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1981 年，28 岁的张海明放
弃华南理工大学硕士学位，前
往美国南加州大学攻读材料科
学。20 年后，他荣归故里，以
董事长的身份带领“全美成长
最快的私营企业 500 家”之一
——美国 AEM 公司回到中国，
再次创业。从一个普通留美学
生到被列入 《世界名人录》 的
华人企业家，张海明 30 多年的
创业之路，精彩无限。

1984 年，张海明从美国南
加州大学学成毕业，进入主营
陶瓷电子元器件的荷兰飞利浦
公司就职。一年后，他跳入行
业龙头日本京都陶瓷公司，32
岁即成为该行业“世界财富500
强”公司中最年轻的经理。

然而，优厚的待遇未使张海
明停下准备创业的脚步。1986
年，张海明放弃优薪高职，在加
州创办美国电子材料公司，也
就是现在美国 AEM 控股公司
的前身。1988年，该公司开始正
式营运。公司创立之初，张海明
抓住机遇介入“整厂输出”行业，
完成了十多个大型工程项目，赚
取了“第一桶金”。

1995 年，他回到陶瓷电子
元器件领域，专门从事陶瓷电子元器件研制，
其产品广泛应用于电脑、通讯、家电、汽车、
宇航等工业领域。公司逐步发展为集研究、设
计、生产、销售于一体的电子元器件综合制造
企业，创造了 10 年业绩成长超过 350 倍的惊人
佳绩，并连续三次入选“全美成长最快的私营
企业 500家”，张海明也获得时任美国总统克林
顿的贺函表彰。

2001 年，张海明团队在美国创业成功的基
础上回到苏州进行第二次创业。他们带着全球
品牌的声誉、成熟的技术、国际市场行销渠道
和优质的客户群，在苏州工业园区投资亿元，
创立 AEM 科技 （苏州） 股份有限公司。如今，
AEM在美国和中国拥有电子元器件研发中心和
生产基地，同时兼具材料、工艺、设备和计算
机模拟自有技术平台，是全球同业中屈指可数
的领导企业之一。

作为华人海外创业成功的代表，借助在华侨
华人圈的影响力，张海明于1994年发起并创办美
中科技商务促进会，旨在帮助、引导在美国的华
侨华人科学家、科技人才归国创业。

张海明凭借在中外经济技术合作方面做出
的杰出贡献，荣获 1995年中国政府颁发的首届

“展望奖”、2005 年国务院侨办颁发的华侨华人
专业人士“杰出创业奖”，并获得“苏州荣誉市
民”称号。2011 年，张海明应亚杰商会和苏州
工业园区政府邀请成为苏州园区创业导师，参
与辅导“千人计划”、“领军人才”等一大批在
苏州创业的人才。

“我们公司的核心文化，翻译成中文就是：‘锐意创
新，追求卓越’。这话现在有些被人用俗了。”张海明笑
说，其实早在1988年创业之初，他就将此奉为圭臬。而
无论他的角色是技术攻坚的工程师，还是运筹帷幄的商
人，创新始终被他放在最为重要的位置。“创新是贯穿整
个公司所有方面的，包括产品研发、销售管理、人力资
源等等。”创新成为张海明一次又一次把握机遇、创造成
功的最大秘籍。

2000 年前后，随着欧美大型电子组装厂转向亚洲，
中国逐渐成为世界最大的电子产品组装基地，张海明团
队带着先进的技术回国，开始新的创业。而他没有忘记
带来的，还有创新的理念。

最令张海明津津乐道的，就是他回国后在苏州工业
园区进行第二次创业时，领导研发的一款片式保护芯
片。这一拥有数十项专利的发明完全颠覆了爱迪生发明
的传统保险丝，为全球电子设备制造行业树立起新的标
准。

张海明做了一个具体的对比：每家每户每天都要用到
的传统保险丝，是将一根铜丝放在一个玻璃管内，当过载
电流通过，就会导致铜丝发热而熔断，伴随而来的是一系
列安全问题；而他们研发的产品则是将一个纳米级的复合
材料做成的电路集成到微晶玻璃内，当它被触发时，微晶
玻璃因因为温升而达到熔融状态，使得这款保护芯片具有熔

