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“我们大概有 1000多项专利，现在仍然保留的有 600多项，
主持和参与起草国家、行业标准40多项。”聊到公司的技术实力，
董李不无骄傲。

经商二十余年，董李认为，生意的精髓是盈利，盈利的秘诀是拥
有竞争力。那么，竞争力从何而来？创新就是极为关键的因素。

董李坦承，最初自己也试图走模仿的捷径。“说得贬义一点，
就是直接抄袭国外的产品。”但很快，董李意识到，企业要成长，

技术领先至关重要。
在产品的技术研发上

下血本，董李始终毫不犹
豫。1999年，还在企业起
步的艰难阶段，董李就给
公司的技术人员开出每月
5000元的工资，而给自己
的仅仅 1500 元。“他们才
是宝贝，所以钱都投资在
他们身上了。”董李笑道。

这个想法到现在依然
没有改变。今年，公司的
销售额达到 60亿元，董
李拿出其中的 4%用于产

品研发。别看4%数字小，换算过来是足足2.4亿元。“一般同类企
业的研发经费只有销售额的2%。”董李说。而他的研发团队也已
扩充到500多名工程师。

在增加投入之外，董李也不放过一切可以学习的机会。如今
的他是名副其实的“空中飞人”，穿梭于世界各国。除了了解国际
市场的行情，董李还有一项重要的任务，那就是参观考察各国顶
尖的研究所、实验室与工厂。“我们也和欧美电池行业的制造商合
作，甚至邀请他们的工程师来工厂指导我们的产品生产，分享他
们新的研发方向。”董李说，为了更加灵活地创新产品种类，他还
尝试采用小批量、半自动化的生产方式，并且增加设备的投入，
以便及时更换新开发的产品。

这一切都只为一个目标——让理士国际成为一家技术领先型
企业，让理士电池成为国际知名产品。

如今，董李公司的电池产品不仅在国内独占鳌头，也能与国
际同类优秀产品一争高下。“我们企业拥有的产品线之广、产品品
种之多在全球都是领先的。”董李自豪地说。而他还有一个更大的
心愿，那就是让公司跻身全球电池生产企业前五的行列，让“中
国制造”的电池进入国外的主流市场。
“我们是第一批做进海外市场的企业，但目前依然规模不大，还

有成长的空间。”董李说，现在海外市场大量使用的还是本地制造的
电池，而从中切一块属于自己的“蛋糕”，正是他接下来的计划。
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抛弃教书匠的铁饭碗，选择创业的风雨艰辛；离开熟悉

的纺织行业，进入完全陌生的电池制造领域；从国外市场打

开商路，进而转向“内销”……眼前这位国字脸、板寸头的

湖北籍侨商话语不多，但他和记者聊起自己曾经的选择和经

历却个个不同寻常。

他是理士国际技术有限公司董事局主席、中国侨商投资

企业协会常务理事董李。创业经商20多年，他一直锲而不舍

地在做一件事，那就是打造中国的蓄电池品牌，并把它们推

向世界。如今，他的公司已是国内最大的蓄电池出口商，年

销售额超过60亿元，他的客户则遍布全球100多个国家和地

区，其中包括沃尔玛、宝马这样的商业巨头。

商界传奇

上世纪90年代初期，中国掀起新一轮“下海经商潮”，董李就
是成千上万“弄潮儿”中的一员。
“从1990年到1992年，我们在学校已经听到了南方发展的声

音，这对我的吸引力很大。”董李至今依然记得当年心中那股跃跃
欲试的冲动。没多久，他便放下西安高校教师的“铁饭碗”，只身
前往广东，投身到南下创业的浪潮之中。
“在学校的未来是可见的，我想向更多未知的方向挑战。”董李

说。而之后的很长一段时间里，他遇到最多的正是一个又一个挑
战。

在从事一段时间的针织服装生意之后，“不安分”的董李将目
光转向当时国内一个全新的行业——蓄电池。那时，距离中国出
现第一家电池生产厂商不过两三年，蓄电池在国内还是一件新鲜
事。“这是一个新行业，同时也是一个新技术、一个新市场。”在
董李眼中，“新”就意味着机遇。于是，他的第一家电池生产公司
应运而生。

当然，“新”也意味着一无所有、从头开始。董李还记得，他

的创业是从
3万元开始
的，等租完
房子，他已
是负债的状态。而那时他所在的深圳，虽然已是一片汇聚无数
“财富梦”的热土，但是创业环境却远不如今天。

“刚到深圳时，从深圳火车站到蛇口口岸的路很窄，大巴车都
开不过。”于是，董李只能搭乘中巴车，从早到晚走了一天的泥巴
路。而无论是办理公司的营业执照还是和当地各色人等打交道，
董李都没少碰壁或绕弯路。

