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_E9_94_80__E7_c123_289079.htm 中国的IT分销领域已经成为

一片竞争惨烈、名副其实的红海； 中国、亚太、全球NO.1的

三大IT分销商的竞争，无疑让这场争夺更加惨烈； 三者之间

的争夺结果，将决定中国IT分销市场的格局，甚至能影响到

中国IT分销行业的未来走势。 2006年4月11日，神州数码副总

裁林杨回顾神州数码过去5年的成绩时，其PPT文件的底色是

红色的。当神州数码总裁兼CEO郭为发表未来5年展望时

，PPT文件是蓝色的，封面就是一片蓝色的海洋。郭为笑言

：过去神州数码是在“红海”里拼杀，所以林杨的报告底色

是红色的。在下一个5年，神州数码要寻找属于自己的蓝海。

郭为所言不虚。中国的IT分销领域已经成为一片竞争惨烈、

名副其实的红海。 中国国内IT产业首先是从1980年代的IT分

销中发展起来的，典型的就是联想的“贸、工、技”路线：

从厂商那里获得代理权，利用IT销售的利润，部分开始涉及

到PC制造。1998年，中国IT分销进入了黄金时期，市场上出

现了不少销售额达到亿元级甚至十亿元级以上分销商。2000

年11月和光商务成功在深交所挂牌，2001年6月联想集团完成

对神州数码分销业务的分拆并在香港联交所独立上市，使得

“IT产品分销”已经作为一种业务模式被大陆和香港资本市

场所认同。 但是，随着2000年“.COM”泡沫的破灭，整个IT

产业步入微利，分销行业的获利局面同样逐步滑落， IT产品

价格越来越透明，利润越来越薄，毛利甚至只有几个点。与

此同时，主要IT分销商的增长速度也明显放慢。 尽管行业的



获利情况在下降，但是中国大陆的IT分销市场仍然吸引了众

多国际分销巨头的目光。亚太第一联强、全球第一英迈纷纷

杀入中国。 神州数码、联强、英迈，分别是本土、亚太、全

球No.1的分销商。三者大陆市场的销售额相差不大，但经营

上各有特色。 整体上讲，神州数码在行业内耕耘很久，既是

中国IT分销业的开拓者，也是中流砥柱，在网络产品与系统

集成上的整体实力分销业内无人可及。神州数码在香港上市

，拥有雄厚资金和整体实力，其一线单兵销售能力强，人均

的效率比较高，当仁不让成为大陆业界的NO.1。尤其值得一

体的是，神州数码脱胎于联想，文化基因基本还是联想的，

注重战略引领。 联强在运营管理、系统架构有很深的积累。

在台湾，联强的业务模式很有特色，它不但为渠道和终端客

户提供服务，还向制造厂商提供设计、配件方面的供应服务

，面向消费者提供快速维修服务。由于联强（香港）的前身

雷射更长于配件和外置设备，它现在的产品结构也以配件见

长。 英迈国际的优势在于国际供应商的资源背景，以标准化

管理流程和运作体系，强大的物流功能和信息平台。它给人

的印象是专业、规范。其运作成本控制得要更好一些。但是

由于过于强调物流与规范，它对下游渠道的掌控能力被削弱

；在行业市场上，因为人脉关系把握能力问题，拿单子的能

力并不强。 由于IT分销业发展大势的推动，三家分销巨头的

业务模式与理念也渐渐开始趋同。 英迈中国首席运营官张凡

认为，英迈和联想神州数码越来越相似了。比如神州数码采

取产品事业部体制，一个事业部就卖一种品牌的产品；而英

迈采用按客户划分，一站式购买，考核销售业绩。目前，神

州数码正在一定范围内开始实行一站购买的销售模式，而英



迈也正在转向一个销售人员负责一种产品。另一方面，神州

数码多提倡增值理念，致力于增值业务模式的构建，英

迈2005年成立了企业级解决方案部，针对加强增值分销而设

立的。 理清三大IT分销巨头的中国战略，可以更加深入地了

解IT分销市场的发展大势，也有利于我们对这场中国第一、

亚太第一和全球第一三者之间的区域竞争有更加清晰准确的

判断。 渠道策略比较 神州数码的渠道商经 今天，当外界提起

神州数码时，很多人仍然把它当成是一家分销型的企业，尽

管他们已经拥有了自己的网络产品品牌“神州数码Dlink”，

有了中国国内领先的系统集成业务，但是他们仍然接受了别

人的“分销王”的桂冠的单一理解。这是因为，许多在业界

流传已久的经营理念、管理理念都来自于神州数码。 1997年5

月9日，郭为首次提出“产品是立命之本，渠道是立身之本”

。在这个原则的指导下，1997年，神州数码经营产品17种，

涉及以主机和外设为主的领域，1998年顺应大势需求增加网

络产品分销的比重，2001年，又发展到涵盖通信、网络、通

用信息等业务领域、20多家合作厂商的近千种产品。目前，

神州数码已经拥有逾万种产品的代理权。 在丰富产品建设的

同时，神州数码更加注重渠道的培养和建设。在分公司成为

渠道建设的瓶颈之时，神州数码义无返顾地实施了分公司转

平台战略，使销售额得到200%的增长。分公司转平台的重大

变革取得了巨大成功，改革之后，渠道模式发生了变化。原

来销售业绩是北京平台占70%，外地平台占30%，成功转型后

，外地分公司所占比例扩张至70%，北京平台仅占30%，真正

实现了全国一盘棋。 “四赢”理念是神州数码公司对分销乃

至整个企业发展的又一大贡献。 1998年，郭为提出了“四赢



”的发展策略即在进行经营的时候，必须保证最终用户、代

理商、供应商和自身四方面利益的体现。 “产品是立命之本

，渠道是立身之本”和“四赢的理念”是神州数码公司在多

年的摸索中提炼出来的最具价值的思想精髓。 联强：本土化

努力 2004年联强国际营运规模达105.1亿美元，是亚洲第一

大IT分销商，其营运据点遍布全球16个国家与地区、141个城

市。 联强国际的店面覆盖率，是其与其他分销企业最大的不

同。在中国台湾，联强一家公司可以覆盖到1万多家零售店面

。在扩大覆盖率的过程中，它逐渐将以往的一些大代理去掉

，然后直接做店面。这使得它到终端用户的距离最短，所以

效率很高。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。
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