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能是封闭式的，曾经被戴尔在全球演绎的“炉火纯青”的电

脑直销就在“SARS期间”被国内众多IT厂商大玩了一回“拿

来主义”。而事实上，在此之前，已经有迹象表明，包

括IBM、惠普、佳能在内的IT巨头们早已潜滋暗长着这种转

谈，甚至有已经开始着手组建和重构相应的专门部门，虽然

在对外宣传上普遍低调，但在不断扩大直销方式在整个销售

中的比重。 一、 好的模式人人想学，但胆子还不够大作为电

脑直销的始作俑者，DELL以这种区别于传统的营销方式改

变IT行业的游戏规则，并于去年跃居全球PC市场占有率第一

位。而惠普、IBM等老牌厂商显然是受到新税力量的强烈冲

击，这些老牌IT巨头渐渐开始反省自己传统的营销方式，他

们面对新形势的应对举动引人关注。惠普在完成与康柏电脑

的合并后，试图扩大在亚洲的品牌知名度。而惠普亚太地区

人人系统集团的高级副总裁AdrianKoch就曾对《亚洲华尔街

日报》明确表示：“如果我们想要提高在该地区的市场占有

率，直销绝对是策略中的一项关键因素。” 据悉，目前惠普

通过直销方式销售的个人电脑占亚太地区总销量的7％左右，

而该公司希望今年年底这一比例能够达到25％。显然，要完

成这一目标，惠普还要显著地加大其产品的直销力度。同样

的情况也发生在IBM身上。多年以来，IBM一直坚定不移地采

用传统销售法，然而据悉该公司在近年已在中国组建了3个直

销中心，推行了一种综合直销战略。分析认为，是激烈的竞



争压力促成了IBM直销中心的诞生。在高技术产品，每5年左

右，毛利率就要减半。所以，像IBM这样的企业需要不断地

争取在毛利率降低之前减少销售成本。寻求销售方式创新的

不只惠普、IBM两巨头，另一IT巨头－－佳能也一直试图寻

求着这种突破。多年来，由于政策的原因，佳能的产品进入

中国相当的“幽折”：佳能中国生产的产品先由中国总代理

，总代理再卖给各级经销商。好在佳能中国于去年终于获得

了10％的内销权后，这一状况才得以逐步扭转。“从今年1月

份开始，我们新组建了营销部门，开始建立直销体系。当然

这对我们来说是面临的一个巨大挑战。包括IT部门在内，我

们准备重新组建组织构架，招聘更多的雇员，以及组建新的

人事体系”佳能中国有限公司的总裁兼首席执行官足达洋六

如是表示。 二、 学习先进不用遮掩，应该象佳能一样直言不

讳事实上，正是竞争对手采取的直销式本身所具有的市场魅

力让这些IT巨头们的传统模式发生转变。惠普方面表示，以

前用户购买惠普产品的主要途径是通过惠普渠道或合作伙伴

，但有一部分客户特别是大客户希望与厂商直接接触以得到

更直接的服务，针对这种情况惠普提出混合营销模式以满足

客户的需求，就是为了带给客户更多的购买体验。而这种所

谓的混合营销模式其实指的就是分销加直销为主，直销为辅

，但在今后，直销的份额是会不断加重的，毕竟有一些大客

户对产品、服务都有特殊要求，这些问题如果由传统渠道来

解决存在一定的困难，而惠普对此类的用户提供直销服务，

则会满足它们不同的需求。但这是不是对戴尔销售模式的简

单模仿呢？惠普方面显然不愿承认，他们称惠普直销与DELL

的直销模式是完全不同的概念，DELL的直销模式完全不需要



渠道，自己直接进行所有产品的直接销售，而新惠普的直销

，则是对渠道的一个补充，补充渠道无法覆盖的领域以及引

领渠道进入新的销售空间。佳能在直销方面表述则更明确一

些，他们认为戴尔的直销模式是将来其直销体系发展的方向

，但他们同时也表示，佳能“直销”的概念是把产品通过自

己的力量直接送到最终用户的手中，不会像戴尔那样根据订

单“量身定做”。虽然目前佳能在中国已经取得了直销权，

但还没有一个完整的网络来真正实现这种意义上的直销，主

要还是通过经销商渠道来进行销售而佳能目前已着手一个完

善的营销、服务、物流、IT网络，为今后真正的直销打下基

础。戴尔直销的特点是根据客户的要求定制电脑，由厂家直

接面对终端用户，这种方式由于可以减少中间环节从而达到

降低运营成本的目的。这其实就是渠道扁平化的最大好处。

事实上，IT巨头们做出直销的选择也正是其渠道扁平化的一

个过程，而这个过程却并不是一蹴而就的。 IBM在其销售渠

道选择上就曾做过多次不同的尝试，如早期的由几家总代理

卖一种产品，或者一种产品由一家总代理包销，后来便是由

一家总代理包销某一种产品的模式。但是这些模式有一个共

同的缺陷就是：长期以来IBM对市场的预测来自第三方分析

报告，或者总代理和分销商的意见，包括IBM自己在内，都

没有直接面对市场，对市场没有切实的把握，这样对渠道的

控制面对市场，对市场没有切实的把握，这样对渠道的控制

实际上相当的有限的。而当IBM开始采用直销的方式后，则

不仅降低了渠道成本，同时还可以通过网络销售来加强对渠

道的控制。在直销可能给公司带来巨大能量方面，佳能中国

表现得似乎更为自信。佳能在美国和欧洲基本没有什么工厂



，而中国生产佳能全球60％的产品，利用这一优势，佳能正

在进行一系列渠道扁平化的尝试。据悉，目前佳能中国的经

销体系分为三层：第一层是一级总代理，之后是二级代理、

经销商，然后是最终用户。而佳能下一步的动作则是准备把

一级代理取消，通过二级代理、经销商服务于用户，此后二

级代理也要逐步被取消，最后通过自己的渠道直接服务于最

终用户。 三、 直销带来的利益谁都想享受，但这必须有物流

保障 “直接服务于用户”是无可非议，但是这一直销方式的

实现，却并不是轻而易举的，比如物流体系是否足够支持就

是一个新的最大考验，也就是说，渠道是扁平了，但对配送

能力的要求却比原先提高了。针对这方面问题，目前佳能已

在中国成立了专门的物流部门，目标是在订单下达3天以内将

货物送到目的地。而到5月底，佳能已经在各大区域建立物流

分销中心，北京、上海、广州的分销中心分别覆盖华北、华

东、华南的客户，同时除了把部分业务外包给三菱物流外，

佳能公司还使用自己的物流电脑系统来进行采购、仓储、处

理客户订单和安排运输等一系列工作的管理。显然，一切还

刚刚只是开始。从本意上讲，任何一个公司都希望通过自己

的手来销售自己的产品，因为这样做明显有利于渠道控制。

而从目前的发展状态看，这一比例还是比较小的，惠普和佳

能的直销比例均在10％左右，但随着渠道扁平化趋势在全

球IT市场的愈演愈烈，这一比例无疑会有增无减。"#F8F8F8"
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