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利普贝奈克出现在上海媒体面前时，这个出生于澳大利亚、

在澳大利亚完成全部学业的IT精英公司的高管对中国市场的

熟悉程度令人侧目。 转贴于 学生大求职站

http://job.studa.com 这个高大帅气的澳大利亚人怕翻译没有完

全理解自己的意思，不时与新上任的SAS大中华地区总经理龚

仲宝低语，确定无误后再和媒体记者沟通。 在“世界十大独

立软件开发商之一”的定语之前，人们往往还会加上“全球

第一大私营软件供应商”来补充说明SAS公司的特征。SAS进

入中国已经有10多年的历史，但是如何在中国谋求更大的发

展，成为SAS下一个十年的重要计划。菲利普贝奈克对SAS在

中国的第二个十年充满信心。 渠道不是唯一 作为一家软件公

司，SAS在过去的一年中取得了不错的成绩，在菲利普贝奈克

进行演示的幻灯片中出现这样的内容，“连续28年的收益利

润的增长。”支撑这个数字的背后是SAS对创新的关注，这些

年SAS对研发的投资占收入的26％。这个比例在软件厂商中极

为罕见。正是在研发领域的高投入，使得SAS公司的年度收入

连续保持两位数的增长，并确立了SAS系统在数据仓库和决策

支持软件领域全球第一的位置。 软件公司更多的是卖产品，

因此销售渠道经常是不少软件公司关注的要点，但是SAS不同

，市场出身的菲利普贝奈克眯着眼睛笑了笑，表示SAS公司的

渠道不是一般的渠道，“由于我们要做这些应用或者说这种

高端的能力分析意识形态的应用，所以我们的渠道应该不是



一般的那种。我们对那些分销商来帮我们卖软件不是很感兴

趣，这一点对我们不是太重要。但是如果能在地方上、在一

个国家和国际上面有合作伙伴的话是真正能给我们带来价值

的。” 从很早以前SAS就建立起了一个策略直接进入市场，

不通过第三方也不通过其他的渠道，而是直接投资。 说到这

里，他停顿了一下，“今天我认为像宝钢、通用、交行这样

比较成熟的又有进取性的公司来说他们也是希望直接合作，

直接得到服务。这不仅是一个软件层面的问题，而是在知识

层面、能力层面上他们希望确保能得到最好的服务。” 他认

为中国的BI（商业智能)还是集中在比较基础的上面，比如说

报告、数据库这种的报告。“这些都是最基础的”，因此，

在他看来，关于整个长远的经营方式不是单纯地给某个客户

一个解决方案。 “更重要的是我们要和金融、电信、制造业

、还有政府部门达成全面的合作意向。这远比为某一客户提

供解决方案要更有意义。我们希望合作伙伴是像毕博以及其

他各种各样的咨询公司，能帮助我们、确保我们的软件是成

功的，当然我们还想和中国地方上的一些大的系统集成商合

作。”菲利普贝奈克很懂得该如何从宏观上进行市场拓展。 

“今天的天气也非常好，我们选择了一个非常好的位子可以

俯看黄浦江，我们也希望从这里能够看到整个中国内地的市

场。”菲利普贝奈克意气风发，用力挥着手，表示他对中国

市场的决心和信心。 虽然来内地的次数不多，但他却能感受

到中国经济发展的加速度。菲利普贝奈克认为，随着中国企

业市场化与全球化进程的加快，随着大量生产系统与海量企

业数据的就绪，如何将数据转化为企业决策的智能将是中国

企业面临的巨大挑战。“SAS公司愿意借助全球40000多个商



务智能项目的丰富经验和27年的行业知识，给中国用户带来

领先的智能解决方案，帮助中国用户实现企业智能化。” 最

大的竞争对手是自己 SAS公司早在1990年已在中国设立分支

机构，1997年成立了大中国区，1999年相继设立了独资公司

赛仕软件（上海)有限公司和北京办事处。过去十多年来

，SAS公司在中国市场前行的步伐非常谨慎小心，中国内地的

员工人数一直没有超过100个人。当然，稳扎稳打是这家全球

最大的私人软件公司一贯的作风。 在2000年的时候，SAS把

中国市场作为今后5年内发展的一个重要目标。第二个是5年

内把中国作为亚洲最大的市场。 转贴于 学生大求职站

http://job.studa.com 在谈到第一个目标时，菲利普贝奈克耸了

耸肩，很委婉地说道：“我不能说今天已经达到了这个目标

，我们还有很多的事情要做。在过去的4年里面，我们公司面

临着巨大的挑战。而这些挑战也带来了越来越多的挑战。我

们会持续对基础设施和对人力设施进行投入。” 据悉，SAS

公司打算在未来一到两年内把中国员工人数增加一倍甚至两

倍。目前，在大中华区，SAS有6家办事处和310名员工，“接

下来几年，这些数字肯定会发生比较大的变化。不管是在人

员上、资金上还是市场活动上，SAS都会使其达到一个新的高

度。在SAS的下一个十年，SAS在中国 市场会有一个翻天覆地

的变化。”菲利普贝奈克很有信心地冲着东方早报记者笑笑

。 在问到SAS在中国市场上最大的竞争对手时，菲利普贝奈

克很优雅地笑了笑，然后吐出一个单词“自己”。他解释：

“这绝对不是自大，我们一直专注SAS在行业内的发展，我们

最希望突破自己，而不是和竞争对手去争夺市场。毕竟每个

软件公司的公司情况不同。我们就是如何组织、如何确保我



们是向市场推广出合适的产品。所以我不是很担心我们的竞

争对手。” 关于如何建立自己的品牌，菲利普贝奈克再次笑

了起来，“我认为SAS不是成为一个超市牌子上列出来的一种

牌子。我们想做到的是成为一个领先、成为一个可信的品牌

，它能够做出并且支持它的商务智能的平台。” 对SAS品牌

来说必须要有好的客户。在菲利普贝奈克看来，类似宝钢、

交行等“金牌客户”外，“紧密与一些大学合作，从而建立

起企业的信誉”。他再次强调，“SAS是个企业的品牌，不是

商品品牌。” SAS已经和北大、清华、复旦大学、上海交通

大学等优秀的高校建立了很好的合作关系。“北京大学和清

华大学已经利用我们提供的技术来开课了。”菲利普贝奈克

自豪地表示。 他表示，与中国高校的合作会进一步加强，“

我们相信在接下来一到两年里面就会得到很普遍，在不久的

未来相信几乎所有的高校都会用SAS的软件开展他们所有的课

程。” 据悉，05年5月份SAS大中国区和香港城市大学会在香

港举办论坛，邀请国内高校的教授和国外同行进行交流。 “

我们期待下一个十年，SAS在中国有更大的发展。”菲利普贝

奈克的蓝眼睛中流露出对未来的坚定。 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 


