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E4_BE_8B_E8_BD_AC_E5_c70_107410.htm 在德州圆石镇，戴

尔公司的托普费制造中心，巨大的厂房可以容纳五个足球场

，而其零部件仓库却不超过一个普通卧室那么大。工人们根

据订单每三五分钟就组装出一台新的台式PC。戴尔的库存零

部件摆放时间不超过两个小时，产品库存量不到一周。 迈克

尔戴尔，戴尔公司的创始人，正是以这种高效的供应链和直

销模式，从最初靠着1000美元在德州大学宿舍组装计算机起

家，直至今日，戴尔公司2002年销售额已达350亿美元，成为

全球计算机销量第一的国际型大公司。 然而，戴尔似乎并不

满足于此，开始把触角伸向了更多的领域，网络交换机、数

码产品⋯⋯。2003年初，其步伐进一步加快，继年初在美国

正式推出打印机产品后，下半年戴尔更是走出IT行业，大跨

步迈入家电行业，生产戴尔电视机产品。这一系列的动作实

际正是一步一步地体现着戴尔公司继“直销模式”后又一重

要发展战略多元化模式。 多元化选择企业再成长的途径? “

直销模式”虽然使戴尔公司创造了一个PC产业的神话，缔造

了一个规模庞大的IT企业，其全新的销售模式也让业界趋之

若鹜，然而当一个企业发展到一定阶段，它面临的最大挑战

可能就是“再成长”问题。在PC产业日趋饱和的形势下，如

何继续保持和提升企业的效率和效益成为这一阶段企业必然

要面对的问题。以PC销售起家的戴尔公司也一样。 “多元化

”无疑是戴尔要解决这一难题的“杀手锏”。尽管戴尔公司

对外从来不特别强调“多元化”这个词，然而从其市场动作



来看，戴尔扩张的脚步似乎一天也没有停止过。迈克尔戴尔

曾形象地将戴尔公司比做是计算机硬件产业里的“沃尔玛”

，言下之意戴尔在时机成熟的情况下将可能涉足除PC以外的

其他领域。 多元化=标准化 直销？ 在IT市场，存在专有模式

和标准化模式两种业务模式。从客户来看，专有模式使用户

的选择受到很大限制，使用户永远都要买该厂商的产品，标

准化模式则为用户提供了高度的灵活性和兼容性，使用户可

以方便、容易地扩充系统；从赢利方式来看。专有模式在技

术方面做了很大投入，需要通过提高价格来获得足够的回报

；标准化模式则是通过规模化获利；业内普遍认为，标准化

模式能为用户提供最大化的价值，符合未来发展趋势。 而标

准化的解决方案能让用户选择性价比最好的产品与服务，迫

使厂商提升竞争力、降低成本，带给用户最好的价值。 戴尔

中国公司总裁符标榜认为，标准化的趋势迫使一些厂商进行

合并，或通过外包，或停产大幅削减PC业务。戴尔的整个模

式都体现出以标准化为核心的原则，包括对用户的支持，以

及与供应商的合作。而戴尔无疑正在利用这一最强的优势来

充分挖掘市场机会。 在戴尔所涉及的每个领域，都已基本实

现了标准化。因而戴尔可以利用非常成熟的技术，配合高效

的直销模式，为用户带来最大的价值。 而多元化正是戴尔在

标准化上的体现，戴尔强调多元化不仅是包括产品多元化，

也包括产品功能的多元化。戴尔在扩展产品线的同时，也强

化了对客户的服务功能，包括推出高级企业服务和存储解决

方案等，以更好地满足客户需求。 戴尔模式能否被成功复制

？ 然而有关分析人士认为，戴尔公司的成功模式未必适用于

其他新涉足的领域，也许在某些相关产品领域，戴尔公司的



模式具备一定的优势，但在其他领域里，戴尔公司却是个“

外行”，如家电行业。这种“外行”很有可能是戴尔公司在

推行“多元化”道路上存在的一种风险。 某家电企业的有关

负责人认为，戴尔作为一个IT企业在进入家电行业时不可能

把其所有的资源都利用上，但从营销的角度上，戴尔也不能

放弃，也不可能放弃它固有的一些模式，而只能说是去更多

地拓展。这位负责人认为，IT产品和家电产品毕竟还是有着

很大的差异。家电产品是一种进入家庭的个人消费品，而戴

尔的产品过去更多的是针对企业和单位。“我们主要是利用

专营店和连锁店(卖场)进行销售，我们的彩电在大城市90%以

上是通过像苏宁、国美、大中这样的电器商城售出的。”这

位负责人表示。而作为戴尔，其特长就是直销，这个差异使

其在进军家电市场尤其是将来进入国内家电市场可能会面临

着更多的问题。 据了解，国内一家著名彩电企业一家就拥

有200多个分公司、1000多个送货车和2万多个经销商。如此

庞大的渠道对于长期做直销的戴尔来说是不可想像的，这势

必需要建立一个复杂的管理体系。此外，戴尔PC是按单订制

，而作为彩电产品，它除了有拼装零部件的部分外，还有许

多企业原创的技术以及各自不同的工艺衔接，如某一种机芯

板和某一种显像管匹配不匹配这样的工艺细节，这就需要每

款产品必须规模化才能降低成本，而戴尔的按单订制却很难

适应家电产品这一特点，这无疑又会削弱戴尔的自身优势。 

随着戴尔扩张步伐的加快，公司的竞争对手也不断增加。对

此，IBM和惠普等老牌强敌均表示，盲目扩张的结果不仅会

使戴尔丧失已有的竞争优势，而且还会导致产业空心化，使

戴尔公司成为一个没有主业也没有核心竞争的公司。 100Test 
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