
第一图书网, tushu007.com
<<沉淀是金>>

图书基本信息

书名：<<沉淀是金>>

13位ISBN编号：9787514115710

10位ISBN编号：7514115714

出版时间：2012-3

出版时间：经济科学出版社

作者：杨东文

页数：316

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<沉淀是金>>

内容概要

　　少一点管理，多一点领导，企业如何由规模到效益，由大到强，以顾客为师，拥抱消费者时代，
决胜于卖场之外，营销，一切回到原点：以消费者为中心，消费升级与企业转型，从第三营销模式到
系统营销，如何突破异地管理的瓶颈，转型时期：营销怎么办。
渠道为王，我们的增长在哪里？
彩电业正经历一场技术的破坏性创新，解读第三营销模式。
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作者简介

　　杨东文先生，现任创维数码控股有限公司董事局执行董事、首席执行官（CEO），创维集团有限
公司总裁，深圳创维－RGB电子有限公司董事长。
杨东文先生于1998年5月加入创维集团，担任创维集团中国区域财务总监职位，由2000年8月至2003年8
月期间，担任创维集团中国区域营销总部总经理及集团副总裁。
于2003年8月离开创维集团，北上北京创业，担任北京市东方叶杨纺织有限公司总裁。
于2005年9月再次加入创维集团担任彩电事业本部总裁。
杨东文先生1986年毕业于中国中南财经大学会计系，获经济学学士学位，1988年毕业于中国南开大学
社会学系，获法学硕士学位。
早年（1988年至1998年）他曾在中国海南大学经济学院担任会计系主任及副教授，也曾为海南中达会
计师事务所的所长。
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章节摘录

　　第二个问题，企业从制造商向服务商的转型，我们确实要向海尔学习。
说实话，海尔的好处是产品类别比较多。
它在三四级网络建立海尔专卖店是比较容易让专卖店生存下去，而创维是一个彩电专业化公司，如果
也向他学习建立一些专卖店会有一定的问题。
比如一个店只卖电视机会有一定的生存问题。
所以创维可能不会走品牌专卖店的方式，而是会采用与经销商伙伴来共同进行经销和经营卖点的方式
。
创维与海尔一样，是一直以来都在积极投入大资源的一个群体。
我们也希望能够做到渠道的平衡。
至于彩电行业转型服务，以创维为例，我们还是定位为硬件制造商。
转型的机会，我们还在探索过程中，但是目前来讲，还没有到实现全面的转型那一步。
当所有的电视机都换成了最新的电视机，当市场成熟到没有新增量，只有换代量时，将是我们作为一
个电视机制造厂商转型的一个时机，而实现这个过程还有很长的路要走。
因为你想有4亿台需要更换，每年换1 000万，5 010都不得了，那还要多少年？
所以我曾经有一个文章讲彩电行业的黄金十年，我们还可以至少做十年。
当然在这个过程之中我们会关注服务的转型，也有一些待转变的工作。
比如说售后服务，售后服务不但是提供消费者的维修业务，其实也是一个增值的服务业务。
因为电视机不仅仅是一个电视机，它相关的一些东西也在增值，比如说电视机的配件。
你像我们推出卡拉OK电视机就有话筒了，还有U.盘，所以我们的售后服务部门也开始做配件销售、
制造和提供这么一些个别的内容，比如说歌曲方面做一些服务。
当然还有其他方面。
我相信三网融合如何让消费者跟我们做一次生意还有第二次机会，这方面我们也在思考。
但是目前来讲，创维主要的精力在如何满足增量市场。
我们要向海尔学习，但不知道服务这一块有多少潜力。
我知道华为很厉害，他们今年有300亿美金的销售额，其中来自于服务的销售额有20亿元，他其实也在
从众多设备的供应者慢慢转型。
我们看到这些大企业都走在前面，创维今后也有这种机会。
　　新浪记者：我了解了一下，在电子商务网站，他们卖家电产品基本上电视销售量比较大，那么您
对电子商务领域的整机销售有什么想法？
　　杨东文：电子商务，大家首先都是一直看好的。
因为是各个销售渠道的相比较而言有它的优势体现，大家都很容易判断。
一个是销售费用比较小，无店铺。
第二个成交也比较方便。
现在付款问题也得到解决，物流问题，配送问题也得到解决。
创维的态度是这样的，第一，我们会积极地扶持和支持这种电子商务平台的发展。
像有很多电子商务网站跟创维合作，像阿里巴巴，像北京有星期天，还有京东电子商城，我们都有合
作。
应该来讲，大家合作也很愉快，而且增长的也非常快。
但是在发展过程中，难免也有一些矛盾和问题。
比如说他们是以网络销售的产品，因为销售费用少，那么它的价格比起线下实体渠道销售价就要便宜
，这会引起一些我们经销商朋友的意见。
比如说国美、苏宁等等这些渠道肯定有想法。
那么如何控制价格的平衡？
这是我们作为一个品牌制造商来讲要思考的问题之一。
但是错不在他们。
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因为他们把销售费用这个阶段不要了。
那么卖低价有他的道理，也是他的能力。
我们可能会在产品规划上做一些安排。
比如说给他一些专攻的产品，就可以不影响到线下实体渠道的一些过大的冲突。
第二，我们跟他们要进一步加强合作。
就是开发一些网上消费者的体验，比如说可以做一些3D体验店，不是实体体验店，而是线上的3D体验
，来推广一些产品和一些新的应用型功能。
还有我们也会跟他们合作，按照他们的需要开发一些比较适合网上所需要的产品。
刚才也提到了，我们对这一块是积极扶持和支持的态度。
创维也试过电子商务，认为这是一个产业，所以不会轻易地去介入或者自己经营电子商务，我们还是
采取合作的方式，以坚持走专业化的道路。
　　⋯⋯
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