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大反思录 (4) 大陆投资移民的财富历程中国大陆房地产富商云

集温哥华 大陆经济这些年来的飞跃发展，造就了数百万个百

万千万富豪，出于享受生活或换个身份更有利于创业等种种

原因，也陆续移民加拿大。 这些商业移民，除少数参与企业

的经营管理外，大多数不必在加拿大工作，换句话说，他们

大都是来享受人生的。花上相当于几百万人民币的资金，在

温哥华或多伦多买上一套宽敞漂亮的别墅式住宅，再买上一

部名车，安顿好妻子儿女，然后按加拿大政府的规定，投资

办个企业，以此满足移民条件，达到商业移民目的。等这一

切安排好后，这些人士可以随时腾云驾雾，在太平洋上空飞

来飞去，春回冬走地过神仙日子。 温哥华西区，是有钱人最

集中的住宅区。有几位中国大陆来的商业移民也在这里安家

置业。在这一个区内的各条街道上散步，处处是掩映在花草

树木中的豪宅深院，寂静人稀，只是偶尔有豪华车从座座豪

宅中驶进驶出。这里的一栋房子，一般都要近百万或数百万

加元，相当于人民币近千万元或数千万元。 中国大陆房地产

富商云集温哥华 定居温哥华的大陆商业移民，其生活方式与

东南亚各国的商业移民有同有异。相同的是，财大气粗，来

后很快就买房买车，也不工作；不同的是，把自己埋得较深

一些，很少在一般场合出头露面。 有位十几年前的国家女排

明星，在退出体育界后，利用知名度，在大陆从事房地产。

成了大款后，移民到温哥华。这位明星就极少出来。当然，



人家不是不出来，是有自己的小圈子，全是有钱人，轮流在

东家西家做东，凑在一起打打麻将，开着车游山玩水，在温

哥华和中国大陆之间飞来飞去。回国内是去做生意，回温哥

华就是休息，享受生命。 这种生活当然令普通人羡慕，但如

果仅在一个小圈子里，长期接触的也就是那么几张熟悉的脸

，时间长了烦不烦，想想吧。另外这类人士往往由于年龄偏

大，学历不高，所以也不会讲多少英语，无法跟主流社会沟

通。“在温哥华呆得时间长了，很乏味”。有富人亲口对笔

者这样说。 大陆商业移民，身家一般都要在数百万到上亿人

民币。这些人士的财富，从房地产投资中所获得的回报最多

，很多人是在90年代初大陆的房地产热时，利用各种特权或

社会活动能力加机遇做房地产起家的。移民到加拿大来，是

为了给自己留条后路，或是多辟几条商路，同时让太太孩子

在加拿大生活，太太可以学学英语，享受一下生活；子女可

以在这里上学，接受西方的良好教育。当然，也有许多大陆

来的投资移民，安顿好一家人的生活之后，马上飞回大陆忙

生意。有的对笔者笑叹：“人在江湖，身不由己！” 大陆这

几年来的商业移民，刚一入境的魄力真真吓煞人，简直就是

豪气万丈。入境没过几天，出手数十万加元，买上一座豪宅

，再过两天，又是三五万加元，买来一辆豪华车。有人还接

着再掏一大笔，买下个什么生意让太太有个事做，这样可以

交朋友，练英语。这是一些真实例子中的几个，笔者与这几

位人士都是朋友，不能在此就这样把朋友贱卖了。希望哪天

与这些朋友达成协议，给他们写个故事，那时候大概他们会

同意的。 据说有位中国大陆商业移民，在中国大陆做房地产

发了大财，移民温哥华后，曾出资150万加元，即近千万人民



币，在离温哥华市中心稍远些的风景区，专门请建筑公司设

计建造了一座“宫殿式”的豪华住宅，随后又买了温哥华最

贵的一辆什么牌子的名车，花了15万加元，这种车在中国大

陆加税后要卖到三四百万人民币。看得一些洋人两眼发直，

耸肩摇头，叹为观止。 新一代上海红色资本家挑战温哥华 顾

志勇，真名真姓真人真事，笔者的一位朋友。征得他的同意

，讲讲他的真实故事。 顾志勇不到45岁，曾是上海有一年的

十大杰出青年之一，原在上海钢铁厂负责市场销售，后来下

海搞百货零售，是上海一家有名气的百货连锁店的总经理。

这哥们既有商场经营上的精明，也有四海征战的豪气。1997

