
新加坡中华总商会第十届中小型企业大会 
贸易与工业部政务部长李奕贤致词 

2008 年 5 月 15 日 

新加坡中华总商会会长 蔡天宝先生 

各位嘉宾 

早上好！ 

 

1． 能够参与第十届中小型企业大会，我深感荣幸。 

 

2． 今天大会的主题为“突破藩篱求创新 与时并进造辉煌”。其

中，“与时并进”和“创新”这两个词，就引起了我的思考。我想

就这两个概念，和大家分享我的想法。 

 

3． 所谓“与时并进”，我们是指企业了解到市场和竞争时时刻

刻都在改变。企业要保持市场的占有率，留住客户，就要有一套应

对市场、应对竞争的新花招的监视系统。企业从市场监视系统中得



到讯息，才可以分析自己所处的位置，才知道别人跑得多快，自己

该跑多快。或者市场是不是改变了走向，而自己也得调整方向。这

是“知己知彼”的现代翻译。 

 

4． 今天中小企业所处的环境是一个环球化的环境。要时刻地掌

握市场中的千变万化，企业就得不停地学习，企业的员工也得不停

地学习。学习新的知识、新的技能。 

 

5． 标新局向来都有许多协助企业学习的配套。标新局最近推出

的 六 千 万 元 的 “ 企 业 领 袖 培 育 计 划 ” (Business Leaders 

Initiative),就是为了在短期内培育一千名中小企业的高层管理，

和颁发五百份奖学金让更多年轻人在学成之后加入中小企业的行

列，也为中小企业培育接班人。 
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6． 除了人才的培训，中小企业也得特别注意个别部门专业知识

的培训。在和中小企业作长时间的交流之后，标新局也不断地改善

支持中小企业发展内部实力的配套。它们就包括： 

• 品牌发展计划 

• “客户至上”计划 

• 食品安全计划 

• 知识产权发展计划 

• 技术发展援助计划 

• 管理系统发展计划 

 

7． 这些计划，无疑是要让各个行业的中小企业根据自身的发展

条件，有选择性的提升和强化运作能力和效率。  

 

8． 除了学习先进的部门专业管理知识之外，中小企业的另外一

 3



个主要的学习内容应该是市场的走向和需求。因为国内市场小，学

习和掌握国外市场的动向对要开拓国外市场的企业来说就尤其重要

了。 

 

9． 国际企业发展局在协助中小企业走出去，征服国外市场方面

也花了许多心思制定了相关的配套。 

 

10． 通过企发局的网站，企业可以得取： 

• 海外市场的资讯 

• 个别国家市场的走向 

• ３０多个海外办事处的联络点 

• 海内外商家的寻购广告 等 

 

11． 昨天，我也在企发局宣布了一项 2 千万元的新配套。中小企
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业能通过这项“国际化能力提升计划”，得到财政上的资助，以解

决发展品牌、产品设计、知识产权发展、特许经营和授权、融资、

合并和兼购（Ｍ＆Ａ）、设立联营公司等“走出去”的相关技术问

题。这个配套所合盖的内容是广泛的。也说明了要成功的走出去，

中小企业所要做的准备工作是相当多的，不能马虎。 

 

12． 谈了许多有关“先学习，才能与时并进”的相关课题之后，

让我们再回来谈“创新”的问题。 

 

13． 要“创新”就得“弃旧”。旧是指旧的服务内容、旧的产

品、旧的食谱、旧的营运模式、旧的战略、旧的客户等。 

 

14． 要“创新”，我觉得基本条件就是先要有“知识”。我们不

可能无中生有。现时代的创新是建造在一个专门的， 甚至说是独
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有知识领域的基础上。 有知识的基础才能塑造出一个新的产品、

内容或消费方式。 

 

15． 在制造业和高科技含量的行业里，创新很多时候是体现在生

产流程或产品的改进。多数的改进是循进式的，少数却是跨越式

的。后者能带来很大的市场冲击，甚至开创新的消费群和方式。互

联网和手机技术的诞生就是很好的例子。 

 

16． 为了提高整体的科学知识水平，过去 5 年里,新加坡就加强了

的研发活动。科技研究局 2007 年 12 月公布的国家研发调查显示,

新加坡 2006 年的研发费用是 50 亿新元,比 2000 年的 30 亿新元增

加了 67%。 其中,私营领域研发所占的份额从 2000 年的 62%上升到

2006 年的 67%。 总研发费用现在占新加坡 GDP 的 2.39%。调查结

果是令人振奋的,随着未来几年对研发投入的进一步增加,我们有望
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在 2010 年实现研发费用占 GDP 3%的目标。 

