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【政协委员提案呼吁出台具体政策扶持国产标准】

此次两会期间，政协委员、北京邮电大学教授陈俊亮联合东软公司总裁刘积仁等10位政协委员提交了一份《关于加强对我国AVS标准及其产业化支持力度的提案》(以下简称“提案”)，呼吁国内电信业等相关产业避免重蹈DVD行业的覆辙。

此前，我国拥有自主知识产权的AVS标准刚刚被公布为音视频国家标准。这个具有强烈产业针对性的提案，折射出国内电信领域迫切希望政府在扶持自主知识产权、鼓励企业自主研发方面出台具体措施的呼声。

“提案”表示，AVS的产业应用包括(高清晰度)数字电视、网络电视、多媒体通信等，将来还可能扩展至移动电视(包括手机电视)、数字游戏、激光视盘等广阔的应用领域。其产品形态有芯片、软件、整机和系统。以6亿台电视机来计算，如果采用AVS标准，按照每个AVS机顶盒与解码器平均300元人民币计算，直接的产业规模就是1800亿元。如果考虑把移动视频、IPTV等领域的产业也加进去，应该在3000亿元以上。

这份提案也明确指出了我国音视频领域被MPEG-2、MPEG-4、H。264等国外技术垄断将造成的后果。按广电总局的规划，到2015年中国的电视机保有量将达到6亿台。如果到2015年电视数字化工作完成，都采用国外的MPEG-2标准，相关企业将累计交纳不少于6亿个MPEG-2解码器的专利使用费，总计费用将达15亿美元。

而如果其中2亿台电视采用MPEG-4或H。264标准，则除了需交10亿美元的MPEG-2专利使用费以外，今后10年累计我国可能会被收取最高2300亿元的MPEG-4和H。264的专利使用费。

因此，11名委员在《提案》中联合呼吁，要想保护如此巨大的国家利益，只能尽早让具有自主知识产权AVS标准占据视频产业的主流，才会不至于重蹈DVD行业的覆辙。

目前一台DVD播放机才有几元钱的利润，有的甚至只有一元钱的利润。

提案者说

“政府采购应强制首选中国标准”

政协委员、两院院士陈俊亮称，保护国产标准涉及一年几千亿利益

政府保护本国标准天经地义

新京报：您提交的《关于加强对我国AVS标准及其产业化支持力度的提案》联合了诸多代表，是出于怎样的考虑呢？

陈俊亮：我之所以提出这个议案，是因为我觉得时间很紧迫。现在是AVS推行的最关键的时候，如果现在政策不加大力度，这个标准就有可能被扼杀在摇篮里。如果再不加大力度，这个标准将会步DVD的后尘。

现在国内的IT领域在核心技术方面很落后，通常都是我们技术一出来，就会遭到外国公司打压。面对这种压力，我们如果只依靠完全的一般性市场原则去支持自主创新技术，是没有办法跟外国公司竞争的。

新京报：这个议案的核心是什么？

陈俊亮：提案的核心是：需要政府出面，从政策上支持而且是主动支持本国的技术标准。这也是国际惯例。事实上，AVS商业化程度不是问题，作为政府和国家介入保护本国标准是天经地义的，也是政府的职责。

接受财政补贴，就应强制采用本土标准

新京报：政府在支持我国拥有自主知识产权方面应该充当什么角色？

陈俊亮：目前看，政府的支持是需要加大的。这涉及到每年几千亿元的经济利益，政府要强烈支持，优先保护国产标准。

具体而言，政府不仅要组织协调，还要主动推动产业化进程。同时一定要把握好这个时机。一个新标准出来肯定是有市场风险的。虽然消费者选用哪一个是不好干涉的。但比如接受政府财政补贴的企业可以指定采用本土报准，同时政府采购也要强制首选中国标准。

新京报2006/03/14
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【新三包是强制性的行政法规】

谈到售后新“三包”规定出台的问题上，中消协韩华胜主任表示，“三包”规定是最早80年代中期曾经搞过大件商品修、退换管理规定，这些制定都是为了能够使得消费者能够保证得到合格的产品。而且能够得到有关发生问题以后的很好解决，通过修理、退货这三个方面使你的利益受到保护，这是制定的初衷。80年代的时候那是一个粗糙型的规定，那时候制定三包规定，它不是一个行政法规，很多部门都有，当时的商业部、标准局等，我们当时的消费者协会也是规定的发布者之一。而且我在86年的时候就参与了这个规定的考虑和制定。作为消费者协会不是一个行政部门，不是行政法律，所以那个时候当然从条文上也不太缜密。

后来90年代中期的时候又制订了所谓的“新三包”规定，这个规定是作为一个行政法规来进行颁布的。主要有工商管理部门、技术监督部门，像手机还加上了信息产业部、还有一些其他的都是行政部门。所以这个法规就是一个行政性的法规。作为手机的规定来看它是咱们2001年没有这个产品，所以手机三包规定还是在这样的情况下制订的。对于三包规定来说也有在某些方面制约了特别是对于条件使得经销者不能随意免处自己的责任。

但是，比如手机三包规定最大的问题就是消费者永远是修下去，对于退货是购买7天之内发生问题，或者是15天之内怎么样？就是很短的时间内消费者可以退，如果超过这个时间就是给你修，一遍一遍的修，修的不好可以给你换一个同规格、同型号的产品，如果有这样的产品你不愿意换，要退货他就收折旧费，每年是0.5%，200多天抛完了，所以消费者利益没法真正得到。所以消费者协会也提出了这样的问题希望给予解决。

我们认为有一些手机规定有些方面也有一些问题，比如原来的三包规定，产品卖出以后购物凭证不要丢失、发票丢失以后就失去了三包规定享受的条件，而手机三包规定里面，当时我们消费者协会也提出了这样的问题，就是我的购物凭证丢了，但是我这个手机确实坏了，确实能够享受修理，更换这样的条件吗？最后都是从你的号查出生产的时间，把它测定为生产出来三个月以后作为已购买的时间。我觉得这方面来说还是有一定的灵活性的。

赛迪网2006/03/14
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【成都芯片业闹人才荒】

在中芯国际首席执行官张汝京签署投资协议1年半后，投资1亿多美元的中芯国际芯片封装测试项目，3月17日在成都出口加工区投入正式运营。这是成都投入运营的又一大型芯片封装测试基地。

目前，成都由设计、制造、封装、配套及终端产品等相关企业组成的集成电路产业群体已具雏形，为成为中国集成电路产业第三极创造了条件。

日前知情人士透露，随着英特尔、中芯国际、MPS、友尼森、莫仕连接器等全球半导体业及相关行业巨头纷纷进入成都，使得当地的相关人才市场面临巨大缺口，尤其缺乏熟练工和双语人才。

据透露，作为中国内地8大集成电路制造商之一的中芯国际，本计划招1000人，但实际现在只招到了300多人。而整个成都出口加工区，预计今年人才需求规模要达到2万人，而现有的人才只能满足30%-40%。

四川在线-华西都市报2006/03/17
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【联想CEO力挺渠道合作，称可战胜戴尔直销模式】

3月14日，联想CEO威廉·阿梅里奥(William Amelio)表示，以前在戴尔的工作经历并不意味着他更倾向于直销模式。相反，联想将继续同渠道伙伴密切合作。

阿梅里奥在IBM世界合作伙伴大会上表示：“因为我有在戴尔工作的背景，一些合作伙伴心存疑虑。但是，我还曾在IBM工作18年的时间，因此我对渠道和直销两种模式都非常熟悉。现在我要考虑的首要问题是，联想如何同合作伙伴共同在市场竞争中获胜。”去年5月，联想完成了对IBM PC部门的收购，从而一跃成为全球第三大PC厂商。

阿梅里奥同时表示，他并不会对联想合作伙伴可以在哪些区域开展经营，以及联想将为哪些客户提供直接服务做出严格限制。他说：“联想同合作伙伴应当像是一家公司，这非常重要。通过合作，我们可以战胜任何直销模式。我们必须形成优势互补，并解决在某些方面的冲突。”

阿梅里奥称，在IBM世界合作伙伴大会期间，他曾多次与联想合作伙伴进行一对一会谈，并听取了解决方案提供商有关联想应当如何实施渠道战略的建议。他说：“合作伙伴的反馈意见是非常珍贵的礼物。”去年底，联想任命阿梅里奥为新任CEO，接替前任CEO斯蒂芬·沃德(Stephen Ward)。在此之前，阿梅里奥曾经在戴尔公司担任高级副总裁，兼任亚太以及日本业务总裁。

3月14日，联想对外公布了调整后的新型商业合作伙伴计划，同时计划在全球范围内增加5000家零售商。由于联想新型计划给小型企业市场的零售商提供了优惠的加盟措施，分析人士称这将对惠普等竞争对手的现有渠道造成冲击。

新浪科技2006/03/16

返回目录
【联想计划全球裁员5%】

3月16日，联想集团宣布将在美洲、亚太和欧洲裁减1000名员工，这将占据联想集团全球现有21400名员工总数的5%。

据了解，这是联想集团自IBM PC业务收购案以来的首次裁员，在收购之前联想集团也曾裁减过一次员工。

全球裁员为节约成本

“今天宣布的调整计划将使联想的成本结构更贴近现今竞争激烈的全球PC市场”，联想集团总裁兼首席执行官阿梅里奥在一份向国内媒体通发的公告中说。

当然，“这还将有助于让联想积极开拓关系型和交易型客户两个市场，我们的目的是要让联想在任何有业务运营的地方都创造可持续的盈利增长”，阿梅里奥补充道，据悉，联想计划把全球销售和销售支持系统整合为一个部门，以提高对客户要求的响应速度。当然这么做的好处还在于，在尽可能合理的情况下，各团队集中办公管理将获得更好的业绩表现和运营效率。

阿梅里奥介绍说，该计划将在未来6－12个月内完成，预计将为公司平均每年节省约2.5亿美元。联想计划把这些节约出来资金的大部分投入到推出新产品和建立品牌知名度上，这将更有利于提高联想的全球竞争力。

预计该重组的成本约为1亿美元，大部分将计算在截至2006年3月31日的公司05/06财年第四季度中。

将善待“下岗”员工

PConline了解到，裁员只是联想此次调整计划的一部分，但阿梅里奥坦言这也是“最为艰难的部分”，这么做是出于对联想竞争地位的全盘考虑。

“我们将尽快和受到影响的员工沟通所有细节，我们将公开、明晰地和所有员工讲明他们将受到的影响以及时间安排，我们将为受到影响的员工提供相应补偿和职业指导方面的帮助，和他们一起完成过渡”，阿梅里奥如是说。

同时他也强调，在考虑和实施这些调整时联想的首要重点是保持一贯性和连续性，面向客户的销售和服务团队几乎没有变化。

这具体表现为，大部分客户将继续和同一支团队工作，销售、支持和交付服务功能的整合将为客户提供一个“单点接触”界面，客户将从全球供应链的变化中享受更高效的执行，而调整结果的良好效应最终也会为联想全球的员工提供更多的机会。

链接：该项调整计划的主要措施

一，整合联想在北美、亚太和欧洲地区的销售服务、销售支持和交付系统，为客户创造一个与联想“单点接触”的高效界面。

二，梳理全球销售和市场组织：减少销售结构中的层级--给销售负责人更大的权力，能够贴近客户，更快速地决策——同时也通过消除冗余来梳理市场运作，提升运作效率。

三，将全球供应链业务转移到离制造基地和供应商更近的地方；并将全球台式业务集中到中国进行管理以提升效率；同时联想将把目前设置于纽约波切斯的集团职能迁移到北卡罗来纳洲的罗利，以节省时间和费用，让管理层离运作更近。

太平洋电脑网2006/03/17
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【联想计划全球招募5000家零售商】

几大PC厂商之间的明争暗斗似乎从来就没有停止过。日前，有消息显示，联想计划在全球范围内增加5000家零售商。同时，联想还动员惠普和宏基的零售商加入到联想行列。联想此举无疑在挖惠普、宏基等的“墙脚”。

联想全球商业合作伙伴副总裁Mark Enzweiler日前表示，联想已经通知当前的经销商，呼吁他们帮助联想招募新的零售商。Enzweiler称：“我们愿意招募宏基的零售商，也希望惠普的零售商加盟联想。总之，我们欢迎业务集中在小型企业市场的零售商加盟。”

据报道，联想日前对外宣布的这项调整后的新型商业合作伙伴计划。据说该名为“联想合作伙伴网络”的渠道工程将可以满足PC转售商的各种特定需求。在为合作伙伴提供新型销售工具，使产品报价过程更为简捷的同时，还将提供新的技术通道工程及更广泛的产品投资。

联想CEO威廉·阿梅里奥(William Amelio)说：“我们综合了来自渠道商及其他人士的各种反馈意见，新的渠道计划将给联想及合作伙伴都带来实惠，用户最终将享受到更多的产品选择权及更优质的服务。”不知此次联想如此“优厚”的条件能否在全球范围内“撼动”惠普、宏基等的销售渠道。

不过对此，宏基澳大利亚营销主管Raymond Vardanega表示：“我们主要是通过渠道来开展业务，不想对联想的行动发表任何看法。宏基有能力满足渠道伙伴的需求，而联想的行为不会对我们产生任何影响。”

2005年2月，惠普在联想收购IBM电脑之初曾在台湾打出了“把IBM变不见，连想(联想)都不要想”的广告语，直接针对联想，希望在双方品牌与渠道整合好之前争抢IBM电脑的客户和人才。此举当时引起了联想董事局主席杨元庆的极度不满，他说：“惠普不但在想，而且还是绞尽脑汁、费尽心机地想，他们是想多了，心虚了，害怕了。”

日前，致电惠普中国时，其中国公关经理顾小姐表示，目前还没有看到有关消息，有待进一步了解情况后再作出回复。不知此次联想的该合作伙伴网络渠道政策，是否也会引起惠普在全球范围的迅速反击。

北京现代商报2006/03/16
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【LG电子在华全面改革，组事业部建五大分公司】

任仅3个月的LG电子中国公司总裁禹南均宣布了其改革策略，将LG电子中国改为类似于事业部的组织架构，并且通信和家电实施营业分离。这将是LG电子中国公司进军中国后最大的一次变革。

全面建立事业部制

据悉，禹南均是在完成了对中国市场为期三个月的实地考察之后作出的决定。此前，今年年初，来自韩国总部、欧美运营经验超过十年的禹南均正式担任LG电子中国区总裁，多次强调要推进蓝海战略，业界已预感其会大力改革。

禹南均表示要在中国通过实施专业化、集中化战略，全面推进事业模式的差别化。

据悉，具体来说，就是在产品方面，LG电子中国的重点将是手机，PDP、LCD平板电视及高端家电产品。

另外，在具体业务上，LG电子中国公司将把情报通信营业部门和家电营业部门分离开，加强营业部门的专业性，实际上就是实行事业部制。

建立五大分公司

LG电子是1993年进入中国的，目前在中国有13家工厂，据称全部实现了盈利，且每年增长达到30%以上

内部人士透露，LG电子将把分散在各地的区域机构进行重新整合，将中国地区分为华北、华东、华南、华西、东北五大区域进行集中化管理。

另外，在各个区域的重点城市即北京、上海、广州、成都、沈阳等地建立大分公司体制。重新整编的五大分公司作为中国内销事业的主体，将被建立为同时拥有权限和责任的独立经营体制，强化市场对应能力。

走高端路线

LG电子还宣布，各事业部门将分别主打高端产品。

在流通渠道上，LG电子宣称，“要将主要力量集中在能够卖出高端产品的大城市，以重点大城市为中心根据产品特性进行选择和集中。另外，要积极的将法人所在地区流通费用的比较优势运用到营业中，达到最佳效益。”

新浪科技2006/03/15
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【宏基反驳笔记本兵败传言，不会撤出大陆市场】

“这个说法是错误的，我们手头有最新的数据来反驳”，宏基公关负责人张晓芬在电话中就媒体传言宏基笔记本兵败大陆，将撤出大陆市场的事情做出回应。

今年初宏基在中国内地已经跌出了前十名，其失败关键就在渠道混乱，宏基今年在中国市场势必处于大收缩阶段，以绿色作为主色调的宏基将可能在中国内地市场逐渐消失。

PConline产业资讯第一时间致电了宏基公司，有关负责人对这些说法一一进行反驳，并向PConline独家发来了宏基笔记本最新的业绩资料。

2月成绩反驳渠道混乱说

宏基的官方资料显示，宏基最近在中国大陆捷报频传。继1月营收大幅成长56%之后，在被业内普遍认为的销售淡季2月份，宏基中国销售达到了历史新高，比上一个销售新高多出33%。

据悉，在2006年2月，宏基笔记本在中国大陆市场的出货量与2005年同期相比增长了10倍。宏基在液晶显示器市场也成绩斐然，出货量为去年同期的4倍。

张晓芬认为，自从去年9月份调整了渠道之后，宏基各项业绩一路高歌，报道称宏基的渠道变革存在致命错误的说法是不符实的。

“从2月的成绩能看出，宏基的渠道现状是非常正面的”，张晓芬说。

宏基笔记本国内排名第六

美国评估机构Gartner资料显示，宏基笔记本去年第4季在大陆的排名攀升到了第六位。

宏基中国董事长兼总经理赖泰岳在致全体员工信中说到，“宏基笔记本在去年4Q短短一季度就提升了5个名次，达到了全国排名第6的优异成绩，依照目前进展，我们极有可能在今年1Q排名进入国内前4名，我们预估今年第1Q NB可达到去年同期的6倍以上”。

“可见宏基笔记本的最近表现是比较好的”，张晓芬说，“宏基在中国内地已经跌出前十名的说法也是错误的”。

在今年1月份，宏基产品事业处处长何谦永曾向PConline表示，英特尔Napa平台给笔记本市场带来了新的成长机会，宏基期望借此机会在2006年实现翻一番的销售目标，以尽快跻身国内前五名。

从宏基笔记本在大陆市场的最新表现看，宏基距离这个目标仅一步之遥。

不可能撤出大陆市场

“说宏基将撤出市场是不实报道，他们的资料有错误”，张晓芬告诉PConline，“宏基将会与该报道的记者取得联系，让他们了解宏基的最新情况”。

据了解，宏基在春节后继续增大新品的推广力度，此前已经配合英特尔的最新Napa双核平台推出了5款笔记本新品，涵盖了旗舰和便携系列。

PConline北京站笔记本编辑也报料称，“宏基即将推出一款价格仅11999元的12寸轻薄双核笔记本新品，5月份还可能推出13.3寸宽屏产品，就凭宏基能成功把Napa笔记本控制在万元之内，今年上半年的销量肯定不成问题”。

一位长期关注笔记本行业的资深人士告诉PConline，今年从销量以及品牌知名度来说，宏基笔记本都是向上走的，“他们的战略也比很多厂商要成熟且有效”。

“综合各方面的情况看，宏基撤出大陆市场的可能性为零”，该人士如是说。

连宏基的老对手华硕也有员工向PConline表示，宏基笔记本跌出大陆前十名不太可能，更不可能撤出大陆这块市场。华硕笔记本曾在去年的Q2、Q3季度排名国内第四，宏基在换渠道后表现也不错，“今年有进入国内前五的机会”。

太平洋电脑网2006/03/16
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【宏基总裁否认收购Gateway】

日前，宏基的总裁王振堂对外否认了计划收购Gateway公司以增强在美国市场上与戴尔和惠普相竞争的实力的谣传。

此前有谣传称，宏基正在和Gateway这一美国第三大个人电脑厂商进行接洽。

王振堂透露，虽然部分投资者建议宏基去收购Gateway，但他个人坚持，对于公司稳固在美国市场上的地位来说，并没有必要收购Gateway。他还称，从宏基目前的策略、部署和效果来判断，即使不收购任何竞争对手，公司在美国市场上仍将继续获得强劲的增长。

即使在2006年宏基将面临许多压力，王振堂表示有信心将实现并超越公司的年度财政预测。

据台湾的笔记本电脑厂商指出，这一传闻是因近期戴尔和惠普在欧洲市场上动作频频所导致。而宏基目前是欧洲市场上最大的笔记本电脑厂商。因此戴尔和惠普在欧洲市场上的施压将减缓宏基在美国市场上的步伐。

对此，王振堂指出，由于宏基已经占据了欧洲的笔记本电脑市场龙头老大的位置，因此今年在欧洲市场的增长将有所放缓。

但在2006年宏基在欧洲市场的总销售额仍将从上一年的50亿美元增长30%，达到65亿美元。

最后王振堂表示，即使强烈的竞争让宏基在欧洲市场的增长下降到20%，但公司的收入仍将突破60亿美元。而公司将通过美国市场和中国市场来提高整体收入。

太平洋电脑网2006/03/16
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【索尼确认PS3面世延期，蓝光标准化缓慢是主因】

索尼日前确认，Playstation 3游戏机将推迟到今年11月发布，比原定日期晚6个月。

索尼表示，PS3游戏机将于今年11月初在主要市场上市，届时该公司的月产能将达到100万台。PS 3游戏机原定的上市时间为今年春天，业内人士预测大约在2006年5月9日到12日举办的E3大展之后。

索尼计算机娱乐公司总裁兼CEO久多良木健认为，PS 3游戏机延期上市主要因为蓝光DVD技术未能如期标准化，以及在游戏机中支持下一代高清晰多媒体接口(HDMI)规范。久多良木健表示，去年5月，他曾预计蓝光技术的标准化工作将于2005年8月完成。事实上，这一工作直到今年1月才完成，将从4月开始发放授权。他说：“PS 3将完全支持蓝光DVD技术，它将成为最先进的蓝光DVD播放器。

下一代HDMI规范今年1月才确定草案，彻底完成要等到6月。目前，索尼已经开始在其长崎Fab 2工厂量产Cell处理器。Cell是IBM、索尼和东芝共同研发的新型处理器，它将成为PS 3游戏机的核心。久多良木健表示，出于安全方面的考虑，所有PS 3游戏都将以蓝光-ROM光盘的形式销售。他同时透露，PS 3游戏上市时，蓝光DVD光盘的月产能将达到1000万片，生产成本同现有的DVD-ROM光盘基本相当。

索尼同时宣布，开发包和软件的发布时间也将向后顺延。原型开发工具将于本月底发布，但最终版本的推出日期为今年5月。早期版本开发包同样将于本月底发布，最终版本要等到今年6月。受此消息影响，日前索尼股价在东京证券交易所下跌1.8%，报收于5470日元(约合46美元)。

新浪科技2006/03/16
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【国内视讯厂商异军突起】

“2005-2006年中国视频会议业务发展趋势研究报告”(以下简称“报告”)公布显示，2005年中国视频会议系统市场国内厂商异军突起，迅猛发展。其中，知名国产视频会议系统厂商瑞福特在销售额排名上大幅跃进，甩掉了众多外资企业的争夺，极大地动摇了外资企业的霸主地位。

近年来，国内视讯蛋糕已越做越大，计世资讯研究表明：2005年，视频会议系统市场规模为23.1亿元，相对于2004年18.7亿元的投资规模平稳增长，增长幅度为23.5%。计世资讯还预测，受政府3-4级城市市场启动以及企业市场增长等利好因素的刺激，2006年视频会议系统市场将以30%的幅度继续增长，达到30亿元的市场规模。此轮增长将在2007年达到顶峰，幅度为50%。

作为民族视讯产业的代表，销售额的上升是瑞福特“内外兼修”的成果。一方面，瑞福特着力自主研发，数百人组成的研发小组瞄准市场机遇，奋力攻关，研发生产出最适合国内市场的视讯产品。另一方面，瑞福特紧扣市场脉搏、坚持分销，于2005年启动并大力举行了“视讯风向标”全国各地的渠道招商会，在重庆、西安等视讯产品机遇增长的核心地区成功进行了招商，这大力推动了瑞福特销售额的上升。

用户的行业构成是影响视讯厂商销售战略的一大要素。最早并最广泛使用视频会议系统的政府用户，其需求在2005年虽有所萎缩，但仍占据着35.7%的市场份额，主流地位不动摇，金融、教育、电力、交通等其他行业也份额较大。计世资讯统计预测，2006年，受各方因素影响，视频会议系统行业市场上交通、教育、制造业都将有不同程度的增长，有望成为2006年行业市场上的重头戏。

如果说区域结构是销售的骨架，行业销售则是销售的血肉，也是视讯厂商关注焦点。这方面国产厂商的行业意识较强。深圳瑞福特就一直将其产品的应用与行业进行紧密结合，其视讯产品在远程教育、电子政务、远程贸易等方面都已有广泛的应用与深厚的行业基础。

视讯产业是朝阳产业，国产视讯厂商凭借自主研发与市场眼光，不但在国内市场拥有越来越大的份额，也必将使民族视讯产业在国际市场获得更大的话语权。

赛迪网2006/03/17

返回目录
【威盛返通用处理器市场，合作目标为国内厂商】

台湾威盛公司日前宣布，将重新振兴其通用式处理器业务。

日前从该公司证实，采用威盛处理器的笔记本已陆续上市，而威盛的合作伙伴也已确定为清华同方等国内OEM厂商。

威盛市场部负责人杨连红日前表示，威盛其实一直没有远离通用式处理器市场，此前公司虽然进行了战略调整，将业务重点转移到嵌入式处理器中，但并没有放弃通用式处理器业务。据悉，目前威盛与清华同方合作的笔记本已经上市。

杨连红表示，威盛此次重返处理器市场的合作伙伴将有数家之多，“由于正在讨论之中，所以具体厂商无法透露。”

但从相关渠道获悉，紫光、神舟等主打低端路线的厂商都是威盛考虑的对象。据悉，威盛此次与清华同方携手推出的是针对世界杯促销的V30笔记本，该产品采用了威盛C7处理器。由于威盛处理器此前的售价一直较为低廉，因此此举也被业界看做是出于低端市场节约成本的考虑。

新京报2006/03/16
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【南亚称3月DDR2价格将再涨10%】

据内存厂商南亚科技(Nanya)全球销售市场副总裁和发言人白培霖近日表示，由于不断从电脑制造商处获得大量的订单，公司预计3月份DDR2内存的合同价将提高10%。

白培霖表示DDR2内存的平均销售价格(ASP)自2月份开始已经增长了20%，而DRAM内存整体平均售价也增长了6%。他还表示，公司现还没有发现任何将会导致DDR2内存在三月份价格出现滑落的迹象。而且从许多电脑厂商处蜂拥而至的DDR2内存订单也让南亚忙得不亦乐乎。最后，他还指出，3月份DDR2内存的合同平均售价还将上涨10%。

来自售货渠道方面的消息称，南亚科技256MB DDR2-533 DIMMs内存在2月份的价格为20美金。

南亚预期在4月份DDR2内存订单仍然保持强劲的增长势头，并且今后将可能出现新一轮的DDR2内存短缺现象。据市场分析家预测DDR2内存3月份的价格将是DDR2内存价格的最高点(今后将出现价格滑落)，但南亚表示这种现象是由于用户等待价格调整和新品新品推出，因此这种回落现象是暂时的。

白培霖表示，Intel即将在4月份实行的CPU减价风潮和AMD即将面世的支持DDR2内存的CPU将是限制需求增长的两个最主要因素。他强调，到下半年DDR2内存市场将继续迸发活力。

虽然DDR2内存现在的合同价格飞涨，白培霖表示DDR2内存的现货价格仍由市场供求所决定。他表示，由于各电脑厂商使用DDR2内存的产品还需时间制造，成批使用DDR2内存的零部件将率先涌入现货市场。
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【日立进行重大重组，年底撤出四家海外股交所】

日立日前对公司管理层进行了重大重组，现任CEO兼总裁Etsuhiko Shoyama被任命为新任董事长。

据日本媒体报道，公司现任CEO兼总裁Etsuhiko Shoyama被任命为新任董事长，而公司执行副总裁Kazuo Furukawa将接替Etsuhiko Shoyama，成为公司新总裁。

此外，日立全球储存科技公司的CEO Hiroaki Nakanishi被任命为执行副总裁兼北美分公司首席执行官。该任命于今年4月1日起生效。

另外，日立公司还宣布，今年年底还将从四个海外股票交易所撤市。这四个海外股票交易所为卢森堡股票交易所、法兰克福股票交易所、阿姆斯特丹股票交易所和巴黎股票交易所。

赛迪网2006/03/16
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【NEC总裁易人，新官要为半导体手机业务找伙伴】

国外媒体报道，近日，日本电子产业巨头NEC的总裁Akinobu Kanasugi宣布由于个人健康原因辞去总裁职务，他的职位将由公司现任高级执行副总裁Kaoru Yano填补。

Kanasugi已经担任了三年的NEC总裁。期间，他推进了若干大胆的改革重组计划。在辞去总裁职务后，他仍将是公司董事会的副主席。

新任总裁Kaoru Yano现年62岁，在1990年代曾担任NEC北美业务的负责人。他表示在业务重组方面也具有和前任类似的经验，但NEC的重组期已经结束。Yano说，现在的NEC应该通过并购扩展业务领域，此外，手机和半导体是两个急需改善业绩的业务。

近年来，作为日本电子业巨头的NEC在各个市场上遭遇了实力强劲的竞争对手。尤其是手机业务，以及NEC拥有70%股份的“NEC电子”公司，业绩都处于不断下滑的态势。

对于手机业务，Yano暗示NEC可以在行业内部寻找合作伙伴，从而改变手机业务的低迷局面。事实上，NEC公司早在去年12月就宣布，将在半年内决定手机业务的合作伙伴，在一年半内决定半导体业务的合作伙伴。但到目前，有关业务合作伙伴的寻找并未有新的消息报出。

在上一财季中，NEC利润下降了19%，为1.8亿美元。据NEC估计，由于日本市场需求低迷、海外市场竞争激烈，其手机业务到本月截至的2005财年中将亏损300亿日元(约合2.57亿美元)。

硅谷动力2006/03/17
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【松下欲投16亿美元建最大等离子显示屏生产厂】

Matsushita松下公司日前宣布将在日本Amagaski投资16亿美元来建设全球最大的等离子显示屏生产厂，其旗下的Panasonic松下公司的等离子显示屏的生产能力将因此而稳步提高。

预计这个生产厂将在2009年3月的时候才能发挥出全部的生产能力，即每月生产50万件42英寸的等离子显示屏，这样Matsushita松下公司的显示屏产品将达到年产1100万件的生产能力。此举还将把Panasonic松下公司推上全球等离子显示屏市场的领头羊位置，预计它将占有全球等离子显示屏市场40%的市场份额。预计到2006年年底的时候，全球等离子显示屏市场的总产量将在现在的基础上增长200%，达到1千万件；到2010年的时候将达到2500万件。

Panasonic松下公司中东市场常务总裁Seiji Koyanagi谈到这笔投资时说：“松下公司打算按照预计的需要来扩大其业务。等离子显示屏技术不仅在中东地区迅速起飞，而且在全球范围都在迅猛发展，预计它将是未来显示屏的标准。Matsushita松下公司的投资将为Panasonic松下公司带来规模经济效益，并进一步降低成本，从而获得不容置疑的竞争优势。”

Panasonic松下公司不久将推出其顶级65英寸系列高清等离子电视机TH-65PV 500，配备G8HD等离子显示屏及其独特的Viera颜色控制系统，这款产品显示出松下公司在等离子显示屏技术上超越了众多竞争对手，已经处于全球第一的地位。Panasonic松下公司的全球战略是同时占据等离子电视和液晶电视市场。它推动了全球37英寸以上大屏幕等离子电视机市场的发展。

硅谷动力2006/03/14
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【飞利浦在华建研发基地】

飞利浦电子公司日前宣布，在上海建设的“飞利浦创新科技园研发中心项目”已于3月9日开工。飞利浦创新科技园总占地3.8万平方米，每年投入的研发经费将达到4000万欧元，建成后将成为飞利浦在中国最核心的研发基地。在这个科技园中，除了开工建设的研发中心以外，飞利浦还投建了照明电子项目。

京华时报2006/03/14
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【飞利浦半导体命运下半年决定，CEO称将留守】

据国外媒体报道，飞利浦半导体CEO兼总裁Frans van Houten在最近表示，半导体行业需要一个全新的价格模式。

他认为，消费电子行业的升温加速了半导体行业的演变。半导体厂商在意识到应用于不同产品的芯片有着不同的价值之后，应该对其中某些芯片给予价格补偿。现在通用的根据晶圆面积来定价的模式在未来将不再适用。

van Houten继续说道：“如果摩尔定律继续成立的话，未来的芯片面积将会继续缩小，甚至有可能到达肉眼无法看到的程度，到那时又如何根据晶圆面积来收费？”

van Houten是在出席第9届Semico Summit年会时发表这一看法的。他还称自己将继续留在飞利浦半导体工作。飞利浦电子在去年年底曾透露有可能将飞利浦半导体出售、合并或者进行IPO上市。

他表示已经有很多人向他打听过飞利浦半导体究竟会选择何种方式，但他称自己无法透露更多的细节。

van Houten重申了飞利浦半导体究竟会选择何种方式尚处于研究阶段，飞利浦不排除合并、合资或者上市中的任何一种可能性。他表示飞利浦至少需要6至10个月的时间来做决定，最终结果的出炉可能要等到今年下半年。

van Houten表示他也听到了市面上有关飞利浦潜在合作伙伴的多种传言，不过他认为现在谈这些还为时尚早。

太平洋电脑网2006/03/16
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【半导体设备材料不断扩容，配套部件业待完善】

半导体设备及材料产业被称为半导体的支撑产业，每一次设备的推陈，每一次材料的出新，都深刻影响着半导体产业的发展。另一方面，半导体制造业的发展也必将带动设备业的投资。2000年，中国IC产业的高速发展，使中国市场成为各大设备厂商寻梦的地方。而2005年，有关资料显示，国内半导体设备投资额相比2004年下降了近50%，高昂的设备采购成本以及对半导体制造业的投资更加谨慎，都不同程度地影响着设备业的发展。

中国市场为“支撑”添力

不可否认，中芯国际对整个产业的带动作用已经没有前几年明显，但中国市场并不是没有机会。今年1月19日，阜康同创(北京)微电子公司8英寸芯片项目启动签约仪式举行，阜康同创8英寸芯片项目正式落户北京林河工业开发区。在显示领域，特别是TFT-LCD产业的发展，也不容忽视。京东方、上广电、深天马等TFT-LCD生产线的投资建设，也将为半导体设备的应用提供更广阔的市场空间。

未来5年，我国集成电路市场将进一步扩大，年均增长速度预计将保持在20%左右，预计2010年市场需求额有可能达到9000亿元。预计2005年到2010年，我国半导体分立器件产业与市场需求将分别保持年均约15%和8%的增长速度。到2010年我国半导体分立器件的产量将达到2200亿只，销售额达到1150亿元。信息产业部电子信息产品管理司基础产品处处长王勃华强调，随着12英寸生产线陆续投入运行，半导体制造设备市场将继续扩大，集成电路和半导体分立器件市场的需求必然会带来产业的迅速发展并进而形成各种半导体设备的广阔市场。

近年来，国内建起了多条太阳能电池模块的封装线，使太阳能电池的年生产量迅速增加，王勃华介绍，我国硅太阳能电池的生产能力已从3年前的十几兆瓦迅速发展到目前的超过100兆瓦。面对我国太阳能电池产业的迅速发展以及太阳能电池用多晶硅产能的缺口，预计适于太阳能电池制造用和太阳能电池用多晶硅材料生产用的半导体设备市场需求也将保持高速增长。

国外厂商收获忙

中国半导体市场良好的发展态势，对全球半导体业有着重要的作用和贡献，国外半导体设备生产厂商忙着在中国市场布局也就不足为奇了。有关市场调研公司的分析报告显示，2004年中国市场半导体制造设备采购额大增了146%。

