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https://www.100test.com/kao_ti2020/260/2021_2022__E6_88_B4_E

5_B0_94_E7_BB_8F_E8_c31_260512.htm 在全球高技术行业以

及个人电脑制造业普遍不景气的大环境下，美国戴尔公司可

谓“一枝独秀”。据在全球电脑市场分析领域居于权威地位

的美国IDC公司报告，戴尔公司今年第一季度已进占全球个

人电脑销售额第一的头牌位置，市场占有率为13．1％。 直销

模式的好处，首先是“以销定产”，制造商可以更积极地与

市场发生互动。因此，这种模式如今已兴盛为美国制造业、

尤其是电脑制造业所因循的一个范例。但戴尔公司的成功、

尤其是近期所取得的成功背后，仍存在着某些更近期、也更

为独特的重要因素。 戴尔公司副总裁迪克亨特在接受美国《

商业周刊》负责工业报道的编辑亚当阿斯顿的专访时透露，

高效率的“供应链”，对于戴尔公司的业绩而言，“绝对是

一个至关重要因素”。 从供应链角度解读戴尔公司的成功，

亨特处在一个特别具有说服力的位置上。1998年加入戴尔公

司之前，亨特已置身于制造业25年，先后曾在美国通用电器

公司、德州仪器公司和瑞典爱立信公司从事生产运营和供应

链管理工作。加入戴尔公司之后，亨特除了分管供应链以外

，还管理着戴尔公司下属规模最大的电脑生产基地。 对于供

应链的重视，始于戴尔公司的最高层。据亨特介绍，戴尔公

司总裁迈克尔戴尔的注意力，一直集中在通过供应链降低物

料和产品的成本，最终施惠于众多客户。 降低成本三大途径 

降低成本的途径之一，是在确保质量的前提下降低物料的成

本。亨特说，戴尔公司的物料成本占运营收入的大约74％，



公司去年一年花费在物料上的资金总计210亿美元左右。就此

而言，亨特认为，这笔费用只需下降0．1％，其实际效果就

远大于提高劳动生产率10％。 途径之二，是降低库存量。戴

尔公司的库存量相当于大约5天的出货量。鉴于个人电脑制造

业的物料成本每星期下降大约1％的状况，高库存一方面意味

着占用更多资金，另一方面还意味着使用了高价物料。所以

，亨特说，库存量只有一个星期出货量的戴尔公司，相对于

库存量相当于四个星期出货量的另一家电脑公司而言，就拥

有3％的物料成本优势，反映到产品底价上就是2％或3％的优

势。 在戴尔方面，对于世界各地每一家个人电脑工厂的每一

条生产线，管理人员都借助于信息和资源管理软件每隔两个

小时更新一次零部件的供货安排即只向工厂提供足够两个小

时使用的物料。一般情况下，包括手头正在进行中的作业在

内，任何一家工厂内的库存量都只相当于大约5个或6个小时

的出货量。这就加快了各家工厂的运行周期，并且减少了库

房空间。在节省下的空间内，戴尔公司安装了更多个人电脑

生产线。 如此严密的生产安排，需要有一个组织严密的供应

商网络，才能保障零部件的准点供应。为此，戴尔公司旗下

最大的30家供应商提供了相当于戴尔公司总成本大约75％的

物料；而再加上规模仅次于这30家供应商的另外20家供应商

，则相当于戴尔公司总成本的大约95％的物料。日常生产运

营过程中，戴尔公司每天都要与这50家主要供应商中的每一

家打交道，甚至每天要与这其中的许多家打许多次交道。 与

客户保持互动 在亨特眼里，戴尔公司做得“最漂亮”的事情

之一，就是依据“直线订购模式”每天与1万多名客户展开互

动。这种互动如今最经常是通过因特网实现，每天给予戴尔



公司1万次机会，可以用于在供应和需求之间取得平衡。即使

某一部件将会出现短缺现象，戴尔公司也会提前了解问题，

进而着手解决问题。 在与客户互动的过程中，解决部件短缺

问题的方法之一，可以是实施某种促销活动。例如，如果短

缺索尼牌17英寸显示器，戴尔公司可以主动向客户提出以低

于原价的价格、甚至与17英寸显示器相同的价格提供一台19

英寸显示器。亨特解释说，戴尔公司的管理人员明白，借助

于这些手段、以及通过设在因特网上的D e ll．com网站对标

价和产品组合做实时调整，大量需求将会发生相应变动。这

是通过零售渠道施行“直线订购模式”无法实现的。 就亨特

而言，持续供需平衡是他个人毕生追求的主要目标。“如果

我能实现持续平衡，我一定能够随时满足客户对于供货的期

望。持续平衡还将有助于最大限度地减少过剩和过时的库存

。” 实际上，戴尔公司从账面上注销的过剩和过时的库存介

于物料总成本的0．05％至0．1％之间，这在公司全球业务中

就是每年大约2100万美元。而在个人电脑制造业内，这一比

例介于2％至3％之间，在其它行业则4％至5％之间。 至于美

国经济面临的衰退状况、以及高技术行业及个人电脑制造业

的普遍不景气现实，亨特表示，这对于戴尔公司而言可以是

一件“大好事”，其原因所在，是戴尔公司可以更快地把更

低的成本直接施惠于客户，进而扩大市场占有率。 他特别提

到一个理念，那就是：惟有低成本的生产商，才会成为最后

的赢家。 好像是有意要印证亨特的这一理念，5月30日，美国

第二大电脑直销商G a tew ay公司终于按捺不住，宣布自己产

品的价格一定要低于竞争对手的同类产品。但实际上，低价

只是高效供应链最终体现在产品市场上的外在表现，而不应



该仅仅是一种市场竞争策略。所以，业内分析人士认为，G a

tew ay如果只是以低价与戴尔公司竞争，而不在内部整合供应

链，其实并不容易获胜。 100Test 下载频道开通，各类考试题

目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