 

17． 有这么大的科研投入后,科技局的其中一项重要的工作就是设

法让更多的中小企业把上游的科研成果产品化, 创造新的产品,新

的专利。 

18． 在科技局的“科技运用提升计划”（ＧＥＴ－ＵＰ）下，科

技局属下的科研机构，分派了 170 名研究员到 100 个中小企业从事

科研发展和产品开发的工作。 

 

19． 科技局的另一项计划是“科技商品化计划”。在这个计划

下，科技局筛选了最有市场潜能的科技，制造出初步操作的模型。

有兴趣把这模型产品化的中小企业，可以通过授权的方式从科技局

得到生产权。这也是科技局协助企业创新能力的一项做法。 
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20． 创新的战略和思维，其实不仅限于所谓高科技的行业。许多

服务业，不论在生产流程、客户资料的搜集和分析，和营运模式方

面都能创新。 

 

21． 在服务行业里，创新的一个主要思想，就是如何创造新的市

场、新的客户，从流血的红海洋中脱颖而出，进入蓝海洋里。 

 

22． 蓝海洋的定义是一个利润高、竞争少的市场空间。是一个海

阔天高，任由飞翔的天地。当企业发现自己与一千个同行都在卖同

样的产品时，那这家企业其实已是处身于红海洋的竞争里。在那

里，商家只有通过削价来竞争，结果利润薄弱导致许多企业流血过

多而遭淘汰。 

 

23． 要创造蓝色海洋，企业本身要在营运模式上多动脑筋。国外
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的案例很多。譬如ＡＰＰＬＥ iPod（苹果）已成为世界上最大的

音乐分销商。虽然 iPod 本身是赚钱的，但售卖歌曲的收入更为长

久和可观。接下来，苹果也可能成为最大的电影/电视片分销商。 

 

24． 瑞士制表商就是这种“蓝色海洋战略”的另外一个例子。当

日本大量生产石英表时,瑞士制表商一时不知所措。有人曾预言瑞

士制表业可能从此没落。但是瑞士制表商最终还是大胆的调整其经

营模式和产品战略。他们认识到,若要在“红色海洋”中以成本竞

争,他们必然会落在下风。与其这样,倒不如提升自己在价值链中的

位置,走豪华路线。他们把计时器与珠宝和艺术品结合,并严格控制

产品的数量。物以稀为贵。豪华手表市场已完全被瑞士品牌占据。

一份报告指出一个瑞士表的利润等于四辆日本车的利润。我相信这

不是不可能的。 
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25． 另一个案例是戴尔（Dell）电脑。因为戴尔本身没有店面和

中介，而专心设计它的生产和运输流程，它就不用承受资金被存货

压住的负担。 

 

26． 可喜的是，本地也出现了生意模式有别于人的创新模型。其

中我想提的是 Charles & Keith。这家源于宏茂桥鞋店的小企业，

已经成为一个小型跨国企业。从中国到中东，都有 Charles & 

Keith 的分店。Charles & Keith 本身专注于产品设计和品牌塑

造。把在各地生产的鞋子、衣饰和皮革戴品组装成一系列的时装配

套。通过自营和授权经销的安排，这公司迅速的发展。现在已有

120 个分店遍布于 24 个国家。而 Charles & Keith 也只不过 34 和

32 岁而已！  

 

总结： 
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27． 谈了这么多有关“与时并进”和“创新”的课题，在座的各

位企业代表也会和我感觉一样，就是要做的工作很多。而且这些学

习的工作是不能间断的，是要持之以恒的。 

 

28． 可幸的是，我们的中小企业不用单独作战。因为在新加坡我

们有三个主要优势： 

a. 优越的地理位置，处身于蓬勃发展的中国、东南亚、印度

和中东的市场当中； 

b. 亲商的环境、政府部门积极的支持和一个多元文化的人力

资源中心； 

c. 新加坡的中小企业本身应变能力强，能在市场转变中迅速

回应。 

 

29． 今天的这个大会已举办了十届。从 98 年到 08 年，我们可说
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是经历了一个动荡的十年。尽管有亚洲金融风暴、911、非典和经

济衰退的冲击，我国的经济、我们的中小企业，还是乘风破浪的前

进了。经过这些困难的考验和磨练，我们的企业长得更结实和成熟

了。 

 

30． 我对未来的十年是乐观的，对我们的中小企业是充满信心

的。只要我们同心协力，同舟共济，不间断地学习和创新，互相勉

励，未来十年，我们必能与时并进、再创辉煌。 
 
 


