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出了让分销去做物流，在部分区域初步建立区域物流平台运

作体系的想法，并很快地付之以行动。实达的这种做法不仅

拓展了渠道建设，保证了渠道的良性循环，更保证了消费者

更好地享受到实达的政策。 物流平台的优势 2003年，实达电

脑结合自身特点，提出相对的扁平化策略。即在部分区域初

步建立区域物流平台运作体系，同时在渠道基础比较雄厚的

区域和三、四级市场发展比较成熟的地区，变革零售渠道模

式，大力发展金牌专卖店体系，建立强大的终端零售渠道。 

区域物流平台是以实达电脑现有的核心分销商为主体，负责

除商用电脑产品以外所有产品物流及货款回收工作。作为区

域物流平台，将不再与实达电脑直接发生交易行为，也不再

有销售量和库存的压力。在这样的模式下，实达电脑可以把

原来给分销商的有限资源最大限度地投入到终端渠道去，开

发重点区域三、四级市场，并进一步实现销售一线业务管理

和开拓向终端转移的目标。 实现自我提升的转型 分销商通过

转型，改做区域物流平台之后，所有的分货都由实达调配，

区域物流平台只负责在区域的物流和货款回收工作。他们虽

然没有了分销的利润，但是仍然可以赚取物流费用，而且不

再承担库存和压货的风险。实达这样做一方面可以逐步推进
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淌迪肿汀?BR&gt. 行家认为，IT市场竞争的不断白热化，直接

导致了IT厂商和分销商利润的降低，为了充分保证激烈市场



竞争环境下的利润增长点，各IT厂商在不断完善产品品质、

降低生产制造环节成本的同时，纷纷打出了渠道扁平化的大

旗，力求通过压缩和降低产品流通环节的成本来提高产品的

市场竞争力。实达电脑的此次尝试，它一方面最大限度的降

低了企业在流通环节的成本，提高了产品的竞争力；另一方

面，也最大限度的保护了长久以来与企业同生死共患难的分

销商的利益，得到了众多分销商的积极响应和拥护。为国内

其他IT企业的渠道转型提供了一条值得借鉴的新路。百考试
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