
面对面 A15
2018年8月10日

GLOBAL NINGBO ENTREPRENEURS全球甬商GLOBAL NINGBO ENTREPRENEURS全球甬商A14
2018年8月10日

面对面
广告

责任编辑 雷军虎 美编 严勇杰 照排 章译文 校对 诸新民

“成功永远都不属于知难而退者”

孔燕波只有高中学历，却担纲着一家专注于研发、生
产专业仪器制造商的掌门大任，并带领其跻身成为中国光
学行业强企之列，凭的是啥？实际上，在业内，高中学历
的孔燕波早已是一个名副其实的科技型企业家。

“一家光学仪器生产企业要在激烈的市场竞争中发展，
离不开技术的支持。”孔燕波深知这一点。为此，她通过不
同途径去浙江大学学习光学工艺，她的第一个工作岗位，
便是技术部。与技术部门、设计人员一起讨论产品的开
发、质量的提高，一起解决客户要求，持续更新产品，不
断扩大市场占有率，是孔燕波最为津津乐道的事情。

华光生产的光学镜片与美国公司配套的镜头部件合作了
10多年，但前几年，因为美国市场竞争激烈，客户为降低成
本改正了设计，把光学玻璃的镜片改为塑料非球面镜片，这让
企业一度犯难。孔燕波就带着技术人员亲自到研究单位去请
教，了解生产设备和模具加工；请来光学设计教授帮忙设计产
品的光学参数；到香港理工大学去加工高精密的塑料非球面模
芯，不惜重金开模具、订设备，亲自指导试制新产品。经过调
试、分析、记录、调整、摸索、改进，最终，顺利交样。

“成功永远都不属于知难而退者。”孔燕波的语气那样
坚定，她坦言，“或许，正是因为我只有高中文化，才会对
技术更加渴望，而又因为我跟着顶尖的人学习技术，才更
了解核心技术对于一家专业仪器制造商的意义之重大。”

2011年，孔燕波管理下的华光被评为国家级高新技术
企业。而这些年，她所带领设计开发的教育显微镜、测量
显微镜等获得了国家实用新型专利；并与浙江大学光仪信
息系合作，开发了高精密数字干涉仪、显微图像测试系
统、高性能显微镜等高科技产品；其合作开发的显微镜图
像采集处理和输出软件系统获得了国家发明专利和宁波市
高新技术产品称号。

孔燕波：
显微镜行业里的“女汉子”
记者 崔凌琳

日本著名企业家，两家
世界500强掌门人稻盛和夫
在 79 岁高龄之时力挽狂
澜，拯救日航的种种，让华
光精密仪器有限公司总经理
孔燕波钦佩之余，总能继而
联想起自己公司的过往将
来。

从将显微镜作为企业主
导产品，到把小型体视显微
镜的产量、品种做到国内市
场份额最大；从无单可接，
到低价订单坚决不接；从迷
茫、探索，到豁然开朗……
孔燕波庆幸，自己经营管理
理念在“某些方面”，也附
合稻盛先生提出的要以“作
为人何为正确”判断基准。

孔燕波所说的“某些方面”，最重要
的，就是方向，正确的方向。

上世纪80年代末，包括上海照相机
厂、江西凤凰照相机厂等在内的国内著名
相机企业面对日本进口相机的冲击纷纷下
马，时任华光照相机厂厂长的孔燕波意识
到，转型迫在眉睫。

可是，不做照相机做什么呢？
一个偶然的机会，一名博闻广识的工

程师一句话，打开了孔燕波的思路，“当
前，中国教学仪器还在用生物显微镜，但
国外已流行起体视显微镜，且这款产品的
国内代工厂，最多三家。”