近年来，中国半导体市场对高端设备和先进技术的需求逐渐增长，这一特点在2004年表现得尤为突出。作为东京精密(Accretech)本地化公司，东精精密设备(上海)有限公司副总经理周雅萍认为，国际上知名的半导体生产厂陆续在中国建立生产基地，加速了中国半导体生产制作技术的提升，中国客户对半导体设备的需求也发生了很大变化。周雅萍说：“在几年前，客户要求价格便宜工艺简单的设备，通常客户感兴趣的设备为东京精密生产的低端产品。随着中国客户半导体生产工艺水平的提升，中国客户对先进的生产设备需求不断增加。”

对于先进技术，中国市场与欧美市场的需求是相同的。对此诺发(Novellus)公司亚太区运营高级副总裁Chen Fusen认为，为了迎接IC制造方面的挑战，设备制造商需要扩展其现有设备的生产能力和设备的使用寿命，假如没有出众的技术，要在一两个制造节点的平台可延伸性方面领先通常是不可能的。他说：“在美国和欧洲那些成熟的市场的确是这样，在中国这样新出现的市场也不例外。”在去年年初，Novellus把第一台SABRE 300mm铜电镀设备装运到一家领先的中国代工厂。

对于今后的市场，各大厂商虽然各执一词，但无论如何，中国市场仍将是这些国际半导体设备厂商的重要战略市场。

加快本地化进程

2006年，全球半导体工业将开始进入65nm器件量产，而设备厂商也将进入到45nm及以下设备的研发，由于研发投入加大，设备厂商风险增加，另一方面，芯片制造等设备采购商，要求设备降价的压力也越来越大。

近年来，设备的价格越来越高，虽然2005年后稍有些回落，但业界普遍反映仍不能承受。半导体设备领域资深人士莫大康介绍，一套先进的光刻机加上涂胶显影轨道设备，至少要2000万美元，如果要做关键的光刻层，采用湿法，大数值孔径的193nm光刻机，那价格还要至少高出500万美元至1000万美元。分析原因，莫大康认为，现在的设备不但硬件要先进复杂，更主要的是购买设备后能保证实现一定的工艺技术，为此设备厂商要开展先进工艺技术的研发，花费是十分巨大的。天下没有免费的午餐，庞大的研发费用都会分摊在每台设备的售价之中，因此设备卖的越多，其分摊的研发费用越薄，只有当研发费用分摊净后，设备价格才可能降下来，所以设备的销售数量是关键。然而进入12英寸、65nm后能够支付得起的客户，购买设备的数量十分有限，所以设备价格可能下降的空间并不大。

作为设备厂商，也面临两难的局面，如果不跟随摩尔定律，则意味着马上出局，但是真要紧跟上去，庞大的研发费用又支付不起，并且很难得到应有的回报。

面对现实的困难局面，作为设备厂商在近时期能做到的是努力设法降低设备的制造成本，子系统及零部件的本地化采购将有助于降低设备生产成本。在中国发展设备配套部件产业，在完善中国半导体制造产业链的同时，也将有助于国际设备供应商整体竞争力的提高。

应给予国产设备更多关注

经过多年的发展，国产半导体设备行业已经取得了很不错的成绩：在半导体前道工序用扩散炉、快速热处理设备。清洗机、匀胶显影设备等；后道工序中的划片机、塑封机、部分模具等；材料制备设备中的单晶炉、研磨机、抛光机，部分净化设备和试验设备，其中一些国产设备已经日渐成熟，并且已经有设备被用到国内集成电路生产线中。

尽管如此，国产设备进入国内大生产线仍然很难，因为集成电路产业发展太快，设备还没用旧，产品就更新换代了，国内半导体设备企业跟不上市场变换的节奏，因此集成电路生产线几乎被国外厂商的产品垄断。因此，国产设备要想得到发展必须要到大生产线上“验明正身”，为此，业内不少人士呼吁，国内的集成电路大生产线要用国内的设备，给国内设备企业一些机会。当然，前提是要加强国内各设备生产企业的开发能力，不断开发新工艺设备，以满足生产线的需要。

除了进入大生产线，国产设备业的发展还要多方扶持，尤其是国家应该在政策、资金、关税等方面对国产半导体设备行业有所倾斜：系统研究振兴我国半导体和集成电路专用装备制造业的有关政策；鼓励国内装备制造企业、专用装备用户企业和资金进入半导体和集成电路专用装备制造业；在税收上应给予和国外进口设备同样的条件。

中国电子报2006/03/15
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【微软发动5亿美元宣传攻势，挑战IBM企业服务】

3月16日，微软宣布，将于未来几年内投入5亿美元用于企业服务推广，说服企业使用该公司软件，而不是雇佣IBM的咨询人员。

在纽约举行的新闻发布会上，微软CEO史蒂夫·巴尔默(Steve Ballmer)展示了即将发行的新版本Office和Windows移动计算机系统。目前，这两个产品正处于测试之中，预计将于今年晚些时候全面上市。巴尔默表示，通过微软新软件，企业自己的员工就可以完成各项工作，而无需向IBM支付巨额的服务费用。他说：“每一位企业领导人都希望最大限度的发挥员工潜力，我们相信，员工可以在正确软件的帮助下，成为企业成功的重要推动力。”

日前，微软在美国主要报纸上刊登了长达8页的广告，从而启动了名为“人员准备”(People-Ready)的宣传攻势。微软表示，过去三年该公司投入200亿美元用于研发，取得的主要成果包括Vista操作系统、Sharepoint网站规划系统以及新版Office办公软件。

微软企业部门总裁杰夫-拉基斯(Jeff Raikes)在接受国外媒体采访时表示，这类软件和基于软件的服务可以帮助企业员工获得成功。他说：“创新只能来源于企业内部，而无法外包。IBM拥有一个价格昂贵的咨询团队，由他们为企业运营业务，而我们可以帮助企业自己运营业务。”

针对微软的宣传攻势，IBM在声明中称：“这只是微软发动的营销攻势，而无法称之为战略，它的实质就是使Windows成为通用型(one-size-fits-all)解决方案。这是一种产品驱动，而不是客户驱动的方式。我们通过调查700位CEO发现，企业过程和企业模式创新是大多数企业最为关注的问题，而它们无法通过某一种专利软件实现。”2005年第四季度，IBM全球服务部门营收高达126亿美元。

通过Windows操作系统和Office办公软件，微软在桌面软件市场占据着垄断性优势。但随着互联网技术的发展，多家公司通过网络软件和服务向微软的统治地位发起挑战。Gartner分析师汤姆-奥斯丁(Tom Austin)表示，通过发动宣传攻势，微软发出了明确的信号--该公司可以在服务领域同竞争对手抗衡。

今年1月，微软董事会主席比尔·盖茨在接受国外媒体采访时曾经表示，IBM是微软的最大竞争对手。巴尔默和拉基斯日前发表的言论，从一个侧面印证了这一点。

新浪科技2006/03/17
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【IBM高官：技术创新时代结束，合作至关重要】

创新时代已经随着20世纪的过去而结束。IBM负责技术和创新的执行副总裁尼古拉斯发表了上述声明。

他说，目前的创新与20世纪略有不同，要发明一种伟大的新技术已经不大容易了。如果你还在寻求“next big thing”，那就省省吧。

尼古拉斯表示，这并不表明21世纪就不需要发明、创造、发现了。他解释说，目前，人们期望的是创造带来的价值，而不再仅仅是技术本身。在创新方面需要考虑合作。

尼古拉斯指出，目前的创新更多的是与服务、过程、业务模式或文化创新有关，而不再仅仅是产品创新。IBM对750名信息技术总监进行了调查，他们都将创新列为重中之重的任务。

为了在公司中培育创新文化，IBM在9个月前建立了ThinkPlace在线社区。在ThinkPlace，所有参与者都被鼓励提出新创意。

据尼古拉斯称，迄今为止，IBM的员工已经贡献了5000个创意，其中约100个得到了评估。这些创意涉及产品、过程、服务。

尼古拉斯指出，IBM还希望在公司之外培育创新精神。IBM内部存在一个集团，认真研究与其他人或组织在未来技术上合作的事宜，IBM与索尼、东芝联合开发Cell芯片就是一个例子。

ZDNet China 2006/03/16
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【英飞凌高层重组】

据外电报道，英飞凌科技公司日前宣布，英飞凌(北美)公司总裁Robert LeFort在公司调整高层管理团队时辞去职务，将于3月31日离开公司。

英飞凌科技公司宣布了北美分公司新的高层管理团队。他们由三名资深常务董事组成，将分别负责不同业务部门的运作。其中Christopher Cook将担任公司的汽车、工业和多种经营业务部门副总裁兼总经理；Jean-Baptiste Loire任北美地区销售副总裁，并担任公司信息解决方案业务部门总经理；Klaus Gohlke担任英飞凌科技(北美)公司首席财务官，并担任北美分公司所有核心社区运作总经理。

英飞凌科技公司首席执行官Wolfgang Ziebart在一份声明中表示，新的高层管理团队进一步提高了公司客户的兴趣并强化了公司的业务联盟。这是一个高效率的领导机构核心。

英飞凌科技公司表示，将在7月1日分折它的储存业务，集中强化逻辑芯片、汽车、工业电子和通信部门的发展。Ziebart最近说：“公开募股(IPO)是一个最吸引人的解决方案。”尽管目前还没有最终决定，但近日英飞凌科技公司表示分折储存业务的姿态没有改变。

ChinaByte 2006/03/16
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【Wintel联盟再次携手开拓白牌笔记本市场】

Intel将携手微软通过Intel为顶级经销商专门设立的一个销售渠道计划来加速推广白牌笔记本电脑。

Intel销售总监Steve Dallman和微软美国系统集成商合作关系部门总经理John Ball均表示将于Intel本年度的Solutions Summit大会上公布计划相关细节。

据Dallman表示，将在Solutions Summit大会上发布的计划是Intel和微软首次联手为Intel的顶级经销商打造的旨在联合销售渠道的计划。“微软和Intel都希望各位能够在白牌笔记本电脑领域获得成功，因此我们将携手一道为大家提供服务。”

哥伦布微系统公司副总裁Steve Bohman表示，以前面向顶级经销商的Wintel项目均由微软的顶级经销商咨询部负责推动。“这(个计划)听起来像是对我的一份经济保证。我们一再要求实行这个计划，现在终于可以开始了。”

Coastline Micro公司副总裁Sam Sanchez对此也表示欢迎“Intel和微软一起为我们(顶级经销商)提供解决方案真的再好不过了。”

Sanchez表示，通过Wintel计划，将大大促进白牌笔记本的销量，并为其带来丰厚的利润。有了Intel的优质服务做后盾，Sanchez可以提供长达两年的保修。“我们以前可不敢这样干。”

Ball表示微软和Intel这次联手将会帮助系统集成商大力开拓白牌笔记本市场。“市场向笔记本电脑转移将会是大势所趋。为了使我们的合作伙伴在新的领域站稳脚跟，我们必须帮助他们，并令他们能够在新的市场蓬勃发展。”

太平洋电脑网2006/03/15
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【Gartner称微软Origami前景暗淡，用户不买单】

美国知名市场研究公司Gartner3月15日预计，微软等公司的超移动个人计算机注定会失败，因为消费者不会以高昂的价格购买一款缺乏“杀手级”内容的设备。

Gartner在报告中称，在现有条件下，微软日前发布的超移动个人计算机(UMPC，此前称为Origami)前景十分暗淡。Gartner之所以不看好UMPC的发展前景，主要有以下几方面的原因：首先，UMPC的创意过于超前；其次，该产品799美元到999美元的售价过高；第三，UMPC缺乏吸引消费者的功能和应用。

Gartner研究副总裁莱斯利·费尔林(Leslie Fiering)表示：“UMPC的上市时间过早，它的概念已经超过了现有技术发展水平。”她同时称，UMPC缺乏“TiVo to Go”或流媒体视频等重量级应用的支持，因此很难带动消费者的购买热情。此外，微软UMPC的电池待机时间仅有两个半小时，这也是一个不利于用户使用的因素。到目前为止，微软还没有就此发表评论。

Gartner表示，一些厂商原计划今年下半年推出类似的设备，但业界对微软UMPC的质疑可能导致它们改变计划。UMPC等超便携设备的主要市场竞争对手是支持Wi-Fi的智能手机。Infonetics研究公司预计，2005年这类智能手机的总产值为1.05亿美元，预计2009年将增至19亿美元。三星电子、方正和华硕都计划推出UMPC，同微软产品一样，这几家公司的产品也将采用英特尔处理器。与此同时，TabletKiosk和PaceBlade Japan也计划推出自己的设备，但将采用威盛处理器。

费尔林同时表示，UMPC的另一大问题是“既不便携，也不是一台完整的计算机”。例如，UMPC的输入方式非常受限，同时又不如PDA或智能手机那么轻便。她说：“如果UMPC的发展方向是另一种形式的笔记本，那么它注定会失败。”除此之外，费尔林认为UMPC的售价应当在400美元以下，否则很难被大多数用户所接受。

当然，UMPC也并非毫无希望，如果做一些大的改动，它也许会成为一款“革命性”的产品。费尔林称，为了提升UMPC的吸引力，微软可以考虑让它更具个性化，允许用户在该产品中存储照片、视频和音乐文件，同时还可以把它作为实时电子邮件客户端。她说：“如果UMPC成为一款同用户生活方式密切结合的设备，就像苹果的iPod一样，它的市场前景不可限量。”

这也正是微软想看到的结果。在UMPC产品发布会上，微软主管Windows移动平台部门的企业副总裁比尔·米歇尔(Bill Mitchell)表示：“UMPC可以更加轻松地与非移动PC同步，方便用户携带音乐、电影、图片和办公文档。”当然，要实现这一目标，微软和其它超移动设备厂商还有很长一段路要走。

新浪科技2006/03/16

返回目录
【英特尔和美光将构建闪存厂，不排除落户亚洲】

计算机芯片制造商英特尔公司高管日前表示，英特尔公司和美光科技公司计划再构建一个新的闪存工厂，目前闪存芯片普遍用于数字音乐播放器和数码相机。

英特尔公司闪存部门副总裁Brian Harrison表示，新的合资企业名为IM闪存科技公司，它的目标是与包括韩国三星电子公司以及日本东芝公司等全球闪存市场领先制造商展开竞争。副总裁说，目前英特尔公司还没有确定新的闪存工厂建立在什么地方，其中也不排除亚洲。他在接受道琼斯通讯社(Dow Jones Newswires)的一次电话采访时说：“目前我们正在全球进行搜索，因此在短时间内不能确定在哪一地区。”

英特尔公司表示，新的工厂将制造闪存芯片，预期在2008年晚些时候或2009年早些时候开始生产，新工厂投产后将进一步提高三个现有闪存工厂的产量。这三个在美国的闪存工厂预期在今年或明年开始生产。

2005年11月份，英特尔公司和美光科技公司看好闪存芯片的强劲需求建立了合资企业。在合资企业中，英特尔公司拥有49%的股份，美国最大的储存芯片制造商美光科技公司拥有51%的股份。它们将积极的提高于今年中期开始生产的维吉尼亚州马纳萨斯工厂和于2007年开始生产的犹他州Leh工厂的产量。它们新扩展的合资工厂建立在美国爱达荷州西北的博伊西(Boise)。

分析师表示，合资工厂需要努力提高闪存芯片的产量，才能抵抗三星电子公司和东芝公司的竞争，在全球闪存芯片市场，三星电子公司和东芝公司已经控制了75%的市场份额，排名第三的韩国现代半导体公司也正在积极的提高它的闪存芯片的产量。

今年二月份，英特尔公司宣布计划投资3亿美元在越南构建芯片装配和测试工厂，预期2007年下半年开始生产。

硅谷动力2006/03/20
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【笔记本厂商削减英特尔芯片订单，幅度达50%】

由于今年第一季度笔记本电脑市场需求低迷，库存量出人意料地增长，几大领先的笔记本电脑制造商包括戴尔、惠普、宏基和华硕电脑公司均已经削减了英特尔CPU和芯片组的订单，削减幅度达到了30%到50%。

由于今年第一季度笔记本电脑市场的需求比预期的要小得多，大多数厂商的库存均在增长。此前大多数厂商预计从今年初将有大量的台式机被更换为笔记本电脑。

现在笔记本电脑厂商怀疑大多数消费者在等待双核Napa笔记本电脑的问世，从而造成了单核Sonoma笔记本电脑销售的低迷。尽管目前市面上已经出现了Napa双核笔记本电脑，但是其高昂的价格让消费者望而却步。此外，消费者还担心现在购买的笔记本电脑不支持预计在今年底微软推出的新版64位操作系统Vista。

通过库存控制措施包括削减CPU和芯片组订单，笔记本电脑制造商在2月份攀升的库存有望在3月份被逐步削减。

此外，笔记本电脑制造商还呼吁英特尔削减Yonah芯片价格来降低Napa笔记本电脑成本，从而推动销售额。

硅谷动力2006/03/19
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【英特尔预计今年将在中国夺回市场份额】

3月16日，英特尔宣布，该公司预计今年将在中国抢占更多市场份额，扭转近期在AMD强大攻势面前节节败退的不利局面。

英特尔是全球第一大处理器厂商，但随着主要竞争对手AMD在全球范围内发动产品攻势，该公司在中国和全球占有的市场份额均呈现下滑势头。不久前，英特尔下调了第一季度业绩预期，主要因为芯片产品的市场需求减缓，以及部分市场份额被AMD抢走。

英特尔亚太区总经理杨旭在接受国外媒体采访时表示：“今年我们将在全球市场夺回属于我们的市场份额，在中国也是如此。”2004年，英特尔在中国占有的市场份额为74%，较2001年90%有较大幅度下滑。同期，AMD的市场份额则由5%增至18%。

新浪科技2006/03/16
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【传英特尔将退出低端芯片组市场，原材料吃紧】

日前业界再次传出英特尔将退出低端芯片组市场的消息。该消息称，英特尔此举将使ATI、SiS和VIA等芯片组厂商直接受益。

而且，低端芯片组的利润较低，这也是英特尔集中生产高端产品的原因所在。相比之下，采用PBGA技术的ATI、SiS和VIA将从中受益，因为英特尔的退出将提供更多的市场需求。

近期，有消息称ATI已开始从台积电定购低端芯片组。业内分析人士猜测，ATI可能想借机拓展市场份额。

对于该报道，英特尔拒绝发表评论，只是称从来就没有“退出”或“返回”过芯片组市场。英特尔的产品分派是经过精心策划的。

赛迪网2006/03/17
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【惠普股东大会否决两项提议，质疑卡莉补偿金】

3月15日，惠普在洛杉矶举行的年度股东大会上否决了两项提议，这两项提议分别与高层补偿和股东投票权有关，而惠普前CEO卡莉·费奥莉娜是第一项提议相关的关键人物。

根据与高层补偿相关的第一项提议，惠普董事会可通过重新发布赢利报告的方式或直接扣除的形式，将支付给高层的资金抵消或补偿，惠普前CEO费奥莉娜与该提议关系密切。

费奥莉娜2005年初辞去惠普CEO时，获得了2100万美元的离职补偿金，这一补偿数额与惠普同期的业绩表现极不相称，费奥莉娜离职补偿一事还引起了一场官司。惠普董事会主席帕特里西亚·邓恩(Patricia Dunn)表示，惠普早已制定相关政策，一旦发现补偿存在舞弊行为，可立即收回，而新提议还包含了部分限制条款，过去的限制条款过于模糊而无法吸引到更多的高层管理人员加盟。然而这一提议最终被股东大会投票否决。

另一项被否决的提议与选举权有关。根据这项提议，惠普董事会成员再次当选时必须获得绝对多数投票通过，而不是简单多数通过。在许多股东保留投票权的情况下，董事也可因获得多数投票再次当选，鉴于此有些公司已修改了相关政策。邓恩表示，惠普要求获得“保留投票”数多于事实投票数的董事提出辞呈，但这一提议遭到了股东大会的否决。

新浪科技2006/03/17
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【Sun政府销售部高管6月退休，由高级副总裁接替】

3月17日Sun公司政府销售部领导Clark Masters离开Sun公司，成为最近几周来第三个离开Sun公司的高管人员。

Masters以前是Sun公司全球产业销售组织的领导和Sun Microsystems Federal公司总裁，据Cnet新闻网获得的内部资料表明，他将在今年6月底Sun公司会计年度结束的时候正式退休。公司女发言人Stephanie Von Allmen证实了这一消息并且说Masters的工作将由目前公司负责产业销售的高级副总裁Dan Miller接替。

Masters在致Cnet新闻网的电子邮件中说，除了打打高尔夫球和度假之外，他对以后还没有什么具体的规划。他说：“我将进行一些必要的休息，然后再决定明年做些什么事情。”

Masters的直接领导是Bob Mac Ritchie，在这个星期之前Bob Mac Ritchie还是Sun公司全球销售业务的领导。Sun公司的软件总裁John Loiacono在星期四的时候离开了Sun公司转投Adobe公司门下。

Masters是在上个世纪90年代加入Sun公司的，当时Sun公司收购了64位处理器高端Unix服务器设计，然后将它命名为UE 10000。在2004年之前，Masters一直是高端服务器公司的常务副总裁，后来新任总裁Jonathan Schwartz对服务器公司进行了改组并任命了新经理人员。两个月后，Masters接任了Sun Microsystems Federal公司总裁职务。最近几年，Sun公司随着时间的推移改变了很多。许多使用x86处理器的低端服务器的收入现在已经占到Sun公司服务器总收入的3/4了。

硅谷动力2006/03/18
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软件

【广州软件业盯上2000亿元信息服务蛋糕】

广州市已确定将信息服务业作为发展软件业的主攻方向，据信这中间蕴含一个4年内即可达2000亿元的巨大市场。

3月初，广州市市长张广宁从印度考察归来后提出发展广州软件产业的五大措施。相关官员3月17日表示，广州市外经贸局正向商务部申报天河软件园为“软件出口创新基地”，同时建议设立广东信息服务产业园。

目前，用于天河软件园基础设施建设的14亿元资金已全部到位，而爱立信、诺基亚、摩托罗拉、西门子、华为、中兴、NEC、金蝶、用友等几十家著名企业，已签订进入信息产业服务园的意向书。巨大市场广东自造天河软件园管委会产业处处长乔溪中表示，信息服务产业是一个以电信运营商为核心、以设备制造商为支撑、以内容提供商为创新之源的生态链，产业园将以最低成本为各企业提供一个通力合作的平台，同时有利于人才的流动。

据称，信息服务产业园将首先以广东移动和广东电信为核心成员，着力打造通信数据开发创新中心，同时逐步引进中国联通和中国网通共同参与。

“广州市在发展信息服务方面有一定的基础和优势。”广州市科技局相关负责人接受采访时表示，目前广州市在通信、金融、保险、税务和办公自动化等领域的应用软件产业及游戏软件等，已经在国内形成一定优势，而重点针对汽车、通信(手机)、家电等优势制造领域的嵌入式软件产品也在蓬勃成长。

从发达国家情况来看，制造业产值每增加100美元，就会产生8美元左右的信息服务需求。据估计，到2010年，广东省制造产业规模将达到25000亿元以上，这意味着将至少产生2000亿元的信息服务需求。

广东省名列我国四大电子信息产业基地之首，广东移动和广东电信两大运营商从2003年开始都实现了收入“一天超一亿”，2005年仅广东移动的运营收入就超过450亿元，其中商机可见一斑。推进软件外包

广州同时瞄上了软件外包这块时兴蛋糕。

“世界500强的公司很大一部分都在广州设立了分部或分公司，如果我们把握他们的需求，完全可以跟印度竞争一下。”乔溪中表示，目前天河软件园正在积极开软件外包渠道，包括利用CEPA实施的契机，加强与香港的互补合作，利用香港作为广州市外包的重要“桥头堡”。

目前广州在开展软件外包方面尚处起步阶段，与北京、上海、大连等城市相比仍有相当大差距。天河软件园相关负责人透露，园区作为国家科技部“欧美软件外包试点基地”之一，已经在对日和欧美软件外包方面开始有效尝试。去年，日本大宇宙公司和德国RIB公司在高唐新建区落户，并在广东华智公司启动了对日软件外包人才的培训计划。乔溪中表示，目前印度NIIT公司(印度最大的IT培训公司)已经落户天河软件园，就是为了加强高端人才的培训。

据了解，广州市政府接下来将会出台一系列措施，包括奖励企业开展CMM认证，对软件企业走出国门参加专业展览给予费用补贴，设立广州软件外包专项资金等等。

天河软件园则希望，在3－5年内培育对日软件外包企业10家，对欧美软件出口企业20家；在2005年广州市纯软件出口600万美元的基础上，实现软件出口5000万美元的目标。

14亿基建投资开启广州软件业大场面

借着14亿政府调拨资金到位的“东风”，广州市科技局已将加速软件产业园区建设作为下一步工作重点，将着重加速天河软件园高唐新建区的主干道路管网、环境绿化和重点项目建设。

除了加强基础设施建设，广州市科技局接下来还将把南沙资讯科技园、广东软件科学园、黄花岗信息园、天河软件园的资源整合起来，以天河软件园为支撑服务平台来打造广州软件产业，“布设广州软件产业的一盘棋”。

3月17日上午，广州市副市长甘新率市发改委、科技局、国土规划局等相关部门官员一行来到天河软件园高唐新建区调研。

天河软件园自2001年成为国家重点软件产业基地以来，已经在广州市五山路、天河北自建工路一带形成了一个庞大的广州IT产业带。2003年初，广州市政府启动天河软件园高唐新建区建设，去年又将高唐新建区面积由原来的6.69平方公里调整为12.25平方公里。

“政府投入的14亿元资金将全部用于新区基础设施建设。”乔溪中透露，一直以来制约天河软件园发展的两个瓶颈问题(资金和土地)基本得到解决，园区内主干道路云溪路和东部组团约5公里路网正在建设施工，2006年底将全线建成通车。此外，新区的二期规划也已经启动，估计整个园区建设将在2010年完成。

据介绍，到2006年底，中国移动南方研发基地、中国电信最大的网络数据中心(IDC)、网游动漫大楼也将会全部落成，同时落成的还将有园区的三个服务配套项目--5万平方米的国际IT商务中心、2.6万平方米的IT交流中心和软件公寓。

与此同时，广州市将进一步制订和完善加快软件业发展的鼓励政策。广州市科技局相关负责人表示，在推动中小软件企业集群发展的同时，广州将全力引进一批国内外大型软件企业，给予政策、资金、人才培训和引进等方面的支持。

了解到，广州软件产业领导小组正在积极组建中，小组成员将来自广州市科技局、发改委、工商局、税务局、国土局等与软件业发展密切相关的部门领导人。

第一财经日报2006/03/20
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【产品定位不清成协同软件发展瓶颈】

国内协同软件市场经过近两年的增长，2006年进入了厂商推广的新高潮。自2002年以来，“协同软件”在国内市场日渐受到关注。2004与2005年，协同软件市场显著增长，国内数家管理软件厂商切入了这个新市场，众多OA厂商也迅速跟进，贴上了“协同”的标签。IBM、微软、Oracle等国际软件巨头也相继宣布正式进入协同软件领域。2006年，是协同软件厂商满怀憧憬的一年。

而易观国际发布的《中国协同软件产品定位专题报告2006》却指出，产品定位问题将成为国内协同软件市场的发展瓶颈，目前仅此市场今年的发展持谨慎乐观态度。

此报告对目前国内协同软件市场做了充分的分析发现：

1)中国协同软件市场仍处于启动阶段，当前市场发展瓶颈在于产品定位不清晰

报告中指出“协同软件”在国内的热炒不过是“虚热”，事实上，协同软件市场体现出明显的“引入期”特征：整体规模不大，但增长显著。厂商众多，品牌集中度低。概念差异度大，客户对“协同软件”认知不清。

在诸多阻碍协同软件市场发展的因素中，产品定位不准确，是当前主要的发展瓶颈。

2)厂商产品定位的前提推进用户对“协同软件”整体概念的认同

各厂商确立各自产品差异化定位的前提是：首先构建起共同市场。因此，各主流厂商应当首先致力于构建共通的“协同软件”核心概念。这包含两个步骤：首先是包容OA概念，这样能有效降低教育市场的成本，更有利于加快用户对“协同软件”的认同；其次是避免“协同”过度泛化。

易观国际分析师指出：“面对协同软件的现有市场状况，我们认为主流厂商应当对”协同软件“的定义求同存异，便于用户认知，共同做大市场。加强渠道的建设，保证服务质量。同时，标准化的产品将会推动中小企业市场的需求。”

ZDNet China 2006/03/16
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【微软瞄准小型企业市场，商业财务软件是重点】

据国外媒体报道，软件巨头微软在最近表示，该公司今年在小型企业市场的销售目标是增长9%以上，以加速新技术在小型企业中的普及。

微软新任首席运营官Kevin Turner是在参加微软小型企业峰会时提出这一目标的，他称美国有700万家小型企业，中国和印度的小型企业数量更多，因此这一市场大有可为。所谓小型企业，通常是指员工数量在50人以下的公司。

Kevin Turner是在去年从沃尔玛跳槽进入微软公司的，他称今年微软在小型企业市场的销售目标是增长9%以上。不过他同时还指出，这一目标并不仅仅局限于收入方面，微软希望能抓住小型企业市场的发展机遇。

微软目前尚未在小型企业市场取得突破。据估计，全球共有3000万家员工人数少于10人的小型公司，微软、甲骨文、SAP和IBM都已经盯住了这个巨大的市场。

为了更好地吸引客户，微软把针对小型企业的软件价格从10000美元降到了3000美元。商业财务软件是微软推广的重点，它甚至以向客户提供折扣的方式来和Intuit公司的QuickBooks软件争夺客源。

微软最新发布的Office Live测试版可以帮助小型企业更方便地建立和管理网站，同时还提供了企业邮箱的服务。

太平洋电脑网2006/03/16
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【微软再施集成重手，反间谍软件市场可能消失】

微软即将发布的Windows Vista操作系统将帮助计算机用户消除间谍软件带来的“噩梦”，但同时也可能会关闭新兴的反间谍软件市场的大门。

间谍软件已经成为困扰微软操作系统用户的严重安全问题，同时也为第三方反间谍软件工具厂商提供了生存空间。但分析人士认为，也许微软的下一代操作系统Vista才是最好的防护工具。微软将于今年底发布Vista，为了抵御间谍软件的入侵，微软改变了操作系统核心，同时还在Vista中加入了新版IE浏览器以及Windows Defender反间谍软件工具。

Gartner分析师约翰·佩斯卡特(John Pescatore)表示：“随着Vista的普及，间谍软件所带来到威胁将会逐渐减弱。我们出台了一系列措施以防止垃圾邮件泛滥，尽管这一问题仍然严重，但已经有了很大的好转。同样，间谍软件也将受到控制。”间谍软件已经成为很多计算机用户的噩梦，全球大约有四分之三的计算机都被安装了间谍软件。美国联邦调查局今年初公布的调查结果显示，80%的企业都遇到间谍软件方面的麻烦，从而间谍软件成为了同病毒、蠕虫和木马并列的主要安全问题之一。

Enderle集团分析师罗勃·恩德勒(Rob Enderle)表示：“每一个版本的Windows都会带来安全性能方面的提升，Vista将尤为明显。因为在Vista开发期间，微软已经充分意识到恶意软件问题的严重性。”间谍软件和有害广告软件可以秘密潜赴在用户计算机中，监视用户动作，收集敏感信息，以及降低系统性能。微软Windows客户端集团主管奥斯丁-威尔森(Austin Wilson)表示，尽管间谍软件“神出鬼没”，但很难进入Vista系统。他说：“Vista并不能使间谍软件消失，但却可以限制它的危害性。”

微软计划采取多种不同的方法来应对间谍软件。首先，同Windows XP有所不同，默认情况下Vista仅为用户提供很少的权限。要安装应用，用户需要获得完全权限。其次，Vista中的IE 7浏览器可以有效地阻止恶意代码秘密安装，因为如果没有用户许可，只能向一个临时文件目录写入数据。最后，Windows Defender可以有效地清除计算机上已经安装的间谍软件。威尔森表示：“我们为用户提供了三重防护。”

对于微软操作系统用户而言，Vista安全性能的提升当然是好消息，但对其它反间谍软件厂商来说却是噩耗。IDC公布的数据显示，2004年反间谍软件市场总产值为9700万美元，比2003年增长240.4%。Yankee集团分析师安德鲁·亚奎斯(Andrew Jaquith)表示，Vista可能会关闭反间谍软件市场的大门，因为届时Windows Defender将成为大多数用户的默认反间谍引擎。佩斯卡特对亚奎斯的看法表示赞同，他说：“微软在Vista中集成反间谍软件工具将给其它厂商带来致命打击。”

当然，反间谍软件市场并不会在短期内消失。Vista将于2006年底上市，届时用户并不一定会立即购买新PC或升级。佩斯卡特表示：“Vista对反间谍软件市场的影响要两到三年才能体现出来。”除反间谍软件工具之外，微软还计划推出名为“Windows Live OneCare”和“微软客户端防护”的反病毒产品，分别面向消费市场和企业市场。亚奎斯表示：“安全市场有着巨大的发展空间，微软不可能一直袖手旁观。”

新浪科技2006/03/19
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【甲骨文进军中国嵌入式软件市场】

甲骨文公司日前在北京宣布将正式进军中国的嵌入式软件市场，为手机、家电和汽车等热门消费品提供嵌入式软件。

亚太区/日本嵌入式业务部副总裁MarkBarton称，甲骨文走出其传统的企业软件系统领域，进军消费类产品的数据管理市场是非常自然的一步。在这一市场中，目前的两大巨头为IBM和微软。

甲骨文公司亚太区/日本嵌入式事业部2006年2月刚刚成立，从而掀开大举进军亚太区及日本嵌入式系统市场的序幕。而正在步入高速发展时期的中国嵌入式软件市场无疑成了甲骨文公司在亚太区重点拓展的关键市场之一。

甲骨文公司希望将产品部署在3G时代的移动电话、智能电话和PDA、家用电器、远程管理以及汽车车载信息系统以及电信系统中。

2005财年，甲骨文全球嵌入式系统收入增长60%，而亚太地区的增长则超过了200%。而去年，全球嵌入式系统行业共获得230亿美元收入。在亚太地区的很多国家，政府计划成为推动嵌入式系统市场发展的动力，比如韩国提出了“839计划”以推进嵌入式软件的发展。

南方日报2006/03/14
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【Sun软件总裁投奔Adobe】

Sun公司软件业务的执行副总裁John Loiacono已经向公司递交辞呈，他将投奔图形图像软件巨头Adobe系统公司。与此同时，有大批Sun软件业务“旧将”又重返Sun的怀抱。

Sun公司在日前确认了Loiacono离职的消息，他将在本月24日离开公司。在新的继任人选找到之前，Loiacono的前任、Sun总裁乔纳森·施瓦茨将代理一段时间。

Sun在一份声明中表示：“我们感谢Loiacono多年来为Sun作出的贡献，祝愿他在新的事业上一帆风顺。”

Loiacono于2004年担任Sun公司软件业务的负责人。当时，Sun的服务器软件和竞争对手IBM和BEA系统公司相比相差甚远，此外，Solaris操作系统也遭到开源Linux的蚕食。为了奋起直追，Loiacono采取了大胆的改革措施。

在Loiacono任期下，Solaris操作系统首先转为免费，随后又变为开源的OpenSolaris项目。随后，Sun的Java企业系统服务器软件也走上类似的道路，到目前Sun的多个开发工具业已免费发放。业界普遍认为，Sun希望将开发工具和服务器软件免费，从而带动应用软件的开发，最终推进服务器硬件产品的销售。

Adobe系统公司位于加州圣何塞，是全球知名的电子文档、图形、图像软件巨头，去年，该公司收购了Flash的东家Macromedia，已经成为互联网图像软件的“老大”。Loiacono到Adobe公司后将担任“创新集团”的高级副总裁。

