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民转军——金融危机下民营企业经营突围的最佳
选择 

潘理华（95357部队组织科） 

由美国华尔街金融机构制造的次贷危机，终于演变成了全球性的金融危

机，导致经济下滑、消费萎缩。受此影响，我国实体经济增速明显放缓，部

分地区企业经营出现了严重困难。特别是民营企业，由于受困于规模小、门

槛低、利润薄、融资难、资金缺等问题，导致经营更是困难重重、雪上加

霜，有的经营甚至不能为继。据官方统计，上半年我国约有7万多家中小企业

倒闭，而随着金融危机的逐步蔓延，将会有更多的企业走上倒闭这条不归

路。面对出口市场急剧减少、国内消费严重不振的内忧外患，民营企业经营

何去何从，继续向外拓展，还是向内“突破”，已到了生死攸关的关键时

刻。 

虽说实体经济举步维艰，所有企业日子都很难过，但相比国资控股企

业，民营企业的经营却更是艰难。但如果放眼开去，经营也并非无路可走。

国内市场，除了民用领域外，军事领域其实也是很大的一个消费市场。特别

是在中国军费预算连续多年以两位数增长、军队信息化建设如火如荼、部队

转型建设加速推进的重要时期，军品装备采购经额逐年提升。特别是，军品

采购所具有三个优势，即采购数量大、经费巨，价格较高、利润可观，结算

快捷、不占用资金，对现金流量不是很充足的民营企业来说，简直就是令人

垂涎的“黄金市场”。据统计，上世纪90年代初以来，中国军费一直维持着

两位数的增长，而其中信息化改造将占据相当大的一部分。按照总后勤部部

长廖锡龙上将所说，即“保障我军信息化建设的推进”。与此同时，国家也

对民转军工作相继颁布了一系列指导性文件，总装备部已陆续颁布实施了

《装备条例》、《装备采购条例》、《武器装备管理条例》，军民融合的政

策环境已逐渐明朗，这无疑给民用企业进入军品市场带来了一个契机，又为

民企大量进入军工行业扫清了障碍。特别是军委系列领导同志的众多讲话，

比如，前军委主席江泽民同志就多次说过，“寓军于民，是把这两项战略性

任务有机统一起来的重要举措”、“动员民用工业能力参加军品生产”、

“要打破军工行业的界限，不搞自我封闭”、“要利用国家工业基础，不搞

自成体系”等，这些讲话都为民转军工作指明了方向。而从国际趋势来看，

寓军于民也已成为一种潮流，据资料显示，一方面，民用企业大举进军军工

行业，并获取可观利润，比如，作为全球最大民用飞机制造商之一的美国波

音公司，防务收入已占总收入的58.1%，而这个比例在美国民企中还算偏低。

另一方面，大量军工企业缩减军工产品订单，比如，2004年全球军工百强

中，上榜的日本企业三菱重工(19位)、川崎重工(40位)、三菱电机(48位)、

NEC(56位)、东芝(91位)、小松制作所(100位)，都是以民品为主，例如三菱

重工防务收入比例仅为9.9%。一涨一跌，一进一出，孕育着极大商机。 

面对这块日益增大的“蛋糕”，想分杯羹的企业不在少数，个别准备充
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分、起步较早的“鸟儿”已然吃到了“虫子”。据报道，联想集国从2001年

开始，已经在军队基础信息化上做出了不错的成绩，比如军队办公自动化、

基础作战指导等方面，都已经在军队中扎根，其每年在军购市场的营业额都

要过亿。虽然在联想的整体营收中，这个数字并不显眼，但接近40%的市场增

长速度，让联想对军需市场的前景充满乐观。同时，为了满足军队在技术方

面高、精、尖的特殊要求，从技术发展和产品设计上掌握竞争优势，2004年

联想又成立了联想研究院成都分院，致力于用于军事、航天、野外作业等军

事领域的高可靠数字设备的研究和开发。为更好地推动市场，联想还和清华

紫光、上海博达、华为等20多家国内知名IT企业联合组建了“科技拥军联

盟”，希望通过科技拥军系列活动中企业的配合“作战”，增加军队和企业

之间的了解，树立有实力的IT企业在部队的品牌形象，并最终成规模开发军

需市场。而作为唯一一家向军队提供装甲车辆的民营企业—陕西专用汽车

厂，也早已凭自己敏锐的视野和创新的技术，在军用装甲车辆的制造上与国

内老牌军工企业平起平坐，而且还成功将产品销售给联合国维和部队，利润

相当诱人。 

但是，还是不能高兴过早。军用品的采购，有一套相当严格的准入标

准。它要求提供的产品必须具备质量可靠、安全稳定、服务周到、使用寿命

长等民用品所不要求的苛刻特性。因此，打铁还需自身先硬。从国外经验来

看，外军的大部分通用装备如通讯、网络、防护装备、工程器械等，采购自

民企。再看我军，在通信、网络、智能控制、生物工程、光电一体化等领

域，军工企业，无论在性能，还是在质量上，大都比不过民营企业。因此，

这就为进军国防领域采购创造了一个良好的信息导向。 

仅仅具备上面的条件，缺乏有效的信息发布、采集和分析系统，也还是

难得得到军方的青睐。毕竟，军用品的采购，由于行业特性、保密要求、领

域狭小等因素，不可能大范围地招标采购，信息往往为那些具有军方人脉的

企业所掌握与分发，受利益驱动的影响，结果往往只有部分企业能参与到军

品采购利润分享的行列之中。对大都数民企来说，由于这些都是其“软

肋”，因而在采购活动中不是被拒之门外，就是慢了半拍，错失了推销产

品、扩大销路的大好良机。 

然而，我们欣喜地看到，由于社会分工的不断细化和民转军工作影响范

围的不断扩大，一些视野前瞻的民营企业和人员已经进入了这个以往比较陌

生神秘的行业，有的是直接提供硬件产品，有的是为那些有此需要的双方提

供第三方服务，前者比如有联想、方正、华为、中兴等国内IT、通讯的骨干

民营企业，后者则有搜军网、中国国际军民两用技术博览会等服务性行业。

相信随着工作的不断深入扩展，随着企业经营者视野的不断开阔，民企进军

军工领域之势会越来越多。 

特别是，在当前全球经济危机雏形渐现、企业经营困难、产品积压难销

的特殊时刻，那些创新能力强、科技含量高、经营好的民营企业，应该到军

品采购领域放手一搏。与其困守一隅，不如选择方向突围，而今年的各种统

计数据也表明，创新型民营企业在这次经济危机中所受影响不大，有的销售

额还在扩大。可见，巩固现有销售渠道，扩大潜在销售领域，紧盯军品采购

“大单”，对那些具备这种实力的民营企业来说，经济萧条的寒冬虽说刺

骨，但只会更加强健肌体，更会提供众多机会。否则，面对看不到复苏起色

的萎缩经济，面对不断紧缩的消费市场，面对不断枯竭的资金链条，就会在



徘徊与犹豫之中坐失良机。 

尽管各国不断推出各种利好以刺激消费，但囿于对经济的悲观失望，对

社会保障制度的信心缺失，消费市场的萎缩还将远未见底。中国的民营企业

突围，是否确定了战略方向，看到了新兴的潜在市场？求人不如求己，舍弃

国家如此好的市场不做，而争相出口赚外国人腰包的钞票，已经被市场经济

熏陶日久的老外还是比我们精明不少。与其如此，不如面对国家抛出的巨额

军品采购大单，踏踏实实做企业，认认真真搞创新，老老实实做销售。如

此，将会发现，海滩上的贝壳如此之多。 
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