年以企业身份开始申请商业移民加拿大，从大陆把资金注入

一个上海人在温哥华开的小食品公司，七弄八弄，得遂心愿

。 在办移民手续期间，老顾就开始向加拿大驻中国大使馆申

请商务考察签证，两次飞温哥华实地考察。自己在温哥华租

了房，买了辆4万加元的六人高档面包车，开着车到处看温哥

华本地的百货零售市场。 他于2000年夏天从上海携家移民赴

加，起程的同时，一口气随行发了三个集装箱的货品。三个

货柜中有两个装的是食品，另一个则是十万条毛巾。上海海

关在检验出口商品时严格把关，检查出他要出口到加拿大的

两货柜食品的质量不符合出口标准，不予放行。只有那一货

柜毛巾准予出口到加拿大。 全家人到温哥华后，迅速安排好

一家人的吃住，接着在本地的华人报纸上连续打广告，“征

求熟悉外贸业务的合作伙伴，共同开发北美市场”。与此同

时，边办理海关检验手续，边联系好了仓库，等装毛巾的货

柜从温哥华海关拉到仓库，他已经选定了合作伙伴。 两人开

着车，这儿跑商店，那儿找买家，同时也在华人报纸上打广



告。 折腾了几个星期后，没有推销出几条毛巾，合作伙伴不

干了，因为发现势头不对。到处碰软钉子。温哥华其实并不

缺毛巾，而且几乎所有大小商场卖的各式普通家用毛巾都是

从中国大陆进口的。温哥华的COSCO，批发兼零售的连锁超

市，既是他最想打进去的零售商，也是他最无法竞争的批发

商。商场里与他类似的毛巾，六条一包，价格比他的报价高

不到哪里。从毛巾价格上可以判断，他对市场的了解显然不

够。 另外，更重要的是，他没有按照本地的游戏规则来做进

口商不能直接把产品销售给商场，必须经过代理商。可这样

突兀其来的一货柜毛巾，没有哪家代理商感兴趣，因为人家

不了解你，不知道你是准备长期这样搞，还是一锤子的买卖

。 老顾确实有性格和干劲。最后他还是找到了温哥华的“大

统华”，一家大型华人连锁超市，把他的毛巾摆进了旗下六

家分店里。温哥华的百货零售市场终于让他撞开了。可惜毛

巾销量有限，每个月也就是卖出个三五千条，这十万条毛巾

至今还没有断档。不过他不急，“慢慢摆着卖吧。” 去年10

月中旬，这哥们又飞回广州，参加了秋季广交会。几家上海

参展团现场展销的一些冷冻类和其它方便食品，包括大豆制

品和方便米等，引起了他的注意。他往温哥华突击发回了一

货柜。想抢在圣诞节前，再试一把。 老顾对自己充满信心，

认为随着自己对本地市场的了解，在这里成功的可能性很大

。眼下他正在与几个华人和洋人朋友筹备成立一家股份制联

合贸易公司，他出资控股，其它人帮他打市场分利润。对这

种如此敢冲锋陷阵的商场勇士，恐怕全世界的市场都会怕他

。 “北海舰队转战温哥华” 王老板，天津人。原在青岛北海

舰队体工队打排球，人长得像半截铁塔，高大魁伟。他是天



津发家的，上个世纪90年代初期，中国大陆那一波房地产热

让他赶上了。枪林弹雨里，硬是打下了三千里江山，然后忽

哨一声，突然收兵，转战温哥华。 不过王老板在温哥华就有

点像陷进泥潭里的巨人了。他既不会开车，也不会讲英语，

赴加第一仗就大败。 他听了朋友们的劝告，出了二十多万加

元，从一家香港公司手里买下了一家连锁店。这是一家咖啡

甜品店，由当地洋人20年前创立，那位洋人本来经营得很好

，底下已经发展了十几家连锁店，如果继续经营下去，几乎

可以做到像今天的麦当劳或是肯德鸡一样，可是不知道什么

缘故，6年前这位洋人突然把生意转手，出让给了一家香港上

市公司。 白人喜欢边喝咖啡边吃甜食，可华人更偏爱中餐的

煎炒烹炸。这家香港的上市公司经营中餐有水平，可经营这

类洋人生意并没有足够经验，结果生意逐渐走下坡路，这家

香港上市公司也只好找买家转让。 王老板在并不了解内幕的

情况下，拍板把这家连锁店过户到自己名下。这几年，温哥

华的这类连锁店可谓是雨后春笋，一家接着一家开，如果没

有特色，资金和管理跟不上，在这种激烈竞争中，很难把市

场做大，而做不大市场，无疑是逆水行舟进退两难。王老板

