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東陽集團副董事長吳永茂，是東陽布局

中國大陸市場最重要的推手。

文／林明靖

走出台南火車站，抬頭便可看到東陽事業集團的

廣告看板。從台南起家，有著濃濃「台灣味」的東

陽，如今是經營據點橫跨台灣、中國大陸、美國、義

大利，全球知名的汽車零組件供應集團。

東陽的產品包括汽車保險桿、儀表盤、引擎蓋、

水箱、冷凝器、車用風扇等， 台灣國產車的塑膠零

件，約有七成以上是由東陽生產，足見其市佔率之

大。難能可貴的是，東陽不斷轉型求精進，持續開發

新模具、發展塗裝技術，不以現有成績而自滿。

不過，如果不是20多年前提早前進中國大陸「卡

位」，布局全球市場，東陽未必能有現在的好成績。

與陸汽車集團合資　拓展中國大陸市場

今年67歲，投身業務工作近40年的東陽集團副

董事長吳永茂，是東陽三兄弟中的二哥，也是東陽布

局中國大陸市場最重要的推手。他直言，台灣車市最

好一年46萬台，扣掉30%進口車，剩下30多萬台，

如果只做台灣市場，「舞台」怎麼會足夠？

1994年，當歐美、日本一級大廠都還在「觀

望」的時候，吳永茂已率領一批東陽「先遣團」前進

中國大陸市場。當時他心想，「現在進場可能早了

點，但若沒儘早卡位，未來就沒機會了」。

如今，東陽靠著靈活的「戰術」調度，在中國

大陸維持17個廠的經營規模，總投資金額約1.4億美

元。其中，僅4個廠是東陽百分之百獨資，其他13個

廠都是與中國大陸前六大汽車集團合資，且幾乎「廠

廠都賺錢」。

吳永茂說，他在中國大陸打滾幾年後，大致摸熟

大陸汽車城的分布位置，東陽便以沿海及長江、黃河

流域為重點發展區塊。

現階段東陽在中國大陸的17個廠區，分別設於

長春、重慶、福州、襄陽、長沙、佛山、南京等地。

今年下半年東陽與第一汽車集團合資的「一汽富維東

陽青島廠」，也將開始建廠，預計年產能30萬台套。

苦7年熬出頭　東陽強攻組車市場
不過，東陽在中國大陸的發展並非一路順遂，初

期也吃了不少苦頭。吳永茂說，汽車零組件行業，不

像電子業有爆發性，光是開發期就要8個月至1年，

從下訂單到交貨又要幾年時間，門檻相當高。如果沒

─專訪東陽集團副董事長吳永茂

謹慎西進逾20載
東陽攻下OEM灘頭堡
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讚美，有點不好意思地笑了笑，隨即又自信說起他的

