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的手机解决方案，使手机研发周期从

一年缩短为三个月甚至更短时间，大

大降低了生产门槛，联发科也因此成

为“山寨手机之父”。

联发科的成功，让威盛受到了鼓

舞，也看到了白牌上网本产业的发展

前景。黄义家对《经理人》说：白牌电

脑是一个很庞大的市场。除了一线厂

商，国内几乎所有厂商都是白牌。“他

们可能没有自己的研发能力。也可能

没有自己的产品规格，通常都是拿现

成的产品来贴牌，连改都不改。”

这正是威盛成立“开放式超移动

产业策略联盟”的动因。过去传统的

PC生产设计中，组装一台设备，需要

联合不同的零部件厂商的产品，要和

多家厂商协商，花费的时间很长。而

现在，由于威盛“效仿”了联发科的模

式，为下游商家提供了整体解决方案，

一台笔记本电脑从设计到量产，时间

由8个月直接被压缩成2个月。

黄义家向《经理人》透露：已经

有200多家合作伙伴加入到GMB，加

入联盟的成员有硬盘、键盘、内存等

金
融风暴席卷全球，IT行业受到

很大的冲击。作为全球三大电

脑芯片厂商之一，威盛却看到了危机

下的机遇。

为了紧紧抓住这种机遇，去年10

月，威盛牵头成立了“开放式超移动产

业策略联盟”（简称GMB）。由威盛向

下游合作伙伴提供处理器、芯片组等

关键芯片平台，整合IT产业链相关环

节资源，为全球白牌企业（装机厂商）

提供笔记本等超移动便携产品整体解

决方案。

“在金融危机来临之际，人们的

生活习惯会有所改变，高性价比的产

品将成为人们的最优选择。威盛看准

了价格便宜、低能耗、小尺寸的‘白牌

上网本’市场。”威盛亚太区移动PC

平台业务部副总经理黄义家在接受

《经理人》记者采访时说，“白牌电

脑是一个很庞大的市场。白牌是除一

线、二线品牌以外的产品，而不能狭

隘定义为山寨。”

相比另外两个芯片巨头英特尔和

AMD，威盛率先看到了白牌市场的潜

力，但如何能尽快地占领市场，才是

关 键。

“翻版联发科”

威盛从山寨手机上找到了灵感，

台湾联发科作为手机芯片提供商，向

市场提供了“芯片—板卡—软件”

■ 文 / 周凤姣

开放式超移动产业策略联盟是强大后盾

威盛挑战英特尔

厂商，但大多是之前做MP3、MP4、手

机等产品的小型厂商。

加入GMB后，这些厂商所面临的

问题是：有些厂商研发能力薄弱，而有

的相对比较强。根据不同厂商的研发

能力，威盛要给他们制定相对应的参

考设计方案。比如研发能力稍弱的，会

提供整机的参考设计方案，厂商只要

根据设计方案生产出整机，贴牌后，就

可以进行整机推广了；如果厂商研发

能力强，要求产品差异化，威盛可提供

半成品，预留给他们一定的开发空间；

研发能力更强的话，则只给他们提供

一个主板和处理器，构成基础的计算

机平台，厂商根据自己的能力和要求，

与联盟内部进行协调，联系各个相关

的资源方，开发自己差异性的产品。

GMB扶持了这些厂商，降低了进

入上网本的门槛，快速进入了市场，打

破了原有产业链（“芯片厂商—终端厂

商—终端用户”）中最薄弱的终端厂

商环节，减少了开发成本；同时威盛也

通过GMB实现了产业资源的整合，促

进了产业升级，也给自己带来了新的利

润空间。

去年第四季度，威盛在山寨上网

本市场一度占据60%～80%的市场份

额。到目前为止，威盛已提供了50多款

产品设计方案，GMB推出了100多款

上网本。这让一直排在英特尔和AMD

之后的威盛，找到了新的转 机。

威盛整合IT产业链相关
环节资源，为全球白牌企
业提供超移动便携产品
整体解决方案

创新策略三：产业链整合
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山寨模式的软肋

但“效仿”联发科的模式，也带来

了一个很大的弊端，那就是没有配套

的售后服务。售后服务成本高，要投入

很大的人力和财力。要做好，可是个非

常复杂的体系。专业人士认为，上网本

结构要比手机复杂很多，构成一个上

网本，需要2000多个零件，而手机只

要几十个零件就行。

售后服务是联发科山寨模式发展

的软肋，同样也成为了威盛占领上网本

市场的挡路石。以前GMB的售后服务

是，有的厂商服务能力强，就自己解决

售后服务；不够强的厂商，则通过GMB

的资源整合，帮助解决这个问 题。

黄义家对记者说：在OEM市场，

虽然已经和很多厂家合作了，但GMB

要想在白牌市场做大做强，取得更大

突破，不仅要让产品的质量得到保证，

而且要完善售后服务体系。

据悉，GMB目前已成功引入鸿海

富士康等代工大厂。这些厂商具备长期

为国际著名品牌代工的资历，但这只

是在生产的源头给消费者吃了颗定心

丸。在售后服务方面，如果不能给消费

者定心丸的话，也许一切会前功尽 弃。

今年3月，威盛开始在全国物色

售后服务的合作伙伴，就在日前，最

终确定引入第三方售后服务商蓝色快

车加入GMB。而蓝色快车在售后服务

行业内，素有“要求最为严格”之称。

GMB上网本的市场目标除了一、二线

城市之外，三、四线城市更是占据相当

的比重。蓝色快车将为联盟成员提供

后续的质保服务，如果GMB能够打破

质保僵局，而且确实能够做好，将会

是个漂亮的扫尾。

逼退英特尔？

威盛的大胆尝试，自然引起了英

特尔的注意。面对国内白牌上网本市

场如火如荼，英特尔当然不会放过。但

自今年5月起，英特尔正式启动凌动处

理器（专为上网本设计的处理器）供

货严控策略，将不再接受数百家出货

规模较小的山寨上网本厂商下单。

黄义家对《经理人》说：“英特

尔停止对这些厂商供货，逐步撤出白

牌市场，其根本原因是，英特尔无法

协调其与OEM厂商之间的利益。”然

而，这也显示了威盛的优势，灵活的市

场合作模式不存在和OEM厂商利益

冲突的问题。

但黄义家也表示，GM B虽已经

成立几个月了，但现在还是处于初级

阶段。虽然想加入联盟的商家很多，

但要找到跟威盛想法比较契合，资

源比较多，而且能和威盛走到一起

的商家，仍需要不断的发现和慢慢

调整。

● GMB扶持厂商，降低了进入上

网本的门槛，打破了原有产业链中

最薄弱的终端环节。