的这家连锁店，雇员赚了工资，他可只赔不赚，虽然赔得不

多，不过老婆孩子一家人可都天天从早到晚围着生意转，他

也经常晚上自己当装卸工，和儿子一起去送货，连锁店开得

少，关得多。看上去明明一个不小的生意，谁知道原来是个

烫手洋芋。 另一个致命的问题是，王老板对这类洋人生意并

不感兴趣，买下这家企业，目的只是为了满足商业移民的条

件，以便获得加拿大身份。他当年是靠房地产起家的。 王老

板也买了套30万加元的豪宅，结果这位国内的房地产大亨，



一下子被这里的房子质量镇住了，折服了。加拿大的房子外

观很普通，可里面舒适无比，绝大部分房子都是木头为主要

建筑材料，以轻钢结构为骨架，同时配以隔音隔热隔潮防火

的预制墙板，施工时更采用先进工艺技术。 一位曾在木材厂

打工的朋友告诉笔者，加拿大人用的建房木料，都由专业生

产厂商加工提供，其加工工艺要求标准严格，处理过程相当

复杂，其中一道工序是把木料放在一间大暖房里烘干，暖房

温度最高可达摄氏160多度，木料在这里要连续堆放一个半月

，目的是在彻底烘干的同时，还要将里面的微生物消灭，同

时把木料中的其它有机成份破坏掉，以免虫蛀。用这种木料

建的房子，风雨不怕，不朽不烂，可屹立一两百年。 眼看房

子质量是中国大陆没法比的，他就动了心思，一定要把这里

的建筑材料和技术引进中国大陆。于是他立即开始策划在中

加两国之间进行一场超级房地产战役，找了一家温哥华的房

地产建筑商，结成战略联盟，再自己出资把房地产开发商从

中国天津请来，几次短兵相接后，一个大型样板项目即搞掂

。 王老板万没想到，因为自己的不懂英语，他这个创意策划

人在项目运作过程中，被局内人给“策划”掉了，搞到后来

，他只从第一个试点项目中拿回了自己的那部分投资，再加

上不多的一点首期项目利润分成，就出局了。 眼看两头都亏

，这王老板感到很窝囊，去年10月份他又飞回大陆一趟。原

是北战，现在改为南征。他通过关系介绍，在深圳 出国留学

移民教育考试出国,留学,移民,澳洲,澳大利亚,加拿大,英国,美

国,法国,日本,新西兰 中国移民 － 加拿大反思录 (4) 大陆投资

移民的财富历程中国大陆房地产富商云集温哥华 大陆经济这

些年来的飞跃发展，造就了数百万个百万千万富豪，出于享



受生活或换个身份更有利于创业等种种原因，也陆续移民加

拿大。 这些商业移民，除少数参与企业的经营管理外，大多

数不必在加拿大工作，换句话说，他们大都是来享受人生的

。花上相当于几百万人民币的资金，在温哥华或多伦多买上

一套宽敞漂亮的别墅式住宅，再买上一部名车，安顿好妻子

儿女，然后按加拿大政府的规定，投资办个企业，以此满足

移民条件，达到商业移民目的。等这一切安排好后，这些人

士可以随时腾云驾雾，在太平洋上空飞来飞去，春回冬走地

过神仙日子。 温哥华西区，是有钱人最集中的住宅区。有几

位中国大陆来的商业移民也在这里安家置业。在这一个区内

的各条街道上散步，处处是掩映在花草树木中的豪宅深院，

寂静人稀，只是偶尔有豪华车从座座豪宅中驶进驶出。这里

的一栋房子，一般都要近百万或数百万加元，相当于人民币

近千万元或数千万元。 中国大陆房地产富商云集温哥华 定居

温哥华的大陆商业移民，其生活方式与东南亚各国的商业移

民有同有异。相同的是，财大气粗，来后很快就买房买车，

也不工作；不同的是，把自己埋得较深一些，很少在一般场

合出头露面。 有位十几年前的国家女排明星，在退出体育界

后，利用知名度，在大陆从事房地产。成了大款后，移民到

温哥华。这位明星就极少出来。当然，人家不是不出来，是

有自己的小圈子，全是有钱人，轮流在东家西家做东，凑在

一起打打麻将，开着车游山玩水，在温哥华和中国大陆之间

飞来飞去。回国内是去做生意，回温哥华就是休息，享受生

命。 这种生活当然令普通人羡慕，但如果仅在一个小圈子里

，长期接触的也就是那么几张熟悉的脸，时间长了烦不烦，

想想吧。另外这类人士往往由于年龄偏大，学历不高，所以