但这些困难在董李看来不足挂齿，因为“这是打造自己竞争
力的一种苦”。“成功源于吃苦，而肯学和肯干都是吃苦的方式。”
董李说，这是早年的打磨教会自己的最重要一课。而他正是凭着
这股能吃苦的韧劲，在完全陌生的蓄电池生产行业摸爬滚打，从
门外汉变成了内行专家，并在2010年见证自己的公司在香港主板
上市。

从教书到创业

如今，董李的理士国际已是国内数一数二的蓄电池制造商，
占据国内市场25%的份额。然而，与一般同行不同，董李的起步
是从国外开始的。
“那时其实是被迫做出口，因为一穷二白，没钱做内销。”说

起创业之初“曲线救国”的无奈，如今的董李多了一份坦然。
一家起步不久的公司，没有充裕的资金，没有宽敞的厂房，

就无法让前来考察的国内客户信任。于是，董李决定另寻出路，
先从海外市场做起，因为“海外客户不那么方便来工厂实地考
察，大多是根据样品下单”。

初衷有些苦涩，但努力的步伐却扎扎实实。2000年的广交会
上，董李好不容易凑钱抢下了一个摊位1/8的位置，撑起一块展
板，向来自世界各地的商家推销自家的产品。等到展会最后一天
快收摊时，一名黎巴嫩的商人匆匆忙忙跑进会场，在董李的摊位
前聊了很久。
“那次我谈下了来自黎巴嫩、迪拜等地的3个客户，有两个到

现在还在合作。”董李说，自己就是这样从中小企业入手，艰难地
敲开了海外市场的大门。最初，客户对于远在异国的厂商并不完
全放心，订单很小，甚至都是散货。但是董李没有着急。“买少一
点没关系，买了之后客户发现产品价廉物美，买得值，自然就会
一个货柜、两个货柜地下单。”

董李的生意就从这一张又一张来自海外的小订单慢慢做起，

渐渐积累起可以周转的资金，也探索出一条“先出口、后内销”
的独特发展路径。

为了在海外市场走得更远，董李不仅严把产品“质量关”，而且
还大胆地做起“第一个吃螃蟹的人”，率先在国外建仓库、聘请当地
的销售人员。“其他企业大多是派销售人员去国外走一圈，但我觉得
要真正打入海外的主流市场，必须请本地人来帮忙做生意。”

功夫不负有心人。进入海外市场第一年，董李公司的销售额
是100万美元，而到第四年，这个数字已达到1600万美元。“有了
基本的脸面，再做国内市场就有底气多了。”董李笑说。

而今，作为一名侨商，行走海外多年，董李更加体会到国内
外在文化背景、做事方式、管理理念等方方面面的差异，因此更
是坚持聘用当地员工深耕海外市场的理念，这也让他公司的国际
版图不断扩大。

现在，董李的客户已经遍布北美、欧洲、东南亚的100多个国
家和地区，除了早期合作的中小型客户之外，还与不少大客户建
立了联系。而他在国内搭建的100多万平方米厂房也早已代替当初
租借的500平方米厂房，甚至在马来西亚、印度、斯里兰卡等地也
建起海外厂房。“我们计划在明年年底之前再在印度、泰国、墨西
哥、马来西亚等地建4间工厂。”谈到公司未来的前景，董李露出
自信的笑容：“刚开始是很困难，但真正打出来了，就是一片美好
的天地。”

从出口到内销

从模仿到创新

商机商讯

中国—拉美企业家峰会举行
据中国侨网电 近日，“第十届中国—拉美

企业家高峰会”在河北唐山举行。河北省侨联
组织邀请了来自阿根廷、巴西、巴拿马、秘
鲁、智利、哥斯达黎加、墨西哥7个国家20个
侨团的84位海外侨领侨商参加了此次高峰会系
列活动。

本届高峰会以“携手创新、合作共赢”为
主题，由中国贸促会、河北省人民政府、中国
人民银行和美洲开发银行共同主办，中国国际
商会、省贸促会、省商务厅、中国银行河北省
分行、唐山市人民政府共同承办。

16 世纪初，北马鲁古群岛的苏丹和地方酋长
开始邀请中国人永久居住在北马鲁古。而郑和下
西洋滞留不归的士兵以及活跃于菲律宾到东印尼
望加锡地区的中国海商是明朝北马鲁古华人移民
的主体。18 世纪，特尔纳特岛已经出现华人聚居
的社区，并形成了瓜马拉马商业街区的雏形。19
世纪末20 世纪初，北马鲁古群岛的华人人口获得
较大增长。

北马鲁古群岛特尔纳特岛的华人总数不超过
800 人，且 90%以上在瓜马拉马商业街经营规模不
大的店铺。这里聚集着大大小小152 家商铺，其中
127 家由华人经营，因此又被称为“中国村”。

北马鲁古群岛华人经营的商店为传统的“华
人型”，即“下店上家”的格局。门市部一般在商
店一楼的前厅，后厅设有雇员餐厅和仓库，而华
人的家则在二、三楼。多数华人商店还配备了与
华人家庭居所相区隔的员工宿舍。这些商店对华
人而言，并不仅仅是谋生手段，更是家庭发展的