断 时 不 发 大 量
热、不冒烟、不跳
弧、不爆炸、不产
生气体的优越性
能。不仅如此，
这款片式保护芯
片的制作成本，
仅是传统保险丝
的1/10。

有了拿得出
手的好产品，如何让更多人知道？张海明又开始琢磨起市
场销售的创新。凭借成本优势，他想出了让利推销的办
法：任何渠道商想卖他们的产品，他都愿意授权并让利
30%。诱人的惠利吸引了众多渠道商闻讯而来，并将他的
产品带到世界各地。而在2008年金融危机的猛烈冲击下，
张海明又提出滚动保价的新招，以总是低于竞争对手10%
的报价，在一年之内就实现产值翻番。

如今，创新已然成为张海明团队的一种本能。而要想
始终拥有创新的动力和能力，不断地充电是必不可少的。

张海明说，有一个习惯，他已坚持 40年，那就是终
身学习。“年少时在农村劳动，没有读书、上学的机会，
那时我就想，以后每天都要学习一点新东西，让自己更
充实。”直到近年，张海明每天都会读书学习到晚上 12
时，“管理学、市场学方面的书籍，包括美国商业周刊推
荐的畅销书，有1000多本吧，我几乎全读过。”这令没有
商科学历的张海明常被邀请成为南加州大学等美国知名

高校的创业讲座嘉宾。“我就是要这样一辈子都
为变成一个完美的企业
家而不断学习。”张海
明说。

张海明：

我一生都在为创业做准备
本报记者 严 瑜

“我经历的故事太多了，你要耐心地听。”张海明不疾不缓地和本报记者讲起了自己的故事。他是当年赶上末班车的“老三届”，
后来跳过本科直接考上了“文革”后的第一批硕士研究生；他是上世纪80年代末率先在美国创业的第一批华人留学生，凭着信念与毅
力，最终冲出种种阻力，创建全球第二大片式保护芯片研制公司。你或许不熟悉他的名字，但是你正在使用的手机手机、电脑中，
很有可能就有他的公司研发生产的保护芯片。用他的话说，“小到电脑、手机、GPS，大到航天器，几乎所有的
载人飞船、高轨道卫星，它们所用的保护芯片、模组、电感，都不乏包含我们的产品。”

他是美国AEM控股公司和AEM科技（苏州）股份有限公司董事长兼总裁、全国政协海外特邀代表。这样一位成功
的华商，是如何起家，又是如何走过创业路上的险阻？“我一生都在为创业做准备。”这是张海明常常挂在嘴边的话。

张海明的成功，伴随着他一次又一次勇敢地冲破挡
在头顶的玻璃天花板。

第一次，是他 25岁那年。那时，已在广东一家大型
国企被培养担任副厂长的张海明，因为不安于现状，选
择参加全国统考，成为华南理工大学首次招收的50名研
究生之一。那一届，全国招收的研究生不到1000人，平
均年龄要比张海明大近 10 岁。作为那个年代的佼佼者，
张海明没有就此停下前进的脚步。完成硕士课程之后，
他再一次选择挑战自己，揣着300美元赴美国南加州大学
攻读博士学位，开始了自己30多年的异国打拼。

第二次，是他 35岁那年。那时，张海明已是全球行
业龙头京瓷国际的高级主管，而在此之前，他还担任过
荷兰飞利浦公司美国研究中心的工程师和项目负责人，
因为出色的研发能力，在短短一年半内连升三次。然
而，张海明知道，因为不同的文化背景，他的头顶始终
有一块看不见却实实在在存在的天花板。大公司里条条
框框的制度束缚，让他更加渴望一个可以施展个性的广
阔平台。行动派的他没有犹豫太久，就在美国加州创立
了一家美国电子材料公司，从为其他公司提供电子材料
及元器件的技术顾问做起，白手创业。

“那时也不知道创业有多难，就是为了实现自我的理
想，就去了。”谈起当初，张海明笑说，自己就是“无知
者无畏”。

但很快，残酷的现实让张海明明白，创业不是一个
容易活儿，尤其是一个华人要在人生地不熟的美国挣得
一席之地，更是困难重重。“没有人脉，没有资金，母语
又是中文，这些都成为我的弱点，让我面临比别人多得
多的困难。”张海明回忆说，在他创业起步的1988年，在
美国的华人创业者凤毛麟角，美国当地的投资者还不那
么信任来自中国的科技创业者，而当时的中国也没如今
这样多的创投基金。一切全得靠自己。