經營策略。

東陽在中國大陸的各項布局，以彈性的股權分配

策略最為人稱道。吳永茂說，東陽在中國大陸以發展

OEM車廠代工為主，為打入各車廠供應鏈，東陽會

想辦法邀請車廠客戶入股。

其中，東陽原持有「長春一汽富維東陽廠」

51%的過半股權，但為了讓中國大陸在地的一汽富

維有更多主控權「打天下」，吳永茂主動提議要讓出

2%股權，把東陽股權調降到49%，讓一汽富維取得

過半股權「就近管理」。

「有實力、會打仗的，就讓他們站前面；不會打

仗的，就留在後面。這才是經營策略。」幾年過去，

吳永茂仍然肯定自己當時的決定。

他並笑稱，「股權分配是很高的藝術」，如果合

作對象可以拿到更多訂單、談到更好的價錢，轉讓股

權、讓出管理權有什麼問題。他回顧當時的場景：「視

訊會議開不到10分鐘，我就決定要這樣做了。」

吳永茂說，「長春一汽富維東陽廠」從原本一個

廠，到現在準備擴充為4個廠（包括原廠、佛山廠、

今年開始興建的青島廠、明年興建的天津廠），「證

明當時讓出股權的決策是正確的」。

詢問吳永茂，這樣算是讓利或「老二哲學」嗎？

他直說「這不太一樣」，他是看局勢環境決定讓誰主

導，合作就是要雙贏，才能永續。

不過，東陽在拓展中國大陸市場之餘，也沒忘

了台灣的在地布局。吳永茂說，早期東陽是「大陸先

行」，大陸設備比台灣好一些，但近幾年策略改變，台

灣廠打開國外市場後，設備就不斷翻新。「要拓展外

銷，跟國際大廠競爭，必須要有母廠全力支援才行」。

慎選合作對象　確定有5成訂單才投入
聊起在中國大陸的管理模式，吳永茂侃侃而談

說，東陽在大陸的員工人數約有近4千8百人，每個

廠大多只有3位台籍員工，一位領導主管、一位財

務，一位管理技術，其他都是用中國大陸籍的員工。

吳永茂說，早期台灣籍的幹部及員工穩定性夠、

忠誠度高、能力和經驗都不錯，但中國大陸改革開

有穩定訂單，或對市場預測不夠精準、投資錯誤，就

只有賠錢的份。

東陽投資中國大陸初期，連續「苦」了近7年才

熬出頭。吳永茂表示，即使到現在，東陽都還是兢兢

業業在布局中國大陸市場，「畢竟在台灣的競爭對手

只有國內廠商，在中國大陸卻得與全世界一流廠商競

爭」。

吳永茂分析，汽車零組件市場分為新車市場、售

後服務市場兩塊，其中，中國大陸市場較大，以發展

OEM（組車市場）為主。台灣在地則是「車子多、

但市場小」，因此以AM（售後維修市場）為發展主

力，將塑膠件、鈑金件、車燈等「碰撞零件」銷往歐

美、中東、東南亞等國際市場。

大膽布局、謹慎西進，精準掌握市場脈動，是東

陽在中國大陸投資的成功之道。吳永茂笑稱，「可能

我歷史、地理讀得不錯，很早就意識到中國大陸的機

會多，必須盡早布局」。

更重要的是，吳永茂在東陽進入中國大陸市場初

期，就觀察到大陸車市雖然才剛開始發展，但已有上

千家組車廠，隨時有「泡沫化」的危機。當時他預

測，勢必還會有一波波整併潮，如果東陽沒有精準找

對設廠地點、找到好的合作對象，「未來可能跟著完

蛋，馬上被淘汰」。

吳永茂透過其業務敏感度，大量蒐集銷售數據、

市場資料，很早就判定應該與在地大車廠合作「接地

氣」，才能站穩中國大陸市場。此外，東陽及時調整

策略，出脫幾個與大陸自主品牌車廠合資、可能泡沫

化的生產據點，並花了近15年時間，才完成整併及

整體布局。

時至今日，中國大陸汽車業經過三、四階段整

併，果然「瘦身」到以六大汽車集團為主，占大陸總

出車量80%至90%。東陽獨資、與六大汽車集團合

資所設的17個生產據點，也大多「體質健康」。

轉讓股權　讓有實力的夥伴打頭陣

曾有媒體讚譽，東陽在中國大陸的成功，與吳永

茂「對大陸事業精準的投資眼光、敏銳的風險控管、

快速果決的決策能力」有高度關係。吳永茂聽聞這些
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放、與世界接軌後，台灣籍員工

的優勢都沒了。他認為，一方面

台灣籍的員工要自我提升，另一

方面，管理者也要轉換思維，用

人唯才。

吳永茂表示，很多台商還習

慣把「業務」攬在台灣人手上，

但他不斷對台灣籍幹部強調，本

地人接單，一定比較快，「業務

一定要本地化」，讓中國大陸籍

員工放手去做。

少，而是實力不夠，去不了；只剩技術、能力頂尖的廠

商才敢過去。回顧國內的結構問題，他認為，政治因

素影響、產業沒有升級，都是台商西進趨緩的原因。

即使東陽一步步穩定成長，但吳永茂早已意識到

要「分散市場風險」，包括OEM市場過度集中在大

陸、AM市場過度集中在美國，都必須再重新布局。

不過他也提醒，要分散市場就要擴建廠房、投資模

具，這些成本都必須考慮進去。

吳永茂摸了摸頭，有些苦惱地說，企業經營者要

對股東有交代，就得「分紅」，但要維持企業永續經

營，就得砸錢持續投資、更新設備，以保持最高競爭

力。「這兩者是矛盾的。」

吳永茂說，若分越多錢給股東，能投入開發模

具、推動產業升級的經費就越少，也就越不容易永續

經營。因此，怎樣在兩者之間求取平衡，是他現階段

最大的考驗。

採訪這天，吳永茂剛開完東陽的預算會議，初步

決議近年的預算「不減反增」。他告訴員工，他的目

標是營業額保持每年8%到10%成長，利潤每年成長

10%以上，但不必一味為了衝業績，而損傷企業的

獲利能力。

與其盲目追求營業額成長，他反而希望「精選好

客戶，不要濫賣殺價」。只要能夠提高競爭力、賣好

產品即可。

站在公司經營決策的十字路口，吳永茂以其經驗

做了如此定調，期待東陽能夠永續經營，走向下一個

60年。

東陽持續在產品設計、開發及技術上不斷創新，圖為東陽射出廠射出成型區。

至於如何慎選合資的大陸夥伴？吳永茂說，早期

是先占先贏，先設廠後才有機會爭取訂單，所以不會

設太高的合作門檻。如今，東陽在汽車零組件市場有

一席之地，有競爭的本錢，就不必貿然投進風險高的

市場。

因此，東陽現在選擇合資夥伴，都要確定可取得

五成以上的產能訂單、有獲利把握，才會考慮合作。

建議台商　在專業領域內「轉型」

業務出身的吳永茂，早期拎著「多卡皮箱」全球

趴趴走，曾走訪歐美、紐澳、東南亞、中東、日本、

非洲等地，向潛在客戶推銷樣品，為東陽換來不少合

作訂單。數十年過去，吳永茂現在退居幕後做決策，

並笑稱他主要的工作是「經驗輸出」。

談起給台商的建議，吳永茂表示，台商要保有競

爭力，首先，一定要轉型，要積極的專業化。其次，

對市場要有危機感，不要認為自己很厲害。

吳永茂舉例，東陽一開始做塑膠件起家，後來轉

型也做鈑金，水箱、模具、風扇；東陽被揶揄「只會

做保險桿」，後來就開始蓋電鍍廠、塗裝廠，全力發

展新技術，這就是「在專業領域裡面轉型」。

不過，吳永茂提醒，企業是要「轉型」，而不是即

興的「轉行」。如果領導者對經營危機太過焦慮，貿然

帶著公司轉去做非專業的業務，可能很快就會陣亡。

產業持續升級　才可能永續經營

吳永茂並直言，現在去中國大陸投資的人不是變


