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自 2013年 9 月起，华工校友会推出《华工人微周刊》，您只要关注“华南理

工大学校友会微信公众平台（微信号：scut_alumni）”，每周六即可收到我们

为您准备的精彩内容。微周刊分设“要闻速递”、“专题聚焦”、“校史钩沉”、

“名师风采”、“闲话广东”、“华园今昔”、“青春剪影”、“综艺大观”和

“活动宣传” 等版块，力求丰富有趣、温暖厚重。在这里，您能了解母校及校

友的一周动态，也可与我们一起穿越时光，回溯母校的悠久历史，领略名师的教

学风采；在这里，您不仅可以欣赏到母校的旧貌新颜，还能随我们一同去探寻广

东的特产名胜、民俗文化、历史变迁；在这里，您也许会看到您和小伙伴们的青

春留影和成长故事，也可给我们投稿秀一秀您的多才多艺。 

亲爱的校友们，离校多年，江湖跌宕，梦回之时，是否记起当年书生意气的

模样?是否记起华园里高高的木棉和那火红花朵掩映下飞动的檐角？翻阅我们的

微周 刊，您也许就会意外发现那些曾经熟悉的面孔和风物。离校的学子如蒲公

英的种子飞往天南地北，而母校却一直在那里，默默关注着你们。 

欢迎各位校友筒子关注华南理工大学校友会微信公众平台，关注《华工人微

周刊》，快快和您的小伙伴们来围观吧。 

 

情系母校，追忆青春。欢迎关注“华南理工大学校友会”微信公众平台，订

阅方式如下： 

1.点击右上角按钮，查看官方账号，戳“关注” 

2.在“添加朋友”栏目搜索微信号“scut_alumni” 



3.查找微信公众账号“华南理工大学校友会” 

4.扫描二维码 

 

 

 

 

【校友动态】校友企业香港上市，《创业家》专访：科通芯城，

如何利用微信做到 100 亿?  

7 月 18 日，华工校友企业科通芯城在香港上市。董事长兼 CEO 康敬伟 1991

年本科毕业于我校电子系电气工程专业，曾于 2009 年被福布斯评为中国最年轻

的富豪之一。康敬伟一直被公认为最会“跨界”的企业家，他以积极变革、勇于

创新、学习能力极强的“跨界精神”受到广泛认可和尊重。 



 

 



科通芯城成立于 2010 年，是国内首家面向中小企业的 IC 元器件自营电商。

短短 3 年时间，科通芯城的年营业额已经接近 100 亿元。在快速成长壮大的背

后，科通芯城究竟有着怎样不为人知的故事和商业思考呢？为此，《创业家杂志》

采访了科通芯城的创始人、董事长康敬伟。 

 
 

