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从富二代到创一代

20岁以前，余建强是名副其实的富二代，他的父亲在越南拥有一家生意
兴隆的钢铁进出口公司，生活安稳而富裕；20岁之后，他摘下这顶曾令他衣
食无忧的“帽子”，成为自食其力的创一代。

那是1978年，外部环境的剧变让已在越南扎根的余家被迫辗转迁往遥远
的美国，重谋生计。来到陌生的国度，从小没吃过太多苦的余建强作为长
子，不得不担起家庭顶梁柱的重任，在一无所有中找寻生机。

“刚到的时候就是难民，真的很惨。”余建强经历的是从天上到地下的巨
大落差。然而，这个有着一张典型闽粤人面孔的年轻人没有轻易向命运低
头。“我从来没拿过美国政府一块钱的救济金，到这儿后的第二天就去打工
了。”余建强说，这是至今为止最令他骄傲的一件事。

在工厂打工的最初10年，余建强几乎所有时间都在厂里待着。早上7时到
下午3时半是规定的工作时间，下班之后，他就跑到采购部、工程部、品质部等其
他部门继续帮忙。“没有加班费，也没有人教我，就是看看别人怎么做，然后自己
悄悄学。”余建强笑称，后来自己办工厂的好多经验正是这样偷师学来的。

1988年，渐渐站稳脚跟之后，余建强和弟弟等几个合作伙伴共同创办东

亚电子公司，生产电线电缆。
一家华人创办的新公司要想在那时的美国赢得市场青睐和银行信任，必

须冲破重重关卡。“刚开始非常辛苦。”聊起创业之初的日子，余建强感慨，
自己就是“一个人戴着好几顶帽子”，生产、销售甚至是车夫，什么活儿都
做，每天至少工作18个小时。

余建强还记得，最初公司没钱做原材料的采购，他们只能每天一大早去
美国当地的工厂拿回材料，下午加工，第二天上午再送回去。而为了攻破销
售这个最大的难关，他找到过去打工时认识的客户作为突破口，从一笔笔小
订单做起，细细琢磨他们的需求，渐渐取得他们的信任。

“那时是加倍的辛苦，不是为了赚钱，而是为了赚取机遇。”余建强说。
而机遇最终没有辜负这个努力的年轻人，不到1年，他就收到20多万美元的
订单。此后，余建强创业的脚步越迈越大。

坚守诚信的红线

机遇需要争取，更需把握。在余建强看来，把握机遇没有什么窍门，就
是最为简单的“诚信”二字，这也是在他的生意经中排在最前面的一条。

“我父亲常常告诉我，无论对员工还是对客户，一定要以诚相待。尤其是
做生意，什么价钱做什么事，绝不能偷工减料。”父亲关于诚信的谆谆教诲，
成为留给余建强的最大财富。

每次和客户谈生意，余建强都会把产品的材料费、加工费、利润等账目
介绍得清清楚楚。在他看来，没有什么是不能给客户看的，因为双方本来就
是“利益共享”。相比商场上惯常的低价竞争策略，他更愿以诚服人。

2000年，余建强回到家乡，在福建厦门开设了一家加工工厂，支持美国
公司的生产。当时中国相对低廉的劳动力，让他减少了不少生产成本。然
而，这个实惠，余建强没有独占。“一些产品在中国大陆生产，节省下来的费
用我就告诉客户，和他们按比例分。”作为生意人，余建强当然明白，用美国
市场的价格卖中国制造的产品能赚更多钱。但在他看来，比钱更重要的，是
诚信。“客户如果要的是急货，我就在美国工厂生产；如果要的货不急，我就
在中国工厂生产，并且和他们说清情况。”

这么多年来，余建强一直坚持这样“不占便宜”的经营原则，而他的订单却
越来越多。一些在他的工厂工作过的采购人员去了其他工厂，依然会再来找他
合作代工，因为他们相信，余建强提供的产品，质量和价格都有保证。

如今，余建强的客户名单中，已有不少世界500强企业，他的公司也从最
初起家时的一幢小小平房，发展为现在美国的4家工厂1.2万平方米厂房，业

务拓展到电线电缆、线路板、钣金加工等多个领域，每年总产值达到6000万
美元。甚至，凭借过硬的口碑，余建强还拿下美国军方的多项订单。

而这背后，是余建强始终坚守的诚信红线，20多年来从未改变。

来中国“偷师”

虽然生在越南，但余建强却能说一口流利的中文，还带有明显的闽南口
音。“我从小到大受到的都是中华文化的熏陶，流的是中国人的血。”余建强
至今记得自己23岁那年第一次踏上中国土地的情景。“那是我回福建泉州老家
看望祖父，一到中国我就哭了。”

