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https://www.100test.com/kao_ti2020/36/2021_2022__E8_81_94_E6

_83_B3_E6_95_88_E4_c31_36883.htm 仅仅两年前，戴尔公

司(Dell Inc.)还否决了一项在中国通过互联网出售电脑的计划

。这家个人电脑业巨头担心，中国多数消费者都不使用信用

卡，而且也太穷，无法成为大额网上购物者。 但去年，戴尔

公司在中国的管理人士却向上司提交了一份令人吃惊的统计

数据：中国沿海各城市的网民人数已经超过了9,000万。戴尔

亚太区总裁威廉阿米利奥(William J. Amelio)说，他当时的想

法是：“我们错过了一个大好机会。” 现在，网上销售量已

占戴尔公司在中国接受订货量的6%左右，这种销售方式正成

为该公司运用10年前在美国的成功做法令中国个人电脑业重

新洗牌的一项手段。凭借它开创的根据订单生产电脑、再将

产品直接出售给消费者的做法，戴尔公司征服了一个又一个

市场，现已成为世界头号个人电脑生产商。 但却不断有人警

告戴尔公司说，网上销售策略在中国行不通，因为它需要市

场上有一批未见货就愿意下单购买的精明买家。但戴尔公司

却执著地先后将这一策略运用于中国的商用电脑和家用电脑

市场，终于使自己的个人电脑销量在中国大陆市场上名列第

三，仅次于两家中国本土竞争者，市场占有率达到8%。 现在

，戴尔公司在中国市场的拓展已经进入了与中国头号个人电

脑生产商联想集团(Lenovo Group Inc.)摊牌的阶段。联想集团

的个人电脑销量在中国市场位居首席，市场占有率达到25%

。中国现在不仅是世界上增长最快的个人电脑市场，而且市

场规模也仅次于美国。戴尔和联想对中国市场的控制权之争



对个人电脑业的影响至关重要，它还向世人表明，中国跻身

于世界发达市场之列的速度有多快。 联想集团脱胎于北京一

所大学，通过利用中国的低成本劳动力以及它组建的一个规

模巨大却投入不多的分销和零售网络，联想在上世纪90年代

主导了中国的个人电脑市场。最近，通过收购国际商业机器

公司(IBM)的个人电脑业务，联想使自己的规模一举增长了3

倍，并将触角伸向全球市场。鉴于世界第二大个人电脑生产

商惠普公司(Hewlett-Packard Co.)正在进行业务瘦身，现为全

球第三大个人电脑生产商的联想集团可能是唯一有机会挑战

戴尔公司全球领先地位的企业了。 这一挑战正在改变两家公

司作生意的方式。戴尔向联想表明，除了利用廉价的土地和

劳动力外，自己还有更多降低生产成本的途径。而联想对戴

尔战略的反应速度则比惠普和IBM当年的反应更快。 戴尔已

经学会了一些在中国经商的诀窍。它没有急著组建一家在华

合资企业，而是等待时机在中国创办了自己的全资子公司，

这家公司与中国厦门市政府关系密切。通过向当地人传授自

己的质量检验和及时生产技术，戴尔这家中国子公司在厦门

的声誉蒸蒸日上。 联想在与一些大客户做交易时虽然已经采

用了直销方式，但该公司管理人士在公开场合却对戴尔的直

销模式在中国能像在世界其他地方一样获得成功持怀疑态度

。不过他们也保证说，不能允许戴尔像它在90年代前半叶打

败美国竞争对手那样打败自己。联想集团的前任首席执行长

杨元庆说：“我们愿意快速地学习。”在联想今年 5月完成

对IBM个人电脑业务的收购后，杨元庆已转任联想集团的董

事长。 这两家公司已经开始打起了口水仗。戴尔的创始人和

董事长迈克尔 戴尔(Michael S. Dell)几个月前曾轻蔑地表示，



联想和IBM的交易未必能取得成功。而在联想方面，虽然未

直接提及戴尔公司的名字，联想网站却对那些认为个人电脑

只是一般“商品”的制造商进行了抨击──这正是戴尔公司

经常受到竞争对手诟病的地方。联想网站还宣称自己比其他

个人电脑制造商更致力于产品创新。 联想也没有放弃苦练内

功，它正在尽全力使自己的生产成本接近戴尔公司的水平。

自90年代初开始生产个人电脑以来，联想一直依赖一手创建

的中国最大的分销和零售网来出售产品。但随著戴尔公司在

中国市场的迅速崛起，联想去年对这一网络进行了大规模改

革，它也开始用直销方式与一些大客户打交道了。杨元庆说

：“如果没有高效率，企业就不能够发展，我们就将面临生

存困难。”他说，联想在中国和世界其他市场的销售仍将主

要通过代理商进行。在联想每季度约75万台的电脑发货量中

，通过直销方式售出的只有区区几千台。 迈克尔戴尔1984年

在得克萨斯大学的一间学生宿舍里创办了自己的公司。该公

司因戴尔对市场的深刻洞察而兴旺发达。戴尔认为，与通过

分销商和零售商向客户出售产品相比，直销方式先天具有效

率优势。戴尔公司先是通过邮购方式以及公司自己的销售团

队直接向客户销售产品，后来又改为网上销售。戴尔与买家

的直接接触也使其在洞察个人电脑技术发展趋势上占得了先

机。 戴尔公司在获得客户的订单后才为其定制电脑，这一过

程只耗时数小时，一到两天之内电脑就能发送到客户手中。

这使得戴尔电脑只需维持少量的电子零部件库存，而电子零

部件的价格下跌速度往往很迅速。戴尔公司在全球的电脑零

部件及成品库存量只相当于4天的销售量。戴尔亚太区总裁阿

米利奥说，公司在中国的库存水平甚至还要低些，因为在华



南及台湾就有该公司的许多供应商。 戴尔公司的超效运营模

式使它成了世界上最赚钱及规模最大的个人电脑生产商。如

果谁在该公司1988年首次公开募股时购买了它的股票并一直

持有，那他的这笔投资就已经增值了45,000%，而道琼斯工业

股票平均价格指数同期的涨幅只有400%。迈克尔戴尔目前持

有戴尔电脑9%的股份，这些股票价值87亿美元。 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 


