應變之道－走出企業 「通路」

世界在變、環境在變、台灣也在順應整個產業結構的改變，從原本的第二級產業（工業、製造業等）走向第三級產業（服務業、旅遊、電信、金融等），而您是否還是一成不變？亦或是不知如何改變？
在前年（1999年）台灣經歷了近百年以來最大規模的地震，這個事件帶來了不僅是改變，也對經濟造成了不小的影響，就連民生、人心也有相對的衝擊，而國內最大的資訊通路商－－聯強國際，卻在震災之後的十月份創下新台幣三十七億四千萬元的單月營收歷史新高記錄。在同年十二月份，業績持續在穩定中成長，股價更是站上二百元以上的價位，當時該公司總市值達新台幣七百億元以上，而且超越了原來全球規模最大的個人電腦及資訊產品配銷商－－美商Ingram Micro，進而成為全世界市值最高的資訊通路商。
這樣的成就的確令人喝采，但不禁也同時該去思考，聯強如何利用了通路商的經營模式，走出了屬於自己的一片天空，而他們的經驗，亦是值得讓我們好好的學習。
通路商的架構
一般而言，通路商演進的經營模式可劃分為三個階段：
1. 第一代通路業者扮演的角色就有如買、賣雙方之間的仲介者，或者就自行進貨並且銷售，但營運規模不大。 

2. 第二代通路業者開始轉變為配銷並代理的模式，配銷商取得製造原廠的的代理權，去負責某一地域業務銷售，有時會有行銷宣傳和銷售做搭配，但配送、維修等工作也就會藉由協力廠商來代勞。 

3. 第三代通路業者，發展至今已演變成為消費端與生產端間的服務，包括從一開始的銷售及至配送甚至維修稱之。 

所以聯強透過安際資訊幫其建構起一萬多家的經銷商資訊系統－聯強ｅ城市，在具備了這樣的經銷商通路之後，就可藉由銷售、配送到維修完全由聯強做了完整性的服務。
通路結合物流
而且聯強是在全球的資訊通路商裡，第一家自行發展出物流配送的公司，但在發展之初，業務量不大且加上自行配送的物流成本幾乎是委外的三倍之多，自然這樣的做法也遭來眾所質疑的目光。可是從1991開始，聯強就開始建立起專屬的物流車隊，憑著電腦系統與各倉儲管理及接單等系統做結合，使得聯強能夠做到在台北總公司的接單中心一接到客戶的訂單之後在三十分鍾之內，利用物流車隊開始展開配送，並且已逐漸的延伸至台灣的每一處，但也因為具有如此強大的物流管理的能力，竟有非科技產業領域者誤以為聯強為物流業者。
但物流，其實所指的是倉儲及配送兩者的結合，所以要將物流做的出色則須要將倉儲與配送之間做密切的配合，而配送路線的妥善規劃及倉儲內部的作業效率則是很重要的一部分，況且在聯強的體係中，電腦系統已做了盡善的規劃，整個運作更是讓外界所為稱道。
然而通路商價值的突顯是在於同質或差異並不大的產品中，誰掌握了最廣大且最有效率的通路，自然機會就愈高也愈多，但聯強不啻是如此，更將客戶服務也一併與其經營模式做結合，「今晚送修，後天取件」與「大哥大３０分鐘完修」、「門市沒陳列的產品也能立即詢價購買」、「大哥大的二年保固」等，皆是在其所廣為人知的維修服務中，所以也因為有這樣的相互配合讓其服務臻至更完美。