在 IC 元器件行业，代理商服务一家大客户和小客户的流程基本上一样。所

以同样的时间投入下，传统的代理商体系必然会忽略小客户。但数以百万计的中

小企业代表的 IC 元器件年采购额高达 8000 亿元。无数创业者试图用互联网的方

式在此掘金，但都成了先烈。2010年康敬伟开始筹备科通芯城时，他对用户痛点

的认识并不新鲜——中小企业缺乏正品元器件和售后服务是个普遍现象。康敬伟

也犯过先烈们的错，他试图把 B2C的流程照搬到这门 B2B生意上。但康敬伟成功

了。 

他的成功逻辑是：第一，深度认识自己。虽然在 2005 年康敬伟就把科通集

团带到纳斯达克了，但他知道自己的 DNA 不是科通集团所需要的产品方向。他不

喜欢赌技术方向;第二，避开 BAT。康敬伟创立科通芯城时，自知不敌阿里巴巴而

没有选择黄页模式，他选择了阿里巴巴一定不会做的重资产的自营电商。第三，

盘活自己的资源。康敬伟先用科通芯城的“免费”模式维持住积攒多年的大客户

关系，然后用大客户的庞大交易量跟上游拿下换货协议等条件，再以此树立的品

牌快速获取中小客户并汇总其需求向上游要价格。简言之，大客户打量小客户挣

钱。第四，深度理解客户需求。科通芯城商业模式的施展平台无法全部放到线上，

于是康敬伟放弃了更改客户习惯的做法，将公司属性定为 O2O。第五，深度理解

业务流、微信、IT 系统、大数据之间的关系。康敬伟想清楚了业务流的环节，将

线下团队的职能定位为服务，微信为公司数据库、IT系统的核心前台。如此带来

的结果是，机器干了事务性的工作，员工则专心开拓市场、服务客户，科通芯城

成了一个相对而言轻库存、轻人力，但是生产效率大增的重资产公司。传统代理



商体系下，一个销售一年只能服务 20 家客户，而科通芯城的销售能服务效率提

升数倍，科通芯城成立仅 4年，年营业额即接近 100亿元。 

本质上，科通芯城是用移动互联网的方法和工具在一个红海市场汇集起海量

的中小客户，在帮助它们运转得更有效率时，科通芯城也收获了供应商返点和未

来提供高增值服务的可能性。 

 

以下为科通芯城创始人、董事长康敬伟口述： 

 

中国的电子制造业有 300万家企业，每年大概要采购两万亿元的 IC元器件，

其中大企业的采购规模占采购总额的 60%。所以华为、联想、金立这种大企业的

数量不超过 1%，但原厂或者大分销商都在干一件事儿：服务大企业。当你有一个

客户是华为的时候，你哪儿有精力去管小客户的需求。 

那长尾市场去哪儿了?中国有成千上万的中型贸易商，而且中国每个城市都

有个华强北、中关村这样的电子配套市场。它们或者在大代理商货多的时候弄点

过去分销，或者向大型 EMS工厂买些尾货。这两种货源的供应量都不稳定，而且

元器件出了问题没人负责。 

我们说那就做一个 IC 元器件电商平台。我们就一个卖点：假一赔十。而且

客户在科通芯城采购后，不管是方案设计的问题还是产品质量的问题，我都拍胸

脯帮你解决。因为我卖的是微软、英特尔的东西，出了问题它比我更着急。我们

的口号是“你能享受到华为享受到的供应链服务”、“华为都相信科通芯城，你

也可以相信我”。我们要把华强北、中关村里的贸易商的生意给抢过来。 

基于这样的目标，我们开始研究商业模式。阿里巴巴是黄页模式，它们做得

是流量生意，收得是广告费。阿里巴巴不介入交易环节，一旦两端的企业和商家

开始做生意，它们就可以撇开阿里巴巴。 

京东是交易模式，它自己买货，加一定的差价，再卖给客户。京东模式的第

一个好处是客户的粘度高;第二个是平台的交易额跟公司的营业额有关系;第三

个是积累出的交易数据有很大价值。它不好的地方是公司要备库存，相对来说重

资产，业务流程也很复杂。 

我们还分析了潜在的竞争对手。我当时最担心的就是阿里巴巴调一个部门来

做这个生意，所以我得选阿里巴巴不敢干也不愿意干的事儿。阿里巴巴的 DNA是

PC互联网的流量思维，它不太敢去做交易环节，它不太愿意做任何有库存的事。

2012 年科通芯城与阿里巴巴的 IC 元器件频道合作，我问马云 IC 元器件市场够



不够大，他说足够大，但他有别的大事要去做。 

科通芯城把“客户怎么来我们这个平台买东西”作为第一位的目标值。最后

我们选择了比较重资产的京东模式。科通芯城就挣差价，交易量起来了去跟供应

商要返点，我不要广告费。如果我有几百家顶级供应商的几万种高端元器件，那

总有客户需要的东西。反过来讲供应商也是一样。 

 

那我们怎么让自己没库存风险? 