近来Sun公司的人事流动较为频繁，Loiacono已经是本月离开公司的第二名高层。其中，负责公司销售的Bob MacRitchie本月从其职位退休，由Don Grantham接替。

与此同时，多名Sun公司软件旧将重返公司。2004年离开嵌入式Linux部门的Peder Ulander3月20日将返回Sun，作为软件销售的副总裁。他将接替几个月前离任的Mark McLain。其他最近返回Sun“怀抱”的旧将包括公司联合创始人Andy Bechtolsheim，他目前担任银河服务器的设计人员，首席财务官Mike Lehman在退休后又得到“返聘”，负责Java软件开发的Karen Tagan-Padir也是Sun的旧将。

硅谷动力2006/03/17
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网络

【网上购物支付诞生首张数字证书】

该证书让网购者有了身份确认和全额赔付双重保障

网上购物，大部分网民的第一反应是：不安全。电脑病毒、木马程序、网络钓鱼……形形色色的威胁，让人在网上购物填写账户名、密码时提心吊胆，担心被破解。这也是网络消费的主要障碍。日前从国内最大的第三方支付企业-支付宝公司获悉，国内支付领域的首张数字证书在该公司诞生，并向所有经过认证的网民免费发放，使网上购物者有了身份确认和全额赔付的双重保障。

数字证书也称CA证书或电子密匙证书，利用它可以在互联网上识别不同用户和加密传输数据，并能根据用户的身份给予相应的网络资源访问权限。去年10月，中国人民银行颁布的《电子支付指引(第一号)》，明确鼓励用户办理数字证书等安全认证，从用户端减少风险。

最新调查显示，我国网民人数已超过1亿，有过网上购物体验的多达7914.3万人次，其中通过网上支付购物的不足3000万人次，68.7%的网民担心网络不安全。在已使用网上支付的用户中，懂得使用数字证书保护资金安全的尚不足1/3。专家指出，用户名加密码的身份认证方式已不能适应网络消费经济的快速发展，电子支付系统的在线身份盗窃问题已成为制约网络经济发展的瓶颈之一。

据介绍，支付宝此次推出的免费数字证书类似于电子身份证。网购付款时出具支付宝，当账户密码与付款者的“真身”一致时，方可扣款成功。这种身份和银行卡的双重认证方式，安全性较目前国内其它第三方认证形式大幅提高。

支付宝数字证书将与国内部分银行的网上电子证书实现共享，用户可直接使用已有的银行数字证书安全登录支付宝系统。支付宝副总经理陆兆禧介绍，支付宝数字证书经公安部、信息产业部和国家密码管理局等权威机构认可，数十万网上商城和淘宝网97%的商品均可使用支付宝系统购买，购买范围涉及3700万件商品。

专家认为，第三方支付平台数字证书的应用，是网络安全和身份认证问题的较佳解决办法。以杀灭网络病毒著称的金山公司有关人士表示，支付宝数字证书可显著减低账户盗用的危险，理想预计可使网络欺诈发生率降至万分之二以下。

据悉，支付宝公司同时在业内率先推出全额赔付制度和交易安全基金，力图增加消费者对网上购物的信心。下一步，支付宝系统将增加数字签名，为网络消费安全多再增加一道“铁闸”。

深圳特区报2006/03/16
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【百度股票禁售令解除，梁冬计划套现百万美元】

据纳斯达克官方资料显示，百度副总裁梁冬于美东时间2月28日计划抛售3.25万百度股票，每股售价在52.86美元，套现约171.7950万美元。这是继去年12月中旬百度CFO朱洪波及部分股东套现后，第二位计划大量抛售股票的高管。

去年12月14日，百度曾提前解除300万股百度流通普通股的锁定期限制，2005年12月16日到19日，CFO朱洪波以及部分股东随即大量抛售百度股份，总计减持33.1553万股股票，套现2272.7302万美元。

另据百度内部人士透露，由于公司股票上市6个月禁售令已经解除，有部分员工打算售出手中的股票。“至于短期内是否会发生大规模抛售，目前很难说，不过大家都想早点买房买车。”

百度于2005年8月5日登陆美国纳斯达克市场，总计发行3230万股股票。截至目前，百度最新股价报收于49.02美元。

新浪科技2006/03/20
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【腾讯QQ老大地位堪危，雅虎通欲组互通联盟】

从雅虎中国内部获悉，从去年就确定的雅虎通与MSN的互通事宜进展顺利，将在今年第二季度较早时间在中国市场推出，比原来宣布的二季度末提前了不少时间。一个明显的证据是，雅虎通将在下个月推出具备VOIP功能的7.5中文版本。

面对刚刚宣布互通针对企业级通讯市场的IBM的LotusSametime，雅虎通持谨慎态度，有关人士表示目前正进行技术考察，相信最迟也会在今年二季度结束之前，实现和这一拥有2000万用户的企业协作工具的互联互通。

雅虎：对腾讯全面牵制

本月初，美国IBM宣布LotusSametime将与AOL、雅虎、GOOGLE三巨头实现IM的互通。LotusSametime致力于企业即时消息市场，《财富》全球100家企业的近50家使用此种产品。同时，IBM方面表示，今年IBM将在国内制造业、小商品发达的二线城市，拓展其企业即时通讯用户，作为全球统一战略，LotusSametime也会在国内与雅虎、GOOGLE实现同步互通。这对觊觎企业即时通讯市场、投入甚巨但一直举步维艰、无法创造出第二个盈利点的腾讯无异于晴天霹雳。据雅虎中国内部人士透露，双方的互通不仅限于文字信息，还将在音频、视频以及业务协作等方面展开。

业内人士认为，雅虎通此举意味着其同时在微软和IBM身上都投下筹码，并且涉足公共通讯和企业通讯两方面，由此起到了对腾讯的全面牵制作用。在公共通讯领域，雅虎通与MSN的互通显然已经对位居第一的腾讯QQ造成严重威胁，而雅虎中国官方也表示，将在今年下半年将雅虎通和针对个人用户的“淘宝旺旺”结合，“淘宝旺旺”目前有1400万用户，根据艾瑞报告显示，去年雅虎通在中国是增长最快的即时通讯工具，其在即时通讯市场上中国用户的数量与MSN基本持平，雅虎通加上MSN的市场份额，足以逼近腾讯。

腾讯：拒绝加入互联互通

对于互联互通，腾讯一直强调格局并没有改变，QQ的人数依然每年稳步上涨，“蛋糕还在增大，不见得竞争后对手多了就萎缩。”腾讯有关人士表示。

业内人士对此分析，腾讯拒绝加入互联互通的一个关键原因就是担心自己的庞大用户群被分流，从而“为他人做嫁衣”。毕竟腾讯源源不断的收入来源的绝大部分仍然来自于QQ，诸如QQ门户、QQ搜索和拍拍网这些业务，还只是腾讯多元化扩展的试验田，需要投入或者盈利很少，而相当长时间里这种局面不会改变。易观咨询的苏志远表示：“如果互通效果非常好，不必使用更多的IM就可以与所有朋友联系的价值被客户认同，商业利益也得到体现的话，QQ就会被孤立了；就像所有电信公司都必须互通一样，长久来讲，开放是一个必然的趋势。”

金羊网-羊城晚报2006/03/15
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【分析师称盛大利润增长将放缓，调低股票评级】

3月16日，Piper Jaffray分析师萨法·拉施奇(Safa Rashtchy)表示，今后几个季度中，盛大(Nasdaq：SNDA)的EZ产品战略可能会影响到该公司利润增长。受此影响，盛大股价日前呈下跌趋势。

此前盛大制定了业务多样化计划。通过EZ系列产品，用户可访问盛大提供的各种内容，如游戏、电影和音乐等等。但拉施奇认为，如果盛大其他业务收入无法实现增长，EZ计划可能会面临诸多风险。他说：“如果EZ策略能顺利展开，它肯定会在2007年给盛大带来良好收益，但问题是目前EZ的市场前景仍不明朗。”

拉施奇还认为，因盛大的两大多角色游戏《热血传奇II》和《传奇世界》正日益老化，因而其玩家总量可能会迅速减少；再加上市场竞争程度的加剧，因而今后盛大的市场份额可能会有所下降。他把盛大股票评级下调至“表现不佳(underperform)”，并把该公司目标票价由原先的15美元下调为10美元。

此外，拉施奇还调低了对盛大2006年业绩预期，认为年销售收入将达到1.919亿美元，每股收益由原先1.22美元下调为10美分。多数分析师预计，盛大2006年销售收入将达到1.987亿美元，每股收益76美分。盛大股价日前下午下跌了44美分，跌幅3.2%，报收于13.51美元。

新浪科技2006/03/16
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【eBay易趣牵手麦当劳建营销新渠道】

中国电子商务领域内的第一起跨行业渗透合作日前正式启动。从eBay易趣上海总部获悉，该公司已于日前正式启动和麦当劳的战略合作关系。双方将利用在在线交易平台与餐厅零售方面的优势，实现资源互补，建立整合营销渠道。

麦当劳中国副总裁罗凯睿表示，麦当劳希望借助网络与顾客保持更紧密的联系，而与eBay易趣的战略合作恰好为麦当劳提供了理想的平台。eBay中国首席执行官吴世雄表示，

目前中国在线交易市场还处于初级阶段，因此我们需要投入更多以培育本地市场。借助食品零售行业的营销渠道来扩大影响力，无疑是一种十分有效的途径。此外，一系列促销和竞拍活动将同时在麦当劳全国750多家餐厅和eBay易趣网站上正式开始。

新京报2006/03/16
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【携程试水商旅管理市场，希望成新业务增长点】

近期正在着力开拓二线城市谋划全国布局的携程(Nasdaq：CTRP)动作频出，日前，其在京宣布将全力进军商旅管理市场。携程首席执行官范敏表示，希望商旅管理业务成为携程继酒店、机票、度假预订业务之后的第4个业务增长点。

而携程商旅管理业务部高级总监庄宇翔表示，目前携程已分别与松下电器、可口可乐、平安、宝钢等知名企业签订了商旅管理合作协议。

据悉，随着国内商务活动的日益频繁，企业因公出差的人数和频率与日俱增，越来越多的企业选择将企业员工整体出差事务委托于专业的商旅管理公司。据统计，2005年中国面向公司客户的商务旅行管理市场规模高达330亿元，并且呈逐年高速增长趋势。

分析人士介绍，目前机票预订和酒店预订仍是携程的核心业务，占其收入比例约96%，而旅游产品销售占主营收入不超过2.5%。“携程有意发展商旅管理的方向正确，但这一业务将不可避免受到国外旅游巨头的冲击。其次中国企业仍然缺乏商旅管理观念，这将需要经过长时间的市场培育。即使有商旅管理，也是非常松散式的。很多国内企业虽然制定了差旅政策，但是损失、成本、收益等数据还不够细化，这是所有国外商旅管理公司乃至国内旅行社新拓业务面临的相同问题。”

他同时认为，携程目前仍然偏重商旅市场的开拓，而旅游休闲市场发展同样迅猛，不能忽略这个巨大商机。目前国内在线旅游公司目标客户主要是商务游客户，比例有一定失衡。以携程为例，其目标客户中88%是商务游客户，休闲游客户仅占12%。

另据了解，国外旅游巨头在华业务包含商旅管理板块。早在2002年，世界最大的旅行管理公司美国运通就以合资的方式进驻中国，其核心业务直指“集团差旅服务”。“亚太地区是全球商务旅行增长最快的区域，这里迫切需要专业旅行管理公司。”运通环球旅游服务总裁白施礼说。

第一财经日报2006/03/17
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【传迅雷将获第三笔风投，涉及金额5000万美元】

如果说第三轮互联网狂潮即将再次兴起，那么作为催化剂的风险投资无疑在其中扮演了重要角色。

日前，多媒体下载服务商深圳市迅雷网络技术有限公司(下称“迅雷”)即将获得一笔数目不小的风投，最终数额将达到5000万美元。

如果这次融资成功进行，那么将成为迅雷历史上第三次获得风险投资。此前，2003年迅雷获得IDG100万美元投资；2005年底，再次获得晨兴科技和IDG的1000万美元投资。

不过，迅雷新闻发言人张玉博强调，迅雷并不缺钱，而风险投资则是看好迅雷的模式和发展空间。

据了解，迅雷由“海归派”IT人士邹胜龙和程浩于2003年共同创办，核心产品是其一款下载终端“迅雷”软件，这被迅雷称为“宽带时期的下载工具”，并且凭借其“加速下载”的功能获得了众多互联网用户的青睐。据透露，迅雷目前的用户数达5000万~6000万。

张玉博认为，迅雷凭借核心技术多资源超线程技术已经积聚了大量的用户，找到商业应用并不困难，“迅雷正是按照‘下载引擎’这样一种概念在打造自己的商业模式。”

了解到，目前迅雷网络的利润主要来自三部分，一是传媒广告，一是技术应用，即以迅雷软件终端为基础的相关应用，以及迅雷即将在4月份对外公布的传媒应用。

张玉博称“传媒应用”将在6~7月份发挥出巨大作用，不过他没有透露这种传媒应用的具体模式。

但也有互联网业内人士指出，作为客户端软件，不得不面临的问题是可替代性太强，随着技术进步很容易走向衰落，网络蚂蚁、Flashget等软件就是这样的代表；此外，客户端本身的价值到底有多大值得探讨，毕竟用户数目大不代表商业价值高。

第一财经日报2006/03/16
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【百度单挑GOOGLE和阿里巴巴，CTO称未抄袭对手】

“中国数字英雄会”正式开幕前，IT巨头们日前下午在湖广会馆坐而论道。随着论坛时间的推移，嘉宾的谈论也开始激烈。特别是当有人问到百度如何看待竞争对手GOOGLE的问题，现场气氛瞬时被推向高潮。

面对这一挑战性问题，百度首席技术官刘建国果断回应：毫无疑问，GOOGLE是百度的竞争对手，当然，现在竞争对手又多了雅虎(阿里巴巴收购雅虎后，旗下品牌雅虎中国已由门户网站变成了和百度、GOOGLE一样的搜索网站)。而且在中文搜索技术上，百度已经比GOOGLE强，因为百度网罗了绝大部份搜索技术人才。

话音刚落，阿里巴巴高级副总裁金建杭谦虚地反驳道：首先感谢百度为雅虎和GOOGLE还留下了那么一点人才。随后，他以阿里巴巴旗下淘宝网从零做大的过程，暗示在搜索领域刚起步的雅虎也能做得很好。

另外，正当刘建国为突出百度技术优秀，而宣称纠错、拼音检索等技术都是百度出现后GOOGLE才跟进的时候，台下立刻有人抛出“这是否暗指GOOGLE抄袭百度技术”的敏感提问。刘建国则聪明地选择了回避，并笑称这不是抄袭，而是相互学习。

重庆晚报2006/03/20
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【雅虎将以搜索引擎为重心，拟对主页重新设计】
雅虎公司希望自己看起来更加象GOOGLE公司，它正在考虑重新设计它的主页，使其搜索引擎更加突出。随着投资商重新开始对能够带来丰厚利润的互联网搜索业务的增长前景和竞争形式的进行评估，这两家互联网领先者今年的股票都遭到了严重的打击。

这次重新设计将是雅虎公司自从2004年以来第一次对其主页进行的一次重大的修改。它表明了雅虎公司在加强对搜索业务方面的重视。据ComScore网络公司估计，这一在美国搜索市场上的第二大搜索巨头公司所占的市场份额为29%，仅仅低于第一大巨头GOOGLE公司的41%。投资商对雅虎公司在搜索领域取得的进展很感兴趣，尤其是自从其财务总监苏珊在1月份向Bloomberg News透露：我们的目标不是成为第一，而是将以维持我们的市场份额而感到高兴之后。

据Hoefer&Arnett公司的分析师马廷表示，认为GOOGLE公司将保持其领先优势的投资商的人数占到了一半儿，而另一半儿投资商则认为雅虎公司将赶上GOOGLE公司。除了要面对GOOGLE公司的竞争之外，雅虎公司在这一搜索市场上还要面对来自诸如微软公司的MSN、Ask.com等较小的竞争对手的挑战。

据Internetnews.com表示，修改后的雅虎公司主页的左侧将是“My Yahoo！”内容阅读器和电子邮件的标签，右侧为电子邮件、天气预报等流行功能的图标，新闻、体育以及财经等频道。据雅虎公司的一位女代表Meagan Busath在一份电子邮件中写道，重新设计主页的部分旨在通过不断地加强雅虎公司在诸如内容、社区、个性化和搜索等方面的优势，以便用户能够有更好的体验。

计世网2006/03/20
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【雅虎奇摩推出音乐服务，台湾市场掀起龙虎斗】

据台湾媒体报道，雅虎旗下的奇摩网站日前推出了结合流媒体和下载的在线音乐服务，成为台湾省第二家推出音乐下载的服务商。

此前，KKBox网站已经推出了在线音乐服务，服务模式也包括流媒体和文件下载。目前，该网站音乐服务的注册用户已经达到13万人，KKBox已经从这项新业务中获取了不菲的收入。

奇摩网站虽然在台湾网络市场名列前茅，此外美国雅虎总站也已经推出了雅虎音乐服务，但奇摩在音乐服务上却落后一步。不过，据台湾业内人士分析，奇摩网站拥有雅虎系列在线服务的支撑，包括即时通信、搜索引擎、在线购物、拍卖等，因此其音乐服务的增长应该快于竞争对手。

据消息人士透露，奇摩网站给音乐服务定出的目标是在年底前达到10万用户。据该网站估计，台湾市场上大约有30万网络用户愿意为在线音乐服务付费，而奇摩的目标是一步步从竞争对手手里抢占市场。

与此同时，KKBox也定出了宏大的目标。该网站期望音乐服务的用户到今年年底能从目前的13万增长到30万。

硅谷动力2006/03/16
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【雅虎中国减肥，3721划归阿里巴巴】

“雅虎中国减肥计划比我们预想的还要快1个月，现在，我们启动了第3阶段的整形工作，而这也意味着雅虎中国完成了系鞋带，开始起跑。”

雅虎搜索执行总经理田健3月9日透露。

值得注意的是，此次雅虎中国减肥，是把很肥的“现金奶牛”——有大量中小企业客户收入的3721--捡到阿里巴巴的篮子。从此以后，雅虎中国的精力将集中在个人用户，而阿里巴巴，将带着整合后的3721一起，去掏企业客户的钱袋。

真相

如今，提出“雅虎就是搜索，搜索就是雅虎”之后，负责资源和用户的田健，工作基本上是以花钱为主。

花钱不是个轻松的事，田健压力不小——“马云提出的指标是，搜索用户数今年要增加200%”。田健说。

今后，所有营销与产品销售工作都划归阿里巴巴副总裁邓康明，也就是说，挣钱的担子压在邓康明肩上。

存在了8年，覆盖90%网民的3721网络实名消失了，取而代之的是全新的“阿里巴巴网络实名”--这条新闻是最近备受关注的互联网大事。

在去年阿里巴巴收购了雅虎中国之后，关于3721品牌的去留就流传着各种传言。根据阿里巴巴官方声明，这次更名涉及范围包括原3721实名体系全线产品。

现在，我们在3721官方网站上点击相关产品，网页将被转换到阿里巴巴的网络实名主页上，而服务名称也改名为3个与阿里巴巴文化颇为一脉相承的“王牌、直达和排名”(原网络实名改为王牌、原实名网址改为直达、原实名搜索改为排名)。

把3721网络实名融入阿里巴巴产品以及服务之中，为中小企业打包的网络营销产品和工具，为渠道提供更多可销售的产品，这才是更名的真相。

整合

“这是一次以业务整合为原则的更名。”对3721的更名，阿里巴巴副总裁邓康明说。

业内公认，肇始于中文上网的网络实名，随着逐步发展，已经成为一种新型网络营销工具，覆盖了中国90%以上的互联网用户。而随着阿里巴巴的收购，这次更名，标志着原网络实名的业务和架构全面融入阿里巴巴体系。

在阿里巴巴体系中，阿里巴巴和原“3721”的许多产品均面向中小企业，只是具体层次有所不同。阿里巴巴B2B电子商务品牌旗下的“中国供应商”属于高端产品，“诚信通”业务则比较中端；而网络实名将主打中低端市场。

“两块业务可以自然形成一个高中低的完整产品线，与其分开推广，不如合并在一起做大做强。”邓康明说。

据邓康明介绍，这次整合的直接目的还在于双方资源共享，共同发展。网络实名现在累计有70万客户，其相对于阿里巴巴庞大的客户群有相当的重合度，对于这部分重合的客户，需要整合起来提供更完善服务，或者说对于这些颇具忠诚度的重合客户，此次整合希望实现“一站式”服务。

目标

毫无疑问，业务强化是阿里巴巴调整的原则，雅虎中国与阿里巴巴分公明确，雅虎中国能集中精力于个人用户，阿里巴巴更好地锁定中小企业客户则是调整的最终目的。

阿里巴巴副总裁邓康明介绍说，通过业务整合，阿里巴巴将打造出一个网络营销工具和商务平台。邓解释说，许多企业一方面会享受诚信通、支付宝强大的买卖及在线支付平台，但另一方面可能还得去寻找一个适合自身品牌和产品定位的推广网络平台，当这两者都成为企业需求时，因为不统一造成的资源浪费将是不可忽视的问题。所以，企业总是更倾向于选择一个统一的商务平台。

在渠道方面，因为原3721以庞大的分销渠道闻名，而阿里巴巴采用的是直销。而调整之后，原来的渠道策略都将保持不变，阿里巴巴原有产品仍继续沿用自己的直销渠道，而网络实名仍然将沿用渠道销售。邓康明表示，阿里巴巴将会把自己掌握的中小企业的客户资源逐步注入到网络实名的销售渠道中，通过网络实名服务的完善和提升，把更多的中小企业吸引到以网络实名为核心的网络营销平台上来。同时，为支持渠道的发展，为渠道提供新的产品也已经提到了阿里巴巴的日程并进入了倒计时阶段。

有业界人士就认为，有了网络实名，阿里巴巴可同时为国内中小企业提供包括网络营销、在线支付、在线交易、即时通讯及邮箱等全套服务，同样，没有了经营压力的雅虎中国，一心一意发展个人用户，二者或许会有个齐头并进的好势头。

中国经济时报2006/03/15
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【马云称搜索引擎不会改变人类社会和互联网社会】

在3月17日举办的全球搜索引擎战略大会(SES)上，雅虎中国CEO马云再出惊人之言。

马云称，没有搜索的电子商务并不完整的，虽然搜索引擎的发展速度超乎他的想象但是搜索引擎不会改变人类社会和互联网社会。搜索需要有重大的改革，目前的搜索是技术人员的游戏。而雅虎中国的目标是要让不懂网络，不懂技术的人，喜欢搜索引擎。

谈到雅虎中国时马云表示，阿里巴巴未来还有95年的道路要走，因此他在搜索领域并不急于求成。“搜索可以慢慢作，今年不行就明年。”马云说。“雅虎搜索目前在中国既不是第一、也不是第二。所以不怕挑战——‘我是流氓我怕谁’，第一第二会怕雅虎。”此外，马云还认为GOOGLE搜索引擎是按照美国工程师的思想研发出来的，并不符合中国人的习惯。

就近来各大搜索企业争夺人才的问题马云也发表了自己的看法：GOOGLE要的是精英人才，阿里巴巴不要精英人才，只要普通人才。二三流学校的人才最适合阿里巴巴。

ChinaByte 2006/03/17
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【Skype进军中小企业市场，可靠性差遭受冷遇】

风靡全球的Skype在今年3月9日正式推出了针对商业用户的网络电话业务(Skype for Business)，目标锁定在少于十人的小型公司。然而分析家却认为，由于VoIP解决方案尚不成熟，因此Skype进军中小企业市场的计划可能会遭遇挫折。

Skype for Business可以为企业用户提供廉价甚至免费的IP电话服务，它包括一个新的服务网站Skype biz，以及通过了Skype认证的硬件、用于管理集群用户和预付费服务的控制面板。

Skype北美分公司总经理Henry Gomez称，该公司的用户数量已经达到7500万，其中25%-30%的用户使用Skype进行商业活动。

正是看到了企业市场蕴含的商机，Skype才决定进军这一市场，Skype for Business将由美国印地安那州分销商Brightpoint来销售。

然而，多年与中小企业进行合作的方案供应商Acropolis总裁Tracy Butler却认为，Skype虽然在消费电子市场取得了巨大成功，但是它的可靠性还不足以适应商用环境的要求。

他说：“如果我建议企业用户使用Skype，他们一定会认为我疯了。”

Brightpoint公司发言人拒绝透露Skype解决方案在商业市场的销售情况。不过他承认很多企业用户目前还不十分信任Skype。

Skype公司发言人表示，Skype for Business的用户数量是通过Skype biz网站的用户人数来计算的，但是这一数据无法显示出Skype的具体使用情况。

VoIP技术在过去几年中发展得很快，Skype已经可以在笔记本电脑、PC以及部分手机上使用。不过最近市场上也出现了一些竞争产品，例如基于SIP协议进行VoIP通话的TelTel软件，而且颇有后来居上的势头。

据网络设备商D-link媒体关系部经理Darek Connole介绍，该公司已经在日前推出了一款使用TelTel软件的无线网络电话。

D-link在2005年的CES大展上曾经展出过一款使用Skype软件的无线网络电话，然而该产品却从未正式投产。Connole表示，该公司之所以选择TelTel是因为它可以提供更优质的解决方案。

TelTel公司总裁兼首席运营官Jack Chang表示，该公司将于今年晚些时候推出新的公共SIP电话网络PsipTN服务。

Jack Chang称TelTel有着比Skype更高的可靠性，因此更适用于商业环境。他说：“纯P2P网络(如Skype)的信息传输处于混乱状态，而TelTel可以在全球互联网中提供一种有连接的服务，语音质量更高，系统可靠性更强。”

Jack Chang还介绍说，PsipTN网络易于实现和管理，它可以根据用户使用的带宽容量来收费。相比之下，Skype还不能完全取代普通电话，更不能进行紧急呼叫服务。

尽管如此，Skype进军企业市场的决心还是非常的坚定。它宣称Skype for Business可以优化Actiontec推出的VoSKY Exchange服务，该服务允许企业PBX同时开通4路Skype电话。

分析家David Lair表示，目前商业环境中使用的VoIP解决方案还没有一家采用Skype。这是因为现有的一些VoIP应用已经可以满足中小企业用户的需要，而Skype虽然价格更低，但是可靠性太差，根本无法适应企业环境的高要求。

太平洋电脑网2006/03/17
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【前天极网副总裁将复出，欲加盟原创音乐网站】

有消息称前国内最大IT门户天极网副总裁李大学，即将加盟国内著名原创音乐网站1638888，担任COO一职。

163888网站CEO郑立证实了该消息，郑立表示163888是一家典型的Web2.0网站，而李大学正是Web2.0的倡导者之一，对Web2.0模式有深入的研究，同时李大学在天极网工作多年，有着丰富的互联网行业经验，这将对163888的运营起到非常大的帮助。

通过电话联系到李大学，李大学表示加入163888的原创音乐作品将解决3G时代内容短缺的问题，未来163888将帮助音乐公司通过网络挖掘音乐人才，李大学还认为加入163888将是对Web2.0的一次实践。

据悉163888成就了香香等著名网络歌手，还涌现出老鼠爱大米、猪之歌等广为流传的网络歌曲。目前其注册用户已超过500万，每日上传的原创音乐达上万首。

另有消息称，163888二次融资已经成功，不日将对外宣布，预计获得的风险投资金额将超过500万美元。郑立拒绝对此发表评论，不过郑立表示预计163888将在半年内盈利。

ChinaByte 2006/03/14
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【博客域名走俏CN域名注册简化】

老徐博客开通一周，流量便创纪录地上蹿了两百万，由此也带动了博客域名的注册热潮。近日获悉，市场中大量的注册商每天都能收到数百个注册姓名CN域名的申请。而在此旺盛需求之下，易名中国(ename.cn)首开博客域名注册服务，开启了CN特色注册的先河。

据悉，首次出现的博客CN注册服务，极大简化了域名注册程序。由此使得注册域名，就像注册开通邮箱一样简单快捷，彻底扫清了普通网民注册博客域名的技术门槛。

登录易名中国博客域名注册页面看到，只需输入自己想要注册的域名，填写简单信息以及该CN域名所要指向的地址等几项内容即可；通过在线网银支付后便可完成所有注册过程，果真就像注册邮箱一样方便快捷。值得一提的是，在完成注册之后，系统会自动将该域名指向指定的博客地址，无需人工手动操作。

四川在线-华西都市报2006/03/16
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【微软涉足安全脚步渐近，趋势抢先发力中小企业】

1月14日，趋势科技针对中小企业的安全产品巡展登陆北京，这是继趋势去年底开展“中小企业安全武装行动总动员”后，又一项专门针对中小企业安全市场的策略。此次趋势更是拉来其代理商，连邦软件，一同行走全国18个大中城市，整个巡展将于4月底结束。

一系列的举措足以彰显趋势科技对中小企业安全市场的垂涎，在叶伟伦出任趋势科技中国总经理后，已多次透露将发力中小企业市场。

由于进入中国市场比较晚，趋势科技在中国并没有表现出其作为全球领先的安全软件厂商应有的霸气，在大企业市场，趋势必须与赛门铁克抗衡；在单机杀毒市场，国内品牌更加贴近用户，趋势科技自然而然把突破口放在了中小企业市场。未来几年趋势科技将向着互联网第一安全品牌挺进，而中小企业将是其最有机会占据头名的市场。

据悉，趋势科技此前在国外也发布了专门针对中小企业用户的产品，之所以如此频繁发力中小企业市场，无非微软进军安防领域的脚步渐行渐近，而微软倾心打造的安全服务产品Windows OneCare Live，恰恰是专门员工数量较少的小型企业。尽管微软在安全市场还是个“新军”，但同时保护3台计算机49.95美元/年的价格，足以让其他安全厂商惊慌。

众所周知，中国有大量的中小企业，而随着各种病毒爆发时间的不断缩短，中小企业面临着无法跟上病毒步伐的困窘。调查显示，80%的中小企业经常担忧网络威胁导致业务受损，57%的中小企业认为现有资源不足以应对网络威胁。

趋势科技中国总经理叶伟伦显然深谙这一点，他表示：“趋势科技一直密切关注中小企业的安全需求，并在跟踪和分析后推出了系列针对中小企业的安全解决方案。此次巡展只是关注中小企业安全的措施之一，今后将会推出更多内容。”

叶伟伦同时表示，在国内中小企业市场，各安全厂商还几乎是空白，这对趋势科技来说是一个机会。谁在这一市场布局快、布局扎实，就能拔得头筹。从目前来说，这一市场是趋势最有机会成为No。1的市场，公司打算以中小企业市场为突破口，并在未来三年重点布局。

值得一提的是，趋势科技于2005年12月曾与北京网域万通签约，该公司成为趋势科技产品全国总代理，而仅三个月后，连邦软件又成为趋势科技中小企业安全软件包业务的全国总代理。专门同连邦软件合作，也足以看出趋势欲迅速占领中小企业市场的决心。

硅谷动力2006/03/15
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【ICANN拟推多语言国际化域名，第三季度测试】

3ICANN总裁保罗·特沃尼日前透露，今年第三季度将开始顶级国际化域名体系测试。届时，互联网网址将会有由其他外国文字组成的域名，其中就包括中文域名。

目前，ICANN为该项测试成立了两个工作组，包括由技术专家组成的总裁顾问委员会以及政策制定小组。

此间有专家表示，该域名体系的实施将有利于推动非英语国家互联网的普及，但是也同时表示，ICANN将面临3大挑战，其中包括技术稳定、语言字符以及政策的制定。

特沃尼表示，目前已经开始前期的准备工作，不过并未透露具体推出该体系的具体日期。

此外，特沃尼还对中国互联网域名体系局部的调整做出评论，他表示，中国此举旨在加强二级域名结构，并不认为中国打算绕过ICANN根服务器而设立独立的域名解析体系。

新浪科技2006/03/16
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【GOOGLE获准拒交敏感数据】

敢于对美国司法部说“不”的互联网搜索巨头美国GOOGLE公司最终不得不低下高傲的头。3月15日，美国一名法官裁定，为协助美国政府减少网络黄色内容对青少年的危害，GOOGLE公司有义务向美国司法部上交该公司的用户搜索数据，但GOOGLE公司可以拒绝上交较为敏感的搜索数据。

在当天举行的听证会上，负责审判此案的美国加州北区地区法院法官詹姆斯·韦尔表示，GOOGLE公司和美国政府已在协商中达成一致，公司至少将向美国司法部上交一部分用户搜索信息数据，以支持布什政府捍卫旨在防止儿童接触互联网色情内容的《儿童网络保护法》。GOOGLE公司可以拒绝向美国司法部提交一些较为敏感的数据，即用户输入到GOOGLE搜索引擎中查询的实际数据。

美国司法部此前试图要求GOOGLE公司、雅虎公司等搜索引擎上交用户数据，并且要求GOOGLE公司交出相对于一周时间内发生的用户搜索请求及100万个网络地址。据悉，微软公司、雅虎公司和时代华纳集团旗下的美国在线公司等都已向司法部提交了一部分用户搜索记录，但GOOGLE公司以“泄漏商业机密”拒绝上交。这件事情引起了美国民众的关注，民众担心，美国政府正在试图监控美国人的网络。

在美国司法部与GOOGLE公司对簿公堂之后，美国司法部进行了让步，把最初要求的100万个网络地址缩减到了5万个，美国司法部将对其中的1万个进行调查。政府提出的这个要求还将包括5万个搜索关键词，政府将查看其中的1000个。

韦尔表示，他不希望GOOGLE公司和其他大型的在线数据库成为政府监察的工具。所以，GOOGLE公司将不用向美国司法部提交100万个用户的搜索记录以及100万个随机网址。

北京现代商报2006/03/16
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【GOOGLE收购3D图形软件开发商】

据外电报道，美国科罗拉多州的3D图形软件开发商@Last 3月14日在其网站上宣布，搜索引擎GOOGLE已经将该公司收购。

这个消息是@Last公司的联合创始人Brad Schell在网站上公布的。随后，GOOGLE公司当天也宣布了这个消息。

@Last软件公司以3D图形软件SketchUp而知名。该软件运行在Mac OS X和Windows下，可以帮助设计师、建筑设计师等人员快速创建、浏览、修改3D图形。目前，该软件售价为495美元。

Schell在声明中表示，SketchUp软件的未来因此一片光明。他还透露，@Last公司和GOOGLE的“缘分”始于该公司为“GOOGLE地球”软件开发了一个插件，双方合作愉快，同时，GOOGLE公司也了解了@Last的产品和技术实力。

@Last和GOOGLE都没有透露收购的金额。Schell表示，即使被GOOGLE收购，SketchUp软件将一如既往地得到完善。

ChinaByte 2006/03/15
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【GOOGLE收购AOL股份交易延期，未披露具体原因】

据国外媒体报道，GOOGLE日前宣布，该公司将于今年第二季度完成收购AOL股份的交易，略晚于此前预期的时间。

三个月前，GOOGLE宣布将以10亿美元的价格收购时代华纳AOL部门5%的股份，当时双方预计这一交易将于今年3月底完成。根据GOOGLE向美国证券交易委员会提交的文件，该公司将于今年第二季度的某一时间完成收购AOL股份的交易。美国证券交易委员会并没有公布交易推迟的原因，但在声明中称，GOOGLE和AOL需要更多时间来协商合作的最终细节。

AOL已经成为GOOGLE最大的业务合作伙伴。根据GOOGLE公司日前提交的2005年财报，该公司有9%的营收来自于AOL网站广告，大约为5.5亿美元。去年12月，在AOL股份竞购战中，GOOGLE取得了最终的胜利，而主要竞争对手微软则黯然出局。除10亿美元现金之外，GOOGLE还将向AOL提供3亿美元的广告贷款，AOL可以将这笔贷款用于竞购GOOGLE的搜索关键字广告。与此同时，GOOGLE可以通过AOL销售更多网络搜索广告，从而获取高额的利润。

