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歷經失業　

打造自己藍海成海外地產負責人
　　藍海房屋地產集團總經理～劉威廷

文‧圖︱古念杰

▲	劉威廷（中）進軍泰國市場時選擇加盟21世紀不動產，

因業績優異獲美國高層頒獎表揚。

▲	劉威廷退伍後，輾轉進入房仲業，從零開始，2013年創立「藍海房屋」專賣泰國房產，短短四年就創造50億元的營業

額。

▲	「曼谷文華東方酒店公寓」臺灣公開記者會，臺灣僅分

配到16戶，一場餐會中，當天就賣出6戶，金額共4億

元，右2為劉威廷。
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▲	李進倫（右1）和劉威廷（左1）是師徒，也是最好的事

業夥伴，兩人一路上相互扶持。

▲	比起眾多業者總是想方設法地鼓吹消費者買房，劉威廷

卻是三句不離「交易安全」。

▲	藍海房產集團獨家代理泰國頂級豪宅「曼谷文華東方酒

店公寓」，圖為泰國接待中心現場，右為劉威廷。

三十歲在陸軍第十軍團少校退伍的劉威廷，

做過下水道工程，卻因工傷黯然離開，請領政

府失業救助金；在天不時、人不和、地不利的

SARS那一年進入房仲業，三個月沒賣出一間

房，差點鬧家庭革命，經過十多年努力、堅持，

現在，他是臺灣專做泰國，做到案量最大的仲介

品牌負責人。

「我待過陸軍工兵學校當教官，去過澎湖防

衛司令部，回臺後到五二工兵群幹連長，最後在

陸軍第十軍團退伍」。現任藍海房屋地產集團總

經理劉威廷，他站的直挺挺、體格壯碩、說話鏗

鏘有力、咬字清晰，眼神充滿自信，散發出藏不

住的軍人氣質。

2002年，劉威廷因為在做工程時不慎弄傷

腳，待在家休養半年領政府失業補助金後，跑到

中、永和一家太平洋房屋仲介店找機會，認識了

師傅李進倫，李進倫是該店的超級業務員，但因

為是兼職，晚上才能到班，白天常常找不到人幫

忙，劉威廷為了想快速上手，便自告奮勇，當起

師傅白天的分身。

全心投入下，劉威廷很快就揮別連三個月掛

蛋的業績，第四個月狂賣五間房子。不久李進倫

遇上公股銀行合併裁員的中年失業難題，劉威廷

說服師傅，雙方各出三十萬元頂下一家中和店

面，憑藉著不服輸的精神，兩人毅然選在SARS

（嚴重急性呼吸道症候群）最壞時機起家。

最壞的時機，碰上兩個「全職」新手，一家

新店沒人脈、沒人氣，要怎麼招人？「別家業務

獎金給五成，我們給七成，甚至是九成來招募好

手，果然吸引到不少高手」劉威庭回憶說。

辛苦經營一年下來，盤點營收，扣掉管銷、

人事、水電開銷等成本時，兩人發現自己根本做

白工，因為所有的錢都被業務員賺走了，決定

調回五成，「員工全部跑光光了，剩下我跟師
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▲	劉威廷（左2）工作認真，堅持要在說明會前全部預演過

