
CITE2018暨主论坛数字经济前沿论坛 报道 5编辑：诸玲珍 电话：010-88559290 E-mail：zhulzh@cena.com.cn 2018年4月13日

对话

主持人：当前，我国电子信息产业发展
存在三大矛盾：一是产业门类很齐全，但是
核心环节缺失；二是企业市场能力强，研发
能力弱；三是低端产品过剩，高端产品缺失。
数字经济时代，企业如何破解这三大矛盾？

赖伟德：针对第一个矛盾，家电是大制

造、大采购、大运营的行业，去年由于DDR

和Flash没有解决，我们一年要进口集成电

路 25 亿元，使得成本提高了七八亿元。去

年我们生产了1800万台电视机，由于面板

涨价，成本上涨了 20 多亿元。一些小产品

是高技术、大市场，关键环节没有解决会影

响整个行业发展，因此建议业内对集成电

路产业进行大的投资。

针对第二个矛盾，创维发展 30 年，一

路走来，市场领引、机会驱动，现在外部市

场发生很大变化，必须加强自身创新能力，

进行能力驱动，这样生产出来的产品才有

竞争力。

针对第三个矛盾，家电行业中的低端产

品主要面向农村和第三世界国家销售，利润

低。现在大面板、智能化、高品质是电视机行

业的发展趋势，我们也在推出智能音箱、家

庭影院等产品满足高端市场需求。目前，我

们正在制定产品转型升级的规划，通过变革

应用来解决刚才所说的产业中的矛盾。

刘军：联想在过去的十几年做了大概

几十起跨国并购，其中三宗比较大：IBM

PC并购是第一个，第二个是并购了摩托罗

拉，第三个是 IBM 的服务器并购。联想采

用并购的方法快速获得几个要素，其中核

心技术是一方面。这几个并购，都同时获得

了非常多的核心技术，尤其是移动 IP。我

们要进入美国、西欧市场，如果没有 IP，是

很难进去的。并购不仅是单纯并购一个技

术，我们同时也考虑在规模、市场、品牌上

产生更多的协同效应。

目前，市场、产品、技术正在发生快速

变化，从低端产品到高端产品，我们非常明

显地感觉到中国的发展。2017 年，家用电

脑销售呈现非常明确的平均单价上升趋

势，一年涨了百分之十几，手机方面也呈现

这种趋势。我们认为，市场有需求，企业就

会快速跟上。

核心技术环节缺失确实存在，中国已

经是全世界电子行业绝对的第一大制造强

国，但是在最基础的芯片、液晶、电池等核

心技术环节上，我们正处于追赶的进程中。

黄陈宏：戴尔在过去几年有意识地发

展符合戴尔要求的中国供应体系，这意味

着技术、成本、环保的标准都要提升上去，

通过戴尔的标准发展了一大批本地供应

商，这或多或少促进了整个产业的升级换

代，经历了从量到质再到量的发展过程。例

如京东方和我们花了约五六年时间梳理这

一流程，几年下来，现在京东方占我们面板

采购的33%以上，这是一个例子，而现在戴尔

大概有五六百家本地的供应商。

如何走向数字经济，如何让数字化、电子

商务走进生活，如何推动制造水平更上一个

台阶，最近我们跟相关政府部门做了很多讨

论，我们跟国务院发展研究中心发布了一份

联合报告，有关传统企业数字化转型的路径

和模型，以提高制造业的水平。

历军：这三个矛盾今天之所以存在，一个

关键的问题是中国的产业界、企业家和企业

永远脱不了一个“急”字。要销售额、要利润、

要上市，在这样急躁的情况下很难不形成我

们的研发能力不够、核心环节缺失、高端产品

很少的局面。

第一，针对核心技术、核心环节，一定要下

定决心、砸锅卖铁做一点事情，今天壮烈一点，

就是最后砸坏了、死了，也比小火煮青蛙被煮

死了好。第二，对于研发要有信心，只要有信

心，你才舍得投入，才能建立起核心的能力。第

三，要出精品、高端产品，必须有耐心，若没有

足够的时间，中国产品在国际上可能还是比较

