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中小企业进行跨国经营的选择

王保利 ,马全恩

(西安理工大学 工商管理学院 ,陕西 西安　 710061)

[摘要 ]经济全球化的大势已成定局 ,作为扛起市场半壁江山的中小企业如何迅速顺应这一国

际大趋势 ,是中小企业家们普遍关注和思考的问题。分析了中小企业进行跨国经营的必然性 ,指

出了中小企业进行跨国经营的困难和障碍 ,并为中小企业进行跨国经营设计了 4条可选择的策

略。
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Abstract: With the genera l trend of the g lobal economy , how th e small and medium-sized

enterprises, w hich ar e the most impor tance pa re o f market, conform to the t rend is w or th

attention and thinking o f eve ry enterprises. The inevitability o f multinational opera tion of the

small and medium-sized ente rprises is analy zed, the difficulty and obst ruction o f the pr ocess is

indicated, and four optional tactic fo r them a re designed.
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随着经济全球化时代的到来 ,国际分工不断向纵深、细密、广阔和全方位发展 ,越来越多

的中上企业已经进入或必将进入国际市场 ,中小企业进行跨国经营已是大势所趋。如何顺应

这种国际化的潮流 ,每一个有志求生存求发展的中小企业必须认真去探究应对的措施和采

取切实可行的策略。

一、进行跨国经营是中小企业的必然选择

可以说中小企业进行跨国经营是在各种力量的推进和作用共同促成的。 这种推进和吸

引的合力 ,是由多方面因素构成的。

参与国际分工从根本上说是有效地利用世界生产力 ,使利益总量增加、得到“消费剩余”

的有效途径。拿贸易来说 ,根据比较利益原理 ,“一国即使在所有的产品上都比其他地区拥有
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更高的生产率” ,它同其他地区进行贸易 ,仍角能得到好处 [1 ]。 中小企业作为经济中的细胞 ,

就不能不受此规律制约。

技术的提高、装备的改进、生产工艺的专业化 ,使许多中小企业产生了走向国际市场的

内在冲动。当前的绝大多数中小企业的装备和技术都达到了较高的水平 ,许多中小企业甚至

在某些领域处于领先地位。 它们的生产效率和生产总量 ,是历史上中小企业的几倍、几十倍

乃至上百倍。特别应当看到 ,许多中小企业只生产一个产品中的某一个零件或只承担生产流

程中的某一道工序 ,进入了高度专业化的运行 ,这实际上使中小企业的规律得到极大扩充。

在这种情况下 ,它们自然不满足于地方市场 ,也不满足于本国市场 ,而是要进入国际市场。另

外 ,市场对产品小批量、多样化的需求 ,也为中小企业进入国际市场提供了便利。

随着服务体系和市场组织的日臻完善 ,许多中小企业走向国际市场成为可能。今天 ,各

种层次、各个系统的中小企业行业组织 ,专门为中小企业服务的各种金融机构 ,专门为中小

企业提供咨询和创造基础设施条件的公共机构以及中小企业集体营建、得到国家鼓励和资

助的各种联合体和联营公司 ,正在形成和逐步完善当中 ,会为中小企业走向国际市场提供越

来越多的便利。由于国际市场日趋规范有序 ,组织越来越完善 ,使企业本身需要亲自做的事

情越来越少 ,运作更加便捷有效 ,从而为中小企业解决了许多自己无法解决的麻烦 [2 ]。

从客观上来说 ,中小企业不得不卷入经济国际化的洪流。由大企业跨国经营开创的各国

生产的日益交织和融合 ,以及一些国家间建立的贸易和经济联盟 ,在客观上已把众多的中小

企业推向国际竞争。随着我国加入 W TO,一些中小企业即使并不直接跨出国门 ,实际上也

时刻面临着外国竞争对手。在这种情况下 ,走向国际市场同在国内市场经营已没有太大的区

别。因此 ,许多中小企业不得不顺其自然地踏上了国际化的道路。

信息化潮流给中小企业带来了空前的机遇 ,尤其是对中小企业发展高科技十分有利。这

是因为信息化时代中小企业具有如下优势:因特网的崛起 ,使中小企业同大企业获取市场信

息的机会平等了 ;高效自动化生产手段的普及 ,削弱了规模经济的优势 ,中小企业比大型企

业更有可能在同样批量的情况下实现低成本 ;中小企业更适应越来越潮流化、个性化的国际

市场 ;现代信息技术使中小企业得以在因特网上开设有声有色的“虚拟公司” ,极有利于摧毁

大企业利用其资本优势实现的跨地区垄断。[3 ]

