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中的破与立 “其实我的性格到现在还是偏内向的”，苗丰强

讲这句话时一脸谦虚状，就像一个大学老师或者一个工程技

术人员，让人无法相信他其实是一个年营业额达到100亿美元

的集团公司的CEO。 但是，在两岸的IT界中，苗丰强和他的

联华神通集团早已是一个另类成功的神话故事了。 谈起这些

成就的取得，还要回到27年前，那时候苗丰强从美国回到台

湾开始创业。随后苗丰强最终带领着自己的企业又走出了狭

小的台湾，成为一家全球性的企业集团。 “在美国和回台湾

后，我一直是在做科技这一行，还好没有兼顾家族企业。现

在家里的游艇及面粉企业都只占集团非常小的一点，还不到3

％。”苗丰强说。 在美国英特尔工作时，他从一个技术人员

转型到做销售工程师。这是一个大转折，也使得他培养了自

己的商业头脑。1976年，苗丰强回到台湾，加入了台湾第一

家计算机公司神通计算机公司，开始了商业冒险的旅程，同

时，他还为自己家中的家族生意工作。苗丰强笑称，他当时

是一个工作狂。 当时在神通，苗丰强是做英特尔的代理，把

英特尔的技术带到台湾，并自己开发微处理器。20世纪80年

代后期，实力已经渐渐雄厚的苗丰强开始自创电脑品牌面向

全球推广MiTAC（神通）品牌的电脑。到1990年代初期，神

达电脑的一些品牌产品已在北欧市场做到了第一位。 但是，

接下来台湾的品牌遇到了国际大品牌的巨大冲击，苗丰强说

：“国外很多品牌太强了。而当时我们的产品无法便宜地大



量生产，因为当时IBM和康柏都准备降价20％，利润越来越

低。但如果我们改革，做出的东西就势必会跟别人差不多，

没有特色，还不如不做。” 当时，神达电脑一年亏损6亿元

，减员过半。这是一个难熬的时期，苗丰强最终决定壮士断

臂放弃做品牌！ “做决定非常难，也经过了很多辩论，但由

于是私营企业，我比较有决定权，所以就决定做通路，现在

看来是没有错的。” 苗丰强说，“当时，大家在不做方面有

一个统一认识，但还没有想到做什么。” 苗丰强做了两个重

大的决定MiTAC品牌从此退出江湖，神达转做代工；同时，

把有限的资金投入到研发和基础建设，扩大海外据点，以及

最重要的发展分销网络。“这也许得益于我在国外的眼光和

经验，认为通路在某种程度上更重要。我也坚持要这样做。

因此，就把一些自己的销售单位全部改成通路，并收购了一

批公司。当时的降价造成一些小企业倒闭，我们正好乘此收

购一些通路网点。追求品牌不见得会成功，而追求企业的持

续成长才是最重要的。”他说。 之后到现在的12年里，苗丰

强就一直在默默地做事，把企业中原来打品牌广告的钱全部

省下来，用于发展销售据点和进行研发，他认为：“其实通

路本身就是品牌。现在通路的门槛已经很高了，而我们已经

有100亿美金的营业额。” 从1992年开始，苗丰强开始在全球

进行通路的扩张。 1992年，苗丰强斥资1200万美元并购了美

商COMPAC公司，并由此整合了新聚思公司，主攻欧美国家

的分销市场；2002年新聚思营业额已经达到了40亿美元，成

为全球第三大电子业通路商。1988年成立的联强国际则主要

进攻亚洲的分销市场，目前联强国际已经是亚太区第一大

的IT分销商，2002年被美国《商业周刊》评为全球信息产



业100强的第四名。神达电脑转做研发和OEM制造。目前，IT

分销收入已经占了联华神通集团总收入的65％。 根据2002年

的《台湾集团企业研究》显示，联华神通集团已经拥有20000

多名员工、102家公司，年营业额超过90亿美元。联华神通集

团在台湾拥有5家上市公司联华实业、联成化科、神达计算机

、联强国际和神基科技。 联华神通集团中，“神华”是他父

亲留给他的家族企业，苗丰强的父亲苗育秀早年在山东经商

，后来迁到台湾，以做面粉加工起家，1955年成立了联华实

业公司，后来延伸到化工行业。而“神通”源于其家族参与

投资的台湾第一家电脑公司神通电脑公司。该公司是英特尔

芯片在台湾的独家销售代理。 苗丰强强调，联华神通集团看

似业务庞杂，其实很有规律，他给记者画了一张图，表明集

团的纵轴是食品、化工行业的上下游关系，而横轴是IT行业

的上下游，纵轴与横轴在制造这一点上交汇。 苗丰强全面掌

管联华神通集团后，采取了他著名的“50：50”的合资策略

，先后与美国GE合资成立了神基科技、与欧洲最大通路

商LEX集团合资成立了联强国际、与英国氧气公司成立了联

华气体、与美国孟山都公司成立了成国化学、以及与亚仕兰

特化学品公司合资成立了联仕电子化学。这就是他引以为傲

的策略结盟战略。 今年9月份，苗丰强的书《棋局双赢苗丰

强的全球化策略》在内地出版，书中大量谈论的就是他的策

略结盟战略。他认为自己不是一个会谈判和砍价的人，所以

双赢、“50：50”的合资策略成为他的主要推进事业的方式

。 “其实，我们的分销业务早就进入中国大陆，而且收入规

模非常大，只是有很多公司，很分散”，苗丰强说。 57岁的

苗丰强又开始新的转型，“目前，我们又开始打品牌。做一



些手机之类不太能OEM的高科技产品，我们认为，这个策略

没有问题，回过头来又做品牌，如PDA、手机等，这些产品

都是功能非常强的、高端的产品，不需要用过去打品牌的方

式，花的推广费用不会很多。” 苗丰强认为，联华神通的营

运模式和供应链非常好，“整个PC相关产品的供应链我们都

做，在这个供应链中的企业，最重要的是让我们的产品周转

速度最快。当然，我们的品牌也各自需要和同业进行竞争。

” 有了整个供应链，苗丰强称，联华神通现在的营运模式

是98％的产品能够在2天内完成，“当然还有一些不满意的地

方，就是怎样在成本与速度之间寻找更好的切合点”。
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