粗糙、低端，卖得比较便宜。如果有决心、信心、

耐心，假以时日，我觉得中国的信息产业上升

至世界领先水平是完全有机会的。

王新潮：我们收购新加坡星科金朋公司，

实际上就是要解决这三个矛盾。2014 年，公

司当时收入是10亿美元，再要向上发展感觉

有天花板，原来我们做中低端产品、中低端客

户，也没有什么研发，核心的技术有缺失，怎

么解决？恰好我们碰到这个机会，星科金朋要

卖，但是它比我们大很多，我是蛇，它是象。为

了公司的发展，必须要进入国际顶尖客户的

供应链，我们就下决心收购。收购以后总体来

说不错，技术我们掌握了，也进入了客户的供

应链。所以，2015 年 8 月 5 日正式成交后，到

2016 年我们从原来全球第六位上升至全球

第三位，2017 年缩小了与第二位的差距，只

差5亿美元。

罗镇华：在高端产品产能不足、中低端产

品产能过剩的矛盾上，大疆还好，从大疆成立

的第一天开始，我们不抄袭、不仿冒，只做有

品位的、符合市场消费者喜好的产品。大疆做

的是航拍无人机，整个中国的制造体量大，可

是就质来说，有很大的缺憾，这需要很长时间

进行技术积累。

大疆是工程师文化，工程师文化可以使

我们不追逐资本风口，不追逐短期利益，而是

可以关起门来做技术、求突破，这是大疆从成

立走到今天，能够在产品上给竞争对手制造

一些技术障碍的原因。企业的障碍基本上不

是资本的障碍，而是技术的障碍，大疆工程师

的比例超过六成，我们也花了超过十个点的

赢收作为研发经费，我们在努力打造自己的

核心技术。

在关键环节上，我们也确实看到这种矛

盾，大疆无人机上有相机、有飞行控制器，里面

的关键组件都不是国内研发和生产的，我想只

要你愿意投资开始做，永远有机会追上去。

主持人：中美贸易摩擦成为近期大家关
注的焦点，对于信息产业来说，这意味着什
么？企业应该如何应对？

黄陈宏：美国已经有 IT 行业协会正式

给美国商务部长写信，反对贸易摩擦，我觉

得这代表了整个IT行业的想法。

IT 业之所以能够快速发展，是自由贸

易的结果。IT 产业链、供应链的技术分工

非常明确，无论美国公司还是中国公司，

IT 行业是“你中有我、我中有你”的。IT

行业反对任何形式的贸易摩擦。

历军：从企业的角度看，我并不希望贸

易摩擦真正发生。从另外一个维度看，贸易

摩擦涉及两国在高技术领域的交流，国内企

业会向优秀的海外企业学习，采购他们的技

术产品；但贸易过程中有可能出现极端的情

况，中国企业更需要的是自己的竞争力，如

果中国企业的产品技术再加 25%的关税，

美国消费者仍然不得不买，我们就不会

受到严重的冲击。希望产业界对贸易摩

擦有更进一步的思考：自己不强，就会

受制于人。

罗镇华：我们这一阵子其实也非常关

注后续的发展，目前贸易摩擦对大疆的

影响还比较小，消费级航拍无人机并不

在美方的进口限制名单中。虽然“地球

村”的概念早已流行，但每个国家都会保

护自己的企业，提高关税的方式难免会

在其他国家出现，企业应该借此机会思

考提升竞争力的方式。对企业来说，贸易摩

擦或许是一个危机，也可能是一个转机。

刘军：虽然联想在世界各地都有业务，

但美国仍然是一个非常重要的市场。联想的

相关部门一直严阵以待，贸易摩擦对双方都

会产生不利的影响。

赖伟德：创维在美国开展的业务比例不

大，如果美国提高关税，对创维不会产生很明

显的影响。但美国是具有潜力的高端电视市

场，也是创维瞄准的下一个市场，希望中美之

间的贸易摩擦会逐渐缓解。

主持人：在大多数人既有的印象当中，创
维是做彩电的，联想是做PC的，曙光是做服
务器的，长电是做封测的，大疆是做无人机
的，实际上是这样吗?企业在自身发展过程中
需不需要重新定位？

