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尔(Michael Dell)持续展现着一种才华：创造奇迹。 这个高大

、卷发、轻声细语的休斯顿牙医之子在19岁时曾对其父表示

：“我想和IBM竞争”。以大学宿舍为起点，他只用不到十

年的时间即称雄低端PC机市场，并在27岁时成为历史上最年

轻的“财富500强”企业CEO。即使如此，1990年代初期

，IBM和康柏们依旧认为，戴尔无法在高端市场有所作为现

在，戴尔已经在笔记本电脑市场拔得头筹，在服务器领域同

样获得举足轻重的地位。 当年曾对戴尔充满质疑的对手，如

康柏，已经丧失了独立抗衡戴尔的能力，无奈选择了与惠普

合并。如果历数十年来在戴尔铁蹄下溃败的对手，不啻于一

次对个人电脑工业史的回顾：DEC、阿波罗电脑、通用数据

、硅图，以及Gateway⋯⋯各个阶段的PC业新锐力量，在戴尔

面前都显得迟钝而缓慢。 “戴尔按照他自己的想法和喜好重

组了PC行业。”圣地亚哥加里福尼亚大学的助理教授加里菲

尔德斯说。而杰克韦尔奇同样给了戴尔极高的评价：“没有

谁能将成本、质量和服务的杠杆拉低到戴尔的程度。” 对于

这个年仅40岁、坐拥142亿美元资产的全美第九富豪，似乎只

有天空才是极限。2004财年，戴尔公司收入为492亿美元，但

他还有一个远为富有雄心的计划：到2008年，销售额达到800

亿美元。 坏消息是，障碍似乎提前到来了。在8月17日公布最

新一季度财报时，戴尔需要为公司收入增长不足15%，为2002

年以来最低，且未能超越华尔街预期，而做出解释。这在往



年极为罕见。虽然公司CEO凯文罗林斯将销售额增势放缓归

因于管理层的计算失误，属于可解决的问题，但资本市场依

然满是怀疑之声。有分析师指出，戴尔前两个季度的应收账

款分别增加了23%和25%，大大高于销售增长，这似乎说明戴

尔为完成预期已经开始透支未来。 最为让人担心的是，戴尔

一向长于把握增长率和利润率之间的平衡：当它需要划出高

增长曲线，它就降价以扩大市场份额，而当它需要交出不俗

的利润表现，它就放弃短期的增长。但此际的低增长和高应

收账款，似乎预示着这个游戏的失灵。 此外，让这个坏消息

为之放大的是，就在戴尔发布财报一周前，刚刚完成对IBM

个人电脑业务收购的新联想交出一份令资本市场满意的成绩

单：净利润3.57亿港元(合4590万美元)，收入增长2.34倍达

到196亿港元。在财报发布后，联想集团的股价一路从2.67港

元升至3.4港元，增幅达27%。 虽然新联想的整合仍需时日，

但它无疑是戴尔的下一个关键对手也许是历来最难对付的一

个原IBM PC拥有的ThinkPad是品牌忠诚度极高的高端笔记本

电脑，而来自中国的联想则是戴尔所遇到过的最善于控制成

本的公司。联想不会轻易放弃高端市场及中国市场这两块戴

尔长期觊觎的领域，它甚至有一个同样雄心勃勃的全球反攻

计划。 同样不要忘记，PC业是一个增长日渐平缓的市场。

在1996年到1999年，美国市场的PC销售保持着16%的年增长

。2000年2004年，这个数字只有3.6%。虽然戴尔并未停止扩

张步伐，先后进军电视和数字音乐播放器市场，但其表现并

未给资本市场以惊喜。从去年年底到现在，该公司股价已经

下跌16%。 曾经无坚不摧的戴尔旋风遇到了天花板？近日接

受《环球企业家》专访时，公司CEO凯文罗林斯(Kevin



Rollins)表示，将靠新产品线和海外市场的增长而带动公司的

整体增长，“我相信我们的做法是行之有效的”，而公司创

始人戴尔则更为直截了当地对本刊表示：“我们还有增长空

间”。 “消除不必要的环节”如果想知道左右全球IT业界最

为关键的力量来自何方，不妨到厦门机场附近和火炬工业园

中的两座楼房去看看。尽管这两座楼房在厦门这个漂亮的海

滨城市并不起眼，只有四层左右高，而内外部装修也远非豪

华，但这里却是大多数当地人求职的理想地之一。在两座楼

房内部，都有一条表面看起来和其他工厂并无差别的生产线

，时隔两个半小时送一次的物料由生产区一侧的进货门送进

来，被分配到分别生产笔记本电脑、台式机和服务器这样两

组不同生产线的前端，接下来的工作类似于医院里药房人员

按照医生处方“抓药”，流水线前端的工人根据客户个性化

订单通过系统自动生成的配置清单选料，放在一个长方形的

塑料盒子里，每一件物料再经过条形码扫描确认准确无误之

后，传输到装配工人那里进行装配。需要强调的是，和传统

意义上的生产线不同，戴尔没有一条一条由各自分工的工人

们所组成的流水线，其生产线上都是独立的装配单元，比如

笔记本电脑生产线上，其装配单元就是一个独立的工人，台

式机生产线上，其装配的单元是两个协作的工人。而在生产

线的楼上，则是销售中心，里面的员工都带着耳机话筒，不

停的接电话，同时也在面前的电脑不断输入新的信息。此种

生产和销售在楼上楼下的“无缝链接”，你还可以在德克萨

斯州奥斯汀、田纳西州纳什威尔、巴西Eldorado do Sul、爱尔

兰Limerick、马来西亚槟城见到。 就在2004年底，戴尔做出决

定，将在美国北卡罗莱纳州兴建新的生产基地。在全世界都



把工厂挪到亚洲时，戴尔为何依旧相信自己能在美国生产并

盈利？ 戴尔本人的答案是：“对于我们的商业模式，外包并

无道理。我们的价值方程式建立在贴近客户上。”所谓“商

业模式”，是指“以销定产”为原则的直销。客户可以按照

自己的订单委托戴尔生产，然后戴尔在以相对便宜的价格采

购完原材料并组装后再直接销售给客户，既消除了客户需要

花费精力选择不同产品的环节，又消除了客户需要和经销商

打交道的环节。它的最大好处即是“消除了不必要的中间环

节”。 “我一直认为这是戴尔在全球迅速取得客户信任的不

二法门”，戴尔中国区总裁符标榜对《环球企业家》说。颇

具意味的是，符标榜在加入戴尔之前曾负责某家IT公司的渠

道销售工作，但在他接触到戴尔的直接模式后，认定这是代

表未来的发展方向而加盟戴尔。 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 


