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E6_99_AE_E4_BA_94_E5_c67_470100.htm JoeDilger不再满足于

“中国制造”的概念HP高达95％的笔记本是在中国完成生产

的（主要是在上海、昆山、苏州等地区）。他更希望“为中

国而设计”这一口号能够叫响。 作为惠普移动产品事业部全

球供应链副总监，JoeDilger清楚地看到，中国不仅已经具备

制造基地的优势，同时也是惠普现在和将来的大市场。 在中

国增加定制化生产线后，惠普得以完善其全程供应链，包括

启动直销模式，这意味着，惠普和戴尔将在全程供应链上直

面竞争，在直销模式上正面碰撞。 启动直销模式 近年来，惠

普的供应链模式不断演进。在全球，惠普将纷繁复杂的47种

模式逐步统一成5种主要模式。这5种模式根据客户和产品的

不同而各归其位。 JoeDilger把惠普产品送到客户手中的第五

种模式称为“高速公路”直销的模式。客户可以通过电话，

或登陆惠普的网站，订购惠普的产品。让惠普和客户直接产

生互动，进行直接销售。 在中国设立定制工厂，是惠普启动

直销模式的开端。 而对于惠普在中国是否会放弃传统的销售

渠道而全面采用直销的模式，JoeDilger没有回答。惠普直销

的具体操作模式也有待观察。 惠普此次设立CTO生产线并不

难理解。近年来，戴尔（DELL）直销模式风靡全球，美国市

场戴尔品牌早已占据所有品牌第一的地位。欧洲、亚洲的其

他地方，也是所到之处，整个电脑市场为之变色。戴尔模式

引来众多IT厂商的垂涎和竞相仿效。作为老牌IT制造劲旅的

惠普自然在这方面不甘落后，已经在美国、欧洲等地方也启



动了“第五种模式”直销。 另一方面，惠普、康柏的合并使

提高成本效益成为新公司的重要挑战。JoeDilger提到，任何

两大公司合并的时候都面临很多资源重复的问题，需要理顺

。惠普、康柏合并18个月以来，惠普一直围绕提高成本效益

做文章。主要的做法是比较原来康柏和惠普各自最佳的实践

在哪里，然后看如何向前去推进、发展。比如，在中国生产

笔记本就是惠普为降低成本、提高成本效益采取的主要措施

。而定制、直销无疑是提高成本效益的捷径。 但是，直销并

不是惠普的惟一选择。有20多年跨国公司采购经验的惠普亚

洲国际采购处（IPO）总经理萧国坤表示，如果惠普只是一家

北美的公司，或者只是一家PC的公司，直销将是最有效的模

式。但惠普在全球的销售覆盖170多个国家，产品从掌上型到

大型的不间断服务器，从电脑到打印机，再到服务，如果哪

家跨越这么大范围、覆盖如此之广产品或地区的公司，只依

靠直销模式，“那就太神奇了”。他举例，在中国和欧洲、

亚洲的其他很多地方，很多客户不会仅仅看到产品目录册就

会打电话去购买。这是惠普不完全依靠直销一种模式的最重

要原因。 在一些独家高端产品方面，惠普采用“纵向整合高

速供应链”模式，从设计、制造到销售全部由惠普来完成。

比较典型的例子是惠普为证券交易所提供的高端的、大型的

计算机，一台可能是数百万、数千万这样的价格。这种高端

的计算机是一种无间断操作的、利用（Alpha）处理器的电脑

。惠普的竞争对手不生产这样的产品，是惠普独家的产品。

从设计到生产到销售基本上由惠普独家完成，而不需要太多

外部的合作伙伴的介入。 增值系统解决方案也很常用。比如

根据客户的具体订单专门制造一台或多台电脑，客户可以自



己决定选用多大的硬盘、哪种处理器，惠普把这样的订单转

交给协同伙伴，由他们根据客户的具体要求定制。具体的应

用主要体现在包括台式电脑／笔记本电脑、有特殊用途的服

务器、根据客户要求定制的大型数据储存装置。惠普通过增

值服务为客户提供整体服务。 那么，惠普会不会考虑把现在

的五种模式进一步整合为单一的模式，正如此前惠普把40多

种模式整合为一种？JoeDilger的答案是“绝对不会这样做”

