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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E6_88_B4_E

5_B0_94_EF_BC_9A_E5_c123_288309.htm 美国哈佛大学教授，

著名的狼学专家，曾经在欧亚大草原上生活了三年，他许多

次地近距离地对狼进行观察研究。在他的著作《狼踪》一书

中用很长的篇幅对狼的粪便进行了介绍。“我曾经许多次地

观察狼吃食物的情景，至今仍对那些情景记忆犹新。狼在吃

猎物的时，充分表现了它们强大的自下而上本能和对食物的

珍惜。它们几乎吃光了动物身体的全部，只有那些咬不动的

骨头才被它们抛弃，而那些被抛弃的骨头上面没有一点肉，

连苍蝇都很少光顾。” “我把狼粪用容器装了回去，实验室

里我惊奇的发现，狼粪里面最主要的成份居然是各种动物的

毛纤维和一些牙齿，除此以外就是一些象石灰粉似的动物骨

钙。狼几乎把猎物身上所有的东西都消化了，除了一些实在

没有营养物质。”（摘自龙子民所著的《狼道》一书） 众所

周知，戴尔是于1984年以1000美元在一间大学宿舍里诞生的

公司，1988年成功运作上市，1995年抓住互联网发展的战略

机遇，大力发展在线组装业务，1996年戴尔在自己的网络中

加入了电子商务的功能，并通过网络销售台式电脑和笔记本

电脑，同年年底增加了网络销售服务器业务，2002年以打印

机业务为标志，高举多元化大旗扩张市场，2003年年底销售

额就已经突破400亿美元，成为世界上成长最快的公司。在微

利时代的市场经济形势下，戴尔已经成为IT世界唯一的赢家

。 媒体惊呼：“撼山易，撼戴尔难。” 对戴尔，联想集团的

柳传志于2004年某天曾经说过这样一段话：两年前的今天，



我说了句大话，“叫戴尔先生认识认识，什么是联想，什么

是场元庆”，话说出去之后两年，结果是我们比较清醒地认

识到“谁是戴尔”。 这就是媒体眼中的戴尔，中国PC老大眼

中的戴尔，活脱脱就是一条彻头彻尾的“PC狼”。 这条

“PC狼”最精髓的部分就是直销，直截了当，通过定制服务

，大手笔地抛弃了中间环节，并一路攻城掠地一次次地把分

销商为基础PC营销模式打得落花流水。其在成本控制和市场

的争夺战中，大行狼道，几乎到了业界无以复加的地步。 狼

道一：零库存 戴尔不懈追求的目标就是降低库存量。戴尔公

司的库存量相当于5天的出货量，康柏的库存天数为26天，一

般PC机厂商的库存时间为2个月，而中国IT巨头联想集团是30

天。与就与联想集团相比这就意味着戴尔拥有3%物料以上的

成本优势，反映到产品价格上就是有2%3%以上的优势。加上

戴尔对对客户的现款交易和对供应商的信用结算，戴尔在成

本和资金上又获得了更多的优势。 零库存是建立在对供应商

库存的使用或借用的基础上，戴尔公司凭借其强大的订单凝

聚力，把几乎所有的库存风险都转移到了供应商的供应环节

，例如戴尔需要500万个显示器，他们会把订单拆成600个订

单，并且要求供应商随要随送，这样戴尔的供应商就不得不

把仓库建到戴尔工厂的附近。 当然戴尔的底库存得还得益于

它的直销模式，戴尔的每一个产品都是有订单的，通过成熟

的网络，每20秒就整合一次订单。当客户把订单传至戴尔信

息中心后，由控制中心将订单分解为子任务，并通过互联网

与企业间的信息网分派到上游配件制造商，各制造商按电子

配件生产组装，并按控制中心的时间表供货。 狼道二：强制

性成本削减 戴尔对各部门各要支机构采取的是双重考核标准



，既要完成三倍于市场平均增长率的业绩指标，又要持续地

降低运营成本。戴尔给经理人的任务是：“更高的利润指标

，更低的运作成本”。为了确保合理的利润回报，戴尔要求

下属机构持续地降低运营成本，戴尔在2001年压缩10亿美元

的运营成本，2002年又下达了10亿美元的削减成本计划。1998

年戴尔在厦门建厂时，运营成本只有IT厂商平均水平的一半

左右，但就在最近几年间，戴尔的生产流程中的工艺步骤已

经削减一半，到2003年戴尔厦门工厂的运营成本只有1998年

建厂时的三分之一。 据报道，戴尔的人均效益指标是惠普

、IBM等同行同样指标有三倍。如果同样完成戴尔2003年的销

售业绩，在其它公司需要十万人以上，而在戴尔公司实际只

有四万人。与国内某些知名IT公司相比差距就更远了。 狼道

三：吃羊从不养羊 戴尔在市场上绝对是个另类，就是拒绝研

发，开发新技术，自己不培养人才，专门从别的公司猎取人

才，吃羊但从不养羊。 戴尔在技术上与英特尔、微软等巨头

形成协同和默契，让戴尔低成本获得一流技术，这是戴尔战

略的一个基本点。 戴尔的人事经理的基本职责有：一、强势

推进员工的业绩考核来增加内部的压力。二不停地从外部一

流的跨国公司那里挖掘优秀的人才。在戴尔，公司实行几近

残酷的“流程管理，没有业绩走人”，铁打的营盘流水的员

工与铁打的营盘流水的经理并存。据报道，戴尔的员工在公

司的平均生存期只有七个月。在强大的制度文化、残酷的流

程下面，每个人已经沦为利益的机器。 狼道四：价格战 戴尔

总是瞄准对手的暴利的弱点和成本的弱点，通过推出中低端

产品，淘空其利润空间，打压其竞争力，抢夺其市场份额。

2001年8月24日联想“天禧电脑”降价，其中同禧130L率先将



液晶电脑降到了7000元以下，以6999元进入市场，这相当于

半年前一台液晶显示器的价格。在24小时内戴尔以令市场震

惊的价格，推出新款电脑，以6598元的起价全面推出配备15

英寸的“速马电脑”，而且还不失时机地打出“国际品质，

本土价格”的广告，彻底打破了联想冰点价格的神话。由于

戴尔的介入，联想的降价主动权被剥夺了。难怪柳传志会那

么清醒地认识到“谁是戴尔”。 2003年在惠普宣布个人计算

机业务上季度首次出现亏损之后的24小时内，戴尔宣布调低

部分产品价格，将个人计算机调低50550美元，商用机大幅下

调22%，⋯⋯，媒体评论说“戴尔在落井下石”。 惠普的打

印机也因戴尔的介入市场一年后不得不降价以适应市场。 这

就是戴尔，一个充满杀机的戴尔，充分利用期狼啃骨头式的

成本优势，一有机会立即扑向猎物，置对手于死地。在国

际IT界，戴尔就是一条彻头彻尾的“PC狼”，但是人行狼道

到底能走多远，这还是个迷。 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 


