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https://www.100test.com/kao_ti2020/289/2021_2022_TNT_E7_B2_

BE_E7_A1_AE_E6_c123_289332.htm 范登堡眼前的新工作，是

全球物流业巨头荷皇天地（TNT）在欧洲开展了25年，却在

中国缺席了17年的业务直复营销。 一年半前，范登堡来到中

国，成为TNT中国区决策小组的一员。在他的建议下，今年1

月，TNT作出了一项极为重要的决定：将欧美盛行的直复营

销，一种对目标客户“精确打击”的营销模式，植入充满诱

惑的中国。这就是上海天地直复营销策划服务有限公司的由

来。范登堡就任新公司CEO。 范登堡每天很早起床，走进办

公室之前，会忙里偷闲在办公楼下喝完清晨的第一杯咖啡。

他经常会第一个到达办公室。 “总觉得进展太慢。”这位36

岁的荷兰人说，时间分外紧迫，对于公司和他个人而言都是

如此。 “就像骑摩托一样，直复营销在中国需要加速，再加

速。”范登堡说。 范登堡相信，TNT多年的直复营销市场经

验，可以成为公司掘金中国的秘密武器。 17年后的起步 自

从1988年TNT正式进入中国以来，15年里，始终只开展了快

递、物流两项重点业务。而在全球，TNT的业务除了快递、

物流外，还包括邮件，而直复营销则是邮件业务的重要组成

部分。 中国布局开始出现转变的迹象，是在2003年。 那一年

，范登堡还在德国。他忽然收到一项新任命，到中国去，新

职位是负责开拓TNT在中国邮件及相关业务。同时，他被任

命为TNT中国管理决策小组的成员。“决策组有9个人组成，

来自许多国家，包括CEO以及三个核心业务部门代表。”范

登堡向《每日经济新闻》解释道。 在那之前，范登堡是TNT



德国分公司邮件业务的董事总经理。他也是欧洲邮件网络委

员会成员之一。范登堡工作很出色，成功收购三家公司以及

发展邮件业务，为TNT在德国的邮件业务创造了巨大增长。 

之后，范登堡和TNT一直在酝酿如何将“直复营销”业务移

植到中国。 TNT在欧洲开展直复营销已有25年历史了。直复

营销在欧洲已经成为人们生活中重要的一部分。而在这个概

念的起源地美国，“直复营销”也极有市场。就美国零售业

来说，近年来，美国直复营销销售额年平均增长率

为10%-15%，其发展速度为传统零售业的2倍。 “它的针对性

很强。”范登堡如此阐释。 具体一点说，如果某汽车公司，

即将推出一款新车，一般大众广告会向所有人传递这个信息

。但实际情况是，并非所有人都对购买此款汽车有兴趣。“

此时，TNT这样的公司，就会利用已有的数据库，告诉这个

公司，你的目标消费群体在哪里。”范登堡表示。 TNT通过

电话、信件、电子邮件或其他传递方式，一一告诉这些有兴

趣购买汽车的人，这款新型轿车的具体性能和基本价位、以

及公司为回馈顾客采取的优惠促销活动。之后，TNT会与这

些客户沟通，了解他们对这款车型的意见，再把滚动信息反

馈给该汽车公司。 在中国蛰伏近两年后，2005年，范登堡

以CEO身份出现在公众面前时，他所管理的就是这样一家经

营“直复营销”的公司。他为企业提供量身定做的消费群数

据解决方案，使企业得以进入其目标细分市场而进行营销。

这如同TNT在欧洲企业所扮演的角色一样。 终于在17年以后

，TNT全球三大业务完成中国会师。 范登堡称TNT的中国战

略计划，复杂而又实际。虽然他相信“中国的业务将会和欧

洲一样出色”，但他也意识到，对成功的渴望，有时会让他



显出些许急躁。 “这项工作看起来很简单，操作却相当繁琐

。”范登堡说。将欧洲经验移植到中国，将再一次考验他的

耐性和细心。虽然对于中国，范登堡并不熟悉，但他说“这

是个不错的使命”。 众里寻“他” 范登堡是一个摩托车极速

运动的狂热者。但来到中国之后，他再没碰过摩托车。“这

里的交通太具挑战性。”范登堡想开个玩笑。不过，他想说

的是，他仍然体验着驾驶摩托车一般的快感。 他指的是这份

“新”工作。 公司从1月开始筹备，8月便正式宣布在上海推

出直复营销业务。与此同时，范登堡紧锣密鼓地筹划了一项

“神秘”行动。 家住巨鹿路的白领周小姐接受《每日经济新

闻》采访时说，7月中旬，她收到了一封落款为“天地直复营

销策划服务有限公司”的信件，信中附有两页纸的问卷和一

个回复信封。 “是TNT的问卷。”周小姐笑着对《每日经济

新闻》说，问卷里包含了很多个人基本信息，比如联系方式

、月收入、个人的喜好等等。因为信中承诺有丰厚奖品的抽

奖活动，周小姐乐滋滋地粘好了回复信封，发了出去。 与此

同时，上海的卢先生也在他的电子邮箱里发现了同样的问卷

。“我看到上面说会根据个人喜好不定时地发送相关信息，

于是就填了。”卢先生说。 周小姐和卢先生的个人信息，最

终会到达天地直复营销策划服务有限公司所建立的消费数据

库。 “这就是我们成立半年多以来的工作重点。”范登堡说

，“发出问卷，回收，整理筛选，然后建立消费数据库。”

通过邮件、电话、E-mail、面对面采访等形式，范登堡向上海

市民发出了700万份类似的信息收集问卷，问卷内容涉及他们

对金融、保险、汽车等行业的消费偏好。 “目前，我们这个

消费数据库已经有50万成员了。”范登堡笑得很爽朗，但他



清楚，在完整的“直复营销”工程中，这一切只是开始。 完

成这个数据库并将消费者信息分类后，范登堡要做的事情才

是，将企业客户的产品信息，再通过电话、信件、E-mail等方

式，传送给数据库中的特定目标人群。 由于中国目前缺乏客

户的统计数据。TNT首先要进行大规模相关信息收集，来进

行客户数据整理，以帮助客户精准找到目标人群，通过最合

适的渠道落实营销策略。 “但在此之前，必须找到那些我要

传送信息的人”。面对这个新的疆域，来中国才一年多的范

登堡对《每日经济新闻》如是说。 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 