 

第一，我们把成千上万的企业的订单汇集在一起给供应商。我们 90%的订单

是客户先给我们下订单，我们再给供应商下订单，这样的话 90%的库存风险就没

有了。 

第二，我们利用比较大的交易量跟供应商签了换货协议：我可以把卖不掉的

货换新的来卖。 

第三，IC元器件占地小、单价高，科通芯城 2013 年平均每一单的交易额差

不多是十几万元，而京东是几百块。 

过去这三年，我们还是有一点库存，但它属于“滚动资金”：今天来，明天

就走了。所以对我来讲没风险，我们的库存等于零。解决库存讲起来容易，但如

果没有很强的用户基础和行业关系，就得亏很多钱才能补足经验。这个钱不是烧

流量那种级别的钱，吃错了一把库存就能亏掉一千万美元。 

 

做我们这种生意需要大量的现金流，这怎么解决? 

 

第一，我们公司足够大，我们让所有的供应商给我们 30 天账期，而我们给

大客户的账期一般是 45-60天，中小企业客户一般是 COD。 

第二，我们在香港每年可以拿到上亿美元的银行贷款，并且年息是非常有竞

争力的。 

第三，我们基本上没做过广告。科通芯城主要是靠口碑营销、事件营销、做

活动的方法做品牌。我们在 2013新增一个客户的成本大概是 1000 美元，但一个

新客户一年平均的交易额是 20万美元。 

高风险的事，在我这的风险就没那么高了。我们没融过资，也没烧过钱，成

立以来没亏过本。事实上，我们用轻资产模式干了重资产模式才能做得活儿。 

长尾市场很难做成规模，我们的策略是先从大客户下手。对于华为、联想这

些大客户而言，我们除了给原厂同等价格外，我们还提供更好地服务，这些增值



服务包括供应链管理，新产品信息以及强大的售后服务体系，而这些所有的服务

都是免费的。大客户很容易就把交易额做起来。目前大客户贡献了科通芯城 50%

的营业额，它把科通芯城的运营成本降得很低。 

对于中小企业而言，我们有最顶级的供应商体系，其意义在于我们有核心的

高端 IC 元器件资源，这些对于中小企业都是稀缺资源，而且由于大客户的规模

效应，产品具有价格优势，又能享受到华为等大客户才能享受到的服务，自然就

可以吸引中小企业。 

对于供应商而言，我们替供应商为客户提供全方位的售后服务，而供应商自

己做服务的成本是远高于我们，因为我们有规模效应，除此之外，我们还通过社

交媒体平台帮助供应商推广新产品和技术，供应商也愿意依托我们的平台。 

我们想用互联网的方法去扩大小客户的数量。2011 年，科通芯城做了一个

网站，把所有产品和方案都放上去。我们还模拟线下交易的全流程做了一套工具，

希望客户下订单、查库存等环节都在线完成。我们想得很好，产品做得也挺好，

但是业绩很一般。2011年科通芯城只做了不到 1亿元。 

 

我们意识到，B2C 的那套打法用来做 B2B 是行不通的。 

 