。他提到，惠普公司一个很大的优势恰恰在于有这样五种不

同的渠道，把惠普不同的产品送给不同的客户。惠普要能够

接触到个别的消费者、大型的企业和小企业。从而保证惠普

的客户可以自己选择以何种方式来与惠普打交道。 电子供应

链＝降低成本 萧国坤希望能“复制”惠普在中国台湾、韩国

推广供应链管理的成功经验，把这些经验带到中国内地来，

让中国内地在供应链管理方面最终能与世界同步。而运输物

流等方面是惠普供应链模式成功应用的关键点。同时，惠普

在推广自己的ESCM模式，通过电子化的供应链平台使供应商

和惠普达到协同、高效、可控的供应链管理，信息化成为惠

普考虑供应商合作的重要筹码。惠普希望在中国的供应商中

输出惠普的供应链管理经验，最终让“供应链”发展成为“

价值链”。 目前，中国的供应链发展还处在一个起步的阶段

，大部分还停留在制造的部分。但萧国坤认为，这对惠普来

说“无妨”，因为惠普可以从制造切入。惠普成功的经验是

构架一个比较完整的供应链的体系。从采购、下单、品质到

存货的处理、送到客户端，形成一个完整的体系，能够给惠

普提供很多的机会。 惠普在中国的供应链未来发展目标之一

是使其成本结构达到世界一流水平。 因此，JoeDilger认为，



如何进一步降低成本是惠普在供应链方面面临的主要挑战。

此外，减少存货是供应链管理的一个重要目标，这是个几乎

所有制造、商业流通企业面临的问题，进一步加强及时供货

的能力，加强可预测性也是惠普在供应链上面临的主要挑战

。中国是一个发展非常迅速的市场，所以惠普在中国面临的

具体挑战是如何采购到足够多的零部件。目前，惠普在中国

生产的笔记本电脑，有超过50％的零部件是在中国制造的。 

萧国坤非常注重供应商的全球性供应能力，把能够将惠普的

货物送到全世界各个角落作为惠普选择供应商的第一要点。

另外，工程方面的能力、强大的管理阵容、成本控制能力、

财务健全、社会和环境责任（如绿色、环保、劳工权益和工

作环境）、对惠普的体系的了解从而实现良好的合作、链接

也是惠普选择供应商的重要因素。 戴尔策略 对于惠普在中国

采用直销模式一事，戴尔中国区总裁符标榜没有正面回应。

但他对本报记者强调，供应链指的就是从组织原材料、零件

到生产、物流配送、送到用户手中和售后服务的整个过程。

而戴尔提到的这些供应链模式与他的理解不一样。 如上文未

提及的另一种管理模式，惠普可以帮助客户将电脑运到维修

站维修，再送回去；或者当场设置电脑，所以用户不需要自

己完成，用户也可以选择将它们整个一个部门比如信息部门

包给惠普做，由惠普来帮他们制定供应链解决方案。而符标

榜认为这种模式更多地只是一种客户服务方式。 他表示，戴

尔一直以来坚持直销。对戴尔来说，直销模式要坚持5个原则

，这5个原则其实也是DELL对供应链的要求。 一是要找到最

短的到达用户路径，也就是说，用户对DELL直接提出需求。

这种最短的途径最好的办法就是直销。直销可以直接获得客



户的需求，最“懂”市场。 二是标准化，DELL选择进入的行

业一般都是技术标准化程度非常高的。比如PC、以及以后的

打印机等。要想在一个不够规范的市场里推动一个非标产品

，所耗工夫匪浅，因此标准化非常重要。 三是零库存。零库

存的关键是按定单生产。这样就要求对用户的需求把握要很

准，这其实是和直销直接从用户那里获得需求的方式是匹配

的。零库存也能最大限度地降低成本。 四是低成本。DELL采

用的直销模式、生产方法和对供应链的管理有助于降低成本

，包括DELL对办公地点的选择和对新技术的研发，也是着眼

于不降低质量为前提的降低成本。这些削减的成本最后会反

映到用户身上。他们买的产品的价格就会趋于更加合理。从

这个意义上来说，DELL喜欢进入技术标准化，但是“利润不

合理（很高）”的行业。通过DELL的这种“低成本”运作，

实现在这个行业中具备领先优势迫使竞争对手调整自己的管

理和策略，降低价格。 五是客户关系管理，重点关注服务。

在DELL建在厦门的客户服务中心里，有85％左右的问题是一

个电话就可以解决的。其他的15％的问题需要现场解决，其

中的95％也是可以一次性解决的。DELL现在已经能够在1680

个城市提供第二个工作日响应的现场服务。DELL在中国的服

务是采用由DELL的客户服务中心进行调度，分包给4个本地

服务伙伴的策略，但一些核心的高端服务器的维护可能直接

由DELL自己的工程师做。 戴尔的供应链的管理原则就是和合

作伙伴之间的关系要有长期承诺，要注重培训。这样就能够

控制质量和成本。DELL在全球有两三百个供应商，符标榜认

为，这个数量对于一个全球化的公司来说是非常少的。但是

和这些伙伴，DELL都有长期的合作关系，DELL很注重对它



们的培训。如，要求他们都要采用六个西格玛或者类似的管

理方法等等。DELL和其中的一些公司之间还有关于研发的合

作，这些有助于保持长久的关系，有助于控制供应商的交货

时间和产品品质，其实也是有利于供应商的长期发展的。符

津津乐道的是，在DELL和广州邮政合作的过程中，DELL当

时非常严格的要求让广州邮政一开始有点“吃不消”，但是

后来广州邮政发现，这些要求让他们的管理和运作都更加规

范化了。 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 


