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周辞美：
穷则思变，敢啃硬骨头

记者 崔凌琳

一家濒临倒闭的街道小厂，是如何
变身为拥有117家企业，总资产、总产
值“双百亿”的跨国集团的？这是一个
有关企业成长、蜕变的故事，却诉说着
新中国发展、壮大的每一步艰辛，每一
次荣光。

周辞美怀揣着“脱贫致富”的最纯
朴的念想，打造出华翔这艘足
以在市场大潮中击风搏浪的
“航空母舰”。他，不仅是华翔
的掌舵者，更是新中国成立70
年来，一路披荆斩棘，从贫穷
走向富裕，从坎坷走向辉煌的
见证者。

周辞美生于上世纪40年代初，经历过抗日战
争、解放战争，面对过反右派、土地改革，参加过农
民合作社，领教过意想不到的艰难困苦。

“那时候的象山西周 （周辞美的出生地） 非常
穷，一天的工资才几角钱，一个月十几块钱。有时刮
台风，水稻就会被淹，农民就什么也没有了……”只
需片刻，70年来的种种便都浮现在周辞美的脑海。
中学毕业后，他曾上山下乡，跟着大伙一起搞农业，
甚至炼钢铁。

1972年，30岁的周辞美想把农民组织起来，办
工厂，用双手改变穷苦的面貌。他说：“我是从苦海
里泡出来的，深知贫穷的含义，也深知脱贫是老百姓
心灵深处的呐喊，穷则思变，要让老百姓富起来，这
是我们发展经济的原动力。”

然而，在十一届三中全会召开之前，关于社会主
义还是资本主义的争论从未停止，一家工厂，“主
义”可以决定它的命运。在那捉摸不定的年代里，周
辞美折腾了很多年，也彷徨了很多年。用周辞美的话
说，“没有改革开放，一切终究等于零。”

周辞美知道，改革开放使他的“梦”不再蹉跎。
十一届三中全会后，拨乱反正，邓小平倡导发展

乡镇企业、发展经济。周辞美果断承包了原先被定义
为资本主义而取缔掉的厂子——宁波邮电器材厂。他
并不以工厂的债务和现状为然，深信“路在自己脚
下，是靠自己走出来的。在我看来，市场经济和计划
经济的差别，就在于市场经济需要自己去奋斗、开拓
市场，把产品做得符合市场的需求，而计划经济是国
家给你安排好的，你什么都不用想”。于是，寻找市
场、找活，成了企业迈入市场经济的第一步。

“创业从来都是艰辛的，那些年，我跑东北、湖
北、江苏、上海，找订单啊，‘白天当老板，晚上睡
地板’说的就是我。”说起奋斗的那些年，周辞美至
今记忆犹新。第一个月，他借钱发工资；第二个
月，他还是借钱发工资；到了第三个月，便开始自
力更生了。他用了5年，让一家资不抵债的企业，
做到了上千万元的年产值。

1988年，华翔电子成立。企业在收音机、录音
机、电视机、复印机等元器件上的业务不断拓展。

企业家的睿智与胸襟

经历过的艰辛，突破后的喜悦，每
一步，都深深地烙在周辞美的内心深
处。他说：“新中国成立70年来，我目睹
了祖国翻天覆地的变化，我骑过自行
车，坐过拖拉机，也坐过劳斯莱斯，我
为这样的转变而自豪，也为我在每一个
转折点不曾萎缩而欣慰……”

关于开放转型，周辞美有着深刻的
理解。他认为，转型最重要的是体制，
消除了体制障碍，培育起一个能吸引人
才、使得其发挥创业精神的环境，这两
方面都落实到位了，中国经济转型有希
望大功告成。

正如他的华翔集团，从一个资金3000
元的乡镇邮电器材厂发展到今天的全球汽
配500强，根本经验就是不断转型。

而能够实现人才、技术、知识、生
产、销售、资金的全面转型的基础，是
企业的体制。从表面看，华翔集团好像
还是一个家族型企业，但实际上，华翔
已经完全是先进的现代企业。

华翔的悠悠岁月是一部传奇。周辞
美，也是一个传奇。

周辞美曾给记者讲了一个故事，有一
次到宁波开会，7:20出发，结果司机开
错了路，9:20还没到。迟到的他在发言
时如实交代，说自己是从家里来的，因为
家在太偏僻的山里，所以迟到了。但是，
就是在那个偏僻的山庄，每到过年的时
候，便会有来自美国、英国、比利时、德
国、意大利等15个国家的客人聚集在那
里开会，就像一个小联合国一样。大家都
觉得新奇，于是他一下子就成了全场的焦
点。故事很简单，却饱含深意，言语间流
露出企业家的睿智与胸襟。

所谓“老骥伏枥，志在千里”，周辞
美正好是马年出生，有着马一样的刚毅
和奔放，不张扬，也不妥协，勇往直
前。有人说，创业成功后应该去享受，
这样心理才平衡。但周辞美认为：“只要
为社会做出了贡献，就是吃再多的苦，
心理也会平衡。”

周辞美说：“我现在什么都满足，
就是事业还不满足。”

一直以来都希望脚踏实地，做点实
实在在的有益于社会、有益于经济发展
的事——这，就是周辞美那一代企业家
中多数人的崇高精神。

创造“陆平奇迹”