第一，B2B的应用场景太复杂。企业要采购元器件，得通过选方案、选产品、

谈价格、下订单、确定交货期、付款、验收等漫长的过程，其中交易环节占得比

重比较低。而 B2C 非常简单，消费者看好价格，点一下就买，然后等配送就完了。 

第二，B2C是消费者从头到尾一个人决策，而 B2B的商业决策是一群人通过

流程做出来的。为什么阿里巴巴干完在线黄页这件事儿后不往下做?不是他不想

做，是 B2B 的应用场景和业务流的复杂度太高。不光是我们两家，不光是我们这

个行业，无穷的先烈都没做成。 

第三，B2B做不成还因为企业的一些习惯。江浙一代很多商人和小老板不太

喜欢坐在电脑前指挥公司，华为员工的电脑不允许接入外网，你怎么做 B2B?我

看现在做 TOB的人中 99%还是 PC思维。 

我们不能用书本上的方法来解决问题，那应该怎么做呢?直到移动互联网出

现后我们才找到感觉。B2B 是公司与公司之间的交流，但那也是人与人的交流。

一个公司就那么三五个关键决策人决定了这个公司的行动。如果能把决策流上的

三五个人圈在一起，形成社区，科通芯城只需要影响到这群关键人，我的生意就

活了，我就能把他们的采购决策转化成交易量。我也不需要去找几千万个粉丝，



1万个企业的关键决策人的数量可能才 5 万人，而这 5万人可能决定了 1万亿元

的采购额。 

要改变客户的习惯太难了，但如果我们能用一套移动互联网或者 IT 工具，

从一个环节开始，把 B2B的每个环节的信息都给它记录下来，随时能掌控这些信

息的话，就会是很大的进步了。2012年三四月间，我跟张小龙在深圳聊天时，突

然意识到微信有可能是我们正在寻找的一个工具。 

人人都有一个手机，所以微信把不太上 PC 互联网的那一票传统行业的高端

人士都囊括进去了。但微信不只是一个通讯工具，我们认为它是移动版的 Face 

book，它是个交互式的终端。我根本不管什么内网，我用微信打进去。从 2007年

我们就在研究怎么找到 Facebook 这样的社交工具帮企业做营销，现在科通芯城

可以通过微信来掌控整个业务流程的信息。 

但我们不是让客户在一夜之间放弃线下搬到线上来。我们先用信息把它的整

个业务流打通，线上的效率比线下高，当客户尝到甜头了，他自己会一步步把业

务环节搬到线上去的。这种 TOB生意要求的服务形式应该是 O2O，一部分流程线

上做，一部分流程线下做，效率比以前高就行。很多人都会犯的错误是他第一天

就想把自己的模式做到最完美，这是不现实的，要学会管理客户的期望值。 

一下子，Sky is open(豁然开朗)，科通芯城通过微信找到了革命性的突破

口，而微信也通过科通芯城，找到了一个新的切入点，其实，当时，微信也在探

索除了人与人交流之外其它的连接形式，包括人与物，物与物的连接，而科通芯

城的想法恰恰和微信的战略吻合。于是，微信和科通芯城的战略合作开始了，双

方找到了一个双赢的方向。 

于是，我们以“把微信作为 CRM”的思路研发了公众账号“芯云”。芯云是

一个傻瓜式的前台，它的界面很简单，你在上面输入关键词或者语音询问一下，

系统会自动回答问题。它的功能就是打穿 B2B的交易环节。我们找了一百个样板

客户，得知零库存是大家最想做到的目标，那到货时间的准确度就很关键。芯云

是免费的服务。 

客户除了最怕自己信息滞后外，还最想知道别人在干什么。比如客户要做手

机，那该用谁的指纹识别方案?如果芯云告诉客户 Iphone6 的指纹信息是 A 公司

提供的，华为马上也要采用，你(指创业家记者)说这对客户来讲有没有影响?我

会告诉你我认为能够影响你产生采购的信息。 

不管是信息还是产品还是服务，你对我都会产生依赖，那我就可以搜集无穷



多的数据。我们的智能化后台积累了马云都没有的高质量的企业数据，包括设计

人员喜欢查什么资料、采购人员喜欢问什么问题等。数据越多，我就能更准确的

分析行业状态和需求特点。 

挺有意思的是，我们绝对不做信息轰炸。“你跟做手机的工程师讲冰箱，人

家不感兴趣;你给做电表的人讲汽车，人家也不感兴趣。但找对了人，经常是你

给工程师介绍三个产品，他就会买一个，就尝试几十万美元的采购。”康敬伟说，

“我们看中微信的就是精准和转化率。”供应商每天都有想推销的新产品。他们

把信息库给我，我的工作只干一件事，筛选。科通芯城筛选完了后把有用的信息

给需要它的人。我们不会告诉做电表的人手机圈的事。我的后台能精准定位到客

户是哪个公司，公司做什么产品。我只针对你，一个星期给你一两条信息。我们

这个客户数据库现在有大概 1万家公司。 

信息化带来的好处越来越精准的管理，最后大家的效率都提高了。科通芯城

现在有 80%的客户是通过微信来服务的，我们的内部目标是要在 2014 年年底之

前通过微信服务 100%的交易客户。我们的客户目前的重复购买率超过 90%。 

由微信主导商业模式后，我们的业绩在 2012 年下半年开始突飞猛涨，当年

营业额大概做到了 6 亿元。2013 年的营业额我们大概做到了 40 亿元。2014 年，

科通芯城会成为年营收 80 到 100 亿元级别的公司。2013 年我们的净利润超过 1

亿元。 

 