“华光有光学设备方面的生产基础，
有能力尝试一下。”彼时，孔燕波斗志昂
扬。从日本进口样机，聘请光学行业的工

程师对其进行拆分、设计，很快，照相机
厂开出了第一台体视显微镜样品，孔燕波
兴奋不已。

然而，两个现实的问题摆在孔燕波面
前：一是，在老产品转型新产品要投入，
而企业流动资金缺乏的情况下，新产品量
产，钱从哪里来？二是，作为一家土生土
长的乡镇企业，如何把产品卖到国外？

凭着对未来的期许和信念，她让父亲
抵押了厂里的一辆桑塔纳轿车，筹了10
万元启动资金；而孔燕波则开始奔赴全国
各地寻找产品对口的进出口公司。彼时，
她初为人母，孩子刚一岁多，便踏上了奔
波的“征程”。她说，“正确方向的‘思维
方式’有如黑暗中的一束光，让人迫切地
想朝着光束照射的方向行进。”

“细节上考虑企业的未来有多重要”

大多数企业都喜欢生产品种少、批量大的产品，而不
喜欢批量又小、品种又多的。但孔燕波却尽量满足客户提出
的“高质量”“新品种”“量身定制”要求。

“你知道，细节上考虑企业的未来有多重要吗？这30年，
我深深体会到其中的奥妙。”说这话时，孔燕波的眼神中流露出
一道女企业家独有的细腻和智慧。她始终认为，客户提出苛刻
的要求恰好是企业自我优化、改进，紧紧地跟上市场需求，实
现差异化生产的动力所在。

长期以来，孔燕波只允许公司生产中高端产品，坚决不做
质次价低的低端产品。曾经有供应商提出，“只要价格低一点，
质量差一点没关系”，但被孔燕波婉拒。她说，“我们宁可没订
单，也要保证质量，不能因为这样的订单，影响企业花费了几
十年时间在行业中建立的声誉。”

几年前，欧洲一家知名经销商提出定制产品，但要求比国
家标准高得多时，孔燕波却欣然接受了。

用过显微镜的人都知道，使用时两只眼睛所看到的图像要
基本一致。根据国家标准，左右双像差距允许有0.02毫米以内
误差，上下则是0.01毫米。但这名欧洲客户要求左右双像差距
控制在0.01毫米以内，上下0.005毫米以内。此外，国家标准
规定显微镜观察物镜变换时聚焦成像允许在1.2毫米以内偏移，
而这家客商则要求缩小一半。这样的要求对大批量生产的厂家
来说，难度不小。

后期装配过程中，因为产品精度要求高、矫正速度慢、
效率低，甚至有员工抱怨，“客户要求这么高，别接这种单
子”。孔燕波却说：“我们生产产品，最终目的是要满足客户
需求，得到信任，这样企业才有生命力，才能赢得更大的市
场，安于现状又拿什么在今后的竞争中立于不败？”如今，
这家客户成了华光的重要大客户。

企业家的格局，决定了企业长远发展的格局。在德国、
瑞士、美国、日本等客商的各种苛刻要求下，孔燕波不惜代
价改进模具，提高装配精度，看似花费了大量的资金和心
血，但公司的实力却在不知不觉中获得了长足的进步。

“我所追求、强调的质量虽然看起来费时费力，但产品
人无我有，才能有无可匹敌的竞争力，小小细节上的提高，
倘若能看见大未来，何乐而不为？”孔燕波反问。正因如
此，金融危机时，不少同行不堪重负，倒闭歇业，孔燕波的
企业却在径自发展。

“多亏了我身后这强大的‘后援团’”

孔燕波的坚强后盾不光有爱他的先生，还有父母、公
婆、姑嫂、妯娌，他们都让她得以专心专意地应对事业中
一次又一次挑战和考验。这让孔燕波深觉欣慰，更引以为
傲。

“你或许很难想象，我从结婚起，便和公婆，还有叔
嫂、侄子、侄女住在一个屋檐下，却从未有过半点嫌
隙。”孔燕波说。

“参加工作30多年来，为了公司的成长、发展，我将
大量的时间都用在了工作上，特别是孩子小的时候，因为
年轻，我一度疏于对家庭和孩子的照应。这一切，多亏了
我身后这支强大的‘后援团’。”说到这里，“女汉子”的
感性溢于言表。

