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到现在的13个人，从当初的几十万销售额到今年的1200万，

天融信哈尔滨分公司两年间从单枪匹马的销售时代成长为一

个具有完整架构和职能的公司，成为整个天融信成长最快的

地区。而天融信公司这家防火墙市场份额超过16%的国内最

大安全厂商也正是靠着30多个这样在区域市场表现突出的分

公司，实现了年100%的增长速度。 谈到如何开拓区域市场，

天融信哈尔滨分公司总经理任思国有他的一套办法：进入时

分析市场及自身的优劣势，找准切入点；成长时不断总结经

验，整合资源；成熟时要真正像一个公司，完善架构，让每

一个职能部分都能充分发挥作用。 伺机切入市场 当一个产品

进入一个新市场时，都会遇到这样的问题：竞争对手已经先

入为主，抢得重要客户，占领部分市场，形成品牌优势。天

融信进入哈尔滨时同样遇到了这个问题。 2003年以前，在黑

龙江区域基本无人知晓天融信公司，市场和销售几乎一片空

白。而同时，黑龙江当地著名的网络安全企业亿阳信通公司

，有着强大的背景和客户资源，由于其在政府机构的强势运

作，2001年，黑龙江省电子政务网建设全部使用该公司防火

墙，并在后期影响着整个黑龙江省各大厅局、二级地市及企

业用户。政府部门，对于天融信来说几乎无门可入。而在金

融、电信等部门，已被全国知名软件厂商东软所占领。 “如

何找到突破口，切入市场，是当时面临的最大困难。”任思

国说。 经过三个月的市场调研和分析后，任思国发现了机会



。 当时黑龙江地区的高校都在进行千兆网的改造。高校拥有

庞大而复杂的学习管理系统、考试系统、教师管理系统等等

，用量庞大。而在高校的终端用户，素质相对较高，对于信

息化的产品非常了解，容易接受。而另外一个就是，高校的

网络中心的负责人一般都是IT行业的专家，有一定的权威性

，如果他们选择了天融信，并成功应用，那么，天融信将会

很快在行业中形成良好的口碑。 在参与东北农大的第一个千

兆网改造后，天融信的网络安全产品在黑龙江高校中迅速蔓

延，占领了高校80%的市场份额。而在高校的成功，也让天

融信有了在其他领域扩张的基础。 有效整合资源 任何产品的

销售，无论采用哪种模式、经过多少环节，都面临着资源的

整合。整合的目的在于使各种资源能够有效的配合、协调起

来为销售所服务。 资源是努力开发所获取的，而天融信在哈

尔滨的成功，正是不断挖掘资源，并加以充分利用的结果。 

对任思国来说，当时有几方面的资源可以利用：天融信公司

及产品在国内有一定知名度，占据一定的优势；找到高校为

接入点，充分利用高校网络中心在黑龙江省信息化建设中的

专家地位，使其推广和认可我们的产品；与黑龙江省的信息

安全主管单位，例如保密局、公安厅相关部门建立良好的关

系，争取隐性的支持；寻找和把握最终用户和核心渠道，创

造用户需求。 “将这些资源有效的整合在一起，才能创造可

持续的产品推广成功。在这个过程中，这些资源不能简单的

相加，而是要让它们做乘法，将他们融合起来，相互作用，

以发挥最大的效应。”任思国说。 服务至上 当区域市场由一

个人的办事处成长为一个技术、销售、服务等职能部门一应

俱全的分公司，这个公司的使命也不再是获得足够多的产品



订单，而是要根据总公司的发展战略，制定适应本区域的具

体市场、销售、客服的策略，保持公司品牌形象和区域市场

占有率。 “做到这一点，服务非常重要，”任思国说。 由于

渠道商代理的产品不止一种，所以很少有渠道商能够有专业

的网络安全方面的技术人员为客户提供服务。鉴于此，任要

求公司技术人员定期入门拜访客户，每年安排用户见面会，

向客户提供主动的、持续性的服务。 2005年7月的一天，任思

国接到两年前的一个客户打来的电话。电话那一端很没底的

样子问：你还在天融信公司吗？我们的产品没有问题，只是

准备变更办公地点，希望你们能帮忙移一下设备，怕自己弄

不好。接完电话后，任立即安排了当时负责该客户的技术人

员，协助客户解决这个问题。在这件事顺利完成后，那位客

户给任发了一个短信：像天融信这样的公司让人很放心、可

信。 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 


