，“这非常重要，这是让你与众不同的关键。”但

他认为，工作最重要是快乐，要热爱工作，热爱你正在做的事情，如果

不喜欢自己的工作，就不可能做好。“有些人说我没办法，必须要工

作。我不同意这样的观点。只有快乐，你才能有好的职业发展。”

谈到香港最近发生的争产案，他表示很难过。“金钱是很好的

东西，也是许多人追求的目标，但金钱并不能解决所有问题。”他

认为应该学会去尊重金钱，但不要让财富掌控生活，“有些人有很

多钱，但他们并不快乐，而我想要追求快乐的生活，希望能够更多

地贡献给社会。”

“2011 年的春天，我离开一手创立的光线影业，来到以互联网为主要标志的

乐视，重新开始了新的创业，我还记得当时很多关心和担心的目光。今天，乐视

影业召开今年的战略发布会，跟大家交流一下这一年来做了什么，也很感谢大家

将赏春的大好时间给了我，给了乐视影业。”在不久前举办的乐视影业战略发布会上，乐视影业总裁张昭用略带

煽情的语言做了开场白，也重新将人们的视线拉回到一年前那次因他的离开引起行业关注的“地震”。当张昭将

这场发布会的主题定为“打造互联网时代的电影公司”时，那场“地震”背后的缘由也终于浮出水面。

迅速确立行业竞争优势

战略发布会上，乐视影业首先公布了 2012 年 10 部影片的投资、制作及发行计划。乐视影业的前身乐视娱乐

成立于 2008 年，先后投资拍摄了《机器侠》、《决战刹马镇》等有相当影响力的影片。张昭加盟乐视后，乐视娱乐

更名乐视影业，专注于电影行业，迅速搭建了电影投资、制作、发行和营销的综合性电影公司运营框架。

同时，张昭宣布，乐视影业计划在 2013 年发行 20 部影片，并已启动 2014 年 10 部重大影片的研发计划。短短

1 年的时间，张昭宣就交出了如此华丽的片单，从一个电影制作公司变身为集投资、制作、发行和营销为一体的

综合型电影公司，一举奠定乐视影业作为中国电影版图上重量级的投资、制作和发行公司之一的地位。

张昭指出，未来 10 年，中国电影产业升级的重点是国产电影推广、营

销和发行渠道的拓展，同时通过营销大幅提高电影的衍生收入。面对行

业挑战，张昭在发布会上详细介绍了乐视影业的 PGC 全视频+O2O 推广

营销模式。

“蝴蝶模式”显现

PGC+O2O 被描述成“蝴蝶模式”。蝴蝶的头部被描述成内容制造，

也就是 Producer。左上翅被描述成互联网线上推广，左下翅是线下城市

驻地系统推广，这两只翅膀即是 Promoter。右上翅被描述成互联网线上

发行平台，右下翅是地面影院终端发行平台，即 Platform。蝴蝶的身体被

描述成连接线上平台和线下系统的互动结构。

张昭说，之所以将乐视影业的商业模式命名为“蝴蝶模式”，是因为

它有互联网和地面网络的两对翅膀，以及尾翅。相对于蝴蝶头部的电影

项目投资，翅膀建设的投资小得多。乐视影业将持续努力地致力于让翅

膀越来越大，越来越强。

张昭说，乐视影业未来 10 年的梦想就是将电影的产品、推广、营销、发

行、衍生价值开发的各个产业链都实现互联网化，并在各个环节上与地面

系统互动，以此将乐视影业打造成互联网时代的电影公司。 （欣 华）

经常有人问我中国和美国的文化哪个更好,我一般会说“按中国的方式吃饭，按

美国的方式做事”。 沟通是一件非常困难的事。因为中国有着悠久的历史，中国人

往往愿意讲哲学，而美国人则直接说事做事。

很多中国人，彼此不用说话，靠眼神就能沟通。这就是中国人常说的心心相通、

心有灵犀。所以，中国人和美国人沟通，有着相当的困难，也很容易造成中国企业在

美投资的不顺畅。

中国有句古话,“只可意会不可言传”，但是，中国企业也是需要走向世界的，“只可

意会不可言传”的中国传统理念给中国企业家与国外企业家或是政府的沟通带来很

大困难。在我看来，正确的做法应该是“按中国的方式吃饭，按美国的方式做事”。

中国社会是一个人情社会，中国有一个很出名的词，就是“泡”,泡吧,泡妞,好兄

弟泡在一起等等 。“泡”这个字的偏旁是三滴水，这三滴水分别是时间、金钱和感

情。美国人办事有一点冷冰冰，以纽约世贸的中国中心举例：为了建设这个中心，我

飞纽约飞了 30 多趟，打了 1840 个小时的视频电话，文件堆起来，和我身高一样高。

但是每次飞来美国，事情都很简单。见见公司的会计师和律师，听听他

们的意见,因为他们会提出各种可能性，你选择其中的一种可能性，事儿

就办完了，没有所谓应酬、饭局，虽然略感缺乏人情味，但是简单明了，反

而轻松。

但是在中国，短短的时间是不可能搞定的。中国人办事儿喜欢吃

饭，需要先跟他们“泡”在一起，而且这仅仅是一个开始，说

明你的事情有了可能性。有时候，只是为了见见，就跑了

很远的路去和对方一起吃一顿饭。没有别的目的，就是为

了取悦对方，让他高兴，这样沟通才顺畅。我有一个外国

雇员，有一天，这个雇员要请我吃饭，雇员说，我感觉身边

每一个人都在笑，我觉得很恐怖，因为我不知道敌人

在哪里。在这名外国雇员看来，在中国找到朋友很

简单，但找到敌人却很难很难。可能

这就是不同文化带来的沟通的难度

的不同感知吧，相对于美国人直接的

沟通方式，中国人的沟通显得太委婉

和暧昧。

（作者系万通地产董事长）

“泡”是一种文化

张昭和他的“蝴蝶模式”■ 冯 仑

盛智文：“你必须热爱你每天所做的事情”