全部指望，饱含了所有家庭成
员的技术投入和情感奉献。商
店是当地华人在社会生活中获
得安全感的重要资源。

当地华人店铺的店主虽为
男性，但多为夫妻共同经营。丈
夫主要负责与外界的商业往来，
而妻子基本待在商店中主持日
常经营。子女从小耳濡目染，在父母的熏陶下具备
基本的经商素养和能力，他们成年后也参与到家庭
的商业经营活动中来。

当地华人的家户经营模式不仅可以充分调动
家庭成员的积极性，还有效地节省了人力资本。
对每一个家庭成员而言，商店不仅是父母的，更
是自己核心家庭发展的依托。家族成员共享的经
营理念和规范，尤其是对“诚信”的坚持，是当
地华人取得商业成功的重要原因。同居共财、代
际继承等核心原则保证了特尔纳特华人家庭商业

发展的稳定性。对当地每个华人家庭来说，他们
不仅要面对市场风险，更要探索如何内嵌到当地
的社会结构中来谋求发展。

对“绝对少数”的北马鲁古华人而言，除了
保持社群内部的团结外，还必须在家庭统合的总
体原则之下形成有效策略来应对由族群关系与政
治环境带来的潜在危机。具体而言，当地华人把
商店作为家庭的全部生存依靠和情感寄托，同时
将“以店为家”作为家庭延续的总体策略。

来源：《华侨华人历史研究》

上海侨务代表团赴美
出席科技商贸高峰会
本报电 据上海市侨办消息，日前，上海

侨务代表团一行赴美参加第四届西雅图科技商
贸高峰会。

在开幕式上，代表团作了“上海欢迎你”
的现场咨询推介。围绕推介上海建设具有全球
影响力的科技创新中心的创业发展环境，代表
团重点介绍了杨浦区和嘉定区作为科创中心建
设重要承载区的情况、上海杨浦区侨梦苑的筹
建情况以及上海市侨办为侨服务的各项政策与
举措。

上海展区受到与会华侨华人专业人士的热
烈欢迎。本次上海侨务代表团还邀请了多位国
家和上海的“千人计划”专家参会，在推介会
上与美国的华侨华人专业人士交流分享了回国
创业发展的体会，提供了专业的咨询建议。

图为中国—拉美企业家峰会参会代表合影。

来源：中国侨网

中国侨商会研修班开班
据中新社电 中国侨商投资企业协会国情

高级研修班日前在清华大学正式开班。包括中
国侨商会会员、协会青年委员会、科技创新委
员会委员和地方商会会长在内的50余位侨商代
表参加研修班学习。国务院侨办副主任、中国
侨商投资企业协会常务副会长王晓萍，清华大
学继续教育学院院长高策理等出席开班式。

王晓萍表示，今年是实施“十三五”规划
的第一年，中国经济实现了平稳发展的良好开
局。党中央、国务院高度重视非公有制经济的
健康发展，通过出台一系列利好政策“组合
拳”，加大落实督查力度，促进民间投资回稳向
好，为广大侨商带来了难得的机遇。

国侨办东京推介“侨梦苑”
据中新社电 国务院侨办经济科技司司长

左志强一行日前抵达东京，拜访中国驻日使馆
和侨团，着重介绍了“侨梦苑”建设情况，期
待在日侨胞回国“圆梦”。

中国驻日使馆总领事王军主持了当天的座
谈会。左志强在会上全面介绍了中国国内的经
济形势和侨务经济科技工作情况。他说，为了
服务广大侨胞回国（来华）投资创业，服务国
家“大众创业、万众创新”发展战略，国务院
侨办推出了“万侨创新行动”，并将“侨梦苑”
作为建设重点，着力打造华侨华人创新创业平
台，促进侨资侨智侨技资源综合集成、融合发
展。

北马鲁古华侨的为商之道历史掌故

历史进入大变革的时代，资源共享、合作共赢成为时代主旋律，中国的
崛起成为全球瞩目的焦点，海外华侨华人成为“中国形象”的代言人。
——欧洲浙江华人联谊会创会会长詹永平

从改革开放到“一带一路”，国家的兴盛就是侨商侨胞的福祉。和很
多侨商侨胞一样，我也是在内地获得了稳定的财富增长。如今回首往事
真是幸运，如果不是幸逢国家盛世，我们的人生将会改写。
——中国侨商联合会常务副会长孙启烈

华商看中国发展

企业应凭借“一带一路”的契机进一步提升自身产品与服务水平，
并推动官、产、学、研多方合作，积极改善生产技术和促进科研成果商
品化，为提升粤港企业竞争力做准备。
——香港中华总商会副会长曾智明

只有通过转型升级才能完善自身的发展，只有自身不断的发展才能
达到产品与市场高端多元化，才能抓住“一带一路”的机遇。
——印尼中华总商会副会长林克旭

华商谈经商之道

商论语丝
图为北马鲁古群岛特尔纳特岛街景。 资料图片
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