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他们是海外高端人才，行业顶尖科
技是他们的“秘密武器”，他们把技术
带回中国，投身创业大潮，成为行业的
佼佼者。

据统计，在海外 100 多个国家和地
区分布着数百万名侨商和科技人士，他
们具有学贯中西、融通中外的优势，其专
业范围覆盖几乎所有学科，且长期身处
科技前沿领域。其中在主要发达国家中
约有 20多万人学成后留在海外工作。就

职于国际知名企业、高水平大学和科研
机构，具有副教授或相当职务以上的高
层次留学人才约1.5万人。这些海外人才
虽然长期在海外工作、生活，但其中许多
人有回国工作和为国服务的愿望。

2000年前后，越来越多的海外华人
科技精英选择放弃海外的工作，带着知
识和技术回国创业。最近两年，随着中
国提出“大众创业、万众创新”，海归
回国潮逐步形成，如今每年都以两位数

以上的速度在增加，他们回国后投身到
如火如荼的创新创业大潮之中，推动中
国高科技产业的发展。

为了吸引海外人才来华创新创业，
中国启动了“千人计划”“百人计划”等一
系列引进海外人才的计划。截至 2015年
底，“千人计划”已分11批引进5208名海
外高层次人才，其中参与创业项目有751
人，参与创新短长期项目有2358人。他们
在药品安全、污水处理、空气治理、食品

安全等关系民生的领域创新创业，取得
一批造福百姓的重大成果。据统计，海
外人才回国创业，主要集中在新生物工
程/新医药、新一代信息技术、贸易/批
发/零售业、高端装备制造、文化创意产
业、其他服务业、节能环保这几个领域。

为了给华侨华人专业人士来华创
新创业、发展事业搭建一个平台，中国
侨商会科技创新委员会2015年在北京成
立，首届会员共 243 位，博士学位占
73.9%，硕士以上学位占90.3%，集合了
在中国国内成功创业的海归科技人士及
其团队，都是回国创新创业的佼佼者。
该委员会将为海外华侨华人回国创新创
业创投资金、硬件设施、政策支持等服
务，使他们回国之后能够更好地发挥自
己的才华。

携技术而来的海归创客
郭维毅

华商谈经商之道
先做人，后做事，你直接跟人家谈钱，智慧惹

来笑话。你要懂得融入他们的圈子中，了解当地人
的生活和需求，了解他们的文化，这样才能从中获
得启发。

——中欧经济文化交流协会秘书长、法国忠兴
集团董事长吴忠

正大集团能够成功的一个秘诀就是，任何环境
条件下，一直坚持世界水平，从技术、产品的品质
都是世界级的标准。虽然正大集团来自科学技术和
人才都不发达的泰国，但正大引进世界一流的生产
工艺和设备，对原材料、生产过程和终端产品实行
严格的监控和检验，这就从根本上保证了正大集团
的起点就是一流的。

——中国侨商会副秘书长、正大集团农牧食品
企业中国区资深副董事长谢毅

华商看中国发展
21世纪将是中国的世纪，华侨华人在引领中国

创新方面可以发挥重大的作用。如今中国正处于历
史巨变的重要关头，创新是事关中国国运的大事。
万侨创新是实现中国梦不可错失的历史机会。广大
华侨华人凝聚侨心侨力，将共同打造出“中国梦”
的大舞台。

——美国国际华人科技工商协会主席、美籍华
人李大西

目前国内经济已踏上一个新台阶，及时实现发
展模式转型势在必行。这在国外能明显感受得到，
中国产品的廉价优势在逐步丧失，今后必须要在品
牌和质量上多下工夫。需让现有家庭企业得到升
级，发展成为正规化的大中型企业。

——巴西中巴交流协会会长王璟杨

一个乡间放牛娃，一文不名踏进南洋，最终打
造起庞大的橡胶、黄梨王国，并一跃成为金融巨
子。他，就是福建南安人李光前。

幼年的李光前家境贫寒，靠替人放牛增补家
用。这让李光前早早深知生活的艰难，也磨炼了他
身处逆境奋发求生的意志。1903年，李光前随父亲
到新加坡谋求生计，下南洋经商的传奇一生就此开
始。

1916 年，李光前被陈嘉庚礼聘到自己的谦益公
司，从一个业务员做起，在公司任职 11年。他尽心
协助陈嘉庚拓展橡胶业务，使谦益公司在几年内效
益剧增。

1927 年，李光前想开始建立自己的事业。他通
过投资胶园赚到了第一桶金，并用这笔钱在马来西
亚麻坡创办了自己的第一家企业——南益橡胶公
司。世界经济大萧条时期，李光前凭借与工商界建
立的良好关系，在激烈的市场竞争中屹立不倒。

1931 年，李光前看准各国经济开始复苏的机
会，将公司改为南益橡胶有限公司，并出任董事
长。他一面扩大经营渠道，发展对外贸易，一面又
不失时机地开展多种经营。几年后，企业又扩展到
泰国和印尼。到上世纪 30 年代末，他已是新加坡、
马来西亚等地家喻户晓的“橡胶大王”了。