收购陆平机器厂是个大手笔，也是周辞美迄今为止最引以为傲的“战绩”。
那是一家隶属于工业部管辖的辽宁铁岭市典型的国营企业，主做部队

用的改装车。企业有员工2000多人，厂房400亩，但建厂45年，年产值
只做到了8000万元……

“众多重组方中，只有我一人，愿意连工厂和2000多个工人一起接
下。”说这话时，周辞美自信而又笃定。事实上，在绝大部分人还在纠结的
时候，周辞美已经开始思考，为何当时500多个华翔员工能拿下上亿元的
年产值；而偌大规模、那么多人手的企业，一年却只能做8000万元？”很
快，他找到了原因，市场不够！

经过长达一年的谈判，2000年5月，周辞美斥资2000万元，正式收购
了陆平机器厂。正如原先所承诺的，工厂的员工全部留下，华翔不派一人
进驻。他告诉记者，他所做的是，破除人浮于事、效益低下的沉疴，把若
干有水平、有责任心、思想灵活的人凑到一起，开设了一个市场部，研究
好政策，开始将这家国营工厂的业务方向转向全国，向海陆空全面挺进。”

仅仅花了半年，周辞美将企业的产值从8000万元做到了1.6亿元；第
二年，做到了3亿元；第三年，4亿元……就这样连续8年，陆平机器厂的
年产值做到了12.5亿元。“就连我自己也没想到会做得这么好。”每当说起
陆平的跳跃式发展，这位年逾古稀的老人眼里总掩饰不住光芒。

上演“蛇吞象”

他又斥资收购了辽宁北方曲轴有限责任公司、江西省工程塑料厂、分
宜驱动桥公司。与改革开放同行的华翔，不但自己在改革的春天里蓬勃发
展，还带动了一大批包括国营工厂在内的企业。这是最值得周辞美津津乐
道的事。他笑着对记者说：“人生有时候很是有趣，人家认为一条很艰难、
走不通的路，我走通了，而且满是惊喜。”

2005年6月，华翔电子成功登陆资本市场，开始从单一的产业资本转
向产业资本、金融资本并重的经营模式。2007年，华翔强势“联姻”中国
一汽集团，华翔在国内的资本运作可谓如鱼得水。

实际上，远不止国内，在周辞美看来，开放的市场应当是世界
的。2006年年底，周辞美以340万英镑收购了连续多年亏损的英国劳
伦斯汽车内饰件公司。虽然遇到了金融风暴，加上经验不足，一度危
难，但终究凭借自己的智慧和实力脱离险境，形成了竞争优势。2010
年 5月底，劳伦斯出资约1500万英镑，将英国捷豹路虎旗下真木制造
中心收入囊中，揽得为捷豹、路虎等欧洲豪华车生产配套真木内饰件
的巨额订单。而后，周辞美又一举拿下了全球第二大豪华车用铝合金
装饰件供应商美国北方刻印，拿下了全球半壁江山的市场份额。周辞
美说：“企业要朝着高端市场发展，需要的时间太过漫长。加速发展并
壮大，或许并购是必经之路……”

回过头看，周辞美仿佛都在做常人看来都不可能做到的事，他的每
一次决策看似都冒着极大的风险，但实则，他告诉记者，每一个决定的
理由都是十分充分的——五分的理智，三分的信念，还有两分，是压抑
了太久而终于在改革开放的春天中获得新生后所必须有的激情和冲动。
而这一切，都恰到好处。
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“梦”不再蹉跎 1
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让华翔转向汽配行业的因素，有偶然，也有必然。
1989年，周辞美得知上海一家航天工业部下属

工厂有项汽车空调壳体研发业务，他深知，这是华翔
新的机遇。然而，对方提出了一个苛刻的要求——研
发费用和风险，需要华翔承担。

“要知道，当时的汽车空调壳体塑料模具生产在
国内还是空白，我们算过，光模具开发就需600多万
元，而那时候，华翔一年的产值也不过千余万元，这
意味着，进军汽车领域前景固然广阔，可一旦研发不
成功，代价也是巨大的。”周辞美的迟疑仅仅只有几
秒钟，很快，他用最笃定的语气表达了“中国人，桑
塔纳都造出来了，空调器更容易造出来，中国的汽车
一定要发展”的决心。对于各种未知，周辞美用一句

“我可以去摸索嘛”，轻描淡写地就带过了。他说：
“我在汽车行业的成功，就是啃硬骨头。人家不敢动

的，我们去动。只有人家不会做、不想做的，我们去
做了才有更多机会。”

1990年，华翔试制成功国内首家汽车空调壳体，
完成创业史上最惊险的一跳，并实现了和上海大众的

“联姻”，从此搭上了汽车国产化进程的最早班车。也
是从那时起，周辞美充分意识到核心竞争力的重要性。

他要求工厂每年都拿出3%到5%的销售收入，
用于新产品的开发。到1994年，华翔已成功开发了
58种汽车空调配件。随着产品走向全国，华翔也走
向了全国。也是在这一年，华翔成立集团公司，产值
破亿元。

当然，除了在产业上革新，在资本运营上同样要
革新。华翔兼并陆平，联姻中兴，入主富奇，合资北
方曲轴以及后来的上市融资，都是在搞资本革新。他
坚信：“一个企业要发展，不改革，不创新不行。”

敢啃硬骨头
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华翔在美国的工厂。