筹集资金，成了张海明面前最大的一只“拦路虎”。他
还记得，自己与合伙人好不容易筹来的第一笔3万美元，不
到一年就用完了，“租一个100多平方米的实验室，一个月
就要1000多美元”。而那时，一辆跑车才6000多美元。

“差不多有三次，我们的资金链差点就断了。”为了解决
困局，抵押房子，抵押汽车，甚至连自己的信用卡都用上，张
海明什么招儿都想过。最终，在家人
和朋友的全力支持下，他扛了过来。

当年在大公司工作
时，年轻的张海明总想，

“如果有一天可以
自己出来干一番事
业，那该多好。”正
是这个信念，让张
海明又一次冲破了
华人在美国创业的
玻璃天花板。

冲破玻璃天花板

从实验室走进市场，对于习惯了埋头科研的科技创
业者来说，要蜕变成一名优秀的企业家，这是一个并不
容易又必须迈过的坎儿。如何向市场推销自己的产品？
张海明说，他花了整整20年的时间去学习和实践。

“最初的3年，我一直在犹豫，该不该由我自己来管
理销售。”张海明坦言，1995年转型进入制造业之后，他
一度接连从美国当地知名企业高薪“挖来”3 名白人高
管，负责公司的销售业务，可效果却都不如意。

就在张海明为此苦恼的时候，他公司所在地的一位
邻居提出一个令他意外的建议：“其实你自己才是最好的
销售人员！”虽然那时张海明的英语还说得磕磕绊绊，在
销售方面的经验几乎为零，但是在这位哈佛大学商学院
毕业的邻居看来：“作为研发者，你对自己的产品了如指
掌；作为创始人，你对公司能够为客户提供的价值和服
务充满激情；而正因为你的英语不是很好，所以客户才
要认真听你说话。”

“那就去练练吧！”邻居的一席话点燃了张海明的斗
志与信心。

然而，第一次尝试，张海明就被浇了一盆冷水。客
户是一家美国的公司，张海明拿着自己研发的产品前去
推销。不料，在他眼中“全世界最好的电子材料”，却被
对方的总工程师不屑地扔进了垃圾桶。“我当时真的几乎
要哭出来了。”那一刻的震惊和挫败，张海明至今记忆犹
新。

后来，他才知道，原来那家公司也有相关的研发部

门，如果买了别家的产品，他们就没法向老板交差。那
位总工程师用这种极端的方式羞辱张海明，正是想让他
知难而退。但显然，这一招对他不管用。失败得越彻
底，走向成功的脚步就越坚定。

“每天几乎都有挫折，但创业不就是一个千锤百炼的
过程吗？一个成功的企业家就是要从每天的挫折中爬起
来。”张海明说，差不多有六七年的时间，自己始终在和
挫折打交道。但无论多么艰难，他总是以最好的姿态迎
难而上，从未想过放弃。

张海明还记得，有一次为了拿下一笔采购订单，他
提前一天就抵达客户所在的城市。刚刚落地，他马不停
蹄地租了一辆汽车，开到第二天的会议地点踩点，预算
行程。回到住处，张海明就开始修改打磨自己的展示文
稿，从晚上 10 时一直改到了第二天清晨太阳从东方升
起。“为了不迟到，我提前1小时到了客户公司门口，提
前5分钟进了门岗，提前1分钟进入会场，用1个小时完
成演讲。”张海明说，自己的目标很清晰，那就是把一切
做到十全十美。

这一次，张海明成功了，那家美国主流公司与他承
诺了100多万美元的年度订单。“那是我第一次赢得财富
五百强企业的订单，很有成就感！当时客户听完我的讲
演，觉得不用我们的产品都不行。”张海明爽朗地笑道。

“我现在已经变成一名很好的销售员了。”张海明自
豪地说，如今他已跑过上千家次公司，苹果、联想、富
士康等知名企业都是他深交多年的客户。

从工程师到销售员

每天都在刷新自己
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19世纪后半期至 20世纪 60年代初，黄仲涵家族和建源公司曾经
是印度尼西亚甚至世界最富有的华侨家族和华商公司之一。特别是黄
仲涵，曾被誉为“糖业大王”而闻名于世，是 19世纪末、20世纪初
全球知名的华侨企业家。