GOOGLE在财报中透露，该公司去年共投入总值1.305亿美元的现金和股票用于收购。GOOGLE去年共收购了15家公司，但大多是默默无闻的新兴公司，其中包括3家无线电话软件厂商--Android、Dodgeball和Reqwireless，以及主机服务软件提供商Urchin。GOOGLE同时表示，今年将奖励员工价值3.42亿美元的股票，高于2005年的2.01亿美元。

新浪科技2006/03/17
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【亚马逊开始提供在线存储服务，文件不限类型】

据BetaNews的报道，Amazon在日前推出了一项为软件开发人员提供的可扩展和可靠的在线存储服务。这项服务的名字叫做Simple Storage Service，简称S3，每月每GB的存储容量收取0.15美元的费用，每月每GB的流量收取0.20美元。

值得注意的是这项服务并不是针对普通用户推出的，但是它却可以用于任何方面，几乎任何类型的文件都能够通过这项服务存储到服务器上，每一个文件对象都会有自己独一无二的Key，可以设定是公开还是作为私有数据，甚至可以通过REST和SOAP接口来操作这些文件对象。

新浪科技2006/03/15

返回目录
系统集成与IT服务

【神州数码高层投奔AMD，业界疑与并购案有关】

业界疑与并购案有关，传联想控股为并购案幕后推手

传言中英迈国际欲收购神州数码分销业务(通本事业部)已经如箭在弦。其身后的“幕后推手”亦有种种版本，此前曾有知情人士透露，宏基曾为英迈和神州数码牵线搭桥。但日前又有权威人士称，操作此次并购案的背后推手是联想控股。

高层离职仅是“个人原因”？

联想控股目前持有神州数码50%的股份，将以神州数码为筹码与英迈国际互相持股，而并购后，联想控股将获得英迈国际10%的股份。目的是为了联想电脑在海外的分销业务。除了关于幕后推手的传言外，日前神州数码高层还发生人事异动，最新消息称，1998年即进入神州数码，日前担任神州数码通用信息产品事业本部PC套件业务部总经理梅晨已确认转职AMD中国，尽管梅晨一再声称，离职只是个人原因，但业界还是很容易将其与这宗分销业界最大的并购案联系起来。

分销整合势在必行

“分销业的这些整合是必然的。”易观国际分析师杨青峰认为，传统的分销行业生存的基础正在消失，10年前IT产品是专业的产品，但现在越来越普及也越来越简单，家电化趋势加速，所以最初IT类的分销商凭借专业来立足的基础消失掉了。而新型卖场却在崛起，采用海量分销的模式，有效降低了成本。杨青峰认为，分销商未来应向高端领域发展，这类的产品需要专业的技术团队，以及必要的二次开发，这时IT分销商的专业优势可以体现出来。分销商要抓住这种机会及时改变，比如积累高端专业人才，同时也要压缩自已的渠道，走分销商直销。

南方新闻网2006/03/16
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【农行将和阿里巴巴在B2B电子支付领域展开合作】

日前在杭州召开的中国农业银行与阿里巴巴战略合作发布会上传出消息：农业银行将和阿里巴巴公司在B2B电子支付领域展开合作，为国内几千万的中小企业提供更加全面优质的电子商务服务。同时这次会议还传达出一种声音，银行方面将根据企业在阿里巴巴的交易记录和信用度来作为今后中小企业贷款的重要参考依据。

企业信用度可作贷款依据

目前全世界从数量上讲大企业最多占到企业总数的10％左右，中小企业才是经济主流。但中小企业在发展过程中往往会遭遇到缺乏资金的问题，众多中小企业由于刚刚起步，市场占有率低，因此银行往往会考虑到自身的风险而拒绝贷款。

而整个社会的信用体系还没有完全建立，信用中介机构没有建成。中小企业往往因为无法提供信用凭证以及找不到合适的担保人，而不能贷到企业发展急需的资金。根据权威机构的调查，有46%的企业是由于类似的原因而贷款失败。

而此次阿里巴巴与农行的合作之后，阿里巴巴上的高信用客户可以直接凭借其在网站上的信用度去农行方面贷款，银行对这一信用度予以承认。

阿里巴巴公司从2002年开始推出基于企业信用基石的“诚信通”产品，它要求展示产品的企业先建立信用记录，这个活档案在阿里巴巴上终身跟随每一个使用者。支付宝副总经理陆兆禧表示：“非常优质的‘诚信通’会员已经有13万，如果这些用户希望得到农业银行的支持，可以通过一个快速通道，做一个申请，我们会把这个企业在网上的信用记录提供给农业银行，农业银行也会分类对待，为我们这些申请贷款的客户建一个快速通道发放贷款。”

中国农业银行电子银行部总经理于进则表示，虽然作为银行的贷款来讲，审批程序还是要按照银行的贷款审批程序进行，并不能通过支付宝这个平台直接申请贷款，但是信用共享可以大大减少贷款发放难度。

信用安全银、网双方共同保证

对于此次合作，农行方面表示出了特别的重视，中国农业银行行长杨明生也亲自前往杭州参会。尽管这一块未来合作的前景非常之大，但是农行方面和阿里巴巴方面都表示，目前并不以赚钱为目标。目前整个电子商务给银行带来的直接收入和利润的贡献，比起传统行业来说还是很小。但是农行方面人士表示，中国的电子商务有巨大的潜力，阿里巴巴此举有助于协助银行系统率先建立一个覆盖全国的民间信用体系。

此外，针对众多中小企业而言，最关心的还是支付安全问题。阿里巴巴方面表示，支付宝能为用户提供信用保障，对发生的交易损失全额赔付，让一些对交易存在安全担忧的企业可以放心。这一点，农行方面也表示了认可。

南方日报2006/03/17
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【Sun近日将推公共网格计算服务】

据外电报道，在拖延了几次之后，美国Sun公司3月20日将正式面向社会公众推出网格计算服务。用户只需用信用卡购买CPU时间，即可利用该网格进行大型计算任务。

此前，Sun公司承诺在去年推出公众网格，但后来因安全、开发难度等原因一再推迟。这次，Sun公司将首先在美国推出网格计算服务，半年后将拓展到英国，Sun称正在和欧洲和亚洲的其他公司洽谈推广合作事宜。

Sun公司表示，即将推出的公众网格计算服务可以支持2000个并发用户。用户可访问一个网站，注册账号，用PayPal进行支付，并上传处理作业。不过，新注册用户需要等待24小时时间，因为Sun需要确定该用户是否在美国政府禁止使用网格计算者之列。

公众网格计算的资费为“每CPU每小时”1美元。Sun原先曾要求最低计算时间为4小时，但后来取消了这个限制。

目前，Sun公司已经推出了面向企业的网格计算服务，但申请使用手续较为麻烦。此外，企业网格服务采用Linux操作系统，公众网格使用了其Solaris操作系统。

ChinaByte 2006/03/16
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【Vista内置性能评级系统，PC厂商将分级销售】

微软在新版操作系统Vista中内置了一款工具，利用该工具用户可以清楚的知道电脑的性能以及运行Vista系统的流畅程度。

在Vista最新测试版本中加入的该工具被称为Windows性能值(Windows Performance Rating)，该工具可以评估系统中处理器，内存，硬盘和显卡等器件的性能，并给出一个整体得分。

整体性能值被分为从1到5共五个等级，对于每个独立器件(如CPU，内存等)还都有自己的评级标准。但具体的评分等级尚未知晓。

微软在一份声明中指出“使用Windows性能值的原因是希望帮助一般用户更清晰了解系统的性能，并能够帮助他们轻松做出选择，确定那款软件能在电脑现有配置下流畅运行。”

电脑厂商和零售商也可利用该软件向用户展示自己产品的优异表现。软件厂商也可以标明运行自己软件所需要的机器性能等级。

在日前举行的Intel IDF(Intel信息技术峰会)上，索尼公司一款Vaio笔记本运行该工具得分3。装载的Intel处理器和1GB内存的分类得分分别为5.6和5.5。而装载Intel Pentium D 940处理器和2GB内存的台式机等级得分也是3，处理器和内存的分类得分也同样为5.6和5.5。

微软拒绝透露该评分体系采用的数学方法。

微软表示“由于评分方式尚在开发之中，因此现阶段使用该工具得出的Windows性能值(Windows Performance Rating)并不是最终的结果。”公司表示将继续在Vista的测试版本中改进该评分工具。

市场分析公司Endpoint Technologies Associates公司的主席Roger Kay表示，Vista的这套性能评分工具将会为那些打算购买电脑的用户带来极大的帮助。

Kay表示，这套评分工具将会成为零售商展示机器性能的工具，他们将会向消费者展示自己的机器运行Vista有多棒。但他同时指出，如果买家在购买前并不了解这套工具的存在，这套工具将不会有什么意义。

其中一个关键问题是该系统评分等级是一个固定的分数还是将随着硬件的更新而变化。这将是微软面临的最大挑战之一。如果评分标准不断变化，那么用户将感到系统得分将越来越低，自己的机器越来越落后；但如果评分标准一直不变，最终的结果必将导致以后的新机器都将达到最高的5分。

Current Analysis市场调查公司分析师Sam Bhavnani表示使用这种等级评分工具能帮助用户更好理解系统的性能，这也将成为厂商售卖电脑的另一个卖点。

Bhavnani表示“这将方便厂家宣传自己的产品。”而买家也再不需要翻来覆去为比较内存，硬盘和其它设备而烦恼。

惠普公司对此表示赞同“任何简化技术细节，方便用户的事情都是好事情，这也是技术的发展目标。”

同时，微软还准备在Vista中内置另一款名为Windows Upgrade Advisor(Windows升级顾问)的工具。此工具将会检查本机系统，并会为用户提供一个升级建议。微软Windows Vista部门的高级产品经理Dave Block在一次采访中表示“这些建议主要包括那些升级很便利而且很重要的器件。”

虽然Vista还有数月才正式发布，微软现在就急于发布支持该操作系统的硬件配置。微软建议使用512MB内存，Vista指定显卡和当今主流CPU。

微软还为硬件厂商指定了使用Vista标志的计划。在此计划中，详细描述了一台新电脑具有何种性能才能使用basic标志(系统能够运行Vista的标志)和premium标志(系统能把Vista新特性发挥淋漓尽致的标志)。但微软还指出，此计划的标准不会最终影响Vista系统的硬件配置标准。

分析家指出，运行一个基本的Vista系统，至少需要1GB内存。这意味着大多数已经购机的用户还需要升级自己的内存。

NPD Techworld公司的行业分析主任Stephen Baker表示，在2月份，美国市场销售的笔记本电脑有四分之一采用了1GB内存，近57%使用了512MB内存。台式机方面，已经有超过一半的机器装配了1GB内存，装配512MB内存的机器仅占35%。

NPD公司的Baker提到，让用户知道自己的电脑是否能运行Vista非常重要，因为Vista的对硬件的配置要求很高。“即使微软销售出500万份Vista，但仅仅有5%用户的电脑达到运行Vista的硬件标准，这样一切都是徒劳的。”

太平洋电脑网2006/03/17
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【IBM Tivoli推新软件包，面向中小企业系统集成】

3月14日，IBM宣布推出一款新软件，旨在帮助中小企业在其整个基础设施中实现计算机、服务器、存储与安全技术管理自动化。IBM最新的Tivoli Express软件使中型企业(如在线零售商、医疗机构和地方银行)能够利用大型企业应用的相同集成能力，并且使用更加经济和易于部署的软件，来管理其IT系统。

通常情况下，中小企业IT预算有限，并且缺乏能够应对IT管理问题的员工，因此面临保护数据、保证系统可用性和确保安全等方面的巨大挑战。借助IBM最新的Tivoli Express软件，中小型企业可以在整个企业范围内，以一种轻松、经济而安全地方式查看与集成硬件、软件、存储、网络与计算机系统。

例如，缺少IT专家的学区或社区医院可以依靠自动化管理能力来解决服务问题，如：电子邮件系统故障、服务器中断或员工私自访问机密信息等。此外，银行也可以使用该软件监控其应用、服务器和授权用户，确保系统的正常运行，使处理信贷业务的银行出纳员能够更好地为客户服务。

IBM与近45个业务合作伙伴在位于达拉斯、德克萨斯、图森、亚利桑那和北卡罗莱纳州罗利市的IBM研发实验室开展合作，共同调整和改进软件功能。客户的反馈对于软件的开发至关重要，数百位IBM客户都参与了测试过程。如此密集的beta测试确保了该软件包含中型企业真正所需的重要功能，如：管理服务器工作负载、监控应用、保护信息及鉴别密码。

Northwind公司(IBM的合作伙伴之一，提供系统管理与安全解决方案)首席技术官Mike Todd谈到：“通过不断扩大为客户提供的解决方案数量，我们希望这些新的Tivoli Express产品能够实现20%的销售增长。之前，中端市场的客户没有获得良好服务，而这款产品可以真正帮助他们解决问题。”

IBM软件集团大中华区Tivoli软件总经理黄德华先生谈到：“如果没有高效而经济的管理工具，中型企业会很快被日益复杂的技术所淹没。这款新软件旨在帮助小型或正处于发展阶段的企业管理IT问题，同时提供灵活性来满足不断增长的需求。”

硅谷动力2006/03/14
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【英特尔与微软制订规划，联手推新管理及虚拟技术】

芯片巨头英特尔与软件巨头微软不约而同的将目光盯向了网络虚拟技术领域。双方于日前宣布将计划结合彼此的计算机网络管理技术，推进大有发展前途的虚拟技术，为企业增添新的能力，并节约成本。此外，值得注意的是英特尔于微软的虚拟技术将会普及到广大的国内用户中。

据英特尔透露，为了给Microsoft System Management Server 2003(SMS)广大用户带来优异的管理效益，计划将其全新的“英特尔主动管理技术”(Intel Active Management Technology，AMT)与微软SMS相结合，从而大大提升客户的能力，使他们更全面地保护其计算机免受病毒的侵害，并极大地降低维护成本。

英特尔公司和微软公司还将携手，扩展英特尔虚拟技术(Intel VT)的功能。扩展后的功能包括可将I/O(输入/输出)设备通过一种新的技术规格映射到服务器的虚拟机上。这次发布的新规格称为“英特尔直接I/O虚拟技术”(Intel VT-d)。作为英特尔虚拟技术(Intel VT)家族的一部分，英特尔VT-d帮助提高I/O设备在虚拟环境中的可靠性、灵活性及性能。该技术规格由微软公司和英特尔公司联合制订，以确保其能让用户享有最佳的功能。

微软SMS2003的现有用户将作为首批新功能的受益者。他们可以通过即将投入使用的、代号为“Averill”的英特尔专业商用平台，来更新自己的系统。今年晚些时候，Averill就会安装在电脑上。英特尔的专业商用平台结合了英特尔公司最新的微处理器、芯片组、通信及软件技术，以满足主流商务的需求。

虚拟技术使得一台计算机能够发挥出多台计算机的功能，而这些计算机每台都是在互相分隔的环境中，有着自己的操作系统。它将在90天内发布“虚拟服务器2005 R2 SP1”(Virtual Server 2005 R2 service pack 1)的beta测试版。有了这个补丁包，微软公司的用户将具有更好的互操作性以及改善的隔离性，防止一个虚拟机出现故障时会影响同一系统中的其他计算机。同时，它还将改进非Windows客户操作系统的性能。这个补丁包还将帮助微软虚拟服务器的现有客户进行Windows hypervisor重要升级，Windows hypervisor将在下一版本的Windows Server(代号是“Longhorn”)中提供。

ChinaByte 2006/03/14
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技术研发

【专家调查称RFID标签可能传播计算机病毒】

欧洲的一个计算机研究小组已经通过示范证明，在RFID标签中插入软件病毒是完全可能的。

日前，研究人员在意大利比萨市举行的一次计算机科学会议上宣读了一篇论文，证明用软件代码感染RFID芯片上的一小块儿内存是可能的。由于所集成的内存量非常小，大多数计算机安全专家都认为利用RFID标签传播计算机病毒是不大可能的。

RFID标签已经引发了有关隐私权的讨论，现在，研究人员又发现了一种令人不安的情况，未来，恐怖分子可以利用病毒技术躲过飞机场的行李扫描系统。研究人员还描述了如何利用这一缺陷破坏多种跟踪系统的过程。

研究人员表示，他们已经意识到了公布计算机化系统中安全缺陷的危险。为了阻止可能的攻击，他们还公布了一系列步骤，帮助保护RFID芯片不会受到这样的攻击。

由美国计算机科学家安德鲁领导的一个组织将在IEEE举办的“普遍计算和通信会议”上进行演示，他们没有使用商业性软件。安德鲁说，我们没有在商业性RFID软件中发现具体缺陷，但经验表明，大公司编写的软件中会有错误。

研究人员还承认，要在RFID芯片中感染恶意代码需要知道内部信息。但他们表示，商业性RFID软件也可能存在能够被病毒等恶意代码感染的潜在缺陷。

独立计算机安全专家也表示，RFID系统是一个可能存在问题的领域。SRI International的计算机科学家彼得说，以尽量便宜为设计目标的系统存在安全缺陷并不令人感到意外。他表示，现有的RFID系统可能是一场等待爆发的计算机灾难。

研究人员警告称，在多种情况下，黑客都可以通过修改RFID标签中的信息来达到他们的目的。在他们的演示中，正在通过行李扫描系统的行李箱上RFID标签中的病毒能够被扫描系统收集，然后传播给其它行李箱上的RFID标签。他们说，这样的病毒还可能通过行李箱传播给其它机场。

计世网2006/03/16
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【南亚科技用300毫米晶圆的内存芯片厂3月15日开建】

据台湾媒体报道，南亚科技公司人士3月13日表示，将在3月15日举行开工仪式，正式开始在台湾地区北部的桃园县建设该公司第一个采用300毫米(12英寸)直径晶圆的内存芯片厂。

这座芯片厂将使用70纳米或60纳米工艺，将于2007年竣工投产。

根据此前的报道，该项目投资额达15亿美元左右，一期工程完工后，芯片厂每月将可以处理晶圆2.4万片，主要生产DRAM内存芯片。
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【三星采用80nm工艺量产DDR2，效率提高50%】

日前，三星电子对外宣布，公司已经成为全球第一家以80纳米的工艺批量生产512M的DDR2内存芯片的厂商。

公司宣称，采用了80纳米的生产工艺后，目前的生产效率要比之前采用90纳米生产工艺时高50%。因此公司预期将能更好的满足DDR2内存不断增长的市场需求。

公司还表示，之所以能够顺利的从90纳米的生产工艺过渡到80纳米，是因为目前的新工艺借鉴了不少90纳米工艺的技术特点。因此公司的生产线只要进行小规模的升级就可以继续生产。

而根据市场研究机构Gartner Dataquest的预测，在2006年DDR2内存将占据全球内存市场超过一半的份额。

太平洋电脑网2006/03/15
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【AMD在英国找帮手，拟挑战索尼Cell处理器】

AMD正与英国芯片制造商Clearspeed商讨合作事宜，双方计划共同开发协同处理器，以此来提升AMD多内核处理器的运算速度。

按照当前计划，AMD将于明年推出四核处理器，运算能力将达到每秒200亿次浮点。但索尼Cell处理器基于8个PowerPC内核，运算能力高达每秒2560亿次浮点。但是，AMD处理器属于Cisc(复杂指令集)，而Cell属于Risc(精简指令集)，因此，两者性能标准是有差异的。

尽管如此，AMD还是将Cell处理器作为参考标准，以此来提升自身处理器性能。而Clearspeed公司一向以在生产超高速加速芯片而闻名，以CSX600芯片为例，该款芯片有96个处理器内核，运算速度高达500亿次浮点，而功耗仅为25瓦。

赛迪网2006/03/16

返回目录
【AMD Fab36量产提速，下季开始65nm光刻试产】

于2005年底才刚投产的AMD位于德国德累斯顿的Fab36工厂，开始加速量产。第一批12英寸芯片已经生产出来。虽然AMD并没透露这批芯片将用在哪些处理器上，但预计AMD将很快公布具体情况。目前Fab36工厂每周将可以生产13000块芯片，但生产良率如何还待进一步确定。

而AMD的合作伙伴和分销商的消息表示，AMD处理器现在供货非常紧张，主要因为Opteron 800系列处理器受市场吹捧，供不应求。AMD目前占据4P处理器市场40%的份额，而AMD也相信能在年底前将取得这块市场的领先地位。

尽管如此，现在AMD在产量上还存在问题，因此也造成了部分芯片采用Strained SOI技术，而还有一些只能采用普通SOI技术制造。虽然设备还不能全速运转，但Fab36工厂应该还是能顺利解决产量上的问题，目前已经有一条生产线顺利开工，其他生产线也将很快装配完成。另外，AMD计划从下季度开始65nm光刻工艺试产，而到第四季度正式开始生产65nm处理器。

硅谷动力2006/03/20
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【飞利浦半导体CEO称芯片再也不能按大小卖】

飞利浦半导体公司CEO范豪敦(Frans van Houten)日前表示，用面积作为芯片定价标准已经不合时宜，全球半导体行业应该为芯片制定一个新的定价标准。

据美国《电子工程时报》报道，范豪敦日前在一次业界会议上表示，如今，芯片是打造个性化消费电子品的主要部件。消费电子厂商要想使自己的产品个性化，主要是依靠芯片来实现。因此，半导体厂商应该意识到这一点。将来，不能再根据“平方厘米”或“平方纳米”为芯片定价。

范豪敦说：“从摩尔定律的角度看，当前以面积为芯片定价的标准已不合时宜。随着技术的日新月异，芯片尺寸将会变得越来越小，甚至连肉眼都看不清楚。如果继续以面积定价，很明显是不现实的。”

去年年底，飞利浦宣布，将通过出售、合并或上市等方式分拆旗下半导体部门。

对此，范豪敦表示，目前公司仍在考虑上述所有分拆方式。按照原计划，半导体部门将在6-10月内从母公司分离。因此，相信今年下半年会有结果。
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【富士通公司将在下个季度推出8路刀片服务器】

据海外媒体报道，富士通公司将在下季度采用皓龙处理器连接4台双CPU“刀片”构建的“超级”8路刀片服务器。

富士通公司负责产品和解决方案市场营销的高级副总裁麦克马克(Richard McCormack)说，这款刀片服务器使用了AMD公司最新的2.6GHz双核皓龙处理器，该款刀片服务器将在4月份或5月份面世。

由于AMD双核芯片已经拥有两个处理器，富士通这款8路“刀片”在x86平台也堪称高端。

目前IBM正在出售一款使用32位至强处理器的x460服务器，Sun也计划在年内推出8路的皓龙服务器，而惠普和戴尔目前只有4路服务器。

麦克马克称，“我们不奢望大家都有使用8路服务器的需求，毕竟它是瞄准高端的，但从另一方面来说，它却能为公司带来更多的订单。”

该款服务器可运行微软Windows、红帽和Novell的Linux，它尤其适合运行像SAP公司的ERP等数据密集型的应用软件。除此之外，如果使用VMware虚拟软件，它还可以顶替若干台小服务器。

据悉，富士通8路服务器的售价为3.55万美元，4路“刀片”则为1万美元。此外，富士通还提供将多台双路服务器连接为一台“超级刀片”的软硬件，每套价格为2600美元。
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【微软量产软件开发协作工具，ALM战略开始实施】

微软公司3月17日宣布将正式量产其软件项目协作软件Visual Studio 2005 Team Foundation Server。

该软件可以让开发人员进行开发项目管理，并保证软件设计符合用户的需求。据微软公司发言人表示，Team Foundation Server可以收集项目历史信息，并进行软件负荷分析、容量规划以及资源管理等工作。

据悉，该软件是微软“应用软件生命周期管理产品”(ALM)战略的一个关键组成部分。ALM可以帮助软件开发企业跟踪或管理软件项目，确保软件无Bug，同时按时高质量完成开发项目。

目前，微软ALM市场战略所针对的强大对手是Borland公司的拳头产品以及IBM公司的Rational。据悉，微软已经邀请了一些合作伙伴开发销售和Visual Studio 2005 Team Foundation Server相关的产品。
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【2005年中国软件市场全年销售额为324.4亿元】

易观国际发布的《IT产品和服务－中国软件市场年度综合报告2005-2006》中数据显示，2005年，中国软件市场全年销售额为324.4亿元人民币。同比增长22.2%。其中，系统软件市场稳定增长，市场规模达到103.8亿元。支撑软件市场增速提高，同比增长25.2%。应用软件市场规模达187.3亿人民币，相比2004年的151.2亿增长了23.9%。其中市场对应用软件的需求量最大，占整个市场的57.7%。对系统软件的需求居第二，占到32.0%，而支撑软件则需求相对较小，占到10.3%的份额。

2005年，华北、华东、华南仍是软件销售的重点区域，但是集中度由2004年68.1%下降到66.9%。由此可以看到华中、西南、东北、西北市场的增速加快。而在软件的行业分布中，我们看到，制造行业占了第一位，达16.4%。其次是金融行业，占到15.6%。第三到第五名，依次是电信行业占到14.1%，政府行业占到12.2%，科技教育行业占8.5%。前五个行业占到整体市场的66.8%，成为行业市场的第一梯队，其余能源、交通、流通、医疗卫生则占到整体市场的21.2%，成为第二梯队。

易观国际分析师指出：“为了能更好的得到中国市场的支持，微软、IBM等国际厂商已经开始了市场拓展的一系列举措，通过与国内企业的深层次合作和投资，增进对国内用户的了解，并迅速转变应用方法。另一方面，我们看到国内软件厂商也在不断的寻找自身的出路，走出国门为国内厂商积累了相当的经验，而且我们也看到加大研发的投入也将提高国内软件厂商的市场占有率。”

新浪科技2006/03/16
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【2006年我国电子元件进出口将增长20%】

中国电子元件行业协会信息中心

2005年，在“科技兴贸”战略的推动下，我国电子元件产品进出口继续保持高速增长势头，实现了三个突破：一是全年进出口额首次突破500亿美元，达到566.23亿美元，比上年同期增长20.69%，占全国外贸的比重达到了3.98%；二是全年出口首次迈上两百亿美元台阶，达到233.08亿美元，同比增长22.85%；三是我国电子元件贸易逆差增幅大幅下降，比上年度减少37.17个百分点。

外贸出口稳步增长

2005年，我国电子元件产品进出口贸易延续了往年“低开高走”的趋势。一、二、三季度呈增长态势，第四季度达到高峰，全年保持快速增长态势。电子元件15大类65小类产品进出口贸易总额为566.23亿美元，较去年同期增长20.69%。其中，出口创汇233.08亿美元，同比增长22.85%；进口用汇333.15亿美元，同比增长19.23%。

从小类产品来看，2005年，我国印制电路板、光电线缆、电接插元件三类产品出口增长最快，其出口额同比增长分别为39.72%、39.28%、39.06%；另有七类产品出口平稳增长，即电声器件、电感器件、混合集成电路、电阻电位器、电容器、电控制元件、石英晶体器件，出口额同比增长分别为22.7%、16.45%、15.53%、15.06%、15.05%、13.02%、12.24%；还有两类产品即电子变压器和镉镍蓄电池出口额较上年度均有不同程度的下降。

2005年，出口金额超过20亿美元的电子元件产品有4类，按出口金额大小依次为印制电路板53.38亿美元、电声器件38.17亿美元、电接插元件29.86亿美元、微特电机23.41亿美元，出口额合计为144.81亿美元，占电子元件出口总额的64.91%，进一步显示出上述四类产品在电子元件出口贸易中的强势地位。

贸易逆差增幅下降

我国历来是中低档电子元件产品的制造及出口大国，另外外资企业也是出口的主力军，2005年出口金额继续增加。从进口来说，由于我国电子制造业继续保持高速发展，对于电子元件的需求也持续增加，造成电子元件的进口大量增加，尤其是国内企业难于涉足的高新技术产品。大量进口的电子元件中，很多是外资企业在国内投资设厂生产的，根据中国电子元件行业协会信息中心的调查，部分外资企业在我国生产且内销的产品在海关统计中体现为进口，这无形中增加了电子元件进口额，同时相应减少了电子元件出口额，从而扩大了电子元件贸易逆差额，如果去掉这部分进口额，那么电子元件贸易逆差额比实际要小得多。中国加入WTO后，关税水平的降低也促进了进口的增加，使得部分国外产品更具价格竞争力，进一步挤压了内资企业的生存空间。

“九五”前4年，国内电子元件进出口贸易顺差三次、逆差一次，逆差仅仅0.5亿美元，2000年逆差激增至14.5亿美元。自2000年以来，我国电子元件外贸出口逆差居高不下，且进口增幅总是大于出口增幅，导致逆差额大幅上升，2004年电子元件贸易逆差增幅高达48.73%，2005年电子元件外贸出口增幅高于进口增幅，使逆差增幅大幅下降，比上年度减少37.17个百分点，这种态势将有效遏制我国电子元件产品多年来贸易逆差增长的趋势。但是，只有当国内企业在高技术产品领域形成竞争力，才能真正改变我国电子元件进出口贸易格局。

进口产品混合IC居首

进口产品结构不变，混合集成电路仍为首需。与2004年相比，电子元件进口产品结构格局基本不变，各类产品进口金额占总额比例也基本保持稳定。混合集成电路、印制电路板、电接插元件、电容器四类产品分列进口金额最大的前4位，分别占进口总额的20.05%、19.72%、14.99%、13.23%，这4类产品合计占进口总额的68%，是进口的重点产品。另外，包含电容器在内，与手机、数码相机、笔记本电脑大量配套的其他几类新型元器件尚需大量进口，因此，以上这些产品是构成我国电子元件贸易逆差的主要来源。

与此相反，劳动密集型产品如电声器件、微特电机、电子变压器、磁性材料与器件四类产品仍为出口的重点产品，2005年，该四类产品实现贸易顺差分别为23.7亿美元、4.62亿美元、4.16亿美元、2.1亿美元，且多年来一直保持顺差。

进出口形势预测

2006年我国电子元件外贸发展有利因素主要有：首先，2006年国内经济将保持较快增长，继续为外贸稳定发展提供良好条件；其次，经过多年的投资与发展，我国出口产品结构不断升级，出口产品竞争力明显提升；另外，受国内需求降温影响，近年投资形成的生产能力使国内市场供给过剩，迫使企业扩大出口。据调查，2005年下半年供求基本平衡的商品只占28.7%，而供过于求的商品占71.3%，其中73种家用电器中87.7%的商品供过于求，只有加速出口才能有效缓解国内过度竞争的格局。不利因素主要有：(1)2005年1019亿美元的顺差规模将成为我国外贸持续发展面临的主要问题，无论国际还是国内都将采取措施施加影响；(2)人民币汇率机制的调整及人民币升值将成为影响2006年进出口的重要因素。

综合以上因素，2006年我国对外贸易的发展环境基本上是有利的，但制约因素有所增加，预计2006年全年电子元件外贸进、出口将增长20%左右。

值得关注的四个重点产品

片式元件

2005年，受国际经济环境的影响，我国片式元件进出口贸易活跃，电容器出口额为15.73亿美元，同比增长15%。其中片式陶瓷电容器出口额为5.53亿美元，同比增长23.69%；片式钽电解电容器出口额为1.47亿美元，增幅高达70.46%；片式电阻器出口额为1.57亿美元，同比增长25.51%。2006年第一季度电阻器市场价格基本与2005年第四季度持平。日本厂商已逐渐停止生产0603以上尺寸的产品或退出电阻领域，目前0402尺寸片阻已成为市场需求主力，而排阻部分，则仍处于供货吃紧状态。今后片式元件的主流产品将由0603逐渐向0402甚至0201过渡，对片式元件的需求量也将持续增长。

随着手机新功能不断增多，手机与消费类电子、电脑的结合将是未来的两大趋势，手机将比PC更具发展前景，手机将取代PC成为技术竞赛的一个新舞台。为应对这种变化，小型化(0201尺寸)、集成化、高频、高容的电子元件将被广泛应用，而且随着贴装密度的增加，片式元件的使用量将大量增加，3G手机上MLCC、Chip-R、片式电感器的用量将激增，将由平均300多只增长到600多只，片式电感的用量将会增加一倍达到60只以上，这将给电子元件供应商带来新的商机。预计2006年全球片式电阻器将增长10%，多层陶瓷电容将增长12%-18%。

印制电路板

继2003年PCB市场复苏以来，PCB工业持续出现强劲增长。2005年，340家PCB生产企业完成销售收入762.12亿元，同比增长39.01%；实现利润总额54.65亿元，同比增长高达67.89%；出口53.38亿美元，同比增长39.72%。需求主要来自通信市场对于PCB的持续需求。我国台湾地区最大的30家PCB生产商中有70%的企业已在内地设厂并扩大生产能力，因此，2005年PCB尤其是柔性PCB的产值增长较快，如生产柔性PCB的企业常州宇宙星电子制造有限公司、苏州维信电子有限公司、深圳市中兴新宇软电路有限公司、厦门弘信电子科技有限公司等企业2005年产值增幅均超过200%。预计2006年、2007年我国PCB产值平均增长率将超过25%。

连接器

2005年，我国电接插元件产值519.86亿元，同比增长23.37%；出口额29.86亿美元，同比增长39.06%，其中连接器呈现快速上升态势，出口额13.89亿美元，增幅高达66.81%。由于我国台湾电脑及连接器的主要厂商已移至内地生产，因此连接器的需求主要来自PC市场。在开关元件方面，开关的出口总额达到6.3亿美元，与上年相比增长了24.25%，微型开关和触摸开关是其中增幅最快的。开关元件的大量需求来自便携式设备如手机、MP3播放器和数码相机等市场的增长。随着通信产品、GPS和娱乐系统等应用的增长，2006年电接插元件制造业将会继续出现强劲的增长势头，产值增幅将超过22%。

敏感元器件与传感器

随着WLAN、蓝牙和GPS产品的发展，对热敏电阻的需求将进一步增长。手机摄像功能的普及，将大量采用摄像头，对CMOS传感器的需求将快速增长。

另外，手机用摄像头正在从30万像素向百万像素以上过渡，2006年，手机照相模组将继续向高端发展。200万像素和300万像素的自动对焦模组，将再一次对国产手机品牌和中国模组厂带来严峻挑战。自动对焦的马达技术，如步进电机、音圈马达、Piezzo等，对中国厂商来说，又是一道难以逾越的门槛。

总之，电子元件产业经历了连续几年的高速增长期后，2005年进入了平稳增长期。2005年的电子元件产业可以说是波澜不惊，这也迎合了电子元件产业处于产业链最上游的特点。但由于今年全球电子类产品消费整体增长，所以电子元件产业厂商的日子还是“芝麻开花节节高”，2006年一季度电子元件市场将会明显优于2005年一季度表现，预计较2005年四季度高峰业绩也仅会小幅滑落，全年将以20%的速度稳步发展。

产业背景

2005年电子元件收入效益同步增长

2005年，受我国宏观经济形势的影响，我国电子元件产业继续保持快速增长，但增幅较2004年同期有所回落。电子元件外贸出口形势好转，外需进一步拉动了电子元件产业的发展，使电子元件贸易逆差增长速度大幅下降。外资企业的不断扩张、民营企业的蓬勃发展使我国电子元件产业经济总量持续扩张。

销售收入4684.62亿元

过去，电子元件主要以中小规模企业居多，并且主要是以单一产品的专业厂商为主。由于全球高科技产业规模快速膨胀，而利润迅速走跌，使得许多规模较小的电子元件厂商，开始寻找新的出路，乃至垂直整合。电子整机厂商向下整合也成必然趋势。随着更多的电子元件企业向上、下游产品延伸，多品种的电子元件生产企业越来越多。表一中所列企业均以该企业主要产品为主进行划分。如台资企业国巨既生产MLCC，同时也生产片式电阻，将其划分为电阻行业；广东风华则划分为综合性生产企业。

