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王鹤龙

IT

渠道销售领域的“搭桥人”

王鹤龙， 一个在 IT 及互联网渠道销售从业 20 多

年资深“老兵”，早期曾蝉联微软操作系统软件在中国

区的个人销售冠军， 也是 IT 和互联网行业渠道销售

领域“3C”理念的引领者和实践者。 他一路在微软、欧

特克任职，现任亚马逊云科技中国区合作伙伴生态系

统事业部总监。 这些经历，见证了王鹤龙在 IT 及互联

网行业，从一名初级销售成长为渠道销售领域头部专

家的真实历程。

如果把经销商比作原厂商与客户间的一座桥，王

鹤龙就是 IT 领域渠道销售的“搭桥人”之一。 二十多

年的职业生涯，他始终保持着敏锐的洞察力和果断的

决策力。 他的每一次选择，都像是在时代的浪潮中精

准地投石问路，一直伴随和见证着行业的高速增长。
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科技前沿

安徽大学：

在随机激光中观察到

光子霍尔效应和光子磁阻

据安徽大学消息， 该校物理与光电工

程学院胡志家教授团队在随机激光体系

中观察到光子霍尔效应和光子磁阻 ，揭

示了宏观层面及微观尺度上磁场对随机

激光无序散射的调控过程， 并提出了利用

磁光效应调控随机激光散射无序度的方

法。 研究成果日前发表在国际学术期刊《自

然·通讯》上。

磁场对随机激光无序散射的调制以其

丰富的物理意义引起了广泛的关注。 研究

团队制作了磁性增益聚合物光纤用于产生

随机激光。 他们从宏观实验现象中观察到，

随着磁场强度的增大， 随机激光的无序多

重散射中存在着磁横光电流， 并且随机激

光的发射强度减小， 这标志着随机激光体

系中光子霍尔效应和光子磁阻现象。 在微

观层面， 基于散射纳米粒子磁无序的场依

赖理论和自旋玻璃理论中的副本对称破缺

现象， 该团队发现光子的磁致横向扩散降

低了散射无序度， 进而降低了随机激光的

强度波动无序度。

研究人员表示， 这项研究工作建立了

上述两种效应与随机激光之间的联系，把

微观层面磁场对随机激光无序散射的影响

显化、 可视化到宏观的随机激光强度波动

上来， 这对随机激光的设计及物理机理研

究至关重要。 （吴长锋）

9 个联合体

进入智能网联汽车准入

和上路通行试点

笔者日前从工业和信息化部获悉，工

业和信息化部、公安部、住房城乡建设部、

交通运输部等四部门首批确定 9 个联合体

开展智能网联汽车准入和上路通行试点。

据了解，联合体由汽车生产企业和使用

主体组成，其中“重庆长安汽车股份有限公

司、 重庆长安车联科技有限公司”“比亚迪

汽车工业有限公司、 深圳市东潮出行科技

有限公司”等为此次进入试点的联合体。

此前，四部门已联合印发通知，部署开

展智能网联汽车准入和上路通行试点工

作。 根据通知，四部门遴选具备量产条件的

搭载自动驾驶功能的智能网联汽车产品 ，

开展准入试点。 试点的组织实施共分为试

点申报、产品准入试点、上路通行试点、试

点暂停与退出、评估调整等阶段。

进入试点的联合体是否代表允许具有

自动驾驶功能的智能网联汽车上路通行？

笔者从工业和信息化部了解到， 当前试点

申报阶段的遴选并不代表具有自动驾驶功

能的智能网联汽车取得准入许可或允许上

路通行，接下来，四部门将指导进入试点的

联合体开展试点实施。

据悉，下一步，四部门将按照试点总体

要求和工作目标有序推进试点实施， 并基

于试点实证积累管理经验 ， 支撑相关法

律法规 、技术标准制修订，加快健全完善

智能网联汽车生产准入和道路交通安全管

理体系。 （卫嘉）

初出茅庐，崭露头角

王鹤龙大学时在北京求学，毕业

后最终选择扎根北京，开启自己在电

子和计算机领域的追梦路。

最初，王鹤龙在中关村与人合伙

创业，销售早期的 PC、计算机配件以

及软件产品。 他很快意识到，在这个

行业中， 资源和渠道才是成功的关

键。 于是，1998 年，他加入了香港华

润集团旗下的华润电子子公司，从初

级销售做起。作为微软 Windows 操作

系统和 Intel 硬件产品大中华区的总

代理，华润电子为他提供了一个更广

阔的能力展示平台。

在销售一线，王鹤龙展现出了坚

韧不拔的毅力和勤奋努力的特性。他

努力寻找和珍惜每一次拜访客户的

机会， 使他们成为自己的忠实客户。