也不会讲多少英语，无法跟主流社会沟通。“在温哥华呆得

时间长了，很乏味”。有富人亲口对笔者这样说。 大陆商业

移民，身家一般都要在数百万到上亿人民币。这些人士的财

富，从房地产投资中所获得的回报最多，很多人是在90年代

初大陆的房地产热时，利用各种特权或社会活动能力加机遇

做房地产起家的。移民到加拿大来，是为了给自己留条后路

，或是多辟几条商路，同时让太太孩子在加拿大生活，太太

可以学学英语，享受一下生活；子女可以在这里上学，接受

西方的良好教育。当然，也有许多大陆来的投资移民，安顿

好一家人的生活之后，马上飞回大陆忙生意。有的对笔者笑

叹：“人在江湖，身不由己！” 大陆这几年来的商业移民，

刚一入境的魄力真真吓煞人，简直就是豪气万丈。入境没过

几天，出手数十万加元，买上一座豪宅，再过两天，又是三

五万加元，买来一辆豪华车。有人还接着再掏一大笔，买下

个什么生意让太太有个事做，这样可以交朋友，练英语。这

是一些真实例子中的几个，笔者与这几位人士都是朋友，不

能在此就这样把朋友贱卖了。希望哪天与这些朋友达成协议

，给他们写个故事，那时候大概他们会同意的。 据说有位中

国大陆商业移民，在中国大陆做房地产发了大财，移民温哥

华后，曾出资150万加元，即近千万人民币，在离温哥华市中

心稍远些的风景区，专门请建筑公司设计建造了一座“宫殿

式”的豪华住宅，随后又买了温哥华最贵的一辆什么牌子的

名车，花了15万加元，这种车在中国大陆加税后要卖到三四

百万人民币。看得一些洋人两眼发直，耸肩摇头，叹为观止

。 新一代上海红色资本家挑战温哥华 顾志勇，真名真姓真人

真事，笔者的一位朋友。征得他的同意，讲讲他的真实故事



。 顾志勇不到45岁，曾是上海有一年的十大杰出青年之一，

原在上海钢铁厂负责市场销售，后来下海搞百货零售，是上

海一家有名气的百货连锁店的总经理。这哥们既有商场经营

上的精明，也有四海征战的豪气。1997年以企业身份开始申

请商业移民加拿大，从大陆把资金注入一个上海人在温哥华

开的小食品公司，七弄八弄，得遂心愿。 在办移民手续期间

，老顾就开始向加拿大驻中国大使馆申请商务考察签证，两

次飞温哥华实地考察。自己在温哥华租了房，买了辆4万加元

的六人高档面包车，开着车到处看温哥华本地的百货零售市

场。 他于2000年夏天从上海携家移民赴加，起程的同时，一

口气随行发了三个集装箱的货品。三个货柜中有两个装的是

食品，另一个则是十万条毛巾。上海海关在检验出口商品时

严格把关，检查出他要出口到加拿大的两货柜食品的质量不

符合出口标准，不予放行。只有那一货柜毛巾准予出口到加

拿大。 全家人到温哥华后，迅速安排好一家人的吃住，接着

在本地的华人报纸上连续打广告，“征求熟悉外贸业务的合

作伙伴，共同开发北美市场”。与此同时，边办理海关检验

手续，边联系好了仓库，等装毛巾的货柜从温哥华海关拉到

仓库，他已经选定了合作伙伴。 两人开着车，这儿跑商店，

那儿找买家，同时也在华人报纸上打广告。 折腾了几个星期

后，没有推销出几条毛巾，合作伙伴不干了，因为发现势头

不对。到处碰软钉子。温哥华其实并不缺毛巾，而且几乎所

有大小商场卖的各式普通家用毛巾都是从中国大陆进口的。

温哥华的COSCO，批发兼零售的连锁超市，既是他最想打进

去的零售商，也是他最无法竞争的批发商。商场里与他类似

的毛巾，六条一包，价格比他的报价高不到哪里。从毛巾价



格上可以判断，他对市场的了解显然不够。 另外，更重要的

是，他没有按照本地的游戏规则来做进口商不能直接把产品

销售给商场，必须经过代理商。可这样突兀其来的一货柜毛

巾，没有哪家代理商感兴趣，因为人家不了解你，不知道你

是准备长期这样搞，还是一锤子的买卖。 老顾确实有性格和

干劲。最后他还是找到了温哥华的“大统华”，一家大型华

人连锁超市，把他的毛巾摆进了旗下六家分店里。温哥华的

百货零售市场终于让他撞开了。可惜毛巾销量有限，每个月