在橡胶业务日渐腾飞之际，李光前进一步抓住
机遇而扩展其他行业的投资。他让工人们在橡胶树
下种植黄梨，开新加坡、马来西亚“一地两种”之
先河。此后，他又创办凤梨罐头厂，产品销往世界
各地，使他在“橡胶大王”的基础上，又添了“黄
梨大王”的美称。

投资银行业，是李光前人生另一个重要转折点。
早在 1923年还未离开谦益公司时，李光前就已

涉足银行业，在华商银行股东大会中被选举为董
事。1928年，李光前已拥有华商银行275股股票，俨
然是一位银行家了。世界经济危机时期，李光前提
议华商银行与华侨银行、汇丰银行合并为“华侨银
行”。凭着敏锐的眼光和多年的商战经验，李光前在
金融界如鱼得水。在他的主持下，华侨银行得到空
前的发展，成为东南亚地区最重要的金融机构之一。

此外，李光前先生一生关注教育事业，曾任新
加坡大学校长，还向大学当局建议设立医学研究
所，对新马地区的教育事业产生了深远的影响。

（东南网）

“橡胶大王”李光前
叶婵娟 朱晨辉

李光前先生雕像 （资料图片）

选择回国

“听从自己内心的声音，去做自己想做的事。”苹果创始
人乔布斯的这句话，让宋宏伟在 2011年迈出了勇敢的一
步——离开美国，回中国创业。

宋宏伟的这个决定，在他的家人和美国上司眼中，就
是“一个冒险”。在美国，他学习工作近14年，已是一家顶尖
芯片设计公司年收入30万美元的研发主管；回到中国，他
几乎一无所有，工作经验值为零。

“我给你保留一年的职位，如果你的冒险不成功，随
时可以回来。”宋宏伟离开时，他的美国上司说了这么一
句话。

然而，5年过去了，随着他搭建的城市照明智能控制
平台销量越来越好，宋宏伟从来没有动过回去的念头，
反倒不少在美国的同事跟随着他的脚步回国创业。

与宋宏伟不同，刘靖峰回国，是一次被动的选择。2010
年，刘靖峰在美国的一个同事打算回家乡武汉创业。“我当
时其实是不太想回国的，因为没有在中国工作过，我觉得
我不太适合中国市场。”刘靖峰说，而且作为一个毕业于浙
江大学的江苏人，他此前甚至从未到过武汉。

不料，这个同事回国注册公司两个月就遭遇挫折，决
定重回美国，并请刘靖峰为他善后。于是，抱着“做一
下暂时性任务”的想法，刘靖峰从硅谷来到武汉。他没
想到，他就此开启了在中国研发、在美国销售的创业之
路，一干就是6年。

而在硅谷经历多次创业的赵立峰，则将回国创业视
作“一个必然的选择”。读博期间，他作为研发总监的一
家创业公司，就于 2003 年在美国纳斯达克上市。4 年之
后，他作为合伙人创建了一家芯片研发公司，之后卖给
了全球巨头联发科。软硬件方面的视野，他兼而有之。

身处硅谷，赵立峰敏锐地感觉到，随着移动互联网化
和物联网化时代的到来，未来世界将会实现万物互联。而
在决定研发智能音箱音乐传输核心技术之后，他发现全球
大部分音箱都是在中国制造生产的，于是回国创业成为他
的一项长期打算。2012年，他来到南京，开始了新的创业。

无论出发点是什么，宋宏伟、刘靖峰和赵立峰几乎同时
做出了共同的选择，一个趋势性的选择。他们所代表的是一
群人，在美国获得高学历后，在硅谷取得事业上的成功，然而
在大洋彼岸，中国越来越好的创业环境和发展潜力，对他们
产生着越来越大的吸引力。于是他们决定，回国。

艰难融入

对于每个创业者来说，应对挫折都是其必修课。这些华
商从美国到中国，经历了文化、环境等多重变化，成功来得更
为不易。

赵立峰发现，回国没多久，钱就用完了。“回国时，
我以为国内工程师的成本会比硅谷便宜很多，所以没有
积极去找前期投资。”一年之后，他不得不去寻找投资，
解决燃眉之急。

解决了钱的问题之后，赵立峰在产品推广上又出现
了“水土不服”：“在美国，客户非常看重技术指标，但
在中国，我们被问得更多的是产品用途、如何落地、落
地效率以及成本等问题。”这对习惯了硅谷创业文化的赵
立峰来说，是一个很大的落差。回国之初，他花了很长

时间去寻找痛点，理解客户真正的需求。
刘靖峰的回国创业之路同样崎岖。创业一年之后，他

带领团队顺利做出了电力载波芯片，却发现，在中国没有
任何市场和销路。“当时的目标很简单，就是我回来做出在
中国甚至国际领先的产品。”刘靖峰现在都觉得，那时的自
己太天真，根本没有考虑中国市场的需求。“最后我的账上
只剩下200块钱，团队其他人都回美国了。”