黄氏家族及建源公司的创建人是黄仲涵之父黄志信。黄志信1863
年正式创办建源公司，主营土特产。他一方面从爪哇出口蔗糖和烟，
另一方面从中国进口鱼干、茶、苏州丝绸及各种香料食品等。建源公
司在黄志信的精心经营下不断发展，成为爪哇地区主要的华侨商行之
一。

黄仲涵于1866年出生于爪哇三宝垅，1890年接管主持建源公司。
当时，财政资本垄断了印度尼西亚的经济和政治生活，荷印政府取消
了甘蔗强迫种植制。20 世纪初，荷印殖民政府取消了华侨“通行
证”、“居住区域条例”等殖民制度，华侨人口迅速增加。

黄仲涵接办建源公司后，即把它改组成“建源贸易有限公司”，
并且立即扩大经营范围，同时在荷印各地及欧洲等地增设分行、办事
处。随着甘蔗强迫种植制的取消及自由贸易的发展，黄仲涵积极从事
蔗糖的生产及贸易。他经营了甘蔗种植园，并从1894年起先后接办了
5 家糖厂。黄仲涵的 5 间糖厂共产糖 86 万担，占华侨糖业总产量的

57%，黄仲涵因而有“爪哇糖
王”之称。

1918 年黄仲涵又创建了一
家木薯粉厂，兼顾生产酒精，
产品远销欧美各地。除此之
外，他还经营橡胶、咖啡、木
棉、木薯干、胡椒、玉蜀黍、
花生、蓖麻籽、香茅油等。

1906 年，黄仲涵在三宝垅
用400万荷盾的资本创建了“黄仲涵银行”，并在泗水设立分行，作为
建源贸易有限公司的金融机构。后来又扩大经营火水灾及人寿保险，
代理经营了7家保险公司的业务。

1911 年，黄仲涵把他的经营扩展至航运业。他在新加坡创办了
“协荣茂轮船公司”，购有3000吨的轮船，往来于印尼及新、马各地。
后来又经营“顺美轮船公司”，成为荷印华侨航业的一支主要力量。

在黄仲涵主持的34年间，黄氏家族的事业获得空前的发展，对当
地社会及华侨经济贸易的发展作出了贡献。

来源：福建乡音网

“糖业大王”黄仲涵“糖业大王”黄仲涵
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第 二 届 华 人
华侨产业交易会

（ 简 称 “ 侨 交
会 ”） 8 月 15 日
在深圳闭幕，展会吸引了海内外 627 家参展
商前来参展，签约项目 473 个，签约金额达
467亿元。

本届“侨交会”参展商遍布亚洲、欧洲、美
洲、大洋洲以及非洲。其中，中国大陆51.8%，
港澳台 12.7%，东南亚 13.8%，欧洲 6.5%，美加

4.6%。参展企业涵
盖文化旅游、高新
科技、地产物业、投
资金融、特色贸易

等多个产业领域。在473个签约项目中，跨国
投资与外贸进出口贸易项目签约金额占比
24.4%；智慧家庭、智慧穿戴、智能机器人、虚
拟现实、新能源科技产业项目签约金额占比
21.8% ；侨 商 文 化 与 旅 游 产 业 项 目 签 约 占
9.6%。

第二届“侨交会”深圳闭幕第二届第二届““侨交会侨交会””深圳闭幕深圳闭幕

黑 龙 江 省 黑
河市日前举行海
内外侨领侨商交
流 合 作 恳 谈 会 。
中国侨联文化交流部部长在会上表示，黑河
利用文化搭台、经贸唱戏，吸引更多的侨商
来到黑河投资，这将引领黑河从“因侨而
兴”走向“因侨而旺”。

黑河市与俄罗斯布拉戈维申斯克市隔黑
龙江相望，这对中俄“双子城”在两国历史交

往中意义重大。黑
河市“因侨而兴”，
在这里留下了旅俄
华侨的深刻足迹。

多年来，黑河始终坚持以文化聚侨心、以文化
引侨力，并以华侨文化为纽带，满足海内外侨
胞传承、传播中华文化的需求。

据悉，侨商们正在围绕金融项目、养老
项目与黑河官方进行洽谈。

（均据中新社电）

侨领侨商赴黑河寻商机侨领侨商赴黑河寻商机
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▲图为张海明团队研发的片式保
护芯片。 照片由张海明提供


