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有人将苏商比作“优裕一族”，不无道理。和那些

因为自然条件恶劣而被迫出走异乡的晋商、徽商比起

来，苏商幸福得像花儿一样。

历史上，苏商作为中国具有影响力的商帮之一，声

名曾直追徽商、晋商、浙商、潮商等有名商帮。当历史

飘零如叶，苏商往事已渐渐湮没于烟海一般浩淼的故

纸堆中时，新苏商正以另一种方式崛起，以新的姿态融

入中国经济变革的大潮。

今日之江苏，苏商之主力群体——民营企业的数

量已经达到近 60 万家，连续 5 年位居全国第一，注册资

本高达 1 万亿元以上。每年的 GDP 增速超过全国平均

3 个百分点以上，江苏的富庶不容置疑。而苏南的重新

崛起以及创造了 GDP 增长奇迹的“苏州模式”都让全

国其他地区艳羡。

“钢铁沙皇”沈文荣

有一段文字这样描述沙钢集团董事局主席沈文

荣：“在上个世纪全民大炼钢的时代里，在江苏省沙洲

县一间简陋的教室里，一位老师带着一群四五年级的

小学生，将教室内的课桌扔了出去，在课堂上立起了炼

炉，加入到疯狂的炼钢队伍之中。”

“在那群小学生当中，有一名叫沈文荣的孩子，50

年后将自己炼成了中国的钢铁大王，领导着中国最大

的民营钢铁企业——沙钢，他戏剧性地买下了曾为普

鲁士、德意志帝国供应坦克、炮弹和战舰装甲钢板的德

国蒂森克虏伯多特蒙德钢厂，并在国内掀起了钢铁并

购狂潮。”

一个更为具体的故事是：1946 年出生的沈文荣中

专毕业后，成为沙钢前身——江苏省沙洲县锦丰扎花

剥绒厂的一名钳工，其后不断升迁，在钢铁厂正式与母

厂扎花厂分开的 1983 年出任钢铁厂副厂长，次年 7 月

扶正。从此，沈文荣与钢铁结下不解之缘，即便后来官

至张家港市政协主席和张家港市委副书记，沈文荣的

办公室也一直设在沙钢。

1984 年，刚走上领导岗位的沈文荣就作出一个重

大决定：收缩产品线，将当时大企业不屑一顾而小企业

又无法上规模的窗框钢作为主导产品。4 年后，沙钢窗

框钢产品达到 13 万吨，国内市场占有率达到 60%。

1988 年年底，当沙钢积累了 1 亿多元资金时，沈文

荣从英国购买了一条 75 吨超高功率电炉炼钢、连铸、连

轧短流程生产线，生产螺纹钢，这一项目在 1992 年投产

后不久，中国就迎来了基础建设的高潮，3 亿元投资不

到 3 年就全部收回。

2002 年，沙钢又以 2.2 亿元从欧洲最大的钢铁公

司蒂森克虏伯手中买下其子公司霍施钢厂，从此一

跃成为国内一流钢铁企业。 2006 年起，沙钢先后收

购了江苏的淮钢和永钢、河南的永兴钢铁、常州的鑫

瑞特钢，产能达千万吨。2008 年，沙钢集团以 208 亿

美元的营业收入首次跻身美国《财富》全球 500 强企

业排行榜。

沈文荣最令人尊敬也最广为人知的一个习惯是，

每天早上 5 点起床，到车间转一圈。在 6 点 30 分职工开

始陆续进入工厂时，他坐在工厂大门口的石凳上迎候

员工，并当面给车间的班组长布置工作。有时候，他会

拍着新员工的肩膀说：“年轻人，多挑些担子！”“啪啪”

两声，被拍的员工立刻挺直身子，兴奋莫名。每天早上

7 点钟高层领导的例会，他会准时到场。他每天至少工

作 10 个小时，而且不知疲倦。

沈文荣曾说：“一生当中，只能做好一件事。我相

信，我这一生就是搞钢铁的。我不可能再跳出钢铁，来

搞什么高科技。离开钢铁，做其他的，我很可能没有信

心。”而在沙钢附近的一座体育馆前立着一尊铁牛，花岗

岩底座上刻着沈文荣写的一首诗：“毋须扬鞭自奋蹄，一

奔已是千万里。借问奔牛欲何往，过海越洋再称奇。”