2005年，受外贸出口“低开高走”的拉动影响，2005年电子元件产业发展速度以二、三季度逐季递增，四季度达到巅峰。由于2005年国际手机大厂新机种集中于下半年大量出货，四季度尤其畅旺，因此全年电子元件产业保持了较快速度发展。根据对国内3770家电子元件主要生产企业(不含敷铜板、铝箔等上游原辅材料生产企业)调查显示，我国电子元件主要生产企业累计完成销售收入4684.62亿元，同比增长22.8%，但全年销售收入增长速度比去年同期回落8.16个百分点。

销售收入同比增长的企业有2522家，占3770家企业的66.9%；销售收入同比增长超过50%的企业有763家，占被调查企业总数的20.24%；销售收入超过1亿元的企业有954家，其销售收入占总数的82.94%，电子元件产业的规模效应逐渐显现。

产品销售收入增长较快的行业依次为印制电路板、光电线缆、电声器件、接插件、控制继电器，其同比增长分别为39.01%、29.06%、26.52%、23.37%、18.39%。过去我国台湾省是世界印制电路板、接插件等产品的主要生产基地之一，近几年台湾省已将70%的产能移至内地并继续扩大生产能力，因此2005年，这5类产品尽管受铜涨价影响较大，但高速增长的外贸需求拉动了PCB、光电线缆、电声器件、接插件的快速发展。

元件行业赢利状况改观

2005年，尽管电子元件产业受到了原材料、燃料、运输费用大幅提价所带来的成本提高和某些产品降价的负面影响，但通过改善经营、加强管理、加速流通，电子元件企业经过第四季度的最后冲刺，终于获得了累累硕果，收入、效益双丰收。3770家企业完成利润总额253.47亿元，同比增长19.81%，但与2004年同期相比，下降了19.04个百分点。利润总额高速增长的行业有PCB、压电晶体器件、混合集成电路、电声器件、光电线缆，其同比增长分别为67.89%、45.62%、44.6%、33.89%、32.39%。其中混合集成电路2005年上半年利润总额同比还呈负增长局面，下半年主要得益于上海德律风根微电子股份有限公司的拉动，其利润总额同比增长236%。

利润总额下降或呈微幅增长的行业有电子变压器、电子陶瓷及器件、磁性材料与器件、电池、微特电机、敏感元器件及传感器。究其原因，一方面，原材料成本上升，产品本身又降价，两头挤压；另一方面，这几类产品2005年出口额同比增幅均未超过10%，因此受外贸出口拉动的力度不足以抵消成本上升所带来的不利影响，因此企业效益无法好转。印制电路板、光电线缆、电声器件、接插件等产品价格虽有小幅上涨，但上涨幅度并没有原材料来的大，同时由于外贸出口拉动较大，出货量很大，将成本上升吸纳。

民营经济正在崛起

中国改革开放的历史从某种意义上讲实际上就是中国非公经济不断发展壮大的历史。在改革开放初期，公有经济固定资产投资在社会总投资中的比重占九成左右，现在则刚刚超过一半。而从对GDP的贡献度来看，公有经济的比重已经不到一半了。由表三可见，在电子元件不同所有制企业中，国有企业、集体及其联营企业销售收入之和占电子元件全行业销售收入的比重才5.48%，非公经济企业销售收入之和为4427.71亿元，占电子元件全行业销售收入的94.52%，对电子元件行业的贡献度已远远超过国有、集体企业。非公有制经济在电子元件行业中的地位越来越重要，尤其是民营经济的迅速崛起正在成为一大亮点。

由表三可见，尽管外商及港澳台商投资企业销售收入之和在全行业中所占比重较大，为3093.2亿元，占全行业的66%，但其税金合计为28.48亿元，仅占全行业的37.69%，远远低于销售收入所占比重，并且其税金的同比增长大幅下降，而私营企业无论是销售收入还是上交税金均快速增长，增速分别为28.44%、19.14%，其对社会的贡献度越来越大。

但是，民营企业因为起步晚，规模小，而且备受有关体制和政策制约，始终没有达到它应有的发展水平。内外资企业的不平等待遇严重制约了内资企业的发展。因此，我们期待政府尽快给各种经济成分一个公平的政策、市场和服务环境，使得民营企业可以在同一个游戏规则下与其他经济成分的企业展开公平竞争，从而步入一个新的历史发展阶段。

中国电子报2006/03/15
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【2005年网银交易额达72.6亿元，个人交易增长快】

iResearch艾瑞市场咨询最新研究报告显示，2005年我国网上银行交易额达到72.6万亿元人民币，其中个人网上银行交易额2.4万亿元，较2004年增长5倍。

2005年我国网上银行业务快速发展，各大银行都加强了该业务的技术、营销和服务等方面的投入。工商银行、建设银行和农业银行等银行都成立了电子银行部，专门管理与网上银行相关的业务，并对渠道进行整合。根据iResearch的研究，企业用户仍是网上银行的主体，2005年企业网上银行的交易额占96.7%，达到70.2万亿元，较2004年增长21.3万亿；个人网上银行用户增长更快，截至到2005年底个人网上银行用户已达3460万户，交易额也从2004年6000亿元增长到2.4万亿。

iResearch分析认为，对于企业用户而言，国内各家银行的业务有不同的优势，而真正的竞争压力来自于商业模式规范和运营模式成熟的海外银行，他们的进入将对外资、合资和民营企业具有较大的吸引力；而对于个人用户而言，竞争也将更激烈。网上银行业务的快速发展给股份制商业银行提供了更大的发展空间。例如兴业银行、中信银行、民生银行和深圳发展银行的个人网银服务都得到网民的较高评价。进入2006年，海外银行的陆续进入和业务逐步展开必然使网上银行竞争呈现白热化。

赛迪网2006/03/16
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【我国微电脑年产1亿】

根据信息产业部统计预测，2006年我国包括台式和笔记本的微型计算机产量为9800万部，其中出口量大约为5800万部。笔记本电脑越来越成为个人消费者的首选。统计显示，笔记本电脑占微型计算机的比重正在不断扩大。2005年我国微型计算机生产量为8083.8万部，其中笔记本电脑生产量达4564.8万部，比2004年净增1814.9万部，笔记本占微型计算机的比重已达到56.5%。

四川在线-华西都市报2006/03/17
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【储存软件受企业重视，连续九季度两位数增长】

权威市场咨询机构IDC最新报告指出，2005年第四季全球储存软件市场达24亿美元规模，与2004年同期销售额22亿美元相比，增长11.2%，已连续9个季度两位数增长。2005年全年销售额达到89亿美元。

2005年第四季全球储存软件市场中，以储存复制软件、备份和归档、以及储存资源管理软件销售最火爆，各占据1/3市场；其中储存复制软件销售年增率最快达21.7%。

按照厂商来看，EMC在2005年第四季获得30%的市场，份额为29.2%，赛门铁克排在第二，市场份额19.7%，而IBM和Network Application该季销售年增率分别达32.6%、41.2%，增长最为迅速。

电脑商情报2006/03/16
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【联想集团完成4亿美元银团贷款】

联想集团有限公司日前宣布，于2006年3月13日与20家来自12个国家的本地及国际银行和金融机构正式完成及签订一笔四亿美元的循环信贷及定期贷款。

据悉，联想进行这项贷款的主要目的是为去年该集团收购IBM个人电脑业务而作的6亿美元贷款进行贷款再融资，贷款为期五年。

这次银团贷款由荷兰银行、法国巴黎银行香港分行、花旗集团、汇丰银行、中国工商银行(亚洲)有限公司及渣打银行(香港)有限公司负责牵头安排及全额包销。

南方日报2006/03/16
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【我国微型计算机产量今年有望达1亿部】

根据信息产业部统计预测，2006年我国包括台式和笔记本的微型计算机产量将为9800万部，其中出口量大约为5800万部。笔记本电脑越来越成为个人消费者的首选。

据信息产业部经济运行司有关人员16日介绍，目前，各厂商为满足不同需求消费层而不断推出个性化产品，如海尔推出润眼笔记本电脑，东芝、联想等厂商推出安全笔记本电脑，华硕推出可以看电视的宽屏笔记本电脑等。部分传统家电企业如海尔、LG、TCL、夏新等纷纷进入笔记本电脑市场，而原有的南方高科、京东方等企业被迫退出市场。

在国内市场，多数国外品牌以降价为手段进一步扩大市场份额。2005年戴尔推出5999至6999元的低端笔记本电脑，惠普、东芝、宏基和华硕也将价格降到5999元的位置。在国际市场，台式计算机平均出口单价从年初的644美元下降到617美元，下降了27美元。

统计显示，笔记本电脑占微型计算机的比重不断扩大。2005年我国微型计算机生产量为8083.8万部，其中笔记本电脑生产量达4564.8万部，比2004年净增1814.9万部，笔记本占微型计算机的比重已达到56.5%。

新华网2006/03/16
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【TOM网易集体蜕变另类门户】

最新披露的TOM在线业绩让业内感到惊讶--全年营收高达1.7211亿美元，这个数字是搜狐的1.6倍；全年净利润达4501万美元，这个数字已超过了新浪，并且是搜狐的1.5倍。

当新浪、搜狐、网易三大门户对无线业务心灰意冷的时候，来自香港的TOM却几乎发出一份无线互联网的“霸主通告”。三大门户至此面临最终取舍，否则未来中国3G领域的斗争结局将没有悬念。

与网易集体蜕变成另类门户

TOM在线与网易终于集体蜕变成另类门户。网易去年靠网络游戏挣了1.71亿美元，TOM去年靠WAP、彩铃等“小玩意儿”攥了1.61亿美元。中国互联网话语权的垄断者们尴尬地发现，起码在近期内，广告主们的掏钱欲望远没有普通网民那么强烈。

3G(第三代移动通信)的步伐越来越快，各大门户却开始出走电信增值领域。网易CEO丁磊在抱怨运营商“政策多变”，认为在该政策环境下厂商必须“持观望态度”。同样，搜狐、新浪的高管均在公开场合明确表示，电信增值服务风险较大，公司今后的战略重点将聚焦在门户内容和搜索业务上。大老板的态度，直接导致了三大门户的无线业务去年强烈下滑，相关部门日益边缘化。

TOM则在颠覆着几巨头对无线业务发展的逻辑推理。著名调查机构易观国际日前提供的数据显示，2005，中国移动增值服务市场规模达483.13亿元，而TOM的短信、WAP、彩铃业务都做到了国内第一，其他无线产品也都稳坐行业前三。

3G时代数字门户野心显露

在“高风险”领域成功做大，中国奇异的无线市场让美国的华尔街感到困惑。TOM在线的股价从去年开始小心翼翼地持续上浮。

去年业内曾盛传即将辞职创业的王雷雷，至今仍在TOM在线的掌门位置上岿然不动，一个稳定的权力中枢，令投资者感到放心。两年前，这位强硬派高管总是担心TOM在无线领域的小小优势会被对手瓦解，可到了2006年，无线门户的概念和价格却被TOM展现淋漓尽致。

即将开始的3G，对所有中国门户都是机会，但是，并不是所有门户都能从中获得不菲回报。王雷雷认为，TOM目前的竞争姿态更加完美。他多次提到了和记黄埔——TOM集团的投资主体，其丰富的3G运作经验与雄厚财力，无疑是TOM的最大靠山。

实际上，有迹象表明，为了实现3G时代数字门户的野心，TOM大规模的并购正宣布并购中国最大的原创文学网站“幻剑书盟”，并四处购买音乐、体育等无线娱乐版权，甚至包括郭德纲的相声音频版权。TOM高管层相信，自己通过多元化的无线业务聚拢来的旺盛人气，将来也能换来大量收入，比如网络广告。

北京晨报2006/03/20
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【国产网游5年要增100亿收入，造电子娱乐中心】

去年市场总收入为37.7亿元，中国要打造亚洲电子娱乐产业中心

三年前，在中国的网络游戏市场中，国产的占有率仅为10%左右，而到今年，该数据已狂涨到了60%。日前，在“首届中国数字英雄会”上，国家新闻出版署音像和网络出版司副司长寇晓伟披露了这一消息，他称，年内还将举办中国游戏开发商大会，在中国打造出亚洲电子娱乐产业中心。

国产网游三年狂涨5成

几年前，你很难找到一款成功的中国网络游戏，但现在的局面发生了改变。在日前中国数字英雄会上，一业内人士称，魔兽、天堂、传奇等进口网络游戏，在中国市场的霸主地位被打破了。

寇晓伟发表的主题报告证实了这一判断，他说：“很多人知道在2003年之前，中国的网游市场国产的占有率大概也就是10%左右，经过3年的时间，目前已经占到了60%，超过了进口产品的市场。”

据称，我国最早的网络游戏是从国外进口的，主要来自韩国、日本及欧美。1999年从代理《传奇》开始，短短几年间网游玩家超过了3000万人，市场的总体收入到去年已达到37.7亿元，预计在未来5年内，可累计突破172.3亿元。

国家力挺建亚洲产业中心

“可以说，我们整个网络游戏产业的平台和服务布局，已基本搭建完成。”寇晓伟称，从2005年开始，已创办了中国国际数码娱乐产业博览会，每年1月份，还要举办全国游戏产业年会，同时，每年都要做20万份以上问卷调查，为网络游戏开发企业提供发展参考。

他透露，为了推动中国原创游戏产业的发展，今年将与美国的一家专门做国际电子娱乐开发的企业，共同主办“中国游戏开发商大会”。据称，这将是继美国游戏开发商大会和欧洲游戏开发商大会之后，世界第三大专门针对游戏研发技术领域的国际性大会。

“国家新闻出版署希望举行这个活动，把亚洲的电子娱乐产业中心建到中国。”寇晓伟称，游戏开发商大会目前在亚洲还没有，一旦在中国成功举办，将会吸引大量的网游研发人才，以及国际网络公司的投资。

国产网游打文化牌是出路

据了解，日本游戏业早在20世纪80年代，就成为国民经济的支柱产业。而在中国，虽然游戏市场的潜力巨大，却鲜有自己本土游戏问世，2004年以前，由于国内的一些游戏厂商研发的产品，主要是以模仿为主，而导致过早夭折，被消费者接受的成功率不足4%。

在日前发布的市场占有率调查中发现，占据前5位的国产网络游戏分别是：大话西游2、剑侠情缘网络版、传奇世界、梦幻西游、封神榜，大多都结合了中国传统文化，其中，大话西游2的市场占有率高达25.28%。

“像《大话西游》一样，之所以成为消费者体验最多的国产游戏，主要是来自浪漫的中国传统情结。”一业内人士分析，更多的是利用民族传统文化，在游戏内容方面进行创新，而不是一味模仿进口产品，将成为中国国产游戏的一个发展方向和出路。

重庆商报2006/03/20
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【2006年中国半导体消费640亿，顶尖厂商8成来华】

环球资源《第十一届国际集成电路研讨会暨展览会》(11th International Integrated Circuit-China Conference&Exhibition，简称IIC-China)3月13日在北京揭幕；本届IIC-China是成立以来规模最大的一届，共有209家参展商，比去年增加21%。

IIC-China与《嵌入式系统研讨会暨展览会》(Embedded Systems Conference-China，简称ESC-China)同时同地举办，北京展由3月13日起至3月14日举行、上海和深圳的展会已分别于3月6-7日和3月10-11日举行。

全球最大15家半导体供应商中的12家出席此次活动，包括Intel、Samsung、Texas Instruments、Toshiba、STMicroelectronics、Infineon、Renesas、Philips、Freescale、Spansion、NEC和Micron，其它参展商包括Analog Devices、Atmel、Avnet、Fairchild、International Rectifier、Intersil和SigmaTel。

环球资源与CMP Media合组企业联盟的总裁马思礼(Mark A Saunderson)先生表示：“本届IIC-China将展示800多个展位，比2005年增加约100个，因此本届展会将提供更多电子设计理念和解决方案；此外，参展商中有82家更是首次参加IIC-China展览会。”

马先生续说：“展会的发展势头不断提升，特别是深圳展破纪录的展示了398个展位，比去年增加33%。”

出席深圳IIC-China开幕典礼的特别嘉宾包括中华人民共和国信息产业部电子产品管理司副司长丁文武，中华人民共和国信息产业部政策法规司副司长李国斌。

马先生指出：“在2006年，中国制电子产品的总值将达到2,000亿美元，仅消费电子、电脑和电信三个行业预计将消耗总值超过640亿美元的集成电路。”

马先生表示：“IIC-China为技术供应商提供打进这庞大市场的门户，另一方面，亦让中国电子工程师有机会接触最新的集成电路应用技术、嵌入式技术和设计工具。”

计世网2006/03/14

返回目录
【中星微3月16日领涨中国概念股，涨幅超过16%】

3月16日，多只中国概念股有较大幅度上涨，其中中星微涨幅最大。

当日，中星微股价在纳斯达克常规交易中上涨2.36美元，报收于16.33美元，涨幅为16.89%；珠海炬力上涨0.44美元，报收于7.64美元，涨幅为6.11%；网易上涨5.945美元，报收于93.365美元，涨幅为6.8%；TOM在线上涨1.32美元，报收于22.01美元，涨幅为6.38%；亚信上涨0.26美元，报收于4.97美元，涨幅为5.52%。

新浪科技2006/03/16
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【京东方5000万增资浙江京东方，完善产业链】

G京东方(000725)为实现TFT-LCD原材料的本地化配套，决定以1.667元/股向下属控股子公司浙江京东方显示技术股份有限公司增资5000万元(折合股份2999.4万股)，用于建设第一期冷阴极荧光管项目。本次增资完成后，浙江京东方注册资本由9920万元增加至12919.4万元人民币，京东方持有浙江京东方股份比例由60%增加至69.3%。

据披露，对于冷阴极荧光管(CCFL)项目(一期)，浙江京东方将通过引入合作方建立合营企业的方式进行运作。合营企业注册资本金额8000万元，其中浙江京东方占60%股份，合作方占40%股份。项目总投资13266万元，建设周期半年。生产规模将达到冷阴极荧光管产量1800万只/年(生产线开动率0.98，以生产17英寸TFT-LCD面板用CCFL为基准，成品率按92%计算)。

经测算，冷阴极荧光管项目(一期)生产期平均税后利润为2146万元，销售利润率为18.69%，表明本项目有一定盈利水平；税前内部收益率为36.2%，税后内部收益率为25.9%，项目投资回收期为4.25年。

G京东方认为，浙江京东方投资建设CCFL项目，完全符合国家对信息产业及新型显示器件发展的政策，该产品可替代进口，为京东方北京第五代TFT-LCD生产线实现国产化化配套，降低TFT-LCD生产成本。同时，京东方和浙江京东方可通过该项目进一步提升其经营效益。将进一步加快京东方TFT-LCD上下游配套进程，实现浙江京东方顺利转型。

证券时报2006/03/17
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【2月四大主板制造商出货量创新高达831万片】

2月份，四大主板制造商出货量均比去年同期实现了大幅度增长，其中精英和微星公司出货量比去年同期分别增长了42.2%和40%，华硕电脑和技嘉科技公司也比去年同期分别增长了16.5%和14.6%。

四大主板制造商2月份的整体出货量达到了831万片，比2005年的669万片增长了24.2%，创下了新高，但是由于节假日的因素，其出货量比1月份下滑了14.9%，今年1月份四大主板厂商的整体出货量为976万片。

华硕电脑去年2月份主板出货量为357万片，今年2月份为416万片；精英公司去年为116万片，今年同期为165万片；技嘉科技公司去年2月份主板出货量为96万片，今年同期为110万片；微星公司去年为100万片，今年为140万片。

由于收购了Tatung台式机公司，这推动了精英今年2月份的收入增长了207%，达到了64亿新台币。此外，精英的笔记本电脑出货量也比去年同期增长了130.4%。华硕电脑公司2月份的收入为258.6亿美元，比去年同期增长了6.3%。
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【传台湾磐英造假遭搜查，董事长称绝无假交易】

台湾股市继博达、升技、佰钰之后，前日又传出主板厂商磐英科技(大陆称为磐正)股票上柜公司以假交易，掏空公司资产的消息。台湾有关当局怀疑磐英科技在2001到2003年间，跟子公司E-KONG的交易中，销售主板等产品到海外的数据可能造假，于是在14日展开搜索行动，连夜查问磐英董事长萧文隆。

从2001年至2003年间磐英公布的财报业绩来看，2001年磐英营收新台币49.37亿元，税后盈余新台币1.04亿元，但至2002年营收下滑至新台币37.91亿元，税后亏损新台币1.52亿元，2003年营收新台币36.33亿元，税后亏损新台币2.49亿元。

3月15日下午2点多，磐英董事长萧文隆召开新闻发布会称，磐英与子公司E-KONG纯属三角贸易，绝无假交易、掏空等事情。萧文隆表示，E-KONG是萨摩亚注册的“纸上公司”，替磐英当年在宁波的工厂采购物料，也负责替宁波厂生产的主板寻求出口，并代收款项，与一般主板厂商两岸三地三角贸易模式相似。由于E-KONG客户部分款项未交付予E-KONG，却直接付给磐英，磐英再将暂收款项1亿多元交还E-KONG，但由于三方凭据数据不齐，引发台湾当局怀疑磐英掏空公司资产，所以遭到检调搜索，现正补齐相关资料予主管机关与检调单位，但磐英并无掏空资产一事。

自从台湾股市科技概念股引爆第一只“地雷股”--博达涉嫌造帐案以后，升技和佰钰已经相继被台湾当局以怀疑造假为由进行调查。不过有关调查和指控旷日持久，2004年引发的博达案，至今依然没有最后判决，因此这些“地雷股”是否真的有问题，如果有的话问题又在哪里，短期内尚无结论。不过被指为“地雷股”的上市公司已经受到很大损害，博达已经在台湾退市，升技公司把主板事业部门卖给代工大厂环电以后则改名为“欣煜科技股份有限公司”，佰钰已经沉寂。目前，升技、磐英在大陆的机构已是以代理商的身份出现，主要承担着渠道通路的角色。

磐英科技成立于1995年，其前身为成立于1989年的磐宇科技，当时是IC设计公司，专门从事主板设计业务，其后才更名为磐英后，于1995年率先使用Intel 430FX芯片组及1996年使用威盛芯片组制造P55系列主机板，后来名声逐响，1999年在台湾股市上市。
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【三星称Vista将在美拉动3.7亿美元硬件市场】

三星半导体一位高层3月15日在接受英国路透社采访时表示，微软年底在美国发布Windows Vista将给硬件厂商带来3.7亿美元的升级市场，而三星半导体的内存和闪存业务也将受益。

三星半导体高层丹·巴内特森表示，过去三年内，美国市场共售出了3700万台CPU支持Windows Vista的PC，如果其中的10%选择升级到Vista，假设每台计算机购买价值100美元的硬件，这将创造一个价值3.7亿美元的硬件市场。

巴内特森称，如果用户不购买新机，他们将会大量升级内存、显存和闪存，而这些产品都是三星电子的强项。“只需花250美元购买三星的产品，你就可以升级到Windows Vista，而购买新电脑可能要花1000美元。”

他说，随着Windows Vista在全球范围内展开升级，由此带来的硬件市场还将更为可观。他表示，虽然微软公司届时可能和硬件厂商合作以鼓励消费者升级电脑和操作系统，但三星电子将主要选择和电脑零售商紧密合作。

除了三星电子等硬件厂商外，业界普遍认为戴尔、惠普和联想等PC厂商也将从Windows Vista中受益。由于Vista对系统资源消耗很大，为装Vista而购买新电脑的用户将为数不少。
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【日本打印机市场2005年增长1成，销出869万台】

据外电报道，市场调研机构Gartner日本分公司日前发布了日本打印机市场2005年度市场报告。

Gartner的报告指出，2005年，日本的打印机销售量增长了11.3%，达到869万台。这是过去三年中日本打印机市场首次出现增长。

在打印机市场竞争格局上，精工爱普生雄踞冠军，其市场占有率为38.6%。
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【东芝宣布本财年股息6.5日元，创五年来最高记录】

3月17日，日本东芝公司宣布，在今年3月份结束的本财年中，它预期将支付的股息为每股6.5日元，去年东芝公司的股息为每股5日元，今年东芝公司的股息是五年来最高的股息。

东芝公司发言人说：“我们的目标是支付一个稳定的股息用来反映我们公司的收入，吸引更多的中长期投资同样是我们需要考虑的内容。”

闪存芯片在包括手机和数字音乐播放器在内的便携式装置中已经达到广泛的应用，它帮助东芝公司在去年10月份至12月份期间的季度利润增长了14倍，东芝公司已经把本财年的利润预期调高了18%。东芝公司在日本村田制造公司(Murata Manufacturing)宣布调高利润预期后发布了它每股支付6.5日元股息的消息。村田制造公司是全球最大的陶瓷电容器制造商，由于使用在计算机、手机和数字电子产品中电子组件需求强劲，它日前提高了公司的利润和支付股息预期。

在全球闪存芯片市场，东芝公司是排在韩国三星电子公司之后的第二个全球最大的闪存芯片制造商，预期在本财年中，公司的利润将达到650亿日元(合5.56亿美元)，这一数字比去年增长了41%。据路透社19个分析师平均估计，东芝公司今年的利润将达到720亿日元。

在东芝公司宣布了股息的消息后，它的股票在东京股票市场上涨了1.09%于每股647日元报收。东芝公司发言人表示，2005-2006年宣布的股息是自2000-2001年以来的最高股息，那一财年东芝公司支付的股息为每股10日元。
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【预测称索尼PS3将占据下一代游戏机65%市场】

美国知名高科技市场调研机构“战略分析(Strategy Analytics)”日前发布了对下一代高清视频游戏机的预测报告。报告指出，虽然索尼公司的Play Station 3游戏机被延期到11月，但从长远来看，这并不会影响Play Station 3的市场前景，该机构依然认为，索尼Play Station 3将在下一代高清视频游戏机市场占据65%的份额。

“战略分析”指出，到2012年，索尼Play Station 3的销售量将为1.218亿台。而同期微软Xbox 360的销量仅为5880万台。

预测报告指出：“Play Station 3延期发布将让微软公司赢得更多的早期用户，不过，这种情况业界已经预见到，”“战略分析”公司的副总裁David Mercer表示，“不过，如果索尼公司再次延期(无法在11月交货)，那么该公司作为游戏机业内领先者的地位将遭到严重削弱。目前，我们依然认为，Play Station 3仍将是下一代高清视频游戏机市场的主导力量，最终其市场占有率将达到65%。”

根据这份报告，尽管索尼Play Station 3游戏机延期上市，全球下一代高清游戏机的市场容量将达到2亿台。

目前，在全球视频游戏机市场，索尼公司一家即占据了70%的市场份额，余下30%被微软公司的Xbox和日本任天堂瓜分。目前，微软正在大力销售下一代游戏机Xbox 360，任天堂公司计划在今年上半年推出新版游戏机Revolution。
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【IBM将投资2.5亿美元在全球设立40个创新中心】

正在召开全球合作伙伴大会的IBM公司3月13日宣布，今年将投资2.5亿美元在全球设立40个创新中心。

这些创新中心将作为IBM合作伙伴和客户的培训、测试和支持中心。IBM公司“全球商务伙伴”业务的总经理奥特金斯13日在大会上宣布了这个消息。

据悉，IBM目前正在考虑在巴西、阿根廷、印度、墨西哥、英国以及东欧和北欧国家设立创新中心。美国国内的地点有可能在亚利桑那、亚特兰大、加州、北卡州和南卡州。

奥特金斯说，一些创新中心将由IBM公司亲自运营，但一部分中心将归合作伙伴所有并经营，他们的名字将叫做“商务伙伴创新中心”。到目前位置，IBM及其合作伙伴在全球已经设立了100个创新中心，雇佣了1000多名技术人员提供服务。

据称，这些创新中心将让客户体验IBM的技术，并测试硬件、软件以及各项服务。产品重点是服务器、存储技术和虚拟化软件等。奥特金斯表示，到创新中心拜访的客户80%都能够和IBM及其合作伙伴达成一笔交易。

ChinaByte 2006/03/15

返回目录
【iTunes将超过RealPlayer成第二大音像软件】

苹果iTunes软件的用户数量正在稳步逼近RealNetworks的RealPlayer。

Nielsen/NetRatings日前表示，尽管RealPlayer的用户数量在过去三年中基本上没有什么变化，2006年iTunes的用户数量较2005年增长了3倍。

今年1月份，RealPlayer的用户数量为2870万，2005年、2004年1月份的这一数字分别为2820万、2860万；受iPod数码随身听成功的拉动，今年1月份ITunes的用户数量由上年同期的540万增长到了1860万。如果能够继续保持这样的增长势头，2003年4月份才刚刚问世的iTunes将在今年超过RealPlayer。

Nielsen/NetRatings表示，2005年ITunes的用户数量就超过了苹果自己的QuickTime在线视频播放软件。截止今年1月份，QuickTime的用户数量为1280万。

在音像播放软件领域，微软的Windows Media Player具有较大的领先优势。今年1月份，它的用户数量由上年同期的6080万增长到了7110万。

在用户使用时间方面，iTunes在2004年1月份以来就一直保持领先。1月份，平均每个用户使用iTunes的时间接近1小时51分钟，RealPlayer和Windows Media Player的这一数字为约46分钟。
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【2005年全球储存软件增长12.6%，EMC居首位】

市场调研机构IDC公司公布最新调查报告显示，2005年在全球储存软件市场，许多企业购买储存软件进行复制、备份和存档。其中第四季度复制储存软件比去年同期增长了21.7%，在储存软件中增长速度最快。

调研公司表示，在储存软件市场，商务越来越需要保护和安全的信息，它们的集中需求推动了复制、备份和存档储存软件销售增长。在整个商务周期中，商务对保护数据的需求同样推动了复制、备份和存档储存软件销售出现了强劲增长。

调研公司指出，2005年复制、备份和存档储存软件活跃的销售帮助推动了全球整个储存软件市场同比增长了12.6%。全年储存软件的销售收入达到89亿美元。其中第四季度全球储存软件市场增长了11.2%，它标志着储存软件销售连续九个季度实现了两位数增长。

2005年在全球储存软件市场，EMC公司以29.7的市场份额夺得冠军，该公司2005年的市场份额略低于2004年，2004年EMC公司的市场份额为30.1%；赛门铁克公司被排在第二位，它的市场份额为20.3%；排名第三的是IBM公司，它在去年全球储存软件市场获得了10.5%的市场份额。

Network Appliance公司是去年全球储存软件市场增长速度最快的公司，与2004年同期相比，它的销售收入增长了45.4%；导致它的市场份额上升为6.6%；IBM公司的销售收入比2004年同期增长了26.8%。
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【iSuppli全球半导体风云榜出台，英特尔仍霸主】

权威半导体市场调研机构iSuppli日前发布了2005年全球半导体市场分析报告。英特尔公司以唯一双位数(13%%)增长雄踞榜首，其全球市场份额为15%。

iSuppli表示，2005年全球半导体市场容量为2371亿美元，比2004年增长了3.6%。半导体三强——英特尔、三星电子和德州仪器的销售增幅超过了3.6%，英特尔公司在前10强中是唯一一家增幅超过两位数的。iSuppli研究副总裁戴尔·福特表示：“英特尔的强劲增长主要源自其微处理器业务，处理器去年增长了1.1%。不过，2005年，英特尔也被AMD抢走了2.9%的市场份额。”据统计，英特尔去年的销售收入为355亿美元。

由于去年分拆了其Spansion闪存业务，AMD在“全球半导体排行榜”上的座次有所下降。iSuppli说，AMD排名第15，Spansion为24名。2004年，AMD排名为11。如果不分拆，AMD去年可以跻身10强，排名第八。

三星电子除了稳居亚军外，其销售增长在10强中也是第二大的。2005年，三星电子半导体业务销售增长了9.2%，从2004年的158亿美元增长倒172亿美元。据悉，在内存(尤其是闪存)行业的强劲优势确保了三星电子的高增长。

第三名德州仪器的增长则主要来自数字信号处理器、微控制器和面向逻辑应用的通用半导体产品。iSuppli报告说，德州仪器的收入增长了5.1%，达到107亿美元。

东芝和ST微电子则位居10强中的第四和第五名。余下五名依次是英飞凌、Renesas、NEC电子、飞利浦半导体和飞思卡尔半导体。

韩国现代半导体排在第11名，然而，其20.7%的增幅却是前20名中最大的。
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【2月份装备订单增长6%，预示芯片产业强劲增长】

2月份芯片制造装备订单较1月份增长了6%，近二年来接单量首次超过了出货量。

据国际半导体装备材料协会(SEMI)称，2月份芯片装备订单额由1月份的12.3亿美元增长到了13亿美元，备受关注的接单-出货比值为1.01，这也是自2004年8月份以来该数字首次超过1。1月份时的这一数字是0.97。

SEMI的总裁斯坦利在一份声明中说，上一季度接单和出货量的增长是芯片产业强劲增长的晴雨表，芯片厂商正在投入巨资部署先进技术和扩大生产规模。

日前，IC Insights将对2006年芯片产业投资增长幅度的预期由4%提高到了10%。它预计今年芯片产业的资本投资将达到504亿美元。

报告认为，投资增长不会造成芯片产业的产能过剩，但同时警告以闪存为代表的一些领域可能会出现严重的供过于求。报告说，新厂商和现有厂商投资的增加，使得闪存领域在2006年年底或2007年年初有出现产能过剩的危险。
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分析评论

【国际资本蜂拥入华点燃中国人创业热情】

国际资本的大量涌入在改良中国创投市场的同时，也再次点燃了中国人的创业热情。

2005年12月29日，滚石移动宣布成功融资3000万美元，为刚刚过去的2005年划上了一个近乎完美的句号。

进入2006年，在ChinaBBS、奇虎、58同城等获得巨额融资的消息相继传来的同时，人们似乎又听到了久违的泡沫声。2006年3月7日，新经济泡沫论者或许又将增加一个新的论据。

这一天，千橡互动集团正式对外宣布获得以General Atlantic(GA)为首的包括DCM、Technology Crossover Ventures(TCV)、Accel Partners和联想投资等在内的国内外知名投资机构共计4800万美元的投资。

“这种感觉其实并不完全真实。”陈一舟反驳道。“企业是否获得融资以及融资多少应当以其公布的正式新闻稿为准。”此前，一些传言获得巨额融资的企业并没有按照惯例向外界派发新闻稿，更有甚者即使是采访时当面“讨要”也因为企业的“保密要求”而未能如愿。

这一次，千橡互动融资的新闻稿不但早早地就送到了人们的手中，而且获得融资后的陈一舟还表示，已经实现盈利的千橡互动登陆纳斯达克并没有明确的时间表。“因为投资人并不急于通过上市实现退出。”

纳斯达克的风向标

单纯从数字上来看，最近两年得到创业投资支持的中国企业在香港主板实现IPO的数量超过了在纳斯达克IPO的数量，但事实上经过不到10年的时间，纳斯达克已经成为国际VC投资中国的重要出口(详情请参阅本刊2005年第43期《下一站，纳斯达克》)。

这一方面是由于在香港主板实现IPO的中国企业不乏双重上市的案例，另一方面则是由于绝大多数具有标志性意义的企业都把目光盯准了纳斯达克-已经在此上市或者正准备在此地上市。

相反，由于受到2000年股市泡沫破裂的直接影响，2000年后，纳斯达克对于公司上市采用了更加严格的标准。这使得上市至少不再像以前那么容易了，相应地，这也将降低产生泡沫的可能性。

别太把市盈率当回事

考察一家公司是否具有投资价值或者股价中是否含有泡沫时，人们通常首先会想到市盈率。一个典型的例子就是百度登陆纳斯达克时出现的高达2000多倍的市盈率就使得很多人怀疑：中国互联网又将迎来泡沫时代？