大部分人没搞懂我们的业绩为什么是滚雪球式的。 

 

第一，科通芯城比很多企业少了浮躁的心态。你(指创业家记者)知道的所有

互联网应用，我在 2000 年全做过。我们当时融到钱了，也有很牛的人，但我们

的定位非常混乱，一会想卖产品，一会儿想做服务，结果什么都没做成。我从中

得到的最大教训就是要把公司的定位想得非常清楚。科通芯城在这几年虽然做了

很多微调，但商业模式一点没改过。我们就挣差价。 

第二，IC元器件市场每年 2万亿，中小企业每年采购的就有 8000亿。我们

没有去创造市场，它一直存在。而这 2 万亿仅仅是电子制造业采购市场的一部

分，据易观国际数据显示，电子制造业包括硬件，软件和服务的采购市场近 10

万亿，这是一个可以和马云的 B2C 消费市场同样大的垂直市场。过去这二十年，

互联网在传统行业之外，创造了一个在政府看来相对非主流的针对消费者的市场，

它对实体经济的影响非常有限。现在互联网正在进入国民经济的每一个行业，每



个行业都可能出现一个 BAT。 

第三，科通芯城的团队是“混血”。我们是个是兼具线上推广和线下交易、

服务的平台，有大概五六百人。其中线上团队是新建立的，而线下团队额是经过

科通集团十几年熏陶出的完整团队。如果你要新建线下团队，得花很多钱，而且

创业者耗不起时间。我们是把十几年积累下的知识、经验全放到科通芯城上面去

了。 

第四，科通芯城从创业第一天起就没缺过资源。我早就在这个行业积累起了

对别人来讲好像是要捧在天上的资源。我卖的模块或设计方案，现在卖元器件，

但客户都是华为、中兴那帮人。我们的网站上线第一天就把全世界最牛的几百家

公司给拉到线上了。 

第五，我们的后台 IT 系统都是自己做的，这个才是真正的积累。吸引客户

的不是“芯云”本身，而是它所传递的内容，后者才是产品。那个界面人人都可

以做，但做成“芯云”的难点在于对业务流程的理解和对后台系统的设计。而我

们花了十几年时间把 CRM、ERP那一套早就搞通了，我们 IT系统的底层软件都是

我们自己写的。 

当科通芯城成功以后，我们一定会被同行当成学习的目标，但别人不一定做

得成。做互联网流量思维的人一般不太懂怎么做传统生意。线下的创业公司不具

备我们的资源配置。业内规模能跟我们比的美国和台湾公司对中国互联网的理解

就是就是“做个网站，卖点东西”。剩下的大陆的大公司有学会并超过我们的可

能性，但我们之间的规模已经拉开距离了。按照我们目前的速度，GMV(商品交易

总额)1000 亿元这个目标即便不是唾手可得，也在看得见的范围内。 

 

本文转载自《创业家》杂志。 

 

青春纪念】那些年，我们的毕业合影  

伴随着夏风而来的，是阳光和蝉鸣，还有不得不面对的毕业季。四年前，几

个人用同样钥匙打开同一扇门；四年后，几个人用同样的目光，告别了空荡荡的

寝室。前路漫漫，在华园的青春记忆永远是最好的陪伴。 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

时光流转，时代更迭，镜头里的他们面孔不一，姿态各异，却有着同样的青

春纪念。 



 

77 级毕业答辩 

 

77 级高分子系毕业演出 



 

78 级毕业证书 



 

时任华南工学院党委第一书记的张进同志为勉励七七级毕业生手书陆游诗句 

 



77 级毕业生分配工作调遣旅费领报单 

 

77 级高分子系橡胶制品专业女生毕业合影 

 

 



 

翻开青春的纪念册，一张张的笑脸记录着一起走过的从前。一幕幕场景串连

在一起，这是一部我们共同出演，放映了四年的名为“青春”的电影。多年之后，

你还会记得那年的绿树红楼吗？青春没有地平线，我们的青春不毕业。 

 

 