一次。

▲	藍海房地產集團總經理劉威廷所成立的藍海房產集團，

是業界最早代銷泰國建案的臺灣業者，許多業者都爭相

赴泰參訪。

▲	劉威廷認為軍中培養他以團體為重的觀念，帶人要帶

心，建立明確的獎懲制度、隱惡揚善才是團隊向上的動

力。

▲	軍人退役的劉威廷擅管理，業績在臺灣房屋加盟下名列

前茅（拿獎盃者為劉威廷）。

傅」，等於一切從零開始，兩人咬牙苦撐訓練員

工，好消息是同年業績雖然只有以前一半，淨利

卻增加三倍。

站穩腳步後，兩年後師徒開始展店，軍人退

役的劉威廷擅管理，銀行理專出身的李進倫業務

能力強，兩人有一套特別的管理模式，找來許多

退休或除役後的軍公教員工，陸續在永和、中和

捷運站附近開了八家分店，加盟在北區房屋之下

（臺灣房屋前身）。

劉威庭說，我們儼然是另類「軍公教公

司」，因為規定每個業務員早上九點工作前，一

定要先進公司開早會、做早操，下班前，還要進

公司開夕會。劉威庭直言，他擷取軍中管理好的

一部分融入自己的事業，他認為一日之計在於

晨，在早會提報出今天待辦事項，晚上開會再來

驗收，是最有效率的方法，如同軍中，但不是管

制，出發點是早點發現問題，我們才能協助解

決。

更規定員工要運動、參與讀書會，劉威庭表

示，有好的身體才能工作長久，運動可以促進血

清張素、正腎上腺素和多巴胺等神經傳導物質的

分泌，激勵人正向思考，於是每個禮拜四固定找

員工一同去跑、繞四號公園一圈，一群人整齊劃

一出動，剛好也能同時增加宣傳曝光度。

讀書會的概念是早期在軍中常要寫的計畫報

告，藉由讀一本書，培養員工的表達能力，也能

增廣見聞，開啟跟客戶的話題。劉威庭特別強

調，軍中教會他任何事以團隊為優先，會以團隊

的向心力、凝聚力為第一考量。

在此之下，明確的獎懲制度、隱惡揚善格外

重要，表現好的會公開表揚鼓勵，人在得到讚揚

之後，有了前進的動力，就會更加發奮圖強，更
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▲	當老闆的劉威廷因為軍中資歷，規定員工要運動、參與

讀書會，認為有好的身體才能工作長久。

▲	年輕時的劉威廷酷似藝人吳奇隆，走在路上常有許多人

誤認。

▲	劉威廷感念軍中教會他任何事以團隊為優先，退伍後他

仍以團隊的向心力、凝聚力為第一考量。

上一層樓，表現有待加強的，就私下提點他。後

幾年隨著房地產交易火熱，藍海成為區域年成交

近五百戶房屋、營業額達四十億元的實力派房仲

勢力。

2011年，政府開始打房，不僅央行祭出信用

管制，又推出「特種貨物及勞務稅」（又稱奢侈

稅），劉威庭覺得苗頭不對，嗅到國內房市即將

反轉，開始將重心轉向東協市場，看準投資客資

金無處去，便開始代理海外建案回臺銷售，一開

始在馬來西亞首都吉隆坡試水溫，一個月就賣出

八戶，成效不錯，成為國內近期買賣海外房產的

第一批人。

後來馬國政府因怕外國人炒房，提高海外置

產門檻，腦筋動得快的兩人決定往政經環境、國

際發展較為成熟的泰國，二○一三年創立「藍海

房屋」專賣泰國房產，短短四年就創造五十億元

的營業額，成為最具規模的海外房產業者。他們

不僅讓自己的年收入暴增三倍，公司規模也暴漲

數十倍。

前陣子還獨家取得泰國頂級豪宅、「曼谷文

華東方酒店公寓ICONSIAM」臺灣代銷權，難得

的是這棟是全世界稀少僅十四處的文華東方豪

宅，全棟一百四十六戶中，臺灣僅分配到十六

戶，一場餐會中，藍海當天就賣出六戶、金額共

四億元。

現在，劉威庭和李進倫更從代銷轉戰建商，

預備在泰國建造一個人與自然和諧相處的建案，

用全新的生態宜居理念打造智能、綠能城市現代

化的湄南灣景酒店會所。

有趣的是，比起眾多業者總是想方設法地鼓

吹消費者買房，劉威廷卻是三句不離「交易安

全」，有一次去菲律賓考察時，還當場阻止一位

退休老師衝動下訂買房，即使帶參訪團去賭場參

觀，他也耳提面命希望大家設好停損點，花完幾

千、幾萬就絕不要再投下去。凡事規劃完整，保

守謹慎，他的軍人老闆氣息，認識他越久，越顯

鮮明。
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