具有讽刺意味的是，现在就连专职帮助人们选择投资股票的分析们也开始反省市盈率等传统方式带来的障碍。瑞银证券(亚洲)董事总经理、中国研究联席主管张化桥最近就曾专门撰文指出，市盈率很有可能是折旧和费用计提、坏账处理、库存计算、税收优惠、母公司的“照顾”等一系列财务数字游戏的结果。事实上，这样的例子在国内外股票市场上都是不胜枚举。“短期目光和侥幸心理”甚至把安然、世通等一大批公司逼进了死胡同。

就算是从市盈率的角度衡量，中国概念股的整体表现尚在正常范围之内：超过60%的纳斯达克中国概念股的市盈率在30倍以内，华友世纪等股票的市盈率甚至不到10倍。其实只要稍加分析，就不难发现纳斯达克中国概念股市盈率的分布和该支股票是否具有相应的美国“底版”、是否符合美国人的思维逻辑和思维习惯具有高度的正相关关系。

在26支中国概念股当中，只有百度的市盈率超过了其“美国老师”、被认为是纳斯达克方向标的GOOGLE的市盈率(72.59)。如果单纯从市盈率的角度出发，是否就可以得出大多数中国概念股都比GOOGLE更具有投资价值的结论呢？答案显然是否定的。

这恰好体现了市盈率这一指标的局限性：市盈率无法准确充分地反映企业所在市场的潜力、商业模式的适应性、管理团队的创新和执行能力、市场地位等因素。而这些才是决定企业能否取得长期成功的关键。

同时，这些因素也正是创业投资家们考察、投资创业企业时通行的判断标准。或许正是基于此，张化桥认为用创业投资眼光选股票的方法避开了传统思维的几大障碍，它“逼着我们考虑一支股票潜在的上升空间以及下降空间。”

烟雾弹？

就在越来越多的证券分析时开始以创业投资的眼光选择股票的同时，作为全球创业投资尤其是美国创业投资产业的重要出口和主要利润来源，纳斯达克的指数表现和创业投资行业发展状况之间已经并且正在继续呈现出严格的正相关关系。

作为国际VC“体外循环”的最后一站，纳斯达克对于中国创业投资产业具有非常特别的意义：只有成功上市VC们才有顺利退出的机会。近年来，伴随着中国概念股群体的兴起(详情请参阅本刊2005年第43期《下一站，纳斯达克》)，尤其是携程、51Job、分众传媒、百度等具有标志性意义的企业的成功上市，对于VC而言，中国市场的投资价值已经得到了初步的验证。

正是在这种情况下，2003年下半年以来，国际主流VC们陆陆续续地到中国来了。他们之中，有的人确实是由于真真切切地看到了中国的投资机会，有些人则可能是受到“中国热”的影响，还有人则是出于向自己的LP们讲一个“中国故事”的需要甚至干脆就是抱着顺道来中国试试看的心理。不管怎样，最近两年来，中国已经成了国际VC们新的聚会场所(详情请参阅本刊2006年第3期《VC岔道口》)。

就在此时，中国市场出现投资泡沫的声音开始不时在人们的耳际响起。不过这其中颇值得玩味的一幕却是，泡沫之声最初不是来自那些已经死去或者正在死去的VC，而是来自那些已经在中国赚到钱甚至赚到大钱的VC们。

例如，DCM主管合伙人赵克仁就不断强调中国的互联网(尤其是Web2.0)、半导体、新媒体等领域，特别是中后期投资市场已经出现了过热的苗头。同时，赵克仁认为，“40亿美元对于中国创投市场已经是一个不小的数字。”赛富基金管理公司首席合伙人阎焱在不同的场合也总是表示，“中国是一个赚钱非常费劲的地方。”

另一方面，虽然受到了国家外汇管理局11号文/29号文的干扰，2005年中国企业获得的创投金额仍然超过了10亿美元。其中，仅独立后的SAIF Partners一家就完成了近3亿美元的投资，不但接近其新募集的赛富亚洲投资基金的一半，而且也创下了中国市场单一VC在12个月内的投资记录。DCM等硅谷主流VC们则不但开始在中国设立办公室，更是开始招募中国人甚至从来就没有过创投经验的人作为其主要负责中国投资业务的合伙人。

先进场并且已经赚到钱的VC们是在给后来者们释放烟雾弹？还是在提醒后来者？

创投市场的结构性缺陷VS创业者的激情

目前，像阎焱这样已经赚到真金白银的VC大多在中国拥有5年以上的投资经验，而且非常自信自己深知“在中国这一行该怎么做？”

相比之下，在美国像KPCB合伙人约翰·多尔(曾经投资GOOGLE)这样成功的VC们大多拥有十几年甚至几十年的丰富经验。约翰·多尔更多的是把阎焱的话当作一种提醒。“我们注意到要想在中国取得成功必须把决策权向了解中国国情的本地人士转移。”目前，KPCB团队中已经拥有4名具有中国背景的合伙人。约翰·多尔的同事马修·默菲更是每个月就有1个星期待在中国。

由于美国硅谷主流VC大都是专注的早期投资者，因此他们的到来能否改善我国创投市场早期投资者奇缺的局面就成了一件值得期待的事情。此前，中国创业者对VC们的评价大都是“喜欢锦上添花而不是雪中送炭。”事实上，大量资本关注的都是成长(扩张阶段)的企业。

从产业的角度考察，互联网(尤其是Web2.0)、半导体、新媒体、手机等产业周围聚集了大量的资本；相反生物医药、环保、新能源以及大量的传统产业却鲜有人问津。对于某些“聪明”的投资人而言，后者可能就意味着投资机会。例如，KPCB合伙人马修·默菲来中国考察的主要就是生物医药产业的投资机会；黄晶生则从软银亚洲转战Bain Capital从事传统产业的私有股权投资，“因为这里目前还不像IT、互联网领域竞争那么激烈。”

但是陈一舟却表示即使是在互联网行业，“和2000年相比，现在融资也还是要困难一些。”陈一舟本人曾经经历过两次泡沫的洗礼。一次是1999年的时候，“凭借一纸商业计划书和创始人毕业于斯坦福大学的良好背景，陈一舟和周云帆、杨宁等人只花了一二个月的时间就拿到了1000多万美元的投资。”另一次是，陈一舟从搜狐出来到美国创业后不久就赶上的光纤泡沫。

两次泡沫让陈一舟在投资人面前变得非常慎重。虽然手中早就拿到了几个“Term Sheet”，但陈一舟最终还是选择了以GA为首的投资机构，其中一个重要原因就在于“GA没有固定的投资回报期限的要求。”从时间上来看，已经实现盈利的千橡互动这一轮整个融资过程足足花了3～4个月的时间，几乎就是当初ChinaRen融资时间的2倍多。其中除了陈一舟的慎重外，投资者的慎重也是一个重要因素。据透露，陈一舟与美国顶级创投KPCB和Sequoia也曾有过直接或者间接的接触。

“像KPCB这样精明的投资者是不会轻易放弃自己的投资原则的。”陈一舟解释道。事实上，对于大多数VC特别是那些在2000年就已经进入创投行业的人们来说，在诱惑面前保持慎重已经成了规避投资风险所采取的一种普遍策略，而不再像2000年前那样，“连审慎调查这样的阶段也是能省就省。”

和这种审慎相对应的是，2005年虽然见证了大量热情而又不乏理智的创业群体的兴起，但是另一方面，2005年我国实际落地的创投金额却未能相应地再创新高。其中一个重要原因就在于虽然目前中国市场已经拥有了相当规模的可投资资本，但是和2000年相比，时下创业者想要拿到钱变得更难了。

“这不是一个靠讲故事就能够拿到钱的时代了，你必须拿出实实在在的业绩。”众多的投资人几乎都给出了相同的回答。

钱多了还是少了？

虽然2005年中国创业投资产业史无前例地获得了超过40亿美元的承诺资本，但是无论从绝对值来看还是相对值来看，中国创业投资产业都还处在非常初期的阶段。这一方面是由于中国市场对于投资者的价值尚未得到充分的验证；另一方面也是由于创业者队伍自身所存在的局限性造成的。

更为重要的是，受宏观政策环境的直接影响，中国的创业资本循环长期被挤压在一个非常狭窄的、并且缺乏明确合法的游戏规则的通道内，既所谓的体外循环。

资本体外循环中过长的路径在增加国际VC们投资中国的风险的同时，也迫使投资者更加仔细地考察中国市场。一个明显的例证就是在中国通过受资企业成功上市而完成创业投资循环的机构屈指可数。同时由于得到创业投资支持的企业IPO数量非常有限，相应地产业(战略)并购市场也没能发展起来。并且在可以预见的未来，这种状况得到显著改善的可能性都不大。

这在一定程度上将降低国际VC投资中国的内在冲动。换句话说，中国对于投资者的价值尚待进一步挖掘。

在一个投资价值尚未得到充分展现的市场：钱究竟是多了还是少了？相信每个人都不难做出自己的判断。

互联网周刊2006/03/15
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【电子商务未来十大趋势】

2月28日，“2006年电子商务财富年会”暨全国数字证书应用推广大会在北京召开。大会对在电子商务中如何更好地应用数字证书进行了专题讨论。IEEE服务计算委员会主席张良杰在会上提出了未来电子商务发展的十大趋势：1、无处不在的交互多媒体；2、在线办公；3、小企业走向全球化；4、开放标准；5、开源；6、开放架构(SOA)；7、服务现代化；8、软件即服务(SaaS)；9、服务软件(Service as Software)；10、服务计算成为新兴科学。

在十大趋势中，除了交互式媒体、开源、标准等具体技术之外，一个更重要的命题是，如何利用现代信息技术将以大量人力、物力为基础的传统服务业改造成资源可以共享、可以再利用的现代服务业。

张良杰表示，以服务为导向(SOA)的理念在最近几年的发展中，已经不只是一种架构，同时也上升到了流程管理和商业运作方面。以商业咨询服务为例，富有经验的咨询师既是最大的一项成本也是容易造成服务延误的最大因素之一。而应用服务软件(Service as Software)的理念和技术，把顶级咨询师的经验编入软件，让软件帮助实现咨询流程，这一做法是未来咨询服务业很重要的发展方向。

其实从概念上讲，只要在网上提供服务或产品都可以被称作电子商务。按此标准，现在很多宣称自己不做电子商务的公司90%都和电子商务有关系。所以，了解电子商务的发展趋势对企业至关重要，不同的核心技术或理念必将导致更多不同的商业模式。

计世网2006/03/16
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【IT消费市场报告：数码市场遭遇最大“黑洞”】

在数码产品市场屡见不鲜的“行货未至，水货先行”现象充分说明，用“附骨之蛆”来形容数码产品水货一点也不过分。那么，水货市场现状如何？水货到底从何而来？是什么在支撑如此庞大的水货市场？水货泛滥的根源到底何在？

各地水货情况盘点

从2005年2月起，陆续对北京、天津、河北、山东、山西、黑龙江、辽宁、吉林、内蒙古等地的数码产品市场进行了明察暗访，结果让人触目惊心。

北京数码产品主要集散地仍为海淀区中关村地区，虽然有部分电子城提出要清水货，但据调查，效果甚微，水货交易依然遍及几乎所有的数码产品销售市场。

河北省主要数码产品卖场集中在石家庄，在石家庄调查的结果是，水货数量明显多于行货，基本形成4∶1至5∶1的态势。据当地经销商反映，水货出货量比行货至少高出3倍。

山西地区数码产品市场更为混乱：部分品牌在当地根本没有经销商，却在太原、大同等地冒出不少的专柜。据厂方人员介绍：“可能有正品，但都是炒货或冲货过来的。”

辽宁数码产品市场形势不错，但水货数量也惊人。在辽宁鞍山地区，某品牌地区负责人发现，当地销售的该品牌产品基本都是水货。令人费解的是，水货经销商竟然堂而皇之地把“品牌专柜”开进了当地有名的大型商场。

内蒙古地区数码产品市场虽然不算太大，但各品牌也不愿意放弃。面对庞大的水货经销商群体，部分正规厂家甚至放下身价，重金邀请水货经销商来北京聚会，以求收编为“正规军”，但收效甚微。

水货到底从何而来？

水货这个字眼，自我国进入改革开放以后就开始频繁出现，已经成为“走私货”的社会专属通用名称。其真实内涵是指未通过正常渠道进入市场，或未经生产企业及相关法律法规许可将原本只能在A地却转移到B地进行销售的产品。然而，在数码产品市场，水货的概念还在延伸，不仅包括走私货，而且包括二手货、被不法商贩做了手脚的“掺水货”等等。

目前，在数码市场猖獗的水货有三种：一种是不法分子把已经被生产企业根据相关国家法律规定，指定只能在欧美、日本或中国香港、澳门等地销售的数码产品通过非法途径辗转运入内地。虽然这种产品绝大多数就是原厂或其OEM生产厂生产的产品，但通常不享有中国内地全国联保的售后服务，只能提供所谓的“店内保修”，被称为“港行货”、“改版机”等。从市场调查的情况来看，这种水货在市场上占到50%以上的份额。

另一种水货则是不法商贩把国外或国内二手机或有质量瑕疵的劣质货，经过回收、翻修、重新包装后辗转投入市场。普通消费者仅从外观上看往往很难区分，而且许多产品只能在拆解后才能发现里面的主要核心配件是旧货甚至是假货。在市场中发现，这种水货出现的概率不高，连10%都很难达到；但是在网上订购或邮寄数码产品中，这种水货出现频率极高，达到90%以上。

第三种水货最难识别。因为这种水货已经不是传统意义上的走私货，而是被奸商掺了水分的货。不法商贩将原厂出品、随机附送的原装电源、充电器、存储卡等等配件扣下来单卖赚钱，而用一些廉价劣质非原厂配件来调包。最典型的是换成假冒或杂牌兼容电池、充电器，或将原配的存储卡换成小容量或杂牌卡，这种水货被业内称之为“深水货”。调查发现，这种水货出现的概率相当高，基本上可以达到40%左右。而导致这种水货出现的原因则是不法商贩，尤其是一些未经正规企业认定的经销商由于无法取得正规的定货，而通过“炒货”、“冲货”等渠道获得正规产品后，为牟取暴利，在销售过程中掺杂水分。

水货泛滥的根源

在调查中发现，基本上所有的生产企业和销售企业在提到打击水货时，都会表示有困难。理由不外乎如下三个：

一是难以辨别。目前市场上销售的水货的加工工艺基本上达到以假乱真的水平，加上有些水货本身就是原厂货，只是因销售的地点改变而变成了水货，更是难以辨别。对于普通消费者来说，一般都因缺乏专业知识而辨别能力有限，因此即使在不知情的情况下买到水货，只要不出现大的产品质量或服务问题就很难发现问题，所以也就很少向正规厂商举报。而具备专业辨别水平的厂方人员也只能简单地根据报价来鉴别，因为逐台机器查验识别码基本上不可能。

二是价格差距。不管是在零关税之前还是之后，行货与水货的价格差距一直保持在300-500元之间。

三是部分消费者急于追赶潮流。由于数码产品的新型号推出速度越来越快，由于受地域、国内消费水平的限制、企业利润控制等多方面因素影响，新机型的正规产品进入国内需要等很长时间，部分消费者迫不及待，往往选择水货。

而在北京、天津、河北、山东、山西、黑龙江、辽宁、吉林、内蒙古等地实地调查时发现，真正导致水货泛滥的原因并非以上因素。

一是由于各地相关市场监管部门缺乏足够的数码产品真假鉴别能力。由于当前市场流行的数码产品都属于高科技产品，各大生产企业将自己的所谓“生产技术”，尤其是“核心技术”严严实实地包裹在“商业机密”中，对于产品是否水货的鉴定权利也在其中。因此，市场监管部门在鉴定是否水货时，必须获得相关企业的技术支持，否则难以实施，从而丧失了必要的监督主动权。因为在目前的市场现状下，不能仅根据销售商是否拥有企业授予的经销权等来判断所销售的产品是否涉嫌水货。

受访的各地经销商中，不到10%的经销商曾被市场监管部门查处过假货问题，“那都是厂家派人来打‘水货’，如果不是厂家要来打，执法部门都没法查我们，他们哪知道哪些是水货呀。”

二是部分数码产品经销商唯利是图，在暴利的诱惑下明日张胆地销售水货，甚至在辽宁鞍山等地出现了水货直接在大型商场里开设专柜的现象。

在所有被调查地区的数码产品市场，都能听到销售人员明目张胆地吆喝“要行货还是水货”？

三是多数消费者默认水货。调查发现，基本上所有的消费者在选购数码产品时都遭遇过水货；超过六成的消费者对水货持认可态度，认为水货并非以坏充好，且由于没有关税之类的费用而价格相对低廉；只有30%左右的消费者表示坚决不买水货，其中大部分是认为水货没有保修不放心，担心出现质量问题后权益得不到保障；另外，约有10%左右的消费者表示如果经销商信誉可靠，可能因为价格的原因而优先考虑水货。

在与17个品牌数码产品的地区主要经销商或地区市场负责人交流后得知，除去上面三大原因外，导致水货泛滥的核心因素在于厂家为维持暴利而采取的变相纵容手段。

某国外品牌数码产品华北地区负责人表示：“可以这么说，厂家是由于两个方面的因素吧。一方面来说，因为中国目前在数码产品方面的自主研发和生产能力仍然相当有限，所以只能算是主要的消费市场，市场容量很大。所以，大部分生产企业都会想办法通过价格政策来从中国市场获取最大化的利润，因此也就导致许多数码产品在中国的市场价格明显高于其本国和欧美市场。正是由于这个数目较大的价格差，才有了走私水货的巨额利润。根据目前中国的市场经济水平和消费水平来判断，严格说来，这就是一种严重的价格歧视。”

“另一方面，许多厂家都和我们公司一样。虽然我们销售部门一再因为水货冲击完不成总部核定的销售任务而提出要严厉打击水货，但总部却对此态度冷漠。在一次高层会议时，我们总裁提出这样一个概念，不管是行货还是水货，反正都是贴着我们公司品牌的产品，都是我们公司生产的产品，只要进入消费终端，我们企业获取的利润是相同的，不管它是销售到了中国还是美国。如果说中国内地市场水货多，那也就说明欧美、中国港澳地区的货有一定的剩量，流通到中国内地市场来销售，从总体来看，是增加了我们公司产品的销售量。”

在调查中发现，大部分的外国品牌都认可或默认了这种说法。有的品牌甚至还为水货提供有偿维修服务，客观上认可和支持水货；有的品牌在接到消费者有关所购产品是否水货的咨询时，往往会做出这样的模糊回答：“目前我们不能确定是行货。”

如何分辨水货

水货数码产品在国内多数是很难得到售后质保服务的，即便有部分品牌通过一定的程序，能够得到保修，但基本上也属于有偿服务。所以，一旦选择了水货产品，在享受低廉价格的同时，也要承担将来可能发生的高额维修费用的风险。那么，到底该如何辨别水货呢？

一般来说，水货的价格要比行货低300-500元，但也不能单从价格上断定是否水货。部分黑心经销商经常敢拿着水货报出行货的价格。但是，从目前市场调查情况来看，绝大部分的水货数码产品都没有中文说明书，甚至里面的菜单也非中文。即使有的水货提供中文说明书，往往也是印刷比较粗糙的翻印本。也有的经销商明示为水货，然后附上一本相似型号产品的中文说明书。

识别产品是否为行货，最有效的办法是根据机身序列号来判别。由于正规数码产品都具有一个唯一编码，用户只需拨打厂家国内的技术支持部、分公司的电话或者厂家提供的免费查询电话，就基本可以判断是否行货。

另外，行货的包装盒内都带有一张保修卡，而且卡上还要盖有合法的保修专用章。如果有条件，可以登录企业的官方网站，查询欲购机型是否属于销往中国内地市场的产品型号。

总之，消费者如果不想买到水货，办法还是有的。而品牌企业，尤其是国外品牌企业如果想根治水货，只要愿意放弃暴利，方法也是有的是。
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流氓软件毒瘤难切

流氓软件是继垃圾邮件之后迅速蔓延的又一大互联网公害。2005年，流氓软件在众多网民的一片斥责声中曝出猛料：一些正规公司涉嫌制造流氓软件而被北京某协会曝光，被

点名的企业含冤之声迭起，从而引发一场流氓软件界定标准之争。专家分析指出，铲除流氓软件这一毒瘤有很大难度，我国相关法律尚存在空白点。

●流氓软件困扰网民

流氓软件是困扰网民的一大毒瘤。据了解，流氓软件介于计算机病毒与正规软件之间，同时具备正常功能和恶意行为(比如弹出广告、无法卸载等等)，给用户带来实质危害。

尽管对流氓软件的特征定义还存在争议，但是根据不同的特征和危害，大致可以将流氓软件分为广告软件、间谍软件、浏览器劫持、行为记录软件、恶意共享软件等等类型。广告软件是指未经用户允许，下载并安装在用户电脑上；或与其他软件捆绑，通过弹出式广告等形式牟取商业利益的程序。间谍软件是一种能够在用户不知情的情况下，在其电脑上安装后门、收集用户信息的软件。浏览器劫持是一种恶意程序，通过浏览器插件等形式对用户的浏览器进行篡改，使用户的浏览器配置不正常，被强行引导到商业网站。行为记录软件是指未经用户许可，窃取并分析用户隐私数据，记录用户电脑使用习惯、网络浏览习惯等个人行为的软件。恶意共享软件是指某些共享软件为了获取利益，采用诱骗手段、试用陷阱等方式强迫用户注册，或在软件体内捆绑各类恶意插件，未经允许即将其安装到用户机器里。

业内人士介绍，从技术上讲，这几类流氓软件都处在合法商业软件和电脑病毒之间的灰色地带。它们既不属于正规商业软件，也不属于真正的病毒；既有一定的实用价值，同时也捆绑了一些恶意的程序。当用户将这些软件下载安装以后，其中的恶意程序也就随之进入电脑，在用户毫不知情的情况下开始运行。在北京市网络行业协会2005年召开的一次研讨会上，流氓软件遭到专家们的一致声讨。他们指出，这些不良程序严重侵犯了用户的选择权、知情权和隐私权。

一项网上调查显示，超过25万人遭遇过流氓软件，网民对其中的强制弹出广告、逃避用户卸载、浏览器劫持等流氓行为尤为反感。

●正规公司涉嫌炮制

2005年7月，“十大流氓软件”排行榜在北京某协会网站亮相向社会公示，从名单上看，其中不乏国内著名的互联网公司。一石激起千层浪，排行榜马上遭到厂商们的强烈质疑。一些业内人士指出，国家尚未出台流氓软件的界定标准，以“流氓软件”对部分因特网应用软件加以定义有失偏颇。北京某协会网站点名公布的10款流氓软件名单随后又被悄然撤下。

尽管如此，部分业内人士分析认为，正规商业公司正日趋成为黑客和流氓软件的主要推动力，并形成了一个完整的“黑客经济”产业链。有的是自己盗窃有价虚拟财产牟利，有的是为幕后买家服务赚钱，而这些买家往往是正规的商业公司和一些互联网企业。

一些业内人士对现行的流氓软件做出这样的评价：很大一部分所谓的流氓软件都是一些大公司大企业的“官方作品”，之所以强行“推荐”给你无非是为了某种信息或者利益上的关系，毕竟这些东西在现如今的时代是一笔自己可用、也可以用来交易的“信息商品”，例如收集的个人电子邮箱和QQ号码等，这些都可以用来为自己赚取利润。只是对于被搜集对象来说，从隐私到精神物质的损失都是难以估量的，这就是网络时代里个人信息的安全危机。以某些网络企业为主的商业公司已经成为上述网络威胁的驱动力，而病毒制造者、黑客和部分共享软件作者则成为帮凶，并且两者之间已经形成完整的产业链条。

专家分析称，流氓软件厂商与正规公司的合谋，加大了主管部门、行业厂商打击流氓软件的难度。在流氓软件的制作和传播过程中，广告主(投放广告的企业)、广告代理商、共享软件作者、个人网站站长都可以从中获利，而这是以严重侵犯用户利益为代价的。

●尽快完善法律标准

从相关行业协会对流氓软件定义的范围来看，除了间谍软件外，还包括了广告软件、浏览器劫持、行为记录软件、恶意共享软件等。他们共同的特征主要包括强行侵入用户电脑，无法卸载；强行弹出广告，借以获取商业利益；有侵害用户的虚拟财产安全潜在因素；偷偷收集用户在网上消费时的行为习惯、账号密码。

但是，我国关于计算机安全管理方面的三大法规《刑法》、《计算机信息系统安全保护条例》、《计算机病毒防治管理办法》中，都没有对“流氓软件”进行界定。立法的滞后必然导致流氓软件不能受到应有的处罚。法学专家指出，对于流氓软件的认定标准，以及该规范的适用或约束范围，相关制定主体要谨慎。只有在未来法律做出明确规定后，流氓软件的泛滥才能得到根本遏制。

为了避免流氓软件的骚扰，有关专家提醒网民：不要登录不良网站；不要随便下载不熟悉的软件，尤其是对用户数据可能产生损害的，如分区软件、硬盘整理软件、个人信息管理软件等；安装软件时应仔细阅读软件附带的用户协议及使用说明；对共享软件应谨慎使用，避免软件过期后出现某些因为功能限制而丢失私人资料的情况。

垃圾邮件泛滥成公害

同时拥有两三个邮箱的网民日益增多，目的之一就是防备垃圾邮件的侵扰。目前，垃圾邮件已经成为网民日常生活遇到的最大困扰之一。

据统计，在最经常使用的互联网服务中，有87.65%的用户选择了电子邮件服务，居互联网服务的首位。随着电子邮件服务规模在全球不断的扩大，垃圾邮件也如影随形般在互联网上蔓延开来。

所谓垃圾邮件通常指的是那些不明来历的邮件，有的带有虚假广告，有的则夹带病毒、木马程序等等。根据《中国互联网协会反垃圾邮件规范》和网民中的一些约定俗成的规定，垃圾邮件具有以下特征：收件人无法拒收；收件人事先没有提出要求或者同意接收的广告、电子刊物、各种形式的宣传品等宣传性质的电子邮件；含有病毒、恶意代码、色情、反动等不良信息或有害信息的邮件；隐藏发件人身份、地址、标题等信息的电子邮件；含有虚假的信息源、发件人、路由等信息的电子邮件。

据调查，中国网民每年收到电子邮件500亿封，其中60%以上为垃圾邮件。就当前垃圾邮件的内容性质来看，根据调查统计指出，情色类、网络购物类、投资理财类、瘦身美容类等内容居多。垃圾邮件不仅占用网络传输带宽，也对社会治安、网络安全构成直接威胁。以前垃圾邮件都是个人通过一些邮件群发软件在搞鬼，他们往往是为了发送垃圾广告来达到宣传产品的目的。目前，垃圾邮件发送已经成为“企业行为”，不少发送者都组建了专业公司。垃圾邮件发送正逐步发展为一些别有用心的人的“产业”，他们专门为一些委托者发送垃圾邮件。垃圾邮件占用网络带宽，降低整个网络的运行效率；侵犯收件人的隐私权，侵占收件人信箱空间，耗费收件人的时间、精力和金钱；易被黑客利用，成为攻击工具，给社会造成的危害日益严重。来自国家计算机监管部门的信息表明，网络安全事件报告中，垃圾邮件已经成为重点内容之一。

垃圾邮件愈演愈烈，而多数收到垃圾邮件的网民却忍气吞声。根据中国互联网协会反垃圾邮件中心最新发布的《2005年第三次中国反垃圾邮件状况调查报告》显示：在收到垃圾邮件后，有85.65%的用户选择不去投诉。为了清除垃圾邮件，今年3月30日起我国将实施《互联网电子邮件服务管理办法》对垃圾邮件进行治理。从此改变我国整治垃圾邮件无法可依的局面。据悉。《互联网电子邮件服务管理办法》不但要惩治垃圾邮件的发送和制造者，而且办法还规定要惩治转发匿名邮件的用户，对发送垃圾邮件的个人和企业，最高罚款可达3万元。。

网络电话处境尴尬。

尽管2005年国家只允许中国电信和中国网通分别在广东深圳、江西上饶和吉林长春、山东泰安进行试点，开展电脑对电话PC to Phone方式网络电话的商用试验，但是，各地的网络电话却纷纷涌现。这些网络电话话吧以超低的话费吸引了众多的顾客。

低廉的资费是网络电话的“杀手锏”。在北京海淀区、石景山区、丰台区等城乡结合部地带，“长途2角”、“话吧”等招牌越挂越多。这些网络电话话吧经营面积有限，多是一间10平方米左右的小屋、一台电脑、七八部电话。虽然网络电话话吧设备简陋，但多数生意兴隆。

为了吸引客源，话吧展开了激烈的价格战。在调查中发现，一家话吧为了促销，竟然打出了1角/每分钟的招牌，吸引了不少回头客光顾。

目前，网络电话被认为是互联网的“新金矿”，投资少，见效快。一些中小投资者冒着风险私下购买设备搭建网络话吧。这些话吧经营者只要申请一个ADSL(约200多元)、购买一台可计时计费的电脑、一个网关、几部电话，再租赁一间普通店面，话吧就可以开张了。据了解，按照8部电话设计，所有设备加起来只有1万元左右。每月向该公司缴纳市话包月300元/月、长途包月500元/月，剩余的话费就是话吧的利润。一个话吧利润每月在二三千元，经营三四个月就可收回投资。

在北京经营网络电话话吧的商户，多数把话吧开设在一些外地人比较集中的地段，尤其是一些车站等外来人口流动大的地方。有的话吧还选择学生聚集地，比如一些大学附近，或者小区人口密集的地点。据了解，北京市不仅一些个人商户购置设备开设话吧，中关村的一些中小企业也大量使用网络电话节省开支。

值得注意的是，无序竞争导致市场混乱，网络电话话吧的经营者虚算通话时间，暗中坑骗消费者的现象也时有发生。一些业内人士对此也表示出极大的忧虑。

目前，话吧的兴旺发展已经呈现出不可阻挡之势，但是多数话吧还是“灰色”的身份。由于网络电话对传统的电话语音业务造成很大的冲击，讨伐之声不断。一些网络话吧经营者坦言，网络电话这种技术迟早要推广，最终受益的是广大普通百姓。面对网络电话这一新兴技术，有关部门不宜采取“堵”的办法。当然，只有尽快制定政策，兼顾到国家、企业以及普通消费者三方的利益，才是解决问题的根本出路。

中国消费者报2006/03/15
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【与敌同眠：经济全球化中的IT公司竞合新格局】

越来越多本来处于你死我活关系的对手纷纷笑泯恩仇，开始与敌同眠。赤裸裸的商业竞争被涂上了一抹“温情”。

两个都很善于做秀的CEO碰到一起会是什么情景？“Mac OS X(操作系统)配上英特尔最新双核处理器，新Imac电脑的性能将会让我们的顾客感到惊讶！”苹果电脑公司CEO乔布斯以他惯有的煽情语气大声宣布。他旁边站着一个打扮成兔子的人，那是上任仅半年有余的英特尔CEO欧德宁。

这一天是2006年1月10日，距苹果此前计划的英特尔芯片Imac电脑推出时间整整提前了半年。对于苹果以及它与英特尔的关系来说，这都是一个历史性转折。

多年以来，苹果和英特尔老死不相往来。欧德宁的前两任葛鲁夫和贝瑞特对苹果不屑一顾，鄙如粪土，认为苹果的产品徒有光鲜的外表，在性能上根本无法与使用英特尔芯片和微软操作系统的电脑相匹敌。苹果当然毫不退让。20世纪九十年代末，该公司甚至还公然在电视上播出这样一则广告：一只蜗牛身上背着一块“奔II”芯片，以此讥讽英特尔芯片速度之慢。

但是欧德宁上任后，两家公司的关系迅速解冻。2005年6月，就在欧德宁上任后仅一个月，双方宣布：苹果将从2006年年中开始，推出使用英特尔芯片的Macs电脑及其他产品。欧德宁和乔布斯甚至还成了一对好朋友，经常在一起聊天。去年11月英国查尔斯王子夫妇访问硅谷时，有人就看到欧德宁和乔布斯并肩坐在一起，和王室成员觥筹交错。

苹果与英特尔这对宿敌的握手言和让我们注意到：近几年来，越来越多原来处于你死我活竞争关系的对手纷纷笑泯恩仇，赤裸裸的商业竞争被涂上了一抹温情的色彩。

欧德宁希望利用与苹果的关系促使个人电脑生产商加速创新，因为苹果在设计方面一直走在前面，而且与苹果联盟也能在个人电脑公司中形成一种心理上的震撼。对于苹果而言，采用英特尔芯片不仅有助于它进一步提高电脑性能，而且有助于它走出以往的固步自封。

敌人的敌人是朋友

就在同一天，乔布斯还宣布苹果已于2005年11月与微软签订了为期5年的合作协议，由微软继续为苹果的电脑提供Office软件。在个人电脑操作系统方面，微软是苹果的对手，但与英特尔相比，微软在处理与苹果的关系时表现得更为灵活。

早在多年前乔布斯重返苹果时，两家公司就进入了既竞争又合作的竞合时期。微软成立了一个麦金托什事业部，调配了100多名员工，专门为苹果电脑开发应用软件。1997年麦金托什事业部从微软的Windows开发队伍中独立出来。麦金托什事业部的大部分员工在微软总部工作，但有大约50名在距苹果总部仅7分钟路程的办公室工作。除了苹果本身，微软的麦金托什事业部是最大的Mac电脑应用软件开发机构。实际上，微软的Word和Excel软件一开始就是为Mac电脑开发的。

微软与苹果之所以会一手挥舞着刀枪另一手却抛出橄榄枝，直接原因是两家公司之间的竞争态势已经改变。

苹果是个人电脑革命的先驱，一直坚持使用自行开发的操作系统，曾在诸如图形用户界面等方面领先于微软。然而，后者推行的软件许可策略成为改变两家公司竞争态势的拐点。自此之后，微软一步步登上个人电脑操作系统软件的霸主地位，苹果则在顾影自怜中逐渐被挤到市场的角落。但是，微软虽然强大，却也无法彻底消灭苹果。在这种情况下，合作提供了双赢的机会--微软扩展了其利润来源，苹果则避免了顾客的大量流失。

当然，微软之所以“斗胆”与苹果合作，还有另外一层原因--在操作系统方面苹果已错过咸鱼翻身的机会。在微软看来，随着个人电脑市场份额的不断萎缩，苹果已成为无牙之虎，难以对微软构成真正的威胁，更何况从反垄断角度来说，与苹果修好也能减轻微软的压力。

类似这样的竞争态势主导着部分企业的竞合，尤其是当竞合双方都面临着共同的新敌人时。微软与雅虎及媒体播放软件公司RealNet-works的合作就体现了这样的特点。

2005年10月11日，微软宣布已经与RealNetworks公司达成和解，紧接着第二天又宣布与雅虎公司达成协议，实现两家公司相互竞争的即时信息系统的联通。分析师认为，微软此举旨在通过与宿敌合作更好地与新敌人对抗。

RealNetworks公司曾在2003年指控微软利用其在Windows的垄断以推销自己的媒体播放软件，打压RealNetworks公司的产品，因此要求微软赔偿10亿美元。根据两家公司达成的和解协议，微软将向RealNetworks公司支付4.6亿美元以换取后者撤诉，在其后的18个月内微软再向RealNetworks公司支付另外的3.01亿美元。

根据协议，两家公司还将互相促销产品，分析师认为，二者合作的矛头对准的是数字音乐市场的领军公司--苹果公司。

微软与雅虎合作也与此类似。两家公司的即时信息系统在美国市场分别位于第二和第三，第一位是美国在线，而咄咄逼人的GOOGLE也新推出了即时信息服务。在这种情况下，两家公司携手显然有维护其既得市场利益之意。

