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《绕着地球做生意》

内容概要

从“阵地踞守”做生意，到建立国际品牌价值链
从800万美元业绩营收，到打破5亿美元财富神话
D-LINK全球新兴市场开拓者的生意经
他两天飞一个城市，40天绕地球一圈
十年来，他让友讯的国际业绩成长60倍以上
全球化时代，企业做大做强的实战指南
曹安邦曾是台湾友讯科技的CEO。在创建D-LINK品牌十年的时间里，他每两天就要飞一个城市，到
世界多个国家和地区开拓市场，有时候甚至称得上是冒险。他常去一些不知名的地方，只为那里有潜
在的市场。
凭着过人的才智与辛勤的奔波，他让部门业绩从800万美元增长为5亿美元，增长60倍以上。这个听起
来像是冒险电影里的幻想情节，却是友讯科技最真实的成就，曹安邦创造了这个奇迹。他让世人看到
：在全球化的今天，中国人一样可以绕着地球做生意。
对许多已在海外打品牌的企业，或是有心跨上国际市场的企业来说，将来在国际上打品牌时也都会碰
到类似友讯的情况，遭遇挫折难免。通过本书分享的经验，企业可以在心理上预做准备，同时借鉴友
讯的经验，以避免日后在决策上有判断错误。
——宏碁集团创办人 施振荣
本书以友讯的实际经营管理为例，由市场布局策略、市场开发、渠道、客服、国际化人才管理等章节
为主轴，以产业价值链与业务流程为切入点，并辅以各种实务故事。全书以本土公司的案例说明，比
翻译的管理书更具亲切感，更容易有共鸣。
——联发科技董事长 蔡明介
曹安邦先生在书中，一路娓娓道来其累积20多年的国际市场策略思维哲学、经营视野与经验战略等基
本功，也阐述市场开发、市场经营、渠道管理与客户管理等各项策略的市场实战守则。更提供，从后
方看前方的不同国际市场经营策略，并为国际化人才管理与全球化管理提供务实且明确的经验建议。
——软通动力董事长暨执行官 刘天文
曹安邦先生将其累积20余年的商场经营智慧，归纳分析转化为简单明了的价值链流程，提供了实际且
明确的经营建议。
——世纪互联董事长暨执行官 陈升
曹安邦先生在书中特别以专门篇章讨论企业面对国际不同市场特色、人文情势时的市场开发策略，对
于有志投身国际市场的中国企业而言，将会发挥很大的帮助与警示作用。
——佳杰科技首席执行官 毛向前
我诚挚地将此书推荐给中国已经走向或即将走向国际市场舞台的企业，无论是经营的视野与策略，还
是渠道商与人才管理等各方面，你都可以在书中寻找到最具实战性的第一手经验。
——锐捷网络总裁 刘中东
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精彩短评

1、议论太多，故事太少，作者喜欢总结大道理，却又说不明白
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