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https://www.100test.com/kao_ti2020/159/2021_2022_MBA_E6_A1

_88_E4_BE_8B_EF_c70_159166.htm 目前，电脑市场低迷是一

个全球性的普遍问题。而与此同时，戴尔的市场占有率却迅

速增长，一时间被业界奉为奇迹；在国内市场上与众多企业

紧缩裁员相对的是清华同方超过１００％的高速度增长，特

别是其笔记本电脑业务，一年之间不仅成为该领域中主流产

品的供应商，并且超越了众多竞争对手成为具有市场影响力

的几大厂商之一。比较戴尔与清华同方的成功，我们可以看

到在其背后有着共同的深刻内涵。 当一度是全球ＰＣ行业龙

头的康柏迫于无奈委身他嫁的同时，戴尔依然保持着高速的

增长，是全新的业务模式造就了戴尔。戴尔的模式，给人印

象最为深刻的便是其直销的业务方式，这似乎是戴尔成功的

秘诀，这一方式在国内市场上颇受非议，而在美国，康柏效

法这一模式的失败，似乎令人感到戴尔是一个幸运儿，同时

也使戴尔的模式颇具神秘感。应当说戴尔是伟大的，它的伟

大之处在于其直销背后深刻的思考以及各项子业务流程的密

切配合，这也是清华同方迅速崛起的关键。 从销售产品到挖

掘客户 客户导向如今是一句非常时髦的企业管理词语，但真

正全面的客户导向却是戴尔的精髓。传统业务模式，不论采

取何种形式，企业总不能够摆脱以自我为主的思想束缚，不

论通过何种方式都在销售企业自身的产品，而在戴尔的模式

中，真正值得借鉴的是思维定式的转换将销售过程转变成为

用户信息的收集与反馈过程。 粗略看来，清华同方的渠道销

售与戴尔的直销在业务方式上有本质的区别，但是在客户导



向的业务思考模式下，惟一值得关注的是用户信息与反馈渠

道的广泛与通畅。清华同方笔记本电脑对于渠道选择似乎与

众不同，在它的渠道中，既有清华同方ＰＣ已经建立的广泛

的营销网络，也有类似恒昌的全国性独立连锁专卖体系，甚

至有一些本身并不是传统意义上的ＩＴ渠道，对于清华同方

来说店面似乎是最重要的，清华同方关注的是这些渠道能够

最充分的接触到消费者，因此在短时间内，清华同方笔记本

进入全国建立了数百家店。如果说人员与网络是戴尔接触用

户的开放性节点，店面则是清华同方笔记本的情报站。 把客

户信息变成商机来源：www.examda.com 营销的过程需要负担

物流、资金流与信息流三项重要职能，在所有企业的营销活

动中，这三项任务分别在各自的体系中协调运转，而在销售

过程中，它们又表现出统一性，因此在传统的模式下，渠道

需要同时承担这三项重要的工作。事实上这本身也导致了对

企业业务能力的制约。销售的过程从本质上是一种满足消费

者需求的过程，获取用户的需求信息是实现销售的关键。以

往的渠道由于必须承担物流与资金流的职能，无形中将许多

通畅的信息渠道拒之门外，企业也因此丧失了许多市场机会

。能否减轻渠道仓储、资金占用等一系列负担，将客户的需

求信息尽可能的转化为商机呢？ 恒昌作为一个全国的独立连

锁销售体系，一直致力于为上游厂商和最终用户搭建一个有

良好技术含量的销售及服务平台，在全国范围内形成了连锁

直销体系和配套的技术服务、维修体系，在各地拥有７个独

资子公司和４０家连锁店，并且拥有一定规模的加盟店，这

是清华同方最为看中的。与传统渠道合作方式不同的是，清

华同方借助恒昌在全国的连锁店，自己来做物流，实现直线



销售。清华同方不要求恒昌的各个连锁店囤货，只需保证有

一个安全库存，所谓安全库存，指的是保证有每天可能销售

笔记本电脑数量的存货；然后清华同方每天或者数天给各个

连锁店补货，货源都可以按照连锁店的要求在确定的天数内

送达，以保证销售持续进行。清华同方通过这种方式在确保

信息流通畅的同时，将信息流与物流充分结合，以信息流驱

动物流运转。与此同时，资金流也更为快捷，销售资金可以

及时返回到清华同方，确保一个企业所需的有效现金额度。 

为销售体系轻装减负来源：www.examda.com 在物流、资金流

和信息流中，复杂度与快捷度各不相同，物流与资金流往往

是企业与渠道合作伙伴矛盾的焦点，这类例子不胜枚举。既

然最终的销售是由客户的需求决定的，将物流与资金流剥离

出来，销售体系能够不受困扰，全心全意的获取商机，这也

是戴尔与清华同方模式在业务管理上的过人之处。 物流与资

金流的分离，要求各个作业系统之间充分配合，对企业提出

了很高的要求，其中之一就是产品的质量，如果质量出现问

题，对清华同方而言，将造成大量的反向物流和反向资金流

，将会导致双倍或者多倍的成本。所以，清华同方一方面在

生产中兢兢业业以确保笔记本电脑产品质量，另一方面对这

种物流模式提出服务保证是：产品出现问题，清华同方保证

在３天内解决。 定制生产满足市场需求 作为戴尔与清华同方

成功秘诀的另一项要素，便是提供弹性的定制生产方式。既

要保证满足消费者的需求，又要减轻渠道的物流资金压力，

弹性的定制生产是其业务的基础。戴尔为消费者提供多种配

置的产品选择，而清华同方则是通过三大系列十余种产品规

格的方式为消费者提供选择。无论是戴尔还是清华同方，都



通过这种方法最大限度地提供用户选择的机会，而另一方面

则是通过各自健全的供应链管理方式避免因小批量订单生产

可能造成的成本损失。没有弹性的定制化生产，就不能够支

持渠道的不同订货，也就谈不上满足消费者不同的需求。 很

难令人相信，在笔记本市场上已经获得举足轻重地位的清华

同方，其相关业务人员只有寥寥十数人，而由此带来的更高

效率和更低成本，使得清华同方在一年之内超越了许多笔记

本传统优势企业，恒昌集团销售管理总公司副总经理赵晓飞

介绍，从６月份开始合作的一个月时间里，清华同方笔记本

电脑在恒昌所有连锁店中的销量连续上升，并且势头迅猛，

在国产品牌销量中已经位居第二。 戴尔的成功固然有其在产

品、服务等方面的过人之处，但先进的经营理念与业务模式

是其根本的制胜之道，清华同方在笔记本电脑市场上的崛起

，再一次证明了优秀的企业源自于优秀的营销管理。不论是

戴尔还是清华同方，都力求能够精深准确的把握用户需求，

适应用户的模式，便是企业制胜的模式。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