实际上许多中小企业也正在积极地参与到跨国经营当中 ,已经走向国际市场 ,中小企业

的对外直接投资不断扩大 ,它们在各国对外经济关系中处的地位日益重要。世界各国中小企

业对外直接投资 ,呈现明显增长势头。 以日本为例 , 1985年前 ,中小企业对外直接投资 318

例 , 1986年 599例 , 1987年达 1 063例
[ 4]
。意大利中小企业在对外投资方面 , 50年代只有 8

家 , 1980～ 1985年增至 53家 , 1988～ 1989年累计达 119家 (占对外直接投资企业的

52. 6% )
[2 ]
。 另据美国小企业协会的一项调查表明 ,员工为 500人左右的美国小企业中近

40%有出口业务。7 000多家中型企业的海外投资要比年销售额在 5亿美元以上的近 500家

大型企业在海外投资额还要大
[ 5]
。

二、中小企业跨国经营的主要困难和障碍

由于中小企业资金薄弱 ,生产规模不大 ,运作能力有限 ,业务辐射范围较小 ,长期以来 ,
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活跃于国际经济舞台的主要是大企业。然而只要中小企业能有意识地克服其在跨国经营中

可能会遇到的困难和障碍 ,所面临的这种局面是会有所改观的。中小企业在跨国经营中可能

会遇到的困难和障碍有:

1、资金短缺

不同于在国内相对较上的市场 ,企业一旦打算要进入国际市场 ,将会需要投入更多的费

用用于市场调研和市场开拓 ,这对于既没有太多的国际市场经验又没有形成雄厚的资金积

累的中小企业来说无疑雪上加霜 ,也正是这一困难使许多中小企业对跨国经营望而却步。

2、国际营销经验不足

目前的国际市场大多为大型和超大型跨国集团所垄断 ,他们凭借着生产上和营销上的

规模效应 ,使中小企业望尘莫及。中小企业在国内市场都随时面临着严峻的挑战 ,而对于在

社会、经济环境和文化背景竭然不同的国际市场从事营销活动其艰难程度更是可想而知。

3、经营管理水平较低和文化适应能力较差

企业进行跨国经营 ,对其管理的要求会比仅在国内经营时更为复杂:要求经营者具有较

高的正规教育和更好的外语驾驭能力 ;还要求能够很好地对进入国的文化及时适应和进行

文化渗透 ;要求经营者必须具备更为广搏的文化背景知识和善于沟通的能力。这一切对于人

员素质不高、经营和管理经验不十分丰富的中小企业来说是较难逾越的障碍。

三、中小企业进行跨国经营可供选择的策略

中小企业进行跨国经营虽然已是大势所趋 ,但并不是所有的中小企业都能成功地进行

跨国经营。以下策略可供欲进行跨国经营的中小企业参考。

1、加强和大型跨国企业紧密的联系

根据“关键企业带动论”的观点 ,任何企业都只有在一定的社会关系中才能生存 ,一个行

业就是一个社会关系网。任何行业中都有“枢纽”企业和“卫星”企业之分 ,并由此形成紧密的

关系网。这种“特定资产”和相互信赖花钱是买不到的。把这种网络关系扩展到国际市场上 ,

就会发现 ,许多中小企业的跨国经营就是在其行业中的核心企业跨国之后开始的。因为这些

“卫星”企业已经与其“枢纽”企业之间建立了固定的供货关系 ,双方都已在这一供销体系中

投入了大量的物力和人力 ,保持这种原有关系比在一个陌生的国家里重新发展新关系要方

便经济得多。因此 ,核心企业跨国经营后 ,往往愿意把其在国内的供货关系带到国外。对“卫

星”企业来说 ,跟随核心企业打出去 ,则既保证了它在国外的市场 ,又免除了独立开发海外市

场的投资和相应的风险
[6 ]
。 瑞士的罗技电子集团 ,创立十多年 ,始终把与大企业配套作为企

业发展、走向国际市场的途径。 它为了给 IBM、 Compaq等大型电脑制造集团配套生产鼠标

在全球范围内选择了三大生产基地 ,研制开发出几百种不同型号的鼠标 ,以满足大公司的不

同需要 ,成为这些大公司在国际竞争中不可缺少的伙伴 ,自身的国际化也得到了迅速发展。

同时 ,很多大型跨国公司也日益青睐中小企业。 据美国有关市场咨询公司的调查 ,在美

国 , 1991年～ 1997年 ,最大的 500家公司拥有的中小企业合作伙伴达 250万家 ,其中约 1 /4

有国外。而在此前的十年 ,上述 500家公司拥有的中小企业合作伙伴数量为 91. 5万家 ,其中

1 /6在海外。
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2、争取大型跨国公司的投资

近年来 , ,越来越多的大型跨国公司对与中小企业的合作发生了浓厚的兴趣 ,他们更愿

意把中小企业作为自己的投资对象。据调查 , 1991年～ 1997年 ,美国 500家跨国公司对中小

企业进行的各项投资年均增长 12. 5% ,而此前 10年的增幅仅为 5. 5%。 美国波音和麦道两

家跨国公司联手后 ,将重要零部件的外包数量增加了 30% ,与此同时 ,对承接外包业务的中

小企业在科技开发上予以资助 ,仅 1998年 1月至 6月此项支出就达 1. 75亿美元 ,其中 40%

为无偿资助 , 60%以上以委托开发方式低息贷款。对某些风险较大的项目 ,以入股方式将资

金投入 ,共担风险 ,共享成果。 1997年 ,美国近 40%的风险资金投入雇员不足 500人的企

业 [3 ]。

大型跨国公司的这一战略性转变对自身资金不足的中小企业来说不能不说是一次难逢

的机遇 ,广大中小企业应该及时抓住这种机遇 ,乘势进入国际市场。

3、运用补缺战略进入有选择的国际目标市场

随着社会经济的发展和消费水平的提高 ,市场细分化已是大势所趋。市场越细分 ,由一

个大公司来控制整个市场的可能性就越小 ,这就等于给中小企业了可乘的机会。因此中小企

业应把其有限的资源与能力集中在某个细分市场上 ,努力把这一细分市场的生意做精做透。

中小企业在国际化营销中必须有明确的策略 ,千万不可被国际市场上五彩缤纷的机会所迷

惑 ,风闻什么产品畅销就一拥而上 ,眼见那种方式有效就纷纷模仿 ,而应该进行充分的市场

调研和预测 ,力争进入那些为大企业看不上眼却又存在着潜在市场机会的目标市场 ,紧紧抓

住这一细分市场实行专业化营销。德国的数百家小巨人企业正是按照该原则进行跨国经营

的。 “如果你是中小企业 ,你要进攻的阵地必须是狭窄地。你最好将你的业务对准某个细分

市场。如果你是集中目标的话 ,你就必须为你的专门化在全世界寻找客户以补偿你研究与开

发的投资和达到规模效率。”
[5 ]
某位高级经理的上述总结正是这一策略的精确概括。

4、努力提高从业人员文化素质和经营管理水平

跨国经营毕竟不同于国内经营 ,其所面临的政治、经济、法律、文化环境都将有所不 同 ,

消费者的购买能力、价值观、偏好等会与本国市场的消费者有很大的不同。市场规则、销售渠

道、商业习惯等甚至存在着很大的差异。与此同时 ,国际市场比国内市场有更大的不确定性。

要适应这一变化必须有适应性的人才作保证 ,因此 ,中小企业应特别注意跨国经营人才的吸

收和培养 ,从正规大专院校吸收 ;对在职人员进行定期培训甚至送往国外培训 ;在社会上通

过公开招聘吸收德才兼备的跨国经营人才 ;还可采取从国外市场当地直接招聘人才:通过这

些方式提高跨国经营中人员队伍的素质 ,提高企业跨国经营的管理和决策水平。
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