痛定思痛，刘靖峰坐下来思考，意外发现产品开发过
程中的一个中间品，是市场需求很大的开源硬件，而当时
中国的创投界看重的恰好是这类产品，而不是高精尖的技

术前沿领域。于是，他决定公
司转型做智能硬件，很快就得
到了投资人的青睐。

相比硅谷，中国的创业
台阶更高，这是赵立峰和刘
靖峰的共同感受。“你需要做
出一个完整的产品，产生很
高的商业价值，才有一个好
的推出管道。”

明确这一点之后，去年 7
月，刘靖峰开始做全新的人
工智能摄像头系统项目时，
就从容了许多。这个瞄准市
场真空的产品，到去年底就
获得了 100 万套订单。“与以
往不同，这次我是知道下面

有水，才开始往下钻井的。”
在主动融入中国市场的同时，在做事风格和理念

上，这些华商依然坚持着从硅谷习得的高标准。
对宋宏伟来说，坚持自己一贯的“诚信”和“信

任”原则，让他吃了一些亏，甚至赔了不少钱。但他发
现，经历了时间的沉淀后，正是诚信和专业，为他赢得
了团队和同行的尊重，团队凝聚力增强，跟其他企业的
合作也越来越顺。而“兴趣”也是他从美国到中国一直
坚持的价值取向，他坦言，放弃美国的高薪主管职位回
国创业，完全是追随了内心对创业的兴趣，相较结果，
自己更享受创业的过程和阅历，“我不会太在乎别人的
看法，也不会被外界推着走，更多是自己内心的追求”。

走向国际

如今，这些来自硅谷的华商在国内干得越来越顺，
他们不仅将世界领先的技术带回中国落地，同时也向全
球市场输出了先进优质的中国产品。

当然，获得海外认可并不容易。宋宏伟回国创业之
后的第一个国际大订单，竞争对手就包括了飞利浦、通
用电气等欧美巨头，而中国同行之前从未拿下过智能路
灯控制的海外项目。

那是 2013 年，来自沙特阿拉伯利雅得的客户要求，
只要有路灯灭了，就需要在两分钟之内知道具体是哪一
盏，而按照国内习惯，这个时间通常是一天。为了拿下
这个客户，他和团队用了一个星期，“没日没夜地完成对
方的要求”，用户提出什么需求，他们都设法实现，最
终，这个初创没几年的小公司成了赢家。

走向世界，宋宏伟凭借的核心优势还是技术。他以
在南美做的项目举例说，对方要求对整个城市的路灯每15
分钟读取一次数据，“如果一个城市有五六十万盏路灯，对
系统的稳定性、可靠性是非常高的考验，对软件处理大数
据的能力也有很高要求”。如今，他们的专业性获得了很多
大企业的认可，过去的竞争对手飞利浦，也变成了战略合
作伙伴，付钱购买方大智控的软件使用权。经过5年对路灯
智能控制技术的提升之后，宋宏伟公司研发的基于智慧灯
杆的城市物联网信息平台，已推广到全球 50多个国家的
100多个城市。

赵立峰的合作对象，同样是行业里的巨头。在国
外，他跟谷歌音乐、亚马逊等内容和服务商合作；在国
内，则是跟QQ音乐、阿里云等主流平台联手。“我们每
个月卖出十几万台智能音箱，其中80%到90%都是销往美
国和欧洲的。”赵立峰说。

攻占国际化市场的行动背后，是一支国际化的团队。
无论刘靖峰还是赵立峰，他们的公司都横跨中美两

国，团队中既有中国人，又有美国人。“我们公司的首席
技术官就是一位白人，很多工程师也是白人。”刘靖峰发
现自己基本上一半时间在中国，一半时间在美国，团队
也是经常两边飞。刘靖峰说，这让他几乎终年无休，“中
国过年的时候我就到美国上班，美国过圣诞节的时候我
就到中国上班，只有元旦两边都休息。”虽然辛苦，但在
刘靖峰看来，只要是做自己喜欢的事，这一切就都值得。

更为重要的是，国际化的团队让这群华商具有更为鲜
明而独特的优势。刘靖峰坦言，美国的先进技术和算法，加
上中国完备的供应链、员工吃苦耐劳的精神，构成了团队
的核心竞争力。“对着美国人说我懂中国，对着中国人说我
懂美国，这就是我们的长处。”刘靖峰笑言。

浙江方大智控科技有限公司董事长宋宏伟，研发
基于物联网技术的城市照明智能管理系统；联思普瑞
（武汉）电子科技有限公司董事长刘靖峰，研发人工
智能摄像头；南京乐韵瑞信息技术有限公司总经理赵
立峰，研发智能音箱。

本报记者眼前的这三位“70后”华商，都获得美国
名校博士学位，曾在世界顶尖的技术公司任职，或是成
功创办自己的企业，而几乎在同一时间，他们做出同样
的选择：回中国创业。如今，宋宏伟和刘靖峰已是国家

“千人计划”的专家，而赵立峰也正在申请中。在物联网
产业日渐风生水起的今天，他们将世界领先的技术带
回中国，又在这里制造出获得国际认可的产品。毋庸置
疑，他们是这个时代的“弄潮儿”。