也就是卖出个三五千条，这十万条毛巾至今还没有断档。不

过他不急，“慢慢摆着卖吧。” 去年10月中旬，这哥们又飞

回广州，参加了秋季广交会。几家上海参展团现场展销的一

些冷冻类和其它方便食品，包括大豆制品和方便米等，引起

了他的注意。他往温哥华突击发回了一货柜。想抢在圣诞节

前，再试一把。 老顾对自己充满信心，认为随着自己对本地

市场的了解，在这里成功的可能性很大。眼下他正在与几个

华人和洋人朋友筹备成立一家股份制联合贸易公司，他出资

控股，其它人帮他打市场分利润。对这种如此敢冲锋陷阵的

商场勇士，恐怕全世界的市场都会怕他。 “北海舰队转战温

哥华” 王老板，天津人。原在青岛北海舰队体工队打排球，

人长得像半截铁塔，高大魁伟。他是天津发家的，上个世

纪90年代初期，中国大陆那一波房地产热让他赶上了。枪林

弹雨里，硬是打下了三千里江山，然后忽哨一声，突然收兵

，转战温哥华。 不过王老板在温哥华就有点像陷进泥潭里的

巨人了。他既不会开车，也不会讲英语，赴加第一仗就大败

。 他听了朋友们的劝告，出了二十多万加元，从一家香港公

司手里买下了一家连锁店。这是一家咖啡甜品店，由当地洋



人20年前创立，那位洋人本来经营得很好，底下已经发展了

十几家连锁店，如果继续经营下去，几乎可以做到像今天的

麦当劳或是肯德鸡一样，可是不知道什么缘故，6年前这位洋

人突然把生意转手，出让给了一家香港上市公司。 白人喜欢

边喝咖啡边吃甜食，可华人更偏爱中餐的煎炒烹炸。这家香

港的上市公司经营中餐有水平，可经营这类洋人生意并没有

足够经验，结果生意逐渐走下坡路，这家香港上市公司也只

好找买家转让。 王老板在并不了解内幕的情况下，拍板把这

家连锁店过户到自己名下。这几年，温哥华的这类连锁店可

谓是雨后春笋，一家接着一家开，如果没有特色，资金和管

理跟不上，在这种激烈竞争中，很难把市场做大，而做不大

市场，无疑是逆水行舟进退两难。王老板的这家连锁店，雇

员赚了工资，他可只赔不赚，虽然赔得不多，不过老婆孩子

一家人可都天天从早到晚围着生意转，他也经常晚上自己当

装卸工，和儿子一起去送货，连锁店开得少，关得多。看上

去明明一个不小的生意，谁知道原来是个烫手洋芋。 另一个

致命的问题是，王老板对这类洋人生意并不感兴趣，买下这

家企业，目的只是为了满足商业移民的条件，以便获得加拿

大身份。他当年是靠房地产起家的。 王老板也买了套30万加

元的豪宅，结果这位国内的房地产大亨，一下子被这里的房

子质量镇住了，折服了。加拿大的房子外观很普通，可里面

舒适无比，绝大部分房子都是木头为主要建筑材料，以轻钢

结构为骨架，同时配以隔音隔热隔潮防火的预制墙板，施工

时更采用先进工艺技术。 一位曾在木材厂打工的朋友告诉笔

者，加拿大人用的建房木料，都由专业生产厂商加工提供，

其加工工艺要求标准严格，处理过程相当复杂，其中一道工



序是把木料放在一间大暖房里烘干，暖房温度最高可达摄

氏160多度，木料在这里要连续堆放一个半月，目的是在彻底

烘干的同时，还要将里面的微生物消灭，同时把木料中的其

它有机成份破坏掉，以免虫蛀。用这种木料建的房子，风雨

不怕，不朽不烂，可屹立一两百年。 眼看房子质量是中国大

陆没法比的，他就动了心思，一定要把这里的建筑材料和技

术引进中国大陆。于是他立即开始策划在中加两国之间进行

一场超级房地产战役，找了一家温哥华的房地产建筑商，结

成战略联盟，再自己出资把房地产开发商从中国天津请来，

几次短兵相接后，一个大型样板项目即搞掂。 王老板万没想

到，因为自己的不懂英语，他这个创意策划人在项目运作过

程中，被局内人给“策划”掉了，搞到后来，他只从第一个

试点项目中拿回了自己的那部分投资，再加上不多的一点首

期项目利润分成，就出局了。 眼看两头都亏，这王老板感到

很窝囊，去年10月份他又飞回大陆一趟。原是北战，现在改

为南征。他通过关系介绍，在深圳