微软与Sun的和解更是体现出了“敌人的敌人是朋友”这样一种利益格局的转换。2004年4月2日，Sun宣布与微软达成一揽子协议，微软向Sun支付19.5亿美元，解决Sun对微软违反爪哇语言许可协议的指控。更具标志意义的是，双方还同意未来10年内开发出相互兼容的产品。这条消息令很多人大为意外。一名分析师甚至表示：如果再早一天宣布，可能很多人都会认为那是愚人节玩笑。

长期以来，Sun公司CEO斯科特·麦尼利一直是微软的批评者。他利用一切机会对微软嬉笑怒骂。比尔·盖茨虽然拙于言词但也毫不客气地反击：“斯科特·麦尼利不仅是我的敌人，Sun也不只是微软的敌人。实际上，Sun是众人之敌。英特尔、戴尔、惠普、IBM以及其它许多公司都将Sun，尤其是斯科特·麦尼利视为他们最可恶的敌人。”然而，面对来自开放源码软件带来的现实挑战，两家公司终于捐弃前嫌。比尔·盖茨亲自秘密赴Sun总部与麦尼利面谈，促成了上述协议。

互有所求的对手们

索尼与三星之间的竞合却并非针对共同的敌人，而是属于另外一种模式：互有所求。

2004年，索尼与三星各出资10亿美元组建一家名为S-LCDCorp的公司，在韩国生产“第七代”液晶显示器。S-LCDCorp的总裁由三星公司指派，索尼指派一名首席财务官和3名董事。

此前，索尼与三星之间的敌对关系类似于微软与Sun，敌意溢于言表。有人甚至说：曾有一个时期三星员工只要在公司里提到索尼就会受到批评甚至处分。因此，对于一些人来说，两家公司能将手握在一起的确令人不解。

三星的崛起和索尼的没落是两家结好的最直接动因。据Interbrand和美国《商业周刊》2005年7月份公布的年度品牌价值调查，三星的品牌价值已超过索尼，在全球品牌100排名中位居第20，而索尼则滑落到第28名。市场环境的变化也迫使索尼不得不进行姿态调整，加强与三星这个竞争对手的合作。

对于这样一种变化，索尼一名执行副总裁解释说：“现在我们已进入数字化网络时代，什么都自己做已经行不通。我们必须和三星建立某种合作关系，否则我们将会遇到某些严重后果。”实际上，在痛失发展液晶显示器的最佳时机后，选择与三星的合作对于索尼来说倒不失为一种次优的补缺之举。

在技术发展越来越快、分工越来越细的今天，相互竞争的企业不得不收敛将对手置之死地而后快的野心，寻求不同程度的合作。商业竞争从你死我活演变为既打又和的竞争模式。索尼也不得不开始融入“与敌同眠”的潮流。

对于三星来说，与索尼的合作也进一步夯实了其客户基础。三星一位官员表示：三星已是世界最大的液晶显示器制造商之一。液晶显示器是显示器市场未来的发展方向，但竞争也在不断加强，随着生产能力的提高，三星需要有稳定的客户以及有实力的合作者，而索尼无疑就是这样的合作伙伴。因此，三星正在把索尼这位昔日的对手当作一个重要的客户兼投资人。

在这些情况中，竞争双方对各自利益的追逐过程中产生了并不矛盾的交汇点，从而成为它们求同存异的基础。

联合研发：在遮遮掩掩中进行

与在生产方面达成某种合作相比，竞争对手之间的联合研发显得更为大胆而复杂。如何在合作的同时防止对手窥视甚至获取己方核心技术成为问题的关键。当然，因噎废食并不可取，只要应对得当，研发竞合的好处也是显而易见的。

全球最大的半导体公司之一的意法微电子公司(STMicroelectro-nics NV)在这方面颇有心得。2002年，意法微电子公司与其两个竞争对手组成了Crolles2研发联盟。该公司首席财务官卡洛·费罗表示：这种形式的联盟使它能在不失去竞争优势的情况下得以分摊高额的研发费用。据了解，目前意法微电子正和这两家对手联手研发高级标准逻辑技术以生产性能更强的芯片。

在谈到与对手联手的原因时，卡洛·费罗指出：在技术领域尤其是在处理技术领域(主要是硅标准加工而非核心的设计领域)还是存在与对手联合的可能的。以前，意法微电子就与飞利浦半导体公司进行过处理技术方面的研发合作。在开发12寸晶片的生产设备时，意法微电子和飞利浦就决定进行这样的合作，后来摩托罗拉的半导体公司即现在的Freescale加盟。

这3家公司营业收入之和超过200亿美元，拥有强大的研发实力。联合研发起到了三方面的作用，即确保产品能及早推向市场、确保技术的先进、将技术开发成本降低到与财务回报率相适应的水平。

然而，如何能做到在与竞争对手分享信息的同时保持本公司专有信息的秘密性，这却是一门学问。

费罗指出：由于参与竞合的各方主要是在基础处理技术方面进行合作，对各方的竞争态势影响不大，而真正体现各方实力差异的是最终产品的推出时间。他认为，意法微电子与对手的不同在于其利用联合开发的技术来设计产品和解决方案的能力。另外，由于该公司注重通过各种途径把握客户的真实需求，所以这样的合作不会影响到意法微电子与对手产品和解决方案的差异化。

联合研发除了能够分摊成本外，通过联合来自不同文化的不同公司的资源，还能对参与竞合各方产生技术层面之外的积极影响。

在某种情况下，联合研发则能缩短处于后发状态的企业追赶先行企业的时间差。通用汽车与戴姆勒·克莱斯勒和宝马之间的合作就属于这种情况。2005年8月初，通用汽车公司与戴姆勒·克莱斯勒签署协议，共同开发油电混合发动机。第一款此类发动机可望在2007开始应用。9月份，宝马公司正式加盟。3家公司计划投资1亿多美元，在美国密歇根州成立一个联合研发中心。在混合动力汽车方面，丰田已走到前面。显然，三家联合不仅有助于降低研发成本，还增强了研发能力，从而缩短单枪匹马研发的时间，更快地推出产品，跟上市场需求。

对手之间之所以会放弃置敌死地而后快，转而选择在竞争中合作、在合作中竞争的方式，还有一个重要的原因是业务的多元化。索尼与东芝便是一个典型案例。

2006年1月，索尼、东芝宣布：它们与IBM的一项5年期的联合技术研发项目已正式启动，而在过去5年，索尼、东芝和IBM已经在硅绝缘体工艺上的合作开发上，取得了很好的成绩。与这种合作形成鲜明对比的是索尼与东芝在DVD标准方面兵戎相见的激烈竞争。

在利益的驱动下，面对更加复杂多变的商业环境，作为以利润为生存依据的企业不得不更明智地选择了竞合。

埃森哲对全球110家跨国公司的调查表明：从1997-2000年战略联盟的产出占这些公司市值的6%－15%，而到2004年已大幅上升到40%以上。竞争策略改变所导致的商业关系连动，使得以此为基础构筑的商业格局更加复杂迷离。

但是其背后的推动力却始终未变，那就是“没有永恒的敌人，只有永恒的利益”。

《中外管理》杂志2006/03/15
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【五大因素影响中国IC制造业预测】

2005年中国市场(不包括台湾省)第一次超过美国，成为全球最大的半导体集成电路应用消费市场。与此同时，一市场分析机构最近发布的报告中称，去年中国内地的集成电路制造厂商(代工厂和IDM)总的销售额对全球市场的贡献还不到1.5%！这一明显的反差再次引起人们对中国内地集成电路制造业发展前景的关注。

据全球半导体贸易统计组织(WSTS)最新的估计，2005年在中国市场销售的集成电路价值超过400亿美元，而全球集成电路的销售总额约为1920亿美元，中国市场占了全球集成电路贸易的大约21%。另一方面，市场分析机构IC Insight在最近发布的报告中称，去年中国的集成电路制造厂商(代工厂和IDM-集成器件制造商)总的集成电路销售额约为25.6亿美元(不含在华的外资和合资芯片封装测试厂的销售额)，这样，中国集成电路制造业对本土市场的贡献只有大约6%，而对全球市场的贡献还不到1.5%。

本文初步探讨了中国集成电路制造业在未来三五年里的可能走势。

以国际市场为导向，我国IC制造业平稳增长

根据国际货币基金组织(IMF)、IC Insight等的统计材料，从1984年到2005年的全球GDP年平均增长率和全球半导体工业年增长率有很好的正相关性(图1)。IMF预测2006年到2008年全球经济将继续小幅度回升，由此带动未来3年的全球半导体市场。全球主要的市场预测机构也纷纷调高了它们的预测，其中最乐观的预测认为，未来3年，半导体集成电路工业年增长率将平均保持在20%左右，而2005年到2010年间的平均复合增长率大约为8%。

在中国内地具备芯片前端加工生产能力，2005年销售额超过6000万美元的集成电路制造商包括中芯国际、华虹NEC、和舰科技、先进半导体、宏力半导体、首钢NEC、华润上华(CSMC)和上海贝岭。这8家主要厂商的销售额占中国内地集成电路销售总额(不含本地的芯片封装测试)的90%以上。据SEMI协会的不完全统计，按总的销售金额计算，这些主要厂商生产的芯片平均90%以上都是来自海外的订单。尽管中国的GDP增长在未来几年预计呈小幅下降趋势，但由于市场主要不是由内需拉动，中国主流集成电路制造商将随着国际市场需求的回升而继续扩大产能并提高其在全球市场上的份额。IC Insight预计中国内地集成电路制造业2005年到2010年的平均复合增长率为30%，到2010年其总产值达到121亿美元，从2005年全球产值的1.33%增加到2010年的3.79%。

本地主流厂商加快步伐，跟进国际潮流

和历史上任何出现过的生产制造技术一样，根据加工的工艺线宽，每一代集成电路的生产制造技术都有其生命周期。如果大致把每一代的制造技术分为导入期、扩张期、饱和期和淘汰期四个阶段，导入期需要大量的资金投入以采购设备和稳定工艺，这一阶段的一般特征是芯片制造商在赤字状态下经营。在扩张期，制造商希望尽可能多地从系统厂商和设计公司那里接获订单，同时不断扩大产能以达到投入产出的平衡并进而赢利。在饱和期，受到同行竞争和终端应用市场的价格压力，每一片晶圆产出的利润将逐渐下降，制造商不得不在降低制造成本上下功夫以维持利润。最后，单位晶圆利润率的下降和设备的不断老化，将迫使制造商最终淘汰上一代的制造技术和设备，或仅仅维持很小比例的产能以应对特定的客户和应用需求。图2反映了全球集成电路芯片制造按不同工艺线宽的产能分配比例和这一比例的发展趋势。其中的一个明显特征是90nm工艺技术已经度过导入阶段开始明显扩张，而65nm工艺技术则开始进入导入期。最领先的厂商，如Intel可能会比预期更早地导入采用浸没式光刻技术的45nm制造工艺。

在中国，领先的制造厂商为了扩展在全球市场上的份额，并从欧美大客户手中获得订单，也在加快导入新一代的工艺技术并扩展产能。就90nm工艺的导入而言，中国内地厂商和国际间的差距大约是2年到3年的时间。如果考虑到2000年国际厂商导入0.13μm工艺时，中国内地最先进的半导体制造水平还只是0.25μm-0.35μm的工艺，中国内地制造商跟进国际发展的步伐是非常迅速的。

一些未知变量，将影响我IC制造业前景

如果说IC Insight预测中国内地集成电路制造业到2010年的总产值达到121亿美元过于保守的话，以下则是一些有利于调高这一预测的可能因素：

首先，如果华虹国际今年的12英寸芯片制造项目顺利量产，并在年底如期达到每月5K-8K的产能。而在2007年年底，其12英寸的总产能达到25K左右。最终到2010年，华虹国际的12英寸芯片制造总产能可以和当时的中芯国际12英寸产能相匹配。

其次，如果预计2008年全球半导体业的小幅衰退和45nm工艺技术的导入，驱使设备厂商降低12英寸、90nm-0.13μm制造设备的售价，从而使得先进半导体、和舰科技、华虹NEC、宏力半导体这样的厂商较容易地获得12英寸芯片的制造能力或扩展其12英寸的产能。

第三，如果2008年以后，我国台湾省放宽来内地设厂的限制，大量的8英寸产能向内地转移。

第四，如果中国内地的3G手机芯片、高清数字电视芯片和基于互联网及无线通信的媒体处理芯片市场在2007年到2010年间开始真正启动。

第五，如果ST-Hynix在无锡的8英寸项目在今年顺利量产并取得商业上的成功，这对其他有意向中国转移芯片制造产能的欧洲和韩国厂商将起到示范作用。

第六，如果国际金融市场对中国半导体股票的交易和认购转为积极。

这些变化因素如果按以上的假设而发生或和假设的情景基本接近，将提升先前对中国集成电路制造业产出所做的预测。还有一些被认为是利好的因素，如内地8英寸到12英寸关键芯片制造设备业的兴起和内地硅片供应商产品和技术的进步等，对降低芯片制造的设备和材料成本将颇有益处。就现状来看，中国的主流集成电路制造商，尤其是主流的前端芯片制造商还没有从内地设备和材料供应商的崛起中得到明显的实惠。对内地设备和材料供应商的期待是巨大的！

——分析师观点

未来5年中国内地厂商技术难与国际同步

由于受到资金投入能力和美国对华半导体制造设备出口管制的影响，期待在未来5年中国内地最领先厂商的技术发展和国际发展完全同步是不现实的。这一状况使得中国内地厂商通过采用最先进技术以提升单位晶圆产出利润的努力受到限制，也在很大程度上决定了中国内地集成电路制造商的产出占全球市场的可能份额。以全球最大的集成电路代工厂台积电(TSMC)为样本，2005年该公司的销售额约为82亿美元，其中0.18μm及更先进工艺对销售总额的贡献接近80%，而0.25μm-0.35μm工艺技术只有7%左右的贡献，除了维持少量特殊需求所需的产能外，基本上属于在淘汰期的技术。因此，采用最先进的制造技术并提高相应的产能比例是国际领先厂商保持其市场领导地位的主要手段。

台积电的例子也可以帮助推断中国内地计划在2006年到2008年期间兴建的很多芯片制造厂的前景。这些计划中或者在建的项目，大多采用二手设备，基于0.25μm-0.35μm的CMOS工艺技术。由于技术在国际上已经处于淘汰期，获得大宗加工订单的可能性很小，即使有大宗订单，由于计划中的那些国内厂商各自为政，产能有限也无法承揽。这些芯片制造项目往往都想当然地认为可以为国内的系统厂商和设计公司提供服务，但国内的主流系统厂商已经具备相当的国际眼光，他们未必会认同那些一厢情愿的做法。由此推断，那些计划中或者在建的0.25μm-0.35μm芯片制造项目，对帮助提升中国在全球市场中的份额，其作用是极其有限的。

现实的情况是中国最领先的厂商被限制在和国际最高技术水平相差约1代到1.5代的状况下，主要通过产能结构和成本的优化来提高竞争力，并扩大其全球市场的份额。如果这些领先厂商的资本投入在未来5年无法保证实施这一策略，即使国际市场的需求不衰退，中国在2000年到2005年间出现的集成电路制造业的迅猛发展势头在未来3年到5年内就不太可能得以保持。
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【对决改变PC产业格局】

8088、286、5寸磁盘……这些在PC业发展初期出现的、曾耳熟能详的一系列名词，都已经成为历史。现在的PC已经今非昔比，越来越快的运算速度、越来越强的处理能力、越来越丰富的功能，以及双核、64位等一系列创新技术的出现，使得PC已经成为高度智能化的运算终端。同样，PC的标准化不是由官方或国际组织主导，而是由产业联盟主导，由市场来确认的。因此，后来者完全可以用更新的技术取悦市场，从而改变技术标准，颠覆市场格局。在这期间发生了一系列的对决，从中我们可以看出PC产业发展的未来。

对决一：LINUX和WINDOWS

如果说Windows是操作系统领域的统治者，那么，Linux就是一个现有市场格局的冲击者。当前的32位台式机市场，无疑是微软的天下，大部分的用户在使用Windows系统，而基于该操作系统的应用软件更是不胜枚举，而Linux则处于绝对的下风。32位计算世界之所以没有选择Linux是因为从一开始Linux和微软并不站在同一条起跑线上。虽然说从技术角度来看Linux有一些优势，但这些优势难以对市场格局造成太大的影响。而目前，PC已经进入64位时代，从某种角度来看，Linux和微软站在了同一条起跑线上，也许在64位计算年代，微软一统天下的局面将发生变化。对于微软来说，在64位计算时代，可以逐步对原有的产品进行修正，包括修改可能造成漏洞的代码。而微软对于市场和整个产业链的影响力以及用户选择的惯性，将使得微软在64位时代的起点比较高。同时，对是否兼容原32位计算平台，微软需要作出抉择：兼容虽然是一种负担，但是不兼容又会伤害老用户。对于Linux阵营来说，没有大量的PC应用，也就减轻了不少负担，可以轻装前进到64位计算平台，但能否获得用户的认同，就看Linux自己的表现了。

另外一方面，微软正在大举进军移动终端领域。如今微软在手机软件市场的目标已经不仅局限在操作系统领域，例如公司旗下的WindowsMobile5.0版。包括便携音乐、无线电子邮件、即时通信、移动电视在内的软件领域，微软也已经展开了一系列行动。实际上，微软希望能够成为手机平台的软件中枢，帮助手机用户享受任何一项服务。分析家说，毫无疑问，软件帝国将目光投向了更远的目标。一些厂商选择了Linux作为移动终端的操作系统，并宣称Linux可以更好地完成定制。可见，二者的竞争将在移动终端上延续。

对决二：联想和戴尔

联想收购了IBM的PC部门之后，不仅实力得到了极大的提升，而且也向全球显示了联想发展PC的决心。在成功赞助冬奥会之后，联想品牌在全球市场的知名度得到了进一步提高。而戴尔则针对联想的扩张采取了一系列的措施。

2005年4月发生了著名的“邮件门”事件，不论其市场效果如何，戴尔的商业形象都受到了严重的损伤。专家认为，戴尔此举非常不符合商业准则，在西方是一种被鄙视的做法。去年年底联想集团任命原戴尔公司高级副总裁、亚太及日本地区总裁威廉姆·J·阿梅里奥(William J Amelio)出任总裁兼首席执行官的事件，进一步加深了两者之间的恩怨。而把战争进一步升级的事件，是不久前戴尔的CEO罗林斯的一番话。他说，联想所面临的挑战是显而易见的。他说：“坦率地讲，联想的业务仍以中国市场为主，涨幅也主要来自中国。而当前，联想的增长势头正在逐步恶化。问题是，联想能否在全球市场续写其在中国的辉煌篇章。我想，这就是联想更换CEO的原因所在。因此，联想的盈利前景是值得怀疑的。”此举再次掀起轩然大波，并且引起联想的激烈反应。从中可以看出，戴尔虽然是PC界的老大，但面对竞争对手的扩张仍然无法保持足够的理性。然而脱离了市场竞争规则出牌的结果是难以让人认同的，其结果将是品牌美誉度的损失。

专家认为，联想与戴尔模式的竞争需要站在全球化竞争的高度来看待，任何偏安于局部市场的战略最终会被对手击败，同时，联想和戴尔的营销模式不同，而用户需求是多元化的，没有一种模式能够在市场上通吃。

不可否认，目前从市场来看，联想的地位还比不上戴尔，但是联想在战略调整以及成本控制等方面采取了一系列的措施，使得联想非常有希望在市场上扩大自己的地盘。

对决三：英特尔和AMD

日前，在英特尔年度技术盛宴“英特尔信息技术峰会”上，英特尔高层宣布将于2007年推出四核CPU，并暗示AMD在技术上无法与之匹敌。据称，该CPU具备更强大的处理能力，适用于诸如数据库、金融服务和供应链管理等环境中的多任务应用。英特尔计划于2007年初推出面向高端桌面个人电脑的四核CPU，代号Kentsfield。英特尔表示，在2006年，包括桌面台式机和笔记本电脑在内，英特尔将有70%以上的产品为双核，而到2007年，四核CPU将开始进入市场。有消息表明，英特尔正在筹划一个10年内研发出拥有上百个内核的超级CPU的庞大计划。AMD则表示，AMD将在2007年上半年推出四核处理器。

实际上，在四核之前，关于“真假双核”，AMD和英特尔之间就发生了一系列的竞争。据悉，AMD将以“真双核”为核心诉求，在近期举办一系列市场宣传活动。而在去年下半年开始，AMD在美国总部就向英特尔下了双核战书。此前，AMD宣布和联想首次在全球范围内联手，推出基于AMD64位技术的联想全新商用台式机系列，进军全球中小企业市场，范围覆盖美、加、英、法、德、俄、澳等国和东南亚地区。随后，AMD又召开了“AMD创新技术大会”，集结了联想、曙光、同方、IBM、HP、SUN、微软等大批伙伴。

事实上，以目前CPU的计算能力来看，能够完全满足除游戏之外的其他业务，而AMD和英特尔之间的竞争，将极大加速PC的发展步伐。在此时，用户的需求已经不是决定PC产业发展的主导，技术升级的目标是改变市场格局。当然，从统治CPU市场多年的英特尔手中赢得市场，已经表明了AMD的能力，目前AMD已经在众多“富有前景企业”的评选中获得无数奖项。然而，AMD的目标并不仅仅局限于“前景”，而是要把前景变成现实。从64位升级，到推出双核，AMD以其活跃的创新能力正在改变着市场。

中国企业如何面对技术对决

日前，中科院计算所宣布，将把自己开发的计算机中央处理器(CPU)植入到本土生产的高性能超级计算机上，将采用正在研发中的多核CPU--龙芯三号，制造更高性能的新一代超级服务器曙光系列。龙芯三号是中国信息技术领域的重大项目——“超龙计划”的重要组成部分。有关专家表示，“龙芯三号”还处于研发阶段，与此前发布的“龙芯一号”和“龙芯二号”相比，其最大的特点就是“多核”。

随着双核技术的普及，今后更多的主流应用将会在双核、多核处理器之下获得更加良好的性能。作为“超龙计划”的一部分，中科院计算所希望未来5年内在CPU设计上与国外大公司并驾齐驱。据了解，中国计算技术专家目前正在讨论研发峰值运算速度达每秒千万亿次的尖端超级计算机。此外，中国在Linux领域也取得了长足的进步，组建了中国Linux产业战略联盟，并且在市场上获得了回报。正如中国工程院院士、中科院计算研究所研究员倪光南所说：“龙芯与Linux是我国自主创新的唯一机会。”

由此可以看出，中国作为世界上重要的PC市场，同时也是重要的PC生产大国，已经不再满足于单纯的“组装车间”的角色，而是希望从CPU和操作系统这两个核心环节取得突破，从而进入全球PC市场的前列。这一行为应该说具有十分重要的战略意义，但同样也面临着巨大的挑战。市场不会允许第三名、第四名的长期存在，如何把握当前PC产业技术升级换代、市场发生变局的机遇，迅速切入市场，占领局部优势，是目前比较现实的选择。
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【游戏机卖出PC价格，PC价太低还是游戏机价高】

微软计划于3月16日起在中国台湾、香港等亚洲地区发售其最新的游戏系统XBOX360，根据版本不同，发售价格将在300-400美元不等。与此同时，英特尔也在近期传出消息说将推出低于300美元的个人电脑。

英特尔对此解释说，早先麻省理工学院推广的100美元笔记本电脑实际上并不具备电脑的全部功能，它更类似于一个PDA产品，而英特尔此次推出的300美元个人电脑具备所有的PC功能。实际上，国际巨头在争夺低价个人电脑市场上一直不遗余力，此次英特尔将PC的价格降至300美元，说明电脑早已走下神坛，在信息社会它只是一种普通的家庭用品。而随着游戏市场的潜力逐渐引起IT厂商的重视，已经融入了越来越多的科技含量在其中，因此PC价格卖不过游戏的情况绝非偶然。

据了解，英特尔除了此次将推低价电脑外，早在去年便已与国内知名游戏商盛大公司一起推广EZ-POD，共同进军家用电视领域。实际上无论是英特尔支持的低价PC、EZ-POD还是微软的XBOX360，都显示了这些企业未来对“家庭战略”的重视。微软XBOX360力推XBOX LIVE网络服务，EZ-POD也是以网络服务为重点，这些产品无疑是在为IPTV的普及打下基础。
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【联想投资：在本土与国际化之间模拟合伙人制】

在国际主流VC纷纷进入中国之际，中国本土VC也以自己的方式开始了国际化

“我们希望三代换血，成为一家优秀的VC。”联想投资总裁朱立南踌躇满志。朱立南的信心来源于联想投资成立5年来所进行的成功转型和所获取的实战经验。

2001年，完全“made in china”的联想投资在互联网产业最红火的时候诞生。经过5年的发展，在与国际接轨的过程中，联想投资逐渐发展成为本土VC军团中的佼佼者。面对中国创业投资市场不成熟的现实，朱立南坚持认为联想投资要“能够立足于本土，又要按照VC行业规律去长期运做，以期在VC领域建立一个好的品牌，能够最大限度的为股东赢得回报”。

“模拟合伙人制”

第一期基金的时候，联想投资还是在公司制下进行运作。从第二期基金开始，联想投资对基金公司和基金管理公司进行分离，采用了模拟合伙人制。但是由于国家还没有出台有限合伙制方面的法律，所以在组织架构上联想投资还是采取了公司制。但是在公司制允许的范围内，联想投资最大限度地模仿了国际主流VC所采用的通用运作模式，既所谓的GP-LP架构。联想投资(GP)由几个合伙人和联想控股共同持有。合伙人占有55%的股份，联想控股占有45%的股份。在基金收益的分配上，联想投资跟一般有限合伙制采用的模式一样：即投资者享有收益分配的80%，管理公司享有收益分配的20%。

联想投资在组织机制上得以改进，柳传志的理念渗透是重要原因之一。“柳总一直有个理念，联想投资所有的管理人员和骨干都能成为公司的主人。”秉承了柳传志“真传”的朱立南毫不掩饰自己对联想控股价值的认同。“这次改制就是为了能让个人的利益和公司绑在一起。”

同时朱立南认为，GP-LP架构本来就是VC行业规律决定的，在公司制条件下模拟“合伙人制”是联想投资目前最现实的选择。

建立起更为有效的激励和约束机制被很多人认为是联想投资采用模拟合伙人制最主要的原因。对此，朱立南给出了不同的想法，“最主要的原因是想和国际接轨”。因为国际上的投资者更习惯于有限合伙制这种运作模式，采用模拟合伙人制这种“变通”做法将能够帮助联想投资更有效地吸引国际上的LP，打通通向国际资本的道路。

组织架构之外，联想投资的特别之处还在于她拥有一个庞大的团队。联想投资团队由投资业务、财务/法律顾问和增值服务三部分的人员组成，一共有22人，在国内的创投企业里面这样的团队规模还是不多见的。

创投行业GP的管理费是固定的，通常为其管理基金规模的1%－2.5%，因此通常情况下VC们都不希望过多的人在一起，“因为如果团队成员太多的话，将会削减人均管理费。”

那么联想投资是出于什么样的考虑而组建了一支庞大的投资团队呢？

“这跟我们的投资策略有很大关系。在选定一个案子之前，我们会系统性地去寻找机会并设定投资主题。最重要的是在投资后，我们还会积极地给企业提供增值服务，我们的每一个项目都有一个团队长期去跟进，为其提供各种资源，跟它一起讨论策略。我们期望成为真正意义上的‘very active’的VC，这就决定了我们必须要有一个庞大的投资管理团队。”朱立南解释道。

“多储备一些人才”是朱立南的另外一个想法。因为到今年三期基金募集完成之后，联想投资要管理的基金规模将会有2.5亿－3亿美金，所以也会需要更多的人手。

“如果单从管理费角度来说的话，人多了当然不好，但是人少又管理不好投资项目，得不到最后的收益，这也是为了长期利益考虑的，为企业的前途和我们自身的声誉考虑的。”朱立南表示自己并不在意现在人均管理费是多少。“我更在意投资回报有没有实现，而且我希望能够一期接一期基金地持续做下去，越做越大，所以我们就必须要建立一个良好的纪录，也就必须多找些人才，花多点精力在企业上。”

联想系：渐行渐远的背影

对于挂着“联想”这块牌子的联想投资，很多人很自然地会认为它也是类似英特尔投资公司一样的“企业创业投资”，它的建立和运作也主要是为了支持联想集团的战略发展。事实上，这也是联想投资成立5年来朱立南经常被问到的一个问题。“我可以很明确地讲，联想投资并不是所谓的Corporate VC。自成立之日起，我们就一直是一家独立的VC，有自己独立的发展策略和目标。对我们来说，投资人的回报最大化才是我们惟一的目的。”采访过程中，朱立南几次都特别强调，联想投资跟联想集团虽然同属联想系，但是分别在不同的垂直领域进行独立运作的，业务上没有必然的关联。

但是联想投资想要实现真正意义上的独立尚需时日。

2001年4月，联想投资诞生之初的第一期基金3500万美元就全部来自于联想控股。与之相应的是，联想投资基金和基金管理公司是一体的。并且，直到现在联想投资管理团队中绝大部分的成员也都还是来自于联想集团。朱立南本人原来就是联想集团高级副总裁，负责上市公司业务发展和总部系统及地区平台的管理，就是现在他也同时担任联想控股的常务副总裁。正是因为这种特殊的渊源，联想投资最初几年所投的项目仍然专注IT领域。从某种意义上说，像联想投资最初采用的这种投资策略具有一些先天的优势。“那就是对于本行业深刻的了解和洞察”。

“联想投资在国内VC当中做得其实算是不错的。”阎焱就曾经如此评价联想投资。虽然没有惊天动地的大案子，朱立南对于联想投资第一期基金的表现还是比较满意的。“我们实现了高达30%的投资收益，比行业平均水平要高出5至10个百分点。”

联想投资第二期基金规模超过了7000万美元，主要投资人包括联想控股及其他四家海外机构投资人，其中联想控股贡献的基金份额降低到了60%左右。

这时联想投资也单独成立了基金管理公司，由此开始踏上了独立之旅。朱立南现在经常会这样风趣地描述联想投资和柳传志及联想集团的关系：“作为我们的合伙人之一，柳总当然也有一票，但是他仅仅只有一票，所以对于自己喜欢的项目，他有时也没法去投资，因为我们可能会反对。对于联想集团来说，如果我们投资的企业跟他们那边会有很好的互动，会成为一个双赢的合作的话，那我会促成这个事情，但是我们仍会为了各自的利益而讨价还价。”

事实上，联想控股和联想集团也都有自己的策略投资部。跟联想投资不同，联想控股的投资才是为了与整个联想系的业务发展相协同；而联想集团的投资则是从其自身业务策略角度来做，通常会选择控股和完全收购，而不是像联想投资那样做以财务回报为主的少数股权投资。

朱立南坦言，创业投资原本就是很难做的行当。如果夹带双重目的的话，企业将会很难保持平衡。“我和柳总都希望联想投资能成为业界最好的企业，因此就必须遵循创业投资行业的规律，坚持自己独立的策略和方向。”

联手DCM

联想投资成功转型后的2005年4月，美国知名创投DCM对联想投资第二期基金投入“数百万”美元，DCM与联想投资结成战略投资伙伴。DCM联合创始人兼主管合伙人David Chao加入联想投资的顾问委员会。总部位于加州门罗帕克的DCM旗下管理着超过10亿美元基金，之前已经投资了8家中国公司，其中包括中芯国际和前程无忧。双方的合作是无意间促成的。本来，DCM并不是联想投资第二轮融资的真正目标，一次偶然的交流让朱立南发现DCM带给联想投资的将不仅仅只是投资机会上的合作。

作为联想投资的LP，DCM和联想投资的这次合作更像“英雄间的惺惺相惜。”“因为DCM是美国的VC，如果在亚洲进行投资的话，抓到一两个机会的可能性还是有的。但中国是一个非常值得投资的地方，想要去抓系统的机会，就需要本地的合作伙伴。”在朱立南看来，联想投资的品牌和本土经验以及资源上的优势是DCM选择联想的主要原因。

2005年4月，联想和DCM首度联手投资北京一家软件开发服务公司-文思创新软件技术有限公司。这次投资也是双方优势的一次集中体现。由于文思针对的是欧美的软件外包市场，DCM对在美国市场发展客户很有经验丰富，能够帮助企业在国外寻找客户。联想投资则熟悉本土公司的情况，并且一直将软件外包作为投资主题对该领域及相关企业进行过深入的调研。

在朱立南看来，联想投资与DCM之间的合作不仅仅是资本上的联手。通过DCM的穿针引线，联想投资确实在美国寻找到了一些“与中国或者与中国市场相关”的机会。

“他们的senior partner(高级合伙人)都非常有经验，我们经常交流怎么去管理一个VC公司，开一个Outside meeting(户外会议)一起对行业内的趋势进行讨论。”朱立南对这次合作的满意之情溢于言表。当然除了经验和机会以外，DCM还通过给联想投资介绍一些可能的LP，帮助联想投资拓宽了通向国际资本之路。

投资新航向：数字媒体

因为管理层大都出自联想系，联想投资在相当长的一段时间内关注方向一直都非常小心地集中在他们所熟悉的IT领域，比如互联网相关的产品和服务、无线增值服务、外包服务、数字媒体和芯片设计等。

伴随着公司成长和成熟，联想投资慢慢放开了手脚，将眼光扩展到了广义IT领域。2005年上半年，广源传媒成了联想投资涉足传媒业的第一个大手笔。

广源传媒独家投资的中国铁路电视，目前是广电部批准的惟一一家开展列车车载电视(CTTV)业务的试点运营企业。广源传媒租赁列车安装上显示屏，然后利用录像播放系统来播送节目。由于业务刚刚开始，广源传媒现在只装了100多辆车，主要集中在比较高端的空调车和城际列车上。广源计划3年之内占领400辆列车，然后慢慢扩展到600辆到800辆车。在内容方面，除了广告和铁路固定播报之外，广源还会整合一些节目内容，包括电影、综艺类节目、体育世界等。广源暂时不会自己做节目内容，只是做一些整合。但是朱立南透露，随着列车媒体覆盖面的增加，他们将在内容方面加以强化。

据广源销售代理商公布的数据，广源广告单价目前是每分钟8000元/月/列，冠名播出价格为4万元/月/列。虽然广源传媒所做的列车媒体的盈利模式和一般媒体一样都是赚取广告费，但是朱立南认为列车媒体最大的优势是其受众面相当广泛。随着铁路区域覆盖面的迅速扩大，再相应地提高广告单价，那么广源传媒商业模式就将会非常有吸引力。

“如果有600辆车每天运行十几个小时节目，它将比任何一个地方电视台都要有更大的影响，只要运营得好，那么相比来说租赁费会是一个非常小的成本。所以我认为这项业务的前景会是非常好的。”朱立南的信心并不是毫无根据的。有数据显示，全国的列车年运载量为13亿人次，这个特殊的广告市场年营业额将在2亿元以上。现在广源已与上海、哈尔滨、沈阳、成都、西安等国内80%以上的铁路系统建立了合作关系。

网络互动杂志门户X-plus是联想投资所投的又一个数字新媒体。在X-plus成立仅两年，还未看见清晰“钱”途之时，联想投资就慷慨出手了。虽然现在谈论X-plus能不能成功还为时尚早，但是朱立南表示，“X-plus现在看来进展还算不错。”

回归本地

有过创业经历的朱立南很清楚中国创业者的实际困难。

朱立南认为在中国，创业者大多没有什么经验，加上商业环境也不是很完善，所以VC光靠给钱是不行的。投资后VC还要放下很多资源，花很多精力去帮助企业改善各项不足。

联想投资对于其投资的近40个项目中的每一个项目都去长期跟进，通过各种各样的方法，介绍合适的人去和受资企业一起讨论策略，拓展企业业务。朱立南认为，联想投资的管理团队中，很多人都是做企业出身的。“这使他们能更切身地了解他们的困难，帮助他们采取有效的措施。”

