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12讲 坛

中国企业如何进军海外市场

要聚焦不要遍地开花 要自信不要妄自菲薄
智明星通CEO唐彬森：
不要专门搭一个班底去做海外市场

2008年的时候，我们开始在学校的地下室创业，那时
候有一波伟大的浪潮———社交游戏，我们有幸抓住了这波
浪潮。在那波企业里，很多公司都走向了末路，我们今天还
能在这里讲话，是因为我们在2008年底转移到海外。

怎么做海外市场？李开复花了三年时间也没能把谷歌
服务器拉到中国来，乔布斯做iPhone手机只有一个版本，
甚至不愿意做一个新的颜色。 这件事情告诉我们一点，海
外的公司做产品是非常专注的， 他们宁可把所有的团队
都聚焦在一个产品上，也不愿意做很多的代码版本，做很
多国家的市场，每个市场配一个运营班底。我们也看到很
多国际化的公司， 他们不是选择在很多地方建办事处，招
很多人，而是想着产品的架构、服务器体系、运营体系是不
是做到全球化。

中国的互联网公司如果真想去海外的话，建议依托中
国这个市场强大的辐射能力，建立起Facebook这样的全球
一体化业务辐射能力， 而不是专门搭一个班底去做海外市
场。

热酷CEO刘勇：
要聚焦，不要遍地开花

热酷也是一家2008年开始的社交游戏公司，2009年
开始在全球遍地开花，不断开发北美市场、日韩市场、俄罗
斯市场。我们发现市场与市场的差距是非常大的，你是在
跟不同的对手约架，于是我们决定战略聚焦，聚焦到东亚
这个市场。

首先，中国公司不做中国市场，这叫不务正业，无论如
何你一定要依托这个市场。那围绕中国市场，怎样做得更加
聚焦？这就要找在同一层次的对象，找这样的公司去约架。

百度在2006年进入了日本市场， 那时候Google在日
本的市场份额大概是不到60%。 但是到今天百度只有0.5%
不到的市场份额，而Google的市场份额超过90%。我们跑
到别的地方去，我们就是像Google这样的外企，没有一套
管理体系是不行的，而美国公司非常擅长建立这套体系，建
立一套完全靠制度去运作的东西。 中国公司如果要走向海
外的话，这一点是必不可少的，否则你只会越来越乱，陷入
完全不聚焦的地步。

百纳信息CEO杨永智：
成功三要素———用户基础+商业模式+品牌

要在海外市场有比较长期的成功的话， 有三个要素：
一，较好的用户基础；二，清晰的商业模式；三，品牌。

较好的用户基础，就是在早期的时候，你要有一个市
场机会，靠较好的本土化产品切入到这个市场中去，占领
用户群。美国公司认为流量交换是广告里面的，公司有多
余的流量，他做广告卖出去，很少一对一下载。其实从这个
程度上来说， 中国在很多商业模式上是领先于美国的，但
要把这些商业模式搬到海外非常困难，因为整个商业模式
的体系在国外是没有的，要想建立起来，要花很多时间去
教育别人、教育你的合作伙伴。

谈合作，品牌至关重要。美国对中国产品的印象就是：
价格低廉、质量很差。早期的时候，我们在美国没有团队，
尽量避免直接面对面出去跟人家交流，能够通过电子邮件
就通过电子邮件交流。 等你慢慢本土化团队起来之后，再
一步一步跟合作伙伴开展交流，就会好得多。美国个人英雄
主义很强，品牌背后一定要有内涵、有故事，否则是很难去
做宣传、做市场推广的。

蓝汛通信副总裁霍涛：
海外市场已经饱和，中国企业要剑走偏锋

中国公司去海外，应该记住几个城市，实际上就是桥
头堡，他们的数据中心非常发达。比如新加坡，政府对信息
产业的强力支持促使这个国家的东南亚覆盖线路非常好，
它也是很多500强的亚太区总部。如果去美国，先是洛杉
矶、达拉斯。如果想去巴西、南美，有一个桥头堡就是迈阿
密。而欧洲则是法兰克福。

现在的海外，游戏和电商市场已经饱和了，竞争也相
对比较激烈，我的观点是大家要剑走偏锋。比如一个小公
司就是做iOS文件转换，把Word转PDF类似的，去年挣了
三千万。美国对于这种正版软件的认同度非常高，一个真
正简单方便快捷的工具，他是愿意付费的。其实悄悄挣钱
的人很多。

进军海外要多考虑几个问题，首先要考虑技术和技术
环境；第二个，要考虑文化；第三要考虑商务环境；第四要
考虑对方政府的一些政策；第五，才是你的合作伙伴和合
作厂商。

网秦CEO林宇：
视野半径决定公司未来能走多远

视野半径是个重要的东西。在硅谷，任何一个创新团
队一开始的定位就是全球性的， 哪怕这个公司只有三五
个人，他也要分谁是亚太区总裁，谁是欧美区总裁，这是
经济学上的视野半径。 这个视野半径决定了你对这个公
司未来的构想，也决定了你这个公司将来有可能走多远。
这就是基因，创业第一天就种下了。

如果你跟一个大品牌站在一起， 你将来也会成为一
个大品牌。 这些大品牌企业都有很强的风险控制和信用
管理的能力，在选择上非常严格，你跟他合作要谈很长的
时间。每天都有很多合作者去跟他们讲故事，如果这个故
事能讲一年、两年、三年，这大概就是真的，你就能成为他
的合作伙伴。大公司不愿犯错误，所以坚持很重要。

一个中国公司要请来欧美的高端人才，是很难的。钱
只是前提，你要能打动他，要有一个远大的梦想。要请就
要请best�of�the�best， 你要赌一个人， 就要赌一个最好
的。互联网就是这样，要么做大要么就回家。

《第一财经周刊》驻硅谷主笔骆轶航：
不要妄自菲薄，中国公司可以做得更好

去硅谷，不要去苹果、谷歌、Facebook的办公室，你什
么都看不到。要去拜访小公司，发现在硅谷经常有的各式
聚会活动，主动寻找好玩的论坛。把自己放下来，主动沟通
和交流，你才会融入这个圈子。在去之前要做好功课，提有
价值有深度的问题，一方面体现你对别人的尊重，另一方
面也是帮助别人判断你到底是什么样的人。

如果你想去，第一，你最好做一家有中国背景的硅谷公
司，而不是硅谷背景的中国公司。公司本身的气质要是硅谷
的。第二，要有自信，勇于去沟通。跟每一个潜在的投资人、合
作伙伴去讲，我是谁，我做的事是什么，不会所有人都对你感
兴趣，但是你会找到一个愿意跟你继续保持沟通的人。第三
点，要成为一个出色的讲故事的人。很多美国的创业者都很擅
长通过一个故事讲述自己的远景，但大部分中国人不会这个。

最后，不要妄自菲薄，总觉得中国什么都不好。不要神
化硅谷的每一个团队和每一个公司，其实中国公司可以做
得比他们更好。

■整理/见习记者 匡萍

在当下，全球化视野是一个企业成功的基本立足点，海外市场成为各国企业争夺的焦点。随着欧债危机蔓延、国内外经济下行压力加大，各国更加注重吸引外来投资提振本国经
济，中国企业迎来了“走出去”的最佳时机。

在谷歌、facebook迅速侵占世界市场的大环境下，中国企业如何突围，在海外市场跑马圈地，已经成为亟需探讨的重要命题。为此，智明星通CEO唐彬森、热酷CEO刘勇等等成功的
海外市场开拓者齐聚一堂，展开了一次大讨论，为中国企业走出去指点迷津。
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