商业怪才马嘉樑

“事在人为，人在精神，要干就干第一。”这是被业

界称为“商业怪才”的苏果连锁超市 CEO 马嘉 的创

业信条。

生于 1954 年的马嘉 ，父亲是民族资本家。这样

的家庭出身也许赋予了他此后的从商天赋，但特定的

社会环境也使他的创业之路充满艰辛。马嘉 17 岁参

加工作，职业生涯中曾干过保管员、采购员、车站码头

调运员、物价员、业务员、业务科长、批发部经理、公司

副总经理和总经理。

1996 年，时任江苏省果品公司要职的马嘉 和当时

的公司领导居安思危，在分析了企业和市场变化情况

后，决定走以批发养零售、以零售带批发的发展新路。

南下广东，东进上海，经过反复学习和考察，马嘉

开始了零售连锁经营的尝试。就在 1996 年，马嘉

带领他的同事 4 个月开了 6 家苏果超市，并创造了销售

额 650 万元的好成绩。

此后，苏果超市一路快马加鞭，走上超常规发展

之路，这当然得益于马嘉 对苏果发展的清醒认识：

“连锁超市作为创利水平很低的业态，盈利的关键在

于低成本运作和大规模经营，所以，苏果要先做大再

做强。”

2002 年，急于扩张而又缺乏资金的苏果走到了人

生的十字路口。当时，苏果的最大股东正面临严重亏

损和偿还银行贷款的困境，如果将苏果股份对外出让，

无论是对原大股东还是对苏果来说，都是一条出路。

当年 9 月 9 日，在南京古南都大酒店，香港华润取得了

苏果 39.25%的股份。股本结构的重大变化直接改变了

苏果的性质，马嘉 也完成了一个国有企业总经理到

首席执行官的角色转变。

2004 年，南京进入超市贴身肉搏时代：麦德龙、沃

尔玛、易初莲花、诺玛特、欧尚……短短一年内，外资

大卖场纷纷杀入南京。对此，马嘉 并不惧怕，通过

实施人才战术、制度创新等一系列战略，始终致力于

苏果团队内功的锤炼，最终使得外资卖场先后败走南

京市场。

然而，人们并不清楚，在由马嘉 一手做大的苏果超

市有限公司里，作为 CEO 的他竟没有一分钱股份，这在

中国大型连锁企业中也是极为罕见的。“这才是真正的职

业经理人。”马嘉 很坦然，“尽管我不拥有苏果的股份，但

我深爱着苏果，我会对苏果倾心付出。”

