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林軍在「理大企業家之夜」的分享環節中這樣形容自己及其營商之道：「我由一個……你可以說

它是風馬牛不相及，一個測量師竟轉行去做婚紗攝影 (浪漫一生婚紗攝影)…… 原因是，在理大

接受那種理論和實踐的訓練，不單讓我看到處處商機，也教會我很冷靜地分析、計算，臨危而

不亂！」其實，毅然放棄苦幹多年的專業而走進那一條浪漫的婚紗大道，林軍背包裡卻從沒有

放下過測量師應有的裝備，因為在每一步的進程，也都經過他細密的分析和評估，就算面臨過

很多的危機，也都在精心計算之下抓緊了前進的機會。 

香港婚禮業商會副主席林軍  

以測量的心走浪漫的路 

林軍的婚紗王國是這樣建成的 

 

林軍在理大畢業後，順利地成為了香港註冊測量師，而順利的市

道，令他的工作時間變為朝九晚十二，一星期七天。又為了順利

地升職加薪，他在 2004 年時唸了一個 MBA……不過，也就在這年

間，他的生命開始了轉變。 

 

林軍在 2004 年時小登科，既是人生大事，一張浪漫的婚紗照自不能少，

但他並不想要當時仍然流行的那種影樓攝影，對他來說，花錢不要緊，最重要是留下快樂

難忘的印記。後來，他找到了台灣的《浪漫一生婚紗攝影》，倆口子便飛到台灣去，拍攝

了一輯甚感滿意的婚紗照。當日的帳單是四萬多五萬塊，算是很高的消費了，但他不單不

感心疼，反而樂得帶著無限誠意地給對方鞠躬，由衷感謝一次愉快的婚紗攝影服務。而對

方在接過他的信用卡時，也回他一個深深的鞠躬，可不止於謝謝他的付款，同時也對他願

意把一生人一次的機會交給他們來服務表示謝意。這第一次的「生意往來」令他們成為朋

友，當《浪漫一生》04 年來香港參加婚禮展覽時，他就以朋友身份

去當義工。 

 

當年樓市復甦，他忙個七葷八素，一星期七天朝九晚十二的生活，

才燕爾新婚的他不禁思量：人生好像不是為了上班吧？像電影情節

一樣，當他在翻名片的時候，一張名片陡然墜地，撿起一看，那正

是《浪漫一生》老闆的名片。電光火石間，他記起原來收錢可以收

得很開心之餘，花錢也可以花得很高興的！再細想下去，婚紗攝影 
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不停為顧客提供增值的概念，

Amelia 珠寶鑽石店由此而生 

2006年首創的海外婚紗攝影不單帶領公司

進入藍海，更成為今日婚紗業界潮流 

這盤生意既賺錢之餘，還可以有附加價值──原來能夠令客人滿意和開心是很有趣的事情

哩！ 

 

「測量這份工作不是不能給我以上的東西，但相對地，那比較商業，蓋一幢樓必須用盡地

積比例，中間很少能附上很窩心的東西。」林軍說：「當時我覺得這一行大有可為，繼而

做了一些研究，發覺其時有某家公司是最大的，我也試過他們的服務，卻發覺不過爾爾，

只顧硬推銷，又不花心思，就這樣也能成為市場的一哥？」 

 

「就是這一股拉力，加上測量師沒完沒了的工作在後面一推，結果把他的方向盤一轉，主

動地向台灣的朋友探問可有興趣一起在香港聯營《浪漫一生香港店》。以後的故事，自然

是一拍即合，從 2005年正式開業至今了。 

  

目前，林軍致力建立他的「婚紗王國」：《浪漫一生》除台灣

和香港外，現已發展至澳門、新加坡，未來還會朝內地開分

店；在 07 年的時候，他更開始發展婚紗品牌 Anovia，最近再開

拓另一個品牌《Amelia Diamond》。看來，這條創業路不單浪

漫，還是一片坦途……「距離成功還有很遠哩！」林軍說：

「其實，在演變的過程中遇有很多挑戰、很多困難，困難讓人

失眠，脫髮……」 

 

在數碼攝影已經結合了手機的年代，一部不錯的攝影機

也不過是幾千元的價錢，這意味著專業攝影的服務門檻

大降。其實早在 2006 年數碼攝影在市場漸見普及之際，

林軍已意識到生意的發展會遇上窒礙。所以，他們首創

帶新人到日本拍攝婚紗照，並帶出了旅遊拍攝婚紗照的

潮流。同時，他們開始做禮服生意的調硏，從禮服零售

發展至今日 B2B 的生意。 

 

 

「本來夏季和冬天都不會有很多新人拍照，但是一推出北海道外景拍攝，本來是淡季，結

果都變成旺季了。」林軍說：「我們其實很感恩，因為成長都是被逼迫出來的。所有的困

難，都是進步的原動力，當每一次遇上危機，我們沒有害怕，反之是提早面對，努力想出

路，在過程中，卻又看到另一次的商機。」 
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由婚紗攝影進軍至禮服

業，旗下品牌 Anoiva更

由 B2C發展為 B2B企業 

「原來以前學的沒有白費。」林軍說：「做測量師的時候要做很多樓

市的分析，做調整、做評估，那些分析的技巧，在今日營運時是用得

著的，面對危機的控制，對市場的敏感度，也全部能用上。」也如他

們看到攝影數碼化的危機，於是走出香港；其後開拓禮服的生意填補

攝影服務的不足，而當禮服業務達至全港首五位的時候，他們再擴展

至 B2B 的模式，進而發展至鑽石銷售，一步一步地穩穩跨過每一個危

機。 

 

林軍的故事正告訴我們：當以為離開了舊軌跡走上新道路，一切都是

新鮮事的時候，其實以前下過的苦功又怎會白費？但他不忘寄語後

進：「要先想好自己有何與別不同和定位，對市場有些什麼貢獻，只

要對市場、對社會有貢獻，價值自然會出來。可不要每件事情先想金錢，先想想對客人有

沒有貢獻。」也就是因為他每每念及對他的客人，即每一對新人有什麼貢獻，他開創的婚

紗王國的版圖才日漸擴大。 

 

「在街上偶遇光顧過的客人抱著寶寶熱情地跟你打招呼，他們還帶著孩子回來再拍家庭

照，那種喜樂……真的是很開心、很開心的！」林軍笑意盈盈說。 

 