那时的中国刚刚打开改革开放的大门，贫穷落后是余建强对故乡的第一印
象。然而，这并没有阻止他回家的脚步。开始是每隔三四年回来探望亲人，之
后则是越来越频繁地穿梭于中美之间，因为在中国，他发现了更多的机遇。

相比过去在中国简单的投资设厂，余建强最近两三年用了更多的心思，
在生产自动化和产品多元化等方面下功夫。而让他迈开企业转型步伐的，正
是他在中国的所见所闻。

“我看到在东莞、深圳等城市，过去的劳动密集型企业倒闭之后，政府又
将这里改建为高科技研发中心，让这些城市重新活起来，这让我学到很多。”
于是，余建强向中国优秀的企业学习，在美国的几家工厂引进自动化生产设
备，成为他所在的圣地亚哥地区同类企业中最早启动自动化的先行者。同
时，他还跳出代工的范畴，开始参与产品开发。

“效果很好，不仅减少了人力成本，而且能很好地把握质量，准时交货，
吸引了很多新客户主动找上门来。”余建强说，现在自己一年得来中国八九
趟，每次来他都会在深圳等前沿城市住上一星期。“其实中国的一些工厂比美
国的先进多了，我就是来偷师的。”余建强笑称。

在中国，余建强收获的不只是生产技术和发展理念。最近，他还打算在
越南再建一个工厂，将中国的干电池、路灯等产品在那里组装贴牌，销往越
南及其他东盟国家。而促使他作出这一决定的，是中国近几年来正如火如荼
推动的“一带一路”建设。

“就是因为有了‘一带一路’这个后盾，我才想到去越南。”余建强说，
过去想进入越南市场并不容易。如今，在“一带一路”的大背景下，中国有
过剩产能和优质产品，越南等国家则在城市基础设施兴建中存在大量需求，
这对于像他这样在越南出生长大的华商来说，正是利用优势开拓事业的新机
遇。“这是一次对中国、对越南、对我个人都有利的机会。”谈到即将实现的
多赢，余建强充满兴奋与期待。
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余建强：

用努力和诚信赚得机遇
本报记者 严 瑜

“在美国，越柬寮华人在电子产品加工行业经商的很少，大多是开餐馆、做食品贸易，或是做医生、律师等。”和本报记者聊起工作，余建
强笑称，自己是一个例外。这个在越南出生长大的华二代，最初来到美国时，只是一个避难的难民，而如今，他一手创办的电子产品加工生
产公司已是美国南加州地区同类企业中的翘楚，年产值千万美元，众多世界500强企业甚至美国军方，都是他的客户。

他是美国东亚集团总裁、美国艾利斯最高移民奖获得者、中国政协列席代表。在同胞甚少涉足的领域闯出立足之地，这位在美越
华企业家中的佼佼者，用自己的经历证明，成功没有捷径，唯有依靠努力和诚信，才能赚得宝贵机遇。
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图为美国国会议员参观余建强在美国的工厂图为美国国会议员参观余建强在美国的工厂。。 照片由余坚强本人提供照片由余坚强本人提供

门门老爷老爷：：开启杭州国际博览中心之门开启杭州国际博览中心之门
书写书写民族品牌走向世界的传奇民族品牌走向世界的传奇

金秋 9 月，世界的目光聚焦在中国杭州，2016 年
G20 峰会就在这里举行。4 日下午，G20 峰会的主场馆
——杭州国际博览中心打开大门，迎来了与会各国和相
关国际组织的领导人，他们群龙聚首，擘画世界经济大
格局。

这扇门，是世界各国政要风云际会之门，举世瞩
目；

这扇门，是中国面向世界互联互通的开放之门，意
义深远；

这扇门，是展示中国综合实力与历史文化之门，意
蕴悠长。

这扇门，为杭州国际博览中心作为承办 G20 主会场
的升级改造工程起到了“画龙点睛”的作用，把泱泱大
中华的气派展现得淋漓尽致。其提供方正是 2014年北京
APEC 会 议 场 馆 门 面 提 供 者 ， 中 国 原 创 的 民 族 品
牌 —— 门老爷。

