
联想三谏政府采购 PDF转换可能丢失图片或格式，建议阅读

原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E8_81_94_E

6_83_B3_E4_B8_89_E8_c123_288233.htm 2年中标政府采购6．5

亿，联想细说市场游戏规则 联想不经意间在政府采购市场上

走过一段长路。2年拿到6．5亿订单，联想以“赢家”的形象

对这一市场分析评说。 一谏：跑马占地抢占先机 1999年，联

想在政府采购领域中中标2亿元。一年之后，联想以滚动速度

将中标额翻到4．5亿元，在税务系统的PC占有率达到80％。 

联想大客户应用集成部总经理王刚盘点收获后细说经验。联

想早已窥视政府采购的诱人大餐，在1999年加入到众多的食

客当中。联想认为，随着政府采购工作的全面开展，越来越

多的企业参与其中，联想必须设立专门的机构对政府采购法

规进行研究，运筹帷幄。联想抽调精英组建招标处，倾力关

注政府采购市场，先后调查了全国10余个政府采购区域市场

，并在每个区设专人负责招投标工作，收集政府采购信息，

制作标案，把招标信息提供给代理商。当年联想便获得了意

想不到的收获。 2000年，联想除了继续关注政府采购市场的

发展变化外，转向研究政府采购市场的运作特点。研究后，

联想把招标采购工作的重点放在主动出击上，通过标案的形

式进行相关业务的运作，来着重研究政府采购市场的变化：

竞争环境是什么样？自己还缺哪些技能？公司的架构是否合

理？招标处的职责是什么？随后，联想着手政府采购培训工

作，让各地招标采购人员登陆标案知识库，系统地学习国家

的招标法规，参考规范的招标范本和成功的案例，掌握投标

技巧。 经过精心准备，联想入围了深圳、广州、北京等区域



的政府采购。而旁观者分析，其实联想真正的目的在于跑马

占地。 二谏：玩家玩出真工夫 IT业龙头老大IBM的发展带有

政府支持色彩。60年代，国际上整个计算机行业发展并不快

，但IBM在国内政府采购中是美国唯一的IT业信息产品供应

商，政府大量的采购使其产品档次上了一个很高的台阶。联

想感悟到，在未来两三年内，我国政府通过政府采购必会培

育出一两家在国内IT行业领先的民族企业，联想搭乘政府采

购快车欲抢得40％ 以上的市场份额，重新演绎IBM的辉煌之

路。 对企业而言，政府采购首先是市场行为，大家必须都遵

守游戏规则。王刚认为，政府采购的市场比例会越来越大，

政府采购实行的统一采购方式对企业影响很大。企业首先要

改变采购观念，理顺投标渠道；其次要与全国各地方政府采

购中心进行全面接触，了解采购中心的需求和客户的需求，

与政府招标采购中心建立长期稳定的合作关系。 政府采购一

是想解决腐败问题，一是希望用最低的价格买到最好的产品

，所以企业必须采取薄利多销的办法，用合理的商业利润来

争取这个市场。而目前政府采购市场并不规范，人为因素很

多，还不是完全的市场经济。联想认为，政府采购越透明越

符合市场规律，越有利于大厂商的发展。现在这种局面可能

会养活各种各样的厂商，而大厂商在局部的竞争中有时会处

于劣势。比如一些厂家在政府采购中采取不正当的竞争手段

，压低价格、恶性竞争。对此，联想最近约见了一些同行，

私下交流“如何规范这个市场？”王刚说：“我们正在和一

些大公司沟通，商量确立一下市场规则，联想现在占了很大

的市场份额，如果联想要扮演价格杀手的角色，对其他厂商

是一个致命的打击，所以大家要坐下来协商。在招标领域，



我们要和政府采购办沟通，一个合理的价格对企业对买方都

是最好的选择；我们要和评标委员会沟通，通过沟通希望有

关部门能识别那些非正常的价格，审慎地评估这一价格带来

的风险。” 王刚建议那些靠非常规手段发展的企业：政府采

购市场玩的是真工夫。政府采购的利润空间小，而一些厂商

仍不惜一切代价攻城掠地，它们之所以这么做，无非是看到

了这个市场以后的发展潜力。如果一个企业卖出的商品没有

利润的话，它就不可能给客户很好的服务；如果产品的利润

无法支撑企业发展，企业没有资金搞科研开发，就不能形成

良性发展。任何一家企业不会所有产品都赔本卖，一定会保

持一个合理的利润空间，以维护售后服务及未来发展。具体

到某个时间或某个项目，一些企业会采取无利润空间甚至是

低于成本的做法来进入市场，但它们有可能是关注这个市场

以后的发展，以先行者的姿态抢得先机，占领市场，以后再

扩展生存空间，而玩得起这一策略的实际上只有大公司。 因

为大企业首先追求的是规模效应，提高产品数量以降低单位

成本，追求持久发展。而中小企业面临的是原始积累发展的

问题，往往选择利润厚的行业，向高、精、尖领域进军。政

府采购这一利润薄的市场，其实并不利于中小企业进入。 另

外，政府不会因为这个市场利润薄而降低对企业的服务要求

。企业中标后如果兑现不了其承诺，就会影响在政府心目中

的声誉，就会影响到企业的收益。所以任何一家企业在和政

府做生意的时候都不能怠慢。政府采购不看企业做了多少广

告，企业的名声有多大，而是实实在在评价企业的性能价格

比，评价企业的服务。企业在其他市场可以靠自己的市场推

广手段、营销渠道把用户吸引过来，把市场做大，而这些用



在政府采购市场上没有任何意义。企业要做的就是提高产品

质量，降低单位成本。比如公司每年生产100万台电脑，都是

利用市场推广手段和营销渠道销售了出去，但如果拿到政府

的1万台订单，那就能把整个101 万台产品的成本降下来。也

就是说，政府采购虽然利润薄，但只要运做得好，同样能获

得良好的收益。政府采购的海洋没有那么平静，经过大浪淘

沙，越过急流漩涡的企业才是最终的赢家。 三谏：裁判员别

兼运动员 在中国的改革开放历程中，被痛斥了无数次的“裁

判员兼运动员”现象在新生的政府采购领域依然存在。身兼

二职所带来的恶果正影响着政府采购的“阳光声誉”。 联想

认为，政府采购认可“物有所值”的原则，但在实际操作中

，部分政府采购办（中心）认同了低价中标。如某教委采取

网上招标，但低价中标的某企业在交货时由于开箱合格率低

，得不到用户的认可。低价中标还导致由于价格低而拖延交

货，投标商未得到厂商授权私自报低价中标后却无法执行项

目等现象。低价中标一方面给用户带来损失，买不到希望要

的产品配置，影响后期服务；另一方面造成市场恶性竞争，

不利于正常市场秩序的建立，有悖于政府管理、培育市场的
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