“优裕”的苏商商帮传奇系列之苏商

焦点人物

■ 本报记者 袁 远

2012年 1月底，安徽池州的第一场大雪刚刚褪去，没有被阳光照耀到的树

枝和屋顶上还残留着点点积雪，天空也显得无比洁净。因为鲜有大型工业项

目涉足，原本就依山傍水的古城池州，更有幸获得了生态城市的美名。而这个

昔日文人骚客最爱驻足、吟诵的古城，如今显得颇有些寂寥。它是唯一一个与

安徽百强企业无缘的城市，也是一个被现代化大工业遗忘良久的城市。

在 1 月 30 日正月初八这天，寂寞的古池州突然迎来了一批神秘的客

人。他们匆匆赶来，引得宾客云集，硕大的“中华芯都”半导体产业园匾额

隐现出神秘客人的身份。

王斌，正威半导体有限公司总裁，正是整个“中华芯都”项目的策划者

和创立者。未来 10 年，也许更久，他将如同一个潜心土地的耕者，在这片

方圆 10 平方公里的土地上践行着他做强中国本土半导体产业的宏愿。

光靠民族情结救不了中国半导体产业

其实，在中国的半导体产业中并不缺少立下民族宏愿的企业家。

半导体制造业对国防建设和整个国民经济长远发展举足轻重，而中国

在这一领域仍处于落后状态，对发达国家的技术依赖性很强，“中国集成电

路芯片进口超过石油。”中科院院士、材料学家邹世昌语惊四座。政府出台

了各种政策鼓励集成电路产业的发展，

一时间，“中芯”、“龙芯”、“汉芯”、“方舟”等国产芯片横空出世，从取名

上就显示出众企业的民族豪情。媒体也密切关注着国产芯片的每一步。

上海、北京、深圳，甚至是成都、武汉、苏州这些资本、技术并不雄厚的地方，

都纷纷建起芯片产业基地。

把自己的事业和民族抱负绑定起来容易，而在半导体制造这条高投

入、高风险的钢丝绳上持久走下去却很难。王斌告诉记者，仅仅是半导体

制造环节中的晶圆制造，先期就需要 150 亿元投资，之后，每年还要再追加

原投资额的 20%，这让很多匆忙上马的半导体项目又匆忙落马，也令很多

芯片设计企业因为资金断裂、项目前景不明而黯然退出。2008 年，整个半

导体产业出现负增长，“VC 投资 IC 设计业，不如去投洗脚城”这样的言论，

不再只是笑谈。

而国字头的中芯国际，虽然集政府宠爱于一身，注入巨资，却自成立以

来，持续 6 年亏损，并且由于缺乏核心技术，一直不被业内同行看好。根据

中芯国际公布的去年第四季度财报，当季即巨亏 10 亿元人民币。无论是

坊间相传的高管内讧，还是老调重弹的核心竞争力低下，这令人触目惊心

的数字告诉世人：我们在半导体制造的战壕里输得惨烈！

王斌当然不是这场战役的局外人，“过去的失败太值得我们反思。”