1994年，孔燕波第一次出国参展，也是第一次离家
长达十几天。“出差回来后，婆婆告诉我：‘孩子好几次问
我，妈妈怎么去了这么多年还不回来呀？’当时儿子才6
岁，他许是觉的我离开了好长时间。婆婆就问他，‘那等
妈妈回来，你还认识她吗？’儿子回答，‘等妈妈回来，她
老了，我也长高了……’”

对孩子的亏欠越多，对公婆、家人的感激也便越发深
刻。每次出差，孔燕波都要买上一大堆礼物，公公、婆
婆、叔叔、嫂嫂、先生、孩子、侄子、侄女，一个都不会
落下；逢年过节，她会为公婆、嫂嫂，还有孩子们备好新
装，邻居都羡慕她们家两妯娌，相互关照，主动承担，从
来不分你我；若有闲暇，她也会为家人精心安排一场旅行
……“我喜欢旅行，更爱用相机为家人记录温暖、和谐的
画面，我也会陪父母、公婆聊聊家常，偶尔也做几道小
菜，不过，我更擅长于‘外联’，那么，家里的柴米油盐
就难免要嫂嫂多费心了。”

“最重要的是正确的方向”

1994年，对孔燕波来说，是最值得
回味的一年。那一年，她接到了一个500
多万元人民币的显微镜订单。

一个500多万元的订单对于当时年产
值不到1000万元的华光而言，是一种诱
惑。孔燕波既高兴又担心，高兴的是，产
品终于得到了客户的认可；担心的是，
6000多台仪器的交付时间不到3个月，以
工厂当时的产能，不知可否胜任，而且，
一次性交货的大批量生产需要垫付大笔资
金。

“我知道，这是莫大的挑战，完成
了，我们的显微镜市场便就此打开，倘若
没有完成，后果不堪设想。”孔燕波说，

“我绝不是一个冒险主义者，但我是一个
乐于接受挑战的人，有机遇不意味着就有
未来，把机遇变成未来的过程是谓成
长。”于是，她带领全体干部员工，详细
安排计划，解决一个个困难、每天按计划
落实进度，忙了两个多月。

“出货那天，四五辆大货车依次在工
厂门前排开，那场面真是前所未有，外贸
公司的验货人员对产品质量表示十分满

意。”孔燕波语气中充满了自豪感。然
而，凡事总是不那么尽如人意，她万万没
有想到，即便顺利装车、发货，也会面临
比赶期交货更为沉重的压力。

原来这个订单是联合国教科文组织支
助给巴西学校的，货款由世界银行直接支
付，且货到付款。世界银行、巴西、货到
付款……一系列闻所未闻的关键词在孔燕
波的脑子里嗡嗡直响。“我请教了宁波的
外贸公司、请教了中国银行宁波市分行、
市外经贸局，所有的人都无法给出确切的
答案，这笔世界银行的付款能按期支付
吗?这货，到底能发吗？全厂职工两个多
月的付出，不少员工、干部主动筹集来垫
上的钱，会不会……”即便是现在，孔燕
波言语间仍能流露出当时无比挣扎的情
绪。然而彼时，当机立断地对企业、对员
工、对客户作出决策是她所面临的无可回
避的问题。为了企业的生存、员工的汗
水，她说自己豁出去了！那一声“发货”，
仿佛是孔燕波事业生涯新的开始……

这笔货款在货到巴西后又辗转三个
月，终于到账，孔燕波的心方才落定。

“有机遇不意味着就有未来”

人物名片
姓名：孔燕波
职务：宁波华光精密仪器有限公司总经理
业余爱好：旅游、摄影、读书
经营格言：诚信对待客户，创新赢得市场

孙燕波与技术人员讨论新产品。
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