点睛G20主会场
恢宏“门面”彰显大国风范

G20 是今年中国最重要的主场外交，也是从各个角

度展示中国综合实力和灿烂人文传统的舞台。峰会首次
在中国举办就选址杭州，杭州国际博览中心被确定为
G20主场馆，便立即成为杭州市改建的重点工程。

“门面”是建筑的“脸面”，也是建筑艺术的“点睛
之笔”，对提升建筑品质和价值的效果最直接、最明显。

在主入口门面的设计上，门老爷本着“仰望大国风
范、彰显国门气度”的设计理念，以紫铜为框架，庄
重、稳健；以特制玻璃为主材，通透而富于现代感；以
铜方格玻璃幕墙为背景，端庄、大气；头顶条条柱状雨
棚装饰线，清晰而利落；左右两侧各三对白色的弧形石
柱，展示圆满和谐的意向；再铺上一席红毯，整个大门
就宛如一幅美轮美奂的画面。各国领导人步入主会场，
仿佛行走于画中，大中华的风范、门面建筑艺术的魅力
逼人而来。

展现“门面”的雄伟，非“高大”无以直观。杭州
国际博览中心改建设计之初，就根据门与墙体、大堂的
高度比例，以及领导人进入主会场的仪仗需求，将门体
高度由原来的 3.4 米加高到 5 米，通行宽度增加到 15 米，
并以“双层‘特制重型平滑门+超高移轴平衡门’组合”
的方案加以实施，通过采用多项门老爷的专利技术，不
仅解决了超高、超重带来的一系列问题，还可轻松实现

自动开启“行云流水”，手动开启“稳如泰山”，手动、
自动随意选择，做到了门面与建筑和谐统一，改建后的
杭州国际博览中心，甫一亮相，就惊艳了世界。

厚积薄发
成长为“地标建筑”的“门面”必选
在建筑业内，门老爷是一个异军突起的传奇，一夜

之间，各“地标建筑”纷纷选择门老爷作为主入口门面
建筑艺术的独家提供方，而且越是品质追求高、越是难
度系数高、越是科技含量高、越是艺术效果要求高的建
筑，越成为门老爷精彩呈现的舞台。

北京雁栖湖国际会都——2014 年 APEC 会议的举办
地，是中国规格最高的世界顶级综合性会都，核心岛67.8
万平方米，包括会议中心、会展中心、雁栖酒店、12座
总统别墅，所有的门面都是门老爷的作品。针对每座建
筑的特殊功能需求和不同风格，实施专属的门面整体解
决方案，门老爷开创了为一个建筑群提供门面整体解决
方案的先例。

深圳平安国际金融中心——位于深圳中心区CBD，高
600米，是深圳市已建和在建的最高楼宇，是跻身世界500
强的“中国平安”总部大楼，也是深圳金融业发展和城市
建设新的里程碑。从一楼到顶楼，所有外装门面全部由门
老爷提供，门老爷将为这座新的摩天大楼增添异彩。

迄今，门老爷还塑造了中国园林博物馆——世界园
林的典范、中国园林的标本，北京望海楼——什刹海边

上的古典风格别墅区，深圳证券交易所营运中心——中
国大陆两大证券交易所之一，深圳机场 T3 航站楼——
被誉为“世界最美机场”，SCC 中洲控股中心——300.8
米，湾区地标，南山区第一高楼等一系列代表中国新形
象的标志性建筑门面，门老爷品牌已成为高端建筑的重
要标志之一。

民族品牌
阔步走在引领世界“门面”建筑的大路上

门老爷，中国原创的民族品牌，从成立之初确立了
“国际一流品牌、全球顶尖品质、百年长青基业”的战
略目标。从建筑出现的那一天开始，门就伴随着它一路
走来。门，不仅仅是单纯作为出入口使用的“物质之
门”，同时也是充满人文精神的“文化之门”。门面，蕴
含着中华文化社会心理的深层意象。

20 世纪后，现代主义建筑风格兴起，众多现代建
筑的门在现实的产业模式下，逐渐淡化了艺术性和美
学价值，甚至埋下了一些安全隐患。这是历史的机遇
与挑战，门老爷当仁不让、挺立潮头，主动肩负起

“门面革命”的使命，创造性地提出“门面建筑艺术”
的核心理念，以“门面整体解决方案”重塑全新的产
业模式。

七年纯投入，默默耕耘，沉淀了自主核心技术、
自主研发能力、自主知识产权。全国建筑设计大师黄
兴元在一次交流会上说过，“门老爷正在走的，是一条

创造百年老店的品牌之路，
无论宏观经济处于低谷或是
高峰，都不受影响，不图一
时的经济利益，自己跟自己
死磕，把工匠精神发挥到极
致”。的确，门老爷始终不
忘 初 心 ， 目 标 始 终 只 有 一
个：“门老爷民族品牌走向
世界”！

伴随着 APEC 峰会、G20
峰会的举行，门老爷已在世
界 政 要 面 前 大 放 异 彩 ， 以
G20 杭州峰会为新起点，风
华正茂的门老爷民族品牌，
正 阔 步 走 在 引 领 世 界 “ 门
面”建筑艺术的大路上！