只经过短短半年的时间，就积累了众

多优质客户，并与当时国内头部电脑

厂商之一的福建实达电脑公司达成

了战略合作，成为其微软操作系统的

供应方。这些积累也使他连续两年获

得微软 Windows 中国区的个人销售

冠军，成为行业内的顶尖销售。 更珍

贵的是，这些一线的亲历，使他对 IT

及互联网行业经销商的价值有了真

实的感受。

随着经验的不断累积和职业道

路的拓展，王鹤龙积累了丰富的专业

知识和渠道销售经验。 2002 年，通过

高管推荐，他进入了全球最大的软件

公司—微软，实现了从经销商到原厂

商的升级转型。

引入理念，推动变革

经过多年的积累，王鹤龙在渠道

销售领域已经取得了显著的成就 。

2006 年开始， 又经历了三年的互联

网行业创业。 他于 2009 年加入了世

界领先的设计软件和数字内容创建

公司———欧特克（Autodesk），负责中

国区渠道销售拓展。

欧特克中国区全部是通过渠道

合作伙伴进行销售。 王鹤龙深知，要

想在激烈的竞争中脱颖而出，就必须

不断创新渠道销售管理方式。 于是，

基于多年的经验，并结合市场实际情

况，引入了欧美先进的“3C”理念，从

Capacity （合作伙伴人数）、Capability

（合作伙伴能力）和 Competency（合作

伙伴认证）三个维度进行渠道销售生

态体系建设。

这一理念的引入，为欧特克创新

构建并完善了完整的适合中国市场

的渠道销售生态体系， 也使得这些

合作伙伴具有了优于行业其他同行

的竞争优势， 而欧特克也成功吸引

来了更多经销商合作伙伴加入。 经

过 5 年时间， 欧特克中国区的业务

覆盖从 20 多个城市增长到 60 多个，

在大中华区的销售额也从 2009 年的

近 5000 万美元增长到 2022 年的 2

亿多美元。

王鹤龙的贡献不仅在于为欧特

克带来了具体业务的提升， 更在于

他早期引入“3C” 理念， 并与中国

市场的实际相结合， 专注执行， 使

合作伙伴和欧特克一起实现了长期

的双赢， 持续在欧特克专注的行业

取得了业务突破 （欧特克的业务按

照行业来划分， 主要集中在工程建

设行业、 制造业、 传媒娱乐行业）。

2021 年， 欧特克作为游戏行业设计

软件的专业厂商，受邀参加了国家新

闻出版总署主管的中国游戏产业年

会，并成功主办欧特克分论坛，是举

办分论坛的首个国外厂商 。 王鹤龙

作为主要的组织者， 全程参与了此

次盛会 。

转换赛道，持续提升

尽管在 IT 及互联网渠道销售领

域已经取得了满意的成绩，但王鹤龙

并没有停下脚步，他察觉到云服务和

AI 将会引领下一次浪潮 。 于是 ，在

2022 年 6 月， 他加入了亚马逊云科

技（AWS），担任中国区合作伙伴生

态系统事业部总监，继续利用和执行

“3C”理念 ，持续构建合作伙伴生态

体系。

众所周知，要在激烈的市场竞争

中立于不败之地，就必须时刻预判并

提前布局。王鹤龙和团队预判到国内

云业务市场将会逐渐专注于具体行

业。 于是和团队提前准备，从“3C”角

度按照具体行业培养合作伙伴生态

体系。

一年后的 2023 年底， 亚马逊大

中华区进行调整， 划分 8 大行业，为

客户提供更精准、更专业的服务。 针

对此次调整，合作伙伴的转型进行得

有条不紊，一定程度上得益于之前的

规划和执行。

“顺势而为、勇于创新”，是王鹤

龙职业生涯的真实写照。在所任职的

原厂商，他不断更新、巩固着经销商

这座“桥梁”， 使原厂商与客户之间

形成一种无形的信任， 为 IT 渠道销

售领域的持续繁荣做出重要贡献。他

宛如一位勇敢的探险家，在渠道销售

领域的广阔海洋中不断前行， 引真

知、明方向。 他也用临机立断的实际

行动，诠释了如何保持专注和引领。

（张小强 文 / 图）

香甜的红枣、清香的茶叶……

近年来， 从种植和加工到农业品

牌的设计和推广， 各地土特产或

借助电商平台走出大山， 或依靠

科技力量实现产业升级， 或凭借

特色文创实现农文旅融合发展，

通过个人、 科技团队和平台建设

的共同发力实现了飞速发展，一

个个各具特色的土特产， 正在出

圈“潮起来”，让乡村“土”味香飘

四海，走向更广阔的市场。

图为 6 月 2 日，在江西省瑞昌

市高标准设施蔬菜示范中心 ，工

人在采摘西红柿。

魏东升 摄

“科技范”出彩 土特产出圈“潮起来”

王鹤龙先生