他说。

地方政府雾里看花

我们失败的最核心原因是什么呢？王斌认为，首先，我们在发展这个产业

之初便没有立足本土科技，而是以整个产业链最下游的代工为起点和目标。

例如，中芯国际是全球第三大半导体代工企业。在半导体产业链的各个环节

中，芯片设计利润率最高，达到 60%。而下游的整机制造只有约 6%的利润

率。其次，地方政府对半导体产业的不理解也导致晶圆厂在中国无法发展。

半导体产业周期很长，资金投入巨大，如果政府拿这个行业当短期政绩工程来

抓，难免“看不见希望”。

曾经有地方领导来到王斌的半导体公司参观，映入眼帘的不是宽敞的

厂房，兵马俑一般齐整的设备，以及“重型装备”的流水线产业工人，而是写

字间里散落的数台沾着尘埃的电脑和电脑前“无所事事”的工程师。王斌从

领导的眼神里瞥见了未加掩饰的失望和对半导体公司的深深怀疑。高科技

影响、塑造了我们的生活，甚至颠覆了我们对世界的看法，但你能指望高科

技的生产过程也看起来惊心动魄么？“高科技产业的所有生产要素只有两

个：电脑和人脑。所有的奇迹都发生在这两个‘脑’中，旁人很难‘分享’。我

们这类公司确实没什么‘看象’，用这位领导的话来说，就像个打字复印间。

可是，这里的确是孕育奇迹的摇篮。”王斌言辞中满含苦楚。高科技产业的

从业者从来都是“寂寞高手”，外人看不清，自己也不能说。花上千万美元，

只为买一段“轻飘飘”的程序，手指轻点，一封 Email 便瞬间送达。“如果是政

府出资，他们能不怀疑么？”王斌觉得自己竟然有些能理解这些领导了。

“不仅是地方领导看不懂我们，很多职能部门对我们也是‘雾里看花’。”正

威公司曾经从海外引进一台LTE设备，过海关的时候却要被征收重税。“原本，

高科技设备过海关是完全免税的，然而，海关工作人员只因为在他们的设备列

表中找不到 LTE 的名称，就把设备牵强归类，给我们‘判’下几十万元的重税。

在中国从事高科技研发，有时真会有南橘北枳的感觉。”王斌直言自己的苦闷。

王斌甚至在公司成立了政府事业部，专司和政府部门的沟通。通过持续不

断的沟通和“教育”，王斌希望政府相关部门能加深对半导体行业的了解，并在产

业政策和税收等方面给予半导体产业更多的关注。

建立产业战略联盟至关重要

如此多的国内半导体公司以“自由落体”般的速度下滑，甚至倒闭，王

斌却携带着自有资金数亿元，又“杀”进这片血色战场，这让人不由地替这

位造芯勇士悬起一颗心来。

欧美发达国家为了保护自己的利益，对中国的芯片制造业设置了重

重障碍，也在出口中国的芯片上加足利润，每年赚取中国几十亿美元。

在海外旅居，冷眼看尽国人因为技术落后受制于人，于是，振兴本民族高

科技产业几乎成了王斌的本能思维。更何况，中国还是全球最大的集成

电路市场。

芯片产业亟待发展，这是共识，但如何发展，却要讲究策略。在中国现

阶段高科技人才匮乏，产业政策、基础设施和供应链都不成熟，技术和国外

差两代的现实下，单纯靠强调民族情结来吸引政府出资、采购、保护，都不

是一个可以长期维系的战略。

“既然技术是我们的短板，何不先把技术放一放，不从尖端科技入手，

而是首先与安徽的面板显示、汽车制造、家电、装备、高速公路等行业优势

企业构建战略同盟，我们为他们定制芯片，解决其核心技术问题；其次，让

他们分享芯片制造的高额利润，进而锁定他们的市场需求。”一个高明的棋

手，第一步棋落在哪儿往往事关全局。

尽管在全国经济版图中处于中游地位，安徽却拥有一个巨大的芯片消

费市场：家电、装备、汽车，这些产业每年对芯片的需求量十分庞大。况且，

安徽还是全国最大的白色家电生产基地。在经济相对落后的安徽池州建

立“中华芯都”，王斌正是看中了安徽广阔的芯片市场。

潜规则和血腥竞争使得优秀高科技公司很难利用本地市场完成原始

积累。更何况，中国市场还受到本地全球化市场和本土垄断市场挤压。如

果不能获得高额回报，高投入、高风险的高科技产业很难形成良性循环。

于是，王斌以中国业已形成的全球第一大芯片消费市场为依托，“先市场，

后建厂”，抢先过了市场这一关。

之后的这步棋是王斌最为得意的商业模式的创新，即以资本为纽带，

联合半导体生产的上下游企业，打造半导体生产的全产业链。

“苹果教父”乔布斯便是商业模式创新的典范，也是王斌内心最为认同的高科

技企业家。在王斌看来，“苹果”绝对不是一件单纯的产品，而是高科技产品与无

处不在的服务的结合体。这种结合便诞生了一个全新的商业模式。而区别于台

湾半导体佼佼者联发科与台积电的创富秘方——把半导体生产的某一个环节做

到极致，正威要成为中国历史上第一个半导体全产业链的打造者。

自建、控股、参股、收购……正威在芯片行业刮起了收购旋风。据王斌透

露，正威半导体在全球范围内对一些行业著名企业实行战略并购，目前已与台

湾一家8英寸晶圆生产企业达成收购协议，对另一家12英寸晶圆厂的收购计划

也已在进行中。正威也因此骄傲地创下陆资投资台湾半导体企业的历史第一。

而在12英寸晶圆生产线建设方面，正威与联电、茂德、力晶等半导体厂商，

按照正威出资（或部分出资）建厂、对方提供技术和管理的合作模式展开合作。

半导体是一个国际性行业，在国际范围内寻求合作，把小的自己绑在

大的国际企业战车上，利用跨国企业的技术、人才优势逐渐建立自己的优

势，才能真正壮大起来。

这是一场沉默者的长跑

■ 本报记者 范丽敏


