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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_516461.htm 戴尔是世界上最早实

施电子商务网上直销的电脑公司。戴尔在最初实施电子商务

网上直销战略是在英特网刚开始发展阶段，ＰＣ机也刚刚进

去人们的生活。当时美国最大的电脑生产厂家要数苹果和Ｉ

ＢＭ了，他们都应用的是传统的销售模式，戴尔的网上直销

模式给人以新的购买方式。戴尔也凭借自己的创新营销模式

很快又一家小公司变为全球最大的电脑销售公司。 在当今个

人电脑生产厂家增长纷纷衰退，而戴尔却可以一只独秀。在

全球技术支出日益萎缩的市场里，戴尔的财务业绩可说是骄

人的。公司０３年一个财政年度（截至1月31日）的销售增

长14%，达3,500亿美元。其净收入跳升70%，达21亿美元。第

一季度（截至4月）的业绩同样令人鼓舞：销售额上升18%，

达95亿美元；预期利润增长31%，达5.98亿美元。与此同时，

其竞争对手捷威（Gateway）和惠普同期的个人电脑销售均呈

下降之势。而戴尔创始人４１岁的Michael Dell也因为公司的

迅速增长其个人净资产至２００６年已达到１１７亿美元，

跃居美国福布斯杂志２００６年全球亿万富豪榜第十一位。

能取得这样的成绩来源于自己坚持和正确实施电子商务的直

销模式。 那什么是电子商务(Electronic Commerce)呢？就是利

用计算机技术、网络技术和远程通信技术，实现整个商务(买

卖)过程中的电子化、数字化和网络化。人们不再是面对面的

、看着实实在在的货物、靠纸介质单据(包括现金)进行买卖

交易。而是通过网络，通过网上琳琅满目的商品信息、完善



的物流配送系统和方便安全的资金结算系统进行交易(买卖)

。电子商务的特点就是高效性、虚拟性、无纸化、低成本。

这样企业利用电子商务就可以实现低成本战略。电子商务主

要有以下五种模式，企业对企业（B to B）、企业对消费者

（B to C）、企业对政府（B to G）、消费者对消费者（C to C

）、消费者对政府（C to G）。而我们登陆到戴尔的官方网站

上可以主要看到是B to C这种模式，但他也有一部分是对企业

和政府的。在戴尔的网站上购买电脑，操作非常的方便。每

一步都有提示。在购买电脑时有一种在商店里购物的感觉。

可以根据自己的需要来选择电脑。你可以选择自己所需要电

脑的类型，可以根据喜好来自选配置。通过筛选很快就可以

找到自己的电脑，进行网上支付。戴尔在最快的时间内就可

将电脑送到家中。就从这个来分析戴尔的直销模式带来的好

处。对于戴尔来说直销省去了戴尔对各级经销商的利润，戴

尔可以将这部分利润让里给消费者，也可以转换为自己的利

润。转化为和别的电脑成产厂商品售后服务的费用里。省去

了戴尔的大量广告费，当戴尔推出新产品时不用花大价钱去

做广告。只要点击戴尔的网站就可以得到大量的信息。这样

戴尔不用为推出新产品无人知晓而发愁。戴尔的直销模式后

面必然有一个强大先进的物流来支持着他。电子商务解决了

信息流、商流和资金流处理上的繁琐对现代化物流过程的延

迟，进一步提高现代化的物流速度。戴尔成绩的取得用其总

裁迈克尔.戴尔的话而言，是归功于物流电子商务化的巧妙运

用。戴尔在日常的经营当中仅保持两个星期的库存，其存货

一年可周转30次以上。这么低的库存必然给戴尔带来了巨大

的利润率。这和世界五百强之首沃尔玛有着共同之处。沃尔



玛采用的是零库存战略。一个销售企业如果它的库存很小必

然给他带来很大的利润，这样就大大降低了销售企业的成本

，低成本战略就得以应用。强大的物流支持必然给企业会带

来低成本。强大的物流后还有强大的资金流，戴尔的订单处

理。戴而是通过订单进行生产。这是当消费者交过产品的钱

后，戴尔才进行生产，这是采用先付款后送货的结算模式。

而戴尔又是等货运公司间或送到消费者手里时才将货运资金

交到货运公司的手里，这样戴尔既占压着用户的流动资金，

又占压着物流公司的流动资金。戴尔是按照订单生产，可以

说它的生产是没有风险的。而对消费者的好处是他可以按照

消费者自己的想法进行生产，满足消费者的个性化需求，这

是其他的电脑公司所不具备的。而且这样戴尔精简的生产、

销售、物流过程省去了很多中间环节，这样有进一步的降低

了生产成本。百考试题收集整理 以上所属可以看出直接经营

模式的最大特点在于不经过任何代理商、经销商或终端零售

商，实现了厂家和消费者之间无缝“虚拟整合”，从而使厂

家能保持低成本、高效率的业务运行，并且确保了统一的价

格体系，避免了部分经销商为追求销售量而盲目降价出售而

导致市场价格混乱。而消费者也能有效避开渠道中的种种陷

阱，并实现按需和个性化的定制。 戴尔的营销创新在于他把

新型零售方式融入到高科技产品电脑中来。如果用专业的话

来说，戴尔将电脑产品“大规模定制化”。把微机直接卖给

顾客并非改天换地的创意，戴尔的独特在于他对计算机市场

这一理念的理解 戴尔的直销在世界上时非常成功。但是戴尔

来到中国，它的直销模式就有些水土不服。中国的本土化战

略不彻底，造成营销体制的混乱。虽然戴尔一直声称坚守直



接经营模式，但是在中国戴尔通过代理商来销售已经不是什

么秘密，一些代理商以大客户的名义从戴尔拿货，然后销售

，这样消费者所面对的所谓戴尔的销售代表有可能只是代理

公司的销售代表，销售代表良莠不齐，也易造成消费者的不

满 [７]。其实戴尔的直销模式在中国有很多弊端。中国的用

户分散，一个完善的物流体系也没有建立起来，中国人对电

子商务的认识不够，还没有完全脱离传统的销售模式，这样

戴尔的直销模式很难施展，也增大了戴尔的营销成本。戴尔

的直消磨事业存在着弊端，厂家与消费者之间缺少缓冲环节

，容易形成尖锐的矛盾冲突；对降低成本的过度追求，削弱

了戴尔客户服务的保障能力；关键服务的外包增加了服务流

程的复杂性，服务质量不能保证；业绩第一、重视大客户的

文化使个人消费者的利益相对受到轻视。在网上看了许多关

于戴尔的新闻，很多都是负面报道。把戴尔和沃尔玛相比，

戴尔在为消费者着想方面做得很不好。沃尔玛巴降低的成本

让利于顾客[８]，而戴尔怎更多的是把这部分利润装进了自

己的腰包，戴尔的售后服务也不能令人满意。 虽然戴尔存在

着一些的弊端，但是它开了电子商务的先河，它的直销模式
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