赖伟德：经过思考之后，创维已经对自己

进行了重新定位。因为不管是黑电还是白

电，都涉及半导体技术、互联网技术和人工智

能技术，所以创维已经不只是家电企业，而是

信息技术企业。

刘军：时隔五年，联想重返CITE，联想展

台四面都写着“智慧联想、服务中国”，这8个

大字代表了联想新的愿景。联想有两个新定

位，一个是回归中国，过去十几年，联想经历

了彻底的国际化过程，非常具有挑战性。目

前，联想 76%的业务收入都来自于海外。联

想以一个新的视角来看中国的变化，发现中

国的变化真是日新月异，所以联想决定回归

中国，因为中国现在越来越成为一个能够带

动世界脚步的国度。

另一个是向泛 IT 服务提供商转型。联

想不只是一个传统的IT设备制造商，不仅做

PC，还做服务器、移动产品，未来希望能够从

一个传统的 IT设备制造商向泛 IT服务提供

商转型。

黄陈宏：很多人还以为戴尔只是 PC 企

业，但是经过 30 多年的发展，全球经济发生

翻天覆地的变化，PC行业也在变革，而戴尔

的使命是科技的进步，特别是 IT 的进步，推

动人类文明的进步。戴尔也在将自己重新定

位为一家端到端的IT整体解决方案提供商，

推动传统企业的数字化转型。从客户端到边

缘计算，再到数据中心、云计算，戴尔不仅满

足传统 IT 业务，也满足新的应用系统，这是

戴尔的全新定位。戴尔对自身进行了整合，

推动整个行业数字化转型，这是戴尔的全球

定位。

戴尔的中国定位一直没有改变过，从

2015年开始，更加明确了。2015年，戴尔发

布了戴尔中国4.0战略，也就是“在中国、为

中国”。戴尔实施扎根中国战略，向中国市

场投入更多资源，2015年宣布，到2020年戴

尔将向中国投入 1250 亿美元，每年向中国

贡献进出口额 340 亿美元。戴尔和北京大

学一起做了一项研究后发现，戴尔直接或

者间接为中国贡献了 100 万个就业机会。

2015年的时候，很多人在讨论，是不是将产

业转移到东南亚、印度，戴尔说不，戴尔认

为中国供应链是最好的。

第二个定位是把自己融入到中国IT生

态系统当中，不把自己当外人。其实戴尔

也不是外人，戴尔每年在中国的采购，包

括生产、研发、制造、出口，为中国经济

的发展贡献自己的力量。戴尔将融入到智

能制造、人工智能的生态系统当中，不断

建设整个生态系统，提高整体的IT水平。

历军：很多东西都可以重新定义，但

是曙光对于重新定义拥有自己的理解，因

为重新定义意味着无比巨大的风险，只有

企业活不下去了才去重新定义。因为如果

你积累了一二十年，然后要改变，特别是

通过重新定义自己发现市场新机会。曙光

会考虑要不要进入一个新市场，因为过去

的一些积累不一定在新市场中是优势。

曙光对重新定义企业非常谨慎，20

年前曙光给自己一个定义，叫做最有价

值的信息系统的供应商。虽然今天市场

发生了变化，但是曙光对自己的最初定

义没变，曙光一直在弥补自己的不足，

希 望 促 进 中 国 建 立 相 对 全 面 的 信 息 设

备、信息系统的产业链，希望在产业链

当中的一系列环节都能有所建树，这需要

时间慢慢积累。

王新潮：集成电路产业是数字经济的

一个基础，因为数字信息需要存储、处理、

传输，数字经济发展得越快、规模越大，集

成电路产业就越兴旺。现在中国的集成电路

产业事实上进入了一个高速发展的阶段，导

致整个芯片制造工艺也需要提升，这个时刻

封装的价值就充分体现出来了。长电科技不

需要再重新定义，反而要抓住机遇乘势而

上，要把长电科技建成数一数二的全球性封

装企业。

罗镇华：大疆是从一个居民楼里走出

来的创业公司，当时才 20 多人，一直到

2006 年，大疆才进入大众的眼帘，知道有

这么一家公司。大疆创业初期，很难想象

12年后能取得今天这样的成绩。大疆一开

始就定位成是一个飞行影像系统专家，大

疆是从航模的飞控系统起家的，后来做了

一些集成，把核心技术不断深化，取得了

一些突破，然后进行产品化集成。大疆怎

样重新定义自己呢？大疆从做航模开始，

后来集成了镜头、相机、计算机视觉等。

现在大疆也会通过深入一项技术，然后横

向展开，集成到产品当中。很多人误解大

疆现在才做工业产品，实际上 2014年大疆

就开始研发工业规格的产品，大疆从来不

会为自身设限，而是持续进行技术突破，

然后将众多的技术集成到一个符合市场需

求以及消费者体验的产品当中。

本报记者 林美炳

瞄准数字经济 找准企业自身定位

4月9日，由工业和信息化部、深圳市人民政府共同主
办，中国电子信息产业发展研究院、中国电子报社、中国电子
器材有限公司、深圳市平板显示行业协会协办的中国电子信
息博览会主论坛数字经济前沿论坛在深圳会展中心举行。
与会嘉宾以“数字经济与企业变革”为主题，就数字经济时代
企业如何重新定义，如何破解电子信息产业三大矛盾，如何
应对贸易摩擦等热点话题展开了讨论。

加快企业变革

破解产业发展三大矛盾

本报记者 刘晶

本报记者 张心怡

提升自身竞争力 应对中美贸易摩擦

编者按

•创维已经不只是家电企业，而是信息技术企业。
•联想有两个新定位：回归中国，向泛IT服务提供商转型。
•戴尔也在将自己重新定位为一家端到端的IT整体解决方案提供商。
•曙光给自己定义叫做最有价值的信息系统的供应商，至今未变。
•长电科技要成为数一数二的全球性封装企业。
•大疆从来不会为自身设限，而是持续进行技术突破。

•无论美国公司还是中国公司，IT行业反对任何形式的贸易摩擦。
•产业界应对贸易摩擦有更进一步的思考：自己不强，就会受制于人。
•对企业来说，贸易摩擦或许是一个危机，也可能是一个转机。
•贸易摩擦对双方都会产生不利的影响。

•目前，创维正在制定产品转型升级的规划，通过变革应用来解决产
业中的矛盾。

•市场、产品、技术也在发生快速变化，从低端产品到高端产品，联想
非常明显地感觉到中国在发展。

•戴尔在过去几年有意识地发展符合戴尔要求的中国供应体系，这意
味着技术、成本、环保的标准都要提升上去。
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历 军 曙光信息产业股份有限公司总裁

王新潮 江苏长电科技股份有限公司董事长

罗镇华 深圳市大疆创新科技有限公司总裁
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