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得辉煌成绩，同时联想又提出了向“服务转型”和“技术创

新”的口号，而作为全国“战略要地”的东北渠道正在进行

“转型”工作，这是联想东北事业发展的一个里程，转型也

为联想东北渠道带来二次创业机会。 不做单纯物流型贸易 

在IT市场发展初期，几乎所有公司都在快速增长，并不断扩

充自己的市场份额。近两年由于PC市场增速渐缓，国内PC市

场增长率降到10％，而联想是30％，这让很多渠道商都在探

讨“如何提高渠道的核心价值”。 联想集团东北区商用业务

总监丁剑晖说：“现在大家做物流型渠道普遍感觉到了‘瓶

颈’，如果营业额停止增长的话，那么从哪里突破？渠道的

核心价值在哪里？面临IT严冬的触动，联想必须带领合作伙

伴深入到为客户服务中去，只有与客户深层次接触，大家才

会感觉到真正深入到IT领域了，而不是单纯做物流的贸易型

运作。”丁剑晖认为，一个好的渠道首先能满足客户需求，

而不仅是营业额高、公司规模大，联想希望渠道合作伙伴能

把握客户的所有需求，而不是仅仅满足客户的“一个”需求

。 丁剑晖以“买钉子”类比“买IT产品”，他说：“从前问

‘你买什么钉子’，现在问‘你买钉子干什么，是钉水泥墙

，还是要钉木板’。 这就像现在我们问客户‘你买产品干什

么用’，从而可以知道客户需要什么样的IT产品。经过这样

调查了解后，我们发现，以前我们提供的只是前端应用和终

端产品，其实IT市场空间非常大，无论是办公自动化，还是



企业内部的信息化建设，都有很大应用需求，现在联想看到

了这块市场。” 精细转型 重在“增值服务” 物流体系渠道通

常分为分销商、代理商和经销商，渠道作用是快速分销，今

年联想与渠道签约时的称呼是增值服务商、增值代理商、地

区代理商，丁剑晖说：“如果签约‘分销商’，既然是‘分

’，我们的渠道政策就是引导他如何把产品快速分下去；如

果签约‘增值服务商’，我们的渠道政策和合作协议就有所

改变，以前联想提供支持和奖励是针对‘量’，现在我们在

保留原有物流体系基础上，提升了对增值服务的要求，而根

本性的东西没变。” 丁剑晖认为，很多服务都是可以“增值

”的，只要能够满足客户需求就是一种增值过程，不是“编

一个软件解决客户的问题才是增值服务”，他说：“我们应

该到客户那儿去，了解客户的需求，而不是坐在家里把产品

卖出去，现在三好街的利润空间不断下降也是正常现象，这

是产品市场成熟后的必然结果，当规模上来的时候利润就会

来越来越低，‘等厂家推出一个很好卖的产品，把品牌塑造

得很好，等着客户挤破门来买产品’的时代已一去不复返。

” 丁剑晖说：“我们一直在做精细化管理，联想产品通过渠

道物流体系已经覆盖东北区末端的城市和各行各业的客户，

成为一个很大的网。但是，现在我们希望渠道能够通过转型

来增值。” 引领渠道二次创业 丁剑晖详细解释联想的“渠道

转型”，他说：“有的合作伙伴认为‘转型是彻底改变’。

在积累了多年的物流运作经验，要他们突然转变成集成型或

做客户关怀型的，这个落差很大，这时我们会告诉他们，不

要着急，我们不是根本性改变，是在原来基础上增加一种新

的功能。”联想希望渠道在安心做好物流的基础上，增加提



供方案的能力，当然这不是一蹴而就的事情。” 丁剑晖说：

“我们把客户分为中小客户和大客户两类，中小客户更多关

注体验，大客户更多关注增值，那么在不同领域我们可能给

渠道不同引导。我们要帮他分析并找到他能够服务的客户，

比如他擅长满足客户体验，那我们可能让他做精品营销中心

，满足客户体验需求的服务；如果他有一定的集成能力或能

把握某一类客户的需求，我们可能逐渐引导他做行业大客户

。以前物流型渠道是上下游的买卖关系，当渠道核心能力提

升后，厂商与渠道是合作伙伴的关系，而这时的渠道也有了

强大的核心价值，今天联想的转型将又一次带动一批渠道发

展，并为他们提供第二次创业的机会。” 丁剑晖认为，联想

渠道转型后，物流公司依然存在，而且必须存在，只不过物

流的利润会随产品成熟期不同而不断变化，当一个产品成熟

后，市场的规模会变大，这时利润也会变薄。至于“纯粹做

物流就没法跟联想合作”是没有道理的，因为做物流的可以

专做物流，联想会给不同的渠道提供不同的定位。 采访手记 

企业领导人要有“跳出画面看画”的本领，当你的核心竞争

力不强时，就会感觉市场有压力，现在的市场不过是“只耕

了表层的一块地”，其实还有深耕、浇水、施肥和锄草的事

可以做，联想以技术创新不断推出新品、增加渠道增值服务

能力，是在做“深耕细作”的工作，而面临危机和竞争压力

的渠道应提前做“转型”和“应变”的准备。 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 