联想投资还通过一年一次的CEO club，为受资企业搭建一个交流的平台，让被投企业的CEO能够坐在一起交流经验，取长补短。

“当然这种帮助也要限定在一定‘度’范围内。”和绝大多数VC一样，朱立南认为，“创投是一项投资于人的事业。”当发现CEO本人不符合企业发展的要求时，或者他的表现与投资人当初的判断不一致，或者整个管理团队有这方面要求，那就可能要换人了，“要找更合适的人来代替他”。

但是联想投资采取的一些举动也曾经被国内业界看作仿佛是犯了“大戒”。曾经引起轩然大波的卓越网换帅事件，就是一例。但是朱立南坚持认为那是为了卓越发展而“不得不换”。

在美国换CEO是一件很普通的事情，也被认为是公司新气象的开始，但是在中国更换CEO的做法还是不多见的，“这很可能会让企业产生动荡。”朱立南也承认，这是一种不得已而为之的做法。面对可能出现的问题，朱立南笑称“还需要多加学习，谨慎处理。”
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【神码走向猜谜，郭为称发生什么都是有可能的】

2006年，关于神州数码(0861 hk，以下简称神码)将出售其通用本部的传闻风生水起。

神州数码的通用本部负责笔记本电脑、投影机、移动办公设备、外设、PC、PDA、DC等IT产品的分销，是其五大业务部门(分别为通用信息产品事业部本部、企业系统事业本部、IT服务集团、网络集团、神州数码新龙公司)中的业绩支撑，也是其主营业务IT分销的核心部门。

传言中的旁观者也许永远比当事人更“清楚”事实真相。现在，最流行的说法是，全球最大的IT产品分销商英迈国际已经和神州数码达成初步协议，英迈以2.6亿美元收购神州数码60%的分销业务，虽然神州数码已经明确否认了这一传闻。

但是神州数码的内部人士却透露说，因为这个并购太复杂，整个合同谈妥预计要到6月，因此期间还会存在很多的变数。

神码何为

早在半年前，神码就对全国1万余家代理渠道的销售数据库进行了重新核实，并将分散的数据库信息集中到神码总部；神码总裁兼CEO郭为和IT服务部门五大事业本部的总经理们高调畅谈神码“向IT服务转型”的计划；而之前，神码又把新龙科技、国信北方、思特奇这些专注于金融、电信等领域服务的公司悉数收归旗下……

这些事实说明，神码和英迈传闻中的并购交易并非没有可能，而这将根本改变中国IT分销业的格局，也将对IT服务业产生影响，但外界更关心的是，丢掉赖以发家的业务，神码究竟要走向何处？

出售通本一事一旦被证实，神码终于可以扫除从2000年联想分拆起就有的疑惑，明确回答公众--神码将向一个真正的IT服务公司不断演进。

很多问题可算是历史遗留下来的，2000年，从联想集团分拆出来后，神码几乎承接了所有和联想品牌电脑无关的业务——IT产品分销、系统集成、网络产品分销和电子商务等等。因为大杂烩式的打包继承，导致许多其实彼此不相干甚至有矛盾的业务被揉搓在了一起，如何解决各业务之间的协调问题一直是神码的困惑。

尽管分销是赖以起家的业务，但是分销业享用暴利的年代早已一去不复返。如果没有信息技术的支持，IT分销完全可以被视作一种技术含量很低的劳动密集型工作--把产品从厂商的仓库搬到零售商的仓库，这一过程没有太高的竞争门槛。

由于直销模式的盛行和不断有分销业者加入竞争，分销业务的利润率开始了持续10年的下滑趋势。另外，分销业务的资金占用率极高。这些因素都导致IT分销正在变成神码的一块鸡肋。

从1999年开始，在IBM和惠普等国际大公司的带动下，向服务转型成为大势所趋。神码也决定由分销向系统集成进军，并最终转型成为以IT服务为核心的企业。但是转型过程中，几大业务的发展并不均衡，导致了过渡期的神码在公司定位上出现模糊。

2004年，神码公司4000多人中光软件、服务人员就有2000多人，这部分营收增长超过了20倍，因此软件服务业务是“明日之星”。但根据去年12月7日神州数码公布的2005~2006年业绩，其分销、系统、服务三大业务的营收分别约为53亿港元、25亿港元和10亿港元，分销还是占营收绝对份额。

在这种情况下，假如神码面对的只是经营性质说法混淆的问题，那么神码CEO郭为就该感到万分庆幸了。

神码在系统业务上的业绩表现不错，到2005年12月31日之前9个月的累计营业额达到42.67亿港元，增长了17.82%，其软件、服务业务在电信、金融、政府、交通、能源等重点行业都签了些大单，但是，这些新的亮点一被合并财务报表，就完全被融化在分销这个“大盘子”内。

截止到2005年9月的半年报里，神码毛利率略为下跌，由7.71%跌至7.14%；原因之一就是其代理的进口货品受人民币升值影响有降价压力所至；此外，向消费电子大卖场供货，也拖低了神码的毛利率。

从财务数据分析看，尽管分销业务的盘子巨大，但利润增长却是负的，按这样的趋势，“迟早要拖累全局”，按照行内人的说法，趁现在还有一定利润，就该早卖了。

从运营角度来看，神码的几种业务背后所代表的文化、体制和支撑系统也都相去甚远，分销需要规模和良好的成本控制，系统业务和服务业务则需要了解客户需求和对行业的了解。神码这种在一个公司平台上搭多套班子的模式，造成的管理边际成本很高。

各有取舍

“几条腿”同时迈，不仅缺乏平衡感，且让神码迷失了方向，而作为上市公司，神码一直在承受着来自资本市场的巨大压力，如果不变革，就有可能失去再融资的能力。

这就是各种传闻背后的原因，在传闻卖掉通本之前，郭为曾说，“发生什么都是有可能的”。对神码而言，做出决定在于时机的选择。

虽然没有明显的标志，但业内人士普遍认为出售分销业务和运营长城电脑失败一事有关。这让神码发现从分销到营销服务的路确实走不大通，长城电脑事件成了神码出售通本业务的加速器。

目前的分销商都面临这样的困境：厂商自己只做营销，却将低附加值但是不得不做的现金流、物流平台都甩给分销商。分销商们不约而同地发现自己站在业态的三岔路口：一条路是向下游发展，这条路的最终结果是要建立自己控制的零售终端，但是IT卖场强敌如林，太平洋、百脑汇、颐高、国美、苏宁等都已壮大，神码通本和英迈向零售领域的尝试最后都没有成功。

另外一条路就是做所谓的增值客户营销。从品牌市场推广到售后服务，分销商全面打理厂商的工作，这显然可以赚得比分销业务更多的利润。与长城电脑的合作就是此类尝试，

但由于长城PC占神码业务的比重不大，所以神码无法投入过多的人力和财力来专做长城电脑市场，于是长城电脑公司收回了市场推广权。另外，因神码一直没有接手PC的服务，长城不仅逐渐完善了自己的服务体系，还另设大区对行业客户进行直销。最后神码能做的，仅仅是为长城争取到了一些时间来止损。

同样，英迈也尝试过运作自己的品牌，但是没有成功。

前两条路都走不太通，最后许多分销商们不得不回归，扩大现有的规模，换取更大的成本优势。

有人形容英迈是分销领域的戴尔。和戴尔一样，英迈有全球一体的资金和市场规模，在成本控制、信息管理和财务管理等方面都做得非常出色。

但是英迈在中国同样也遇到了水土不服的问题，其在中国的扩张比较缓慢。从英迈的角度看，付2.6亿美元买下神码的通本，能让自己的规模迅速成为中国IT分销业的霸主，获得和厂商讨价还价的优势地位。而具体到产品，系统、网络和软件产品一直是英迈分销的传统优势，一旦把神码通本吃下，会产生很好的互补作用。

“走样的IBM”

从一开始，郭为就拿IBM的转型做了神码的样板。在旁观者看来，这个转型虽然稍微“有点走样”，但是还算有成绩--在2004年信息产业部的软件百强排名中，神码排名第六。

IBM有自己的软件产品，神码也在花大力气做自己的软件，因为很多行业资源都是可借鉴和共用的，为了降低成本，神码的方向是让自己的软件产品和服务都尽量模块化和规范化。

和IBM不一样，神码手里的硬件产品都不是自己研发的，而是通过系统分销获得。因此系统分销这一块业务，神码不可能丢。有了企业级产品的销量，不但能从厂商那里拿到好的价格，也能得到厂商特别的待遇。比如神码和微软的战略关系，微软一开始就给了神码所需的人员培训和技术支持，这是系统分销业务打下的基础为IT服务带来的好处。

对于旁观者来说，当初神码在并购实达外设一事上反复的态度，有可能勾勒出一些它集中于服务相关主业的设想。在2005年的这个并购中，虽然身陷困境，但实达外设在专业市场的技术积淀和渠道积累，一直是不可小觑的重要力量。实达外设的主营产品包括税控机、POS终端(电子支付终端)以及专业打印机等企业用产品，这些都是吸引神码的主要原因，但最终神码还是放弃了。其中不愿承担债务的原因最多，但也有业界人士分析认为，这或许是神码认识到收购实达外设的生产业务有悖于麦肯锡给神码所做的战略规划。

麦肯锡提供的方案中集中论证了系统分销的增长和服务增长之间的必然关系，神码这些年颇费周折，也无非是想在系统分销和服务之间寻找一个平衡点，达到协同发展的目的。

当然，做系统分销和服务也需要规模效应。神码一直在考虑用资本的方式把自己的服务业务迅速做大。2004年，做电信服务的亚信收购了联想IT服务部门，试图向服务转型。据亚信的高层回忆，亚信一开始接触的公司其实就是神州数码。当时他们探讨的是能否将两个公司整体合并，成为一家系统分销的巨无霸。虽说最后双方没能谈拢，但是神码试图合并“同类项”的冲动还是能略见端倪。

IBM和HP内部负责并购的相关人士都一度和神码有过接洽，探讨收购或者合并神码相关部门的可能。

卖掉通本的神码，将有大量的资金来挑选自己的猎物。但可以预测的是，未来的“买卖”都将围绕IT服务进行。IT服务需要做到的是与客户的紧密合作，客户对企业的依赖到了最大限度，其实就是外包--服务企业成为客户的一个部门。

神码的IT服务是从帮客户做硬件采购方案和系统集成起家的，这两个领域都不算是门槛特别高的行业。因此它不但要在内部通过整合提高资产利用率，也需要开发新的业务增长点。前者是节流后者是开源，在企业成长的过程中，后者永远比前者来得有效。

《IT经理世界》杂志2006/03/14
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【中星微：中国芯急速崛起引得世界关注】

很多人都会记得2005年央视年度经济人物颁奖盛典上，年度最高奖获得者是中国第一家在美国上市交易的无工厂芯片设计公司中星微电子CEO邓中翰，当邓中翰和他的三个合伙人合唱《我的中国心》时，场景让人动容。中星微的“中国芯”不仅感动了中国，也撼动了世界，美国某商业评论周刊就中星微公司进行了深刻评论。

中星微电子的共同创办人在加州硅谷附近完成学业后，开始在中国的“硅谷”进入他们的丰收季节。他们都是地道的中国人，知道在祖国的土地上有两个条件使自己得心应手。一个是低廉的制造成本，另一个就是政府在税收和研发上的帮助。首席执行官邓中翰称：“(在中国的运营)对长期增长至关重要”。

邓中翰的团队之前主要设计和销售模拟、数字和混合信号处理芯片，他们会招收中国的工科毕业生并将生产外包给中国的代工厂。中星微公司创办于1999年，不久在北京建立了它的首个工作室，周边都是中国有名的科技公司，比如新浪网、百度和于去年五月收购了IBM PC业务的联想公司。此后中星微成长为国内最大的国产芯片公司。它同时是中国第一家在美国上市交易的无工厂芯片设计公司。中星微于去年11月在纳斯达克上市。

在单一终端市场，尤其是在PC机摄像头图像处理器方面的成功使中星微成为全球市场的领先者。

投行Piper Jaffray为中星微提供投行服务，它的一名分析师Tore Svanberg评说：“他们基本上是白手起家，在四年内就占全球市场的六成份额。”

中星微的销售额大部分来自PC机摄像头的收入，而互联网语音和视频通信的增长则是其动力。

投行Needham&Co.的分析师Quinn Bolton在一份报告中写道，它是唯一一家能够在单集成芯片上同时提供视频与语音功能的芯片供应商。

中星微一开始的收入并不理想，部分是因为巨大的研发和基础设施投入。公司2005年的收入达到9500万美元，比2004年的5000万美元大幅上涨。First Call提供的一份分析师调查中展望06年它的每股收益为60美分，而07年每股收益为75美分。

中星微为PC机摄像头设计的先进芯片已被该市场中的两个主要厂家罗技和创新采用。它还向联想出售产品。邓中翰透露，他们正在和微软合作，开发在MSN.com上视频聊天的Web摄像头。

成长空间

Bolton指出，在MSN 7.0上每天有超过190万人使用视频对话。该服务于去年四月开通并声称约有1000万的用户。

Svanberg则说，在桌面电脑市场大概有20%的机子装有摄像头，不过就只有小部分的笔记本电脑装有摄像头。这是中星微的未来机遇。

索尼已经展示了使用中星微芯片的高端笔记本电脑的样机。

Bolton估计到2007年底，世界笔记本电脑市场上20%的机子将会整合有摄像头。2007年电脑笔记本的预期出货量为8600万台。同时，Bolton认为在未来几年内，多数大型PC机设备制造商会在其产品中捆绑Web摄像头。

市场动向

有了在PC机摄像头市场的成功，中星微于2004年进入手机市场，准备凭其名声和技术大展拳脚。公司的芯片现已用在超过200种不同的手机上。

根据工业数据，手机多媒体芯片市场在未来几年内将会有20－30%的年增长。分析师称，这是一个比PC机摄像头更大和竞争更激烈的市场。

中星微的中国运营商合作伙伴如中国联通和中国电信，或会有助其在新的多媒体手机业务上取得国内的胜利。

Svanberg指出：“中国政府鼓励科技公司使用本地厂家的产品。”

不过几家正在中国市场上角逐的世界顶尖手机厂商，包括诺基亚、三星、LG电子和摩托罗拉，并未采用中星微的产品。但中星微的手机厂商客户包括两家中国最大的无线厂商波导和TCL(原文为PCL)。它同时还向日本和韩国手机厂家出售产品。

太平洋电脑网2006/03/16
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【腾讯开始拍拍】

小企鹅拿起了交易大锤，腾讯也要正式玩儿C2C了，这是一个令人“兴奋”的消息，从尝试到正式入局，腾讯的动作颇快，只是会玩成什么样子呢？作为国内最大的网聊平台，腾讯做什么相对来讲都不缺乏玩家的支持，毕竟有着那么多的注册用户。

作为网络电子商务领域的后来者，腾讯的实力不容小视，一则因为其准确的商业嗅觉，二则就是“团结”在小企鹅周围的数以千万计的使用者，哪怕有一半儿QQ注册用户给腾讯来“捧场”，小企鹅的腰包就不发愁鼓不起来。作为互联网行业成功的商业者，腾讯和微软GOOGLE们一样不会放过任何一个赚钱的机会，只不过相对于国内市场来说，腾讯的“先天优势”是占定了，例如国内网民的数量和小企鹅独到的笼络手段。

从腾讯的坚决的入行，让我们再次看到了网络电子商务的无限商机与潜藏的巨额的利益空间，如果不是这样，我想腾讯不会如此兴师动众的走出这么一步棋，然而当前网络电子商务的痼疾腾讯能避开多少呢？网络电子商务所面临的安全问题、支付问题和交易诚信问题腾讯能解决好？感觉腾讯在这些问题上，同样是摸着石头过河，遇到什么时再说什么。

作为一个网民，作为一个QQ的使用者，对小企鹅的印象并不是多么的好，原因很简单：就是因为小企鹅的霸道和嗜利！不客气地说，腾讯打造自己的电子商务网站首先就是“拿自己人开锤”，例如拍卖Q秀等，对于这种“先从自己玩起”的入行模式，腾讯会赢得掌声吗？

非常现实地说：腾讯的服务基本上就是自我捆绑式的，由于QQ注册账户超过了4.3亿，哪怕有十之二三的QQ用户“主动接受”腾讯的这一服务，也是其他同行者不能比及的，只不过腾讯那苛刻且繁杂的各种收费服务模式会让其得到好评吗？在淘宝易趣等高举“免费服务”大旗的今天，在淘宝易趣宽松的入行和服务环境面前，腾讯的这个拍拍如果没有了其QQ注册用户的“自愿”支持，而只是腾讯利用其他手段让QQ使用者们“自动”变为拍拍的用户，那么拍拍网的已有的所谓优势与繁荣就值得反思了。

根据腾讯自己对拍拍的新闻稿来看，拍拍上线百天就能进入所谓Alexa的“全球网站流量排名”前500强，并自诩创下了电子商务类网站入围全球网站500强的最短时间纪录，从我个人来说，这并不值得腾讯骄傲，因为在这个数字上大家需要明白腾讯拍拍的所谓支持者有几个是“外人”？在这一点上最有力的证明腾讯自己也说了，就是“用好自己人”，因为腾讯自己也高呼拍拍网将与腾讯其他业务资源紧密整合并实现优势互补。看来QQ用户们以后又多了一个去处，那就是腾讯拍拍，所未知的就是在对待QQ会员和非会员的的服务上，腾讯会不会还会戴上那付“有色眼镜”！

从商业经营上来说，腾讯是精明的，懂得如何利用自己的优势并合理分散后再整合那些优势，以翻赚更大的利益，所不能预知的就是腾讯这种自我封闭式的游戏模式真的能为其赢得长久的利益吗？就拿IM的互联互通来说，腾讯不敢，因为他怕失去这种强制模式下积攒的海量用户群；再拿QQ的安全性来说，腾讯的QQ程序是脆弱的，特别是所谓40秒即能破解QQ密码的现状让人心寒！如此情形之下腾讯把拍拍账号与QQ号码捆绑，我想因为失去QQ号即等于失去拍拍账户资料的下场并不值得谁为腾讯喝彩。

腾讯不管玩什么，都是先把QQ放在第一位，QQ号也是进入企鹅世界唯一的那一把钥匙，当这把钥匙丢失的时候，我想失去的将是整个的QQ游乐园！所以我认为不管腾讯拍拍怎么风光，腾讯最好先用那柄金钱铸就的小锤把自己的门打造结实了，毕竟“小心火烛”和“谨防偷盗”同样重要。

亿万注册账户虽然目前还没有都登陆到拍拍，但腾讯等的起，毕竟只需要用一个QQ账号和两个密码就可以登陆所有的腾讯服务，而接下来小企鹅所要做的就是如何让QQ用户们登陆QQ的时候“极其自然”的也去拍拍转转。

在这里提示一下那些QQ用户：趁着腾讯拍拍网现在的访问速度还可以，先去看看，否则等日后也像其其他页面一样变成蜗牛，你会很后悔在刚开张的时候没有去给企鹅捧场，再说现在拍拍正在搞各种开业优惠活动，说不定就有你想要拍的宝贝，不过在交易的时候一定要看清楚了买卖协议和售后三包，否则小企鹅也可能会赖账和推诿……

开张了拍拍，接下来要火的就是QQ账号了，毕竟有些人需要用不同的QQ账号和身份去摆摊儿购物，看来腾讯突破十亿QQ账户注册的日子不远了！

硅谷动力2006/03/16
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【无处不在的搜索】

在不远的将来，搜索的范围将从以个人电脑为基础的万维网发展到各种各样的设备中。

这绝不是天方夜谭，通过发展相关技术我们是完全可以实现这一目标的。你知道Tivo吗？它就是一种电视节目的搜索界面。什么是ITunes呢？就是音乐搜索引擎。你床底下的相册和你音箱旁边摇摇欲坠的CD怎么处理呢？还有很多类似的东西都在等待着数字化给它们赋予重生。你和你的恋人15年前在希腊海边的照片该怎么办呢？要么你把它扫描进电脑，要么就任由它发黄，最终腐烂。但是你的孩子们就不会有类似问题啦，他们的照片早就数字化了，可以通过搜索引擎搜索到，而且还标注上了相关信息，比如说日期、时间等。

我们的想像力还可以更丰富一些，比如说，你的行李也可以被搜索到。这听起来还很遥远，但是在将来肯定可以实现。在20年内，几乎任何有价值的物品都会被贴上一个小的电脑装置。当你通过无线电波进行询问的时候，它可以告诉你：“我在这里，我在离开你的这段时间里做了这些事情。”和现在机场工作人员贴在你行李上的条形码不一样，将来会出现一个RFID(无线信号身份识别)芯片。你的行李还会丢失吗？我可不这样认为。如果你可以在线搜索你的路易·威登手提箱的话，它还可能丢失吗？

搜索的范围不断被扩大，甚至到无限。只要有电脑芯片的地方就可以实现搜索。但是如果要实现完美搜索，那么搜索就变得无所不在，任何东西都得贴上芯片。

也就是说，搜索首先要解决一个相当棘手的问题：“看不见的网页”的问题。“看不见的网页”指的是网络上所有还不能被搜索引擎搜索到信息。深层知识数据库，比如说加州大学图书馆，或者法律案例援引等，由于商业或是技术的原因，现在还无法实现在线搜索。你硬盘的内容已经数字化了，可是你可能还没有对它们进行分类索引并实现搜索。我在前面曾经说过，所有的主要搜索引擎都已经开发了桌面搜索工具，它们可以对你硬盘的内容进行分类索引。当你需要查找某个文件的时候，它们可以帮你搜索，就像网上搜索一样。在桌面搜索工具未被开发之前，你的个人电脑上的信息也属于“看不见的网页”，但是现在它们已经不是了。

现存的书籍大概有10亿册，但是可供网上查阅的只有几十万册。电影、电视节目和期刊的情况也大致如此，它们也都属于“看不见的网页”。

利用Napster，我们已经部分解决了音乐资源方面的问题。人们可以用它把自己喜欢的音乐上传到网上。它为我们解决其他类似资源无法共享的问题提供了很好的方法。只要我们能够解决知识产权的问题，那么每一本书、每一部电影、每个电视节目肯定都会有人上传到网络上。大型的数据库项目，比如说GOOGLE Print、Internet Archive和亚马逊图书搜索已经在做这方面的工作，但是它们还有很长的路要走。而且我们也知道，没有一个个体能够或者应该拥有人类知识宝库的所有信息。如果我们想把整个世界的信息都搜集起来并实现搜索，那么最好的方法就是让每个人都参与进来。

人们给这种方法起了很多名称，但是我想“众人力量”更为合适。最终，任何有价值的物品-包括你的行李，都会与网络连接起来，因为这样才能证明它有价值。当众人力量把人类的所有物品都与网络连接起来以后，搜索引擎就把这些新的信息进行分类索引，人们离完美搜索就更近了一步。

新经济导刊2006/03/14
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【民营科技缘何获亿贷款】

这天，北京银行与汉王科技银企合作签约仪式在汉王大厦成功举办。北京银行基于对汉王科技健康发展的认可和信任，向其提供贷款额度2亿元，并提供全方位金融服务。

从双方开始沟通到签约合作历时仅三个月，贷款额度高达2亿元，贷款方还是一个正在成长中的软件企业，这个项目在中国金融信贷史上实属罕见。在贷款之路上，中国软件企业一直走得颇为艰难，高额度贷款更是想都不敢想的“天鹅肉”。可是今天，汉王科技却成了银行融资的幸运儿。

银行高额度融资，为步履维艰却仍然坚持自主创新的民营企业，注入了新鲜“血液”。

自主创新：

民营高科技的利好消息

在2005年的经济生活中，“自主创新”是出现频率最高的词。

然而长久以来，在自由竞争环境中成长起来的，自主创新非常活跃的群体——中国民营企业却既不受中国金融界看好，又不能在资本市场占据一亩三分地，因而在自主创新的发展过程中，背负着巨大的资本压力，导致一些具有高新技术的民营企业，创业伊始，便遭遇风刀霜剑，夭折或是转向技术含量不高、但资金周转迅速的其它领域。

在2005年10月8日召开的十六届五中全会上，自主创新作为国家战略第一次被写入了中共中央的全会公报，明确把增强自主创新能力作为调整产业结构、转变经济增长方式的中心环节。中央制定的“十一五”规划建议中更是明确提出“实行支持自主创新的财税、金融和政府采购政策，发展创业风险投资，加强技术咨询、技术转让等中介服务，完善自主创新的激励机制”，为中小企业的发展提供了政策保障。

与此同时，国家正在不断加强资金支持力度，为民营企业开拓多种融资渠道。诸如：中小板上市公司股改顺利完成，实现全流通，为更多的科技含量高、自主创新能力强的中小企业尽快进入资本市场提供便利等。

这些利好消息如拂面春风，鼓舞着民营企业的创业激情。

两亿贷款：

“智”、“资”融合风向标

摆脱发达国家以技术控制资源、市场、媒体带来的经济安全顾虑，是中国有识之士共同的呼声。然而，一直以来，“自主创新”都是一把高悬在中国企业上空的尚方宝剑，多少企业前赴后继，把炽热目光投向它，却迟迟不能握剑在手，特别是其间的弱势群体——民营企业。横亘在民企与金融机构之间的资本“柏林墙”，堵住了自主创新的发展之路。

2005年12月8日，轰然一声，“柏林墙”倒，北京银行出手2亿元“红包”，扶持汉王科技，寄望于双方共赢的未来。

在当天的签约仪式上，汉王科技总裁刘迎建表示：“汉王科技是一个以‘技术创新、知识创新’为核心的企业，北京银行此举为汉王科技的持续发展，再次迈向卓越提供了有力的资金保障。汉王将通过此次合作，利用贷款资金，在技术不断创新的同时，扩大市场，从而带动整个智能识别产业的发展。”

技术、市场、资本是产业发展的三大驱动力，在以技术为核心的“智本市场”中，成为人机智能交互技术与设备的提供商，汉王科技可谓春风得意。

据了解，成立于1998年的汉王科技，经过多年的拼搏，在群雄并起的IT高科技领域，凭借世界领先的具有完全自主知识产权的手写汉字识别和OCR两大核心技术，向智能识别领域进军，陆续推出“手写笔”、“指纹识别系统”、“手写电脑”等新产品，并以强大的技术优势迅速占领市场，国内外著名PC、掌上电脑、手机厂商也相继采用了汉王手写识别技术。汉王科技在“汉字识别王国”成就了霸业，成为IT领域为数不多的可与国外跨国公司相抗衡的企业之一。

据刘迎建介绍，汉王科技取得今天的成绩，得益于北京银行温情脉脉地资本灌溉。2001年，北京银行推出“小巨人”计划之后，就把汉王科技作为重点扶植企业。从2001年到2004年四年间，汉王科技共计得到贷款8500万元，这四年正是汉王高速发展的四年。

进入2005年，由于识别技术的研发投入与市场开拓需要强大的资金作后盾，加上汉王规模化、国际化、多元化、行业化战略方向发展，急需寻求“智本”与“资本”更大规模的融合，正在这时，北京银行再度出手。

与以往小额度贷款有异，北京银行此次慷慨解囊，设立专项资金，满足汉王科技发展的资金需求，俨然有大开方便之门的气势，这无疑是汉王科技，这个拥有自有知识产权技术、不断创新的高新技术企业健康发展的佐证，也是一个风向标，标志着银行开始垂青于具备高新技术的软件企业，银企之间的产学研互动、互助、共赢的合作联盟体系开始启动。

融资扶持：承担金融机构应有的责任

在我国，由于软件企业的独特性，如产品的无形性、可供抵押和担保的资产少、无形资产占净资产的比例大、产品前期研发投入较大等，一度令银行宁肯“因噎废食”，绕开软件企业。而北京银行，却一反常态，将2亿元的热情倾注在发展中的汉王科技上。

对此，北京银行行长助理姜德耀表示，我国中小企业已经成为支持经济发展、推动自主创新的重要力量，而贷款成为中小企业重要的融资渠道，银行应该为中小企业解决合理的资金需求，扶持中小企业自主创新。银行为中小企业提供金融服务，关键是要提高风险识别能力，如果银行具备足够的风险识别能力，就能够有信心、有能力运作中小企业项目。相反，银行如果没有这个能力，可能会选择放弃这个市场。这就要求银行大力发展和应用现代风险管理技术和方法，通过各种手段有效降低对企业的信贷风险，积极探索和开展多种担保形式，发放多种低风险的贷款等。

“为了加大对企业的服务力度，北京银行于2001年制定实施了专门服务中小企业的‘小巨人计划’，该项计划的推出目的是在扶植有发展前景的中小企业，汉王与北京银行再次达成2亿元的合作，正是由于今天的汉王已经发展成一个成熟的、有相当实力的企业。我们相信，加强银企合作，必将形成一个携手共赢的良好局面。”姜德耀言语之间，表现出对汉王科技和北京银行的双重信心。

在今年举行的第四届中小企业融资论坛上，中国证监会前主席、PECC中国金融市场发展委员会主席周道炯表示：“中小企业利用银行贷款间接融资的潜力还很大，目前银行存差已达9万亿元。银行在抓大客户、大项目的同时，不能把小企业、小项目放掉，应该是‘抓大不放小’。要在认真评估、自主决策的基础上，积极支持中小企业尤其是高科技企业的发展。”

北京银行与汉王科技合作，在中国发展创新型国家的洪流中，承担起了一个金融机构应当承担的职责。这是对中央十六届五中全会精神、对国家政策积极有效的响应，同时，从某种意义上来看，也是金融机构发展自主创新的一种方式。

科技日报2006/03/17
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【长虹朝华能否拯救东芝笔记本】

日前，长虹朝华正式出现在东芝笔记本总代阵营中。作为国内分销渠道的新锐，它的加盟能使东芝笔记本摆脱目前的市场颓势吗？

2月28日，东芝电脑网络(上海)有限公司宣布增加长虹朝华为其新的全国总代理。经过两年之内的两次调整之后，东芝笔记本在中国市场的全国总代理增加到3家。

此前，东芝于2004年4月取消了神州数码的中国内地市场独家总代理权，先后与佳杰科技、翰林汇签订分销协议，东芝笔记本在中国内地的分销体系，从一统天下变为三驾马车。不过，与东芝之间的合作仅仅维系了不到两年时间，佳杰科技就选择了退出，原因是“无法玩下去”。

东芝笔记本希望通过渠道调整，能将自己的销量提升上去。但事与愿违，最新统计数据显示，2005年东芝笔记本在中国市场上的占有率下跌到历史以来的最低点7.3%，与2004年的11.3%相比，市场占有率下滑了近1/3，目前在中国的排名仅徘徊在第六、第七的位置。

事实上，目前的市场环境已经容不得东芝再次犯错。作为国内分销渠道的新锐，长虹朝华的加盟能使东芝笔记本摆脱目前的市场颓势吗？

两步“误算”招致困局

据了解，从2005年底至今，东芝电脑北京和上海两大办事处相继发生人事变动，东芝电脑(上海)有限公司上海办事处处长顾政已经离职，而东芝电脑(上海)有限公司北京办事处处长伊腾和正也已经被调离中国回到日本总部。外界普遍认为，东芝办事处换帅的真正原因是两人的业绩不佳。

最新的统计数据也从侧面印证了这个看法。2005年东芝在中国的笔记本业务较2004年出现了较大的滑坡，市场份额下滑了4%。在市场份额排名前10位的厂商中，东芝的业绩退步最为明显。2005年Q1季度，其市场占有率为8.3%，Q2季度有小幅上升为8.7%，最严重的是Q3季度，一度下滑到6.6%，2005年全年其市场占有率仅为7.3%。

北京神州天海科技有限公司一位负责华硕笔记本业务的人士透露，在零售市场上，与东芝市场占有率严重下滑相比，近几年，联想、华硕、Acer的上升势头很猛，尤其是Acer去年的渠道调整之后，目前已经冲到了第六名的位置，而且与2004年的销量相比，增长了接近十倍。

“今年Q1季度Acer认为它的市场排名可以达到第四，现在很多代理商都想和Acer进行合作，看中的就是它的笔记本业务。”北京长拓锐新科技有限公司总经理袁天说。他同时认为，在行业市场上东芝的优势也不明显，因为ThinkPad、惠普和戴尔这三个品牌的市场占有率很高，很多行业客户和政府事业单位这几年也不太认东芝的品牌。

实际上，作为1997年-2000年连续四年雄踞中国笔记本市场榜首的昔日王者，东芝笔记本这几年的发展可谓是“流年不利”。外界认为，造成东芝困局的主要原因有两个：一是本地化程度严重不够；二是始于两年前的渠道变革没有实施成功。

可以印证东芝本地化程度不够的一个案例是，在与长虹朝华签约的当天，东芝出席发布会的4个高层中就有3个是日本人。据说，东芝电脑的很多中层干部也大量是日本人，中国员工做到中层的很少。

“日本公司很自信，不像欧美的公司那样谦虚，不懂就是不懂，他们会让大量的中国员工去做具体的工作，会提升他们。但日本的公司不会那样干，他们不认为自己不熟悉中国市场，这也在一定程度上影响了他们优势的发挥。”云南一位不愿具名的东芝渠道商表示。

渠道变革方面，自从东芝笔记本在2004年打破延续了9年的神州数码独家总代的渠道格局后，东芝先后与佳杰科技和翰林汇签约。但是，东芝的渠道管理状况不但没有因此好转，反而更加混乱和无序。

进一步了解到，尽管神州数码在东芝的渠道变革之后仍然拿到大部分的产品线，不过，神州数码这几年好像对东芝的市场下滑有点“心不在焉”。据说，2005年神州数码代理东芝的销售业绩也并不理想。

“我可以告诉你，一个最重要的原因是，神州数码认为东芝不再信任它。加上这几年的市场环境也不同于前几年，一个品牌一旦出现严重的业绩滑坡，想要恢复到以前那是相当困难的。”一位知情人士透露。

事实上，在2004年初，东芝虽然增加了佳杰科技和翰林汇作为新的总代，但这两家总代所获得的产品资源却很少，佳杰负责的是Satellite M18、翰林汇拿到的是Tecra M2等少数产品线，东芝明显带有试探性的做法，在一定程度上挫伤了两家总代的信心。而神州数码失去了独家总代的优势，必然不会倾力投入。

对此，上述不愿具名的渠道商表示，“东芝对渠道进行调整是一个趋势，也是正确的选择方向，因为东芝不能对神州数码过分依赖，那会导致自己的主导权丢失，这也是前两年东芝要改变的原因。但是，东芝没能很好地对三家分销商负责的产品线和市场作出合理规划，导致东芝的市场份额进一步流失，去年年底佳杰科技的退出就是最好的证明。”

长虹朝华是最现实选择

据了解，按照东芝目前的产品线划分：神州数码拿到了大部分的产品线，主要代理中低端的产品，如Satellite L10、L20等；长虹朝华拿到了3条产品线，主要是以中高端产品为主，如Satellite M50、PortégéM300、Tecra系列等产品，还包括东芝的新Napa平台产品M100；而翰林汇则仅拥有1条产品线主打高端市场的Satellite A80。

目前，长虹朝华的年营业额接近20亿元，在国内前十大分销商中排名第八，次于翰林汇、紫光分销和威达。长虹朝华外设及东芝产品事业部总经理李海滨称，长虹朝华在各地成立了十余家分公司及办事处，建立了覆盖全国的渠道体系，代理商已超过2000余家。

李海滨说，“长虹朝华作为一家可以算是新进入的分销商，近几年来一直保持较高的增长势头，最关键的是这个企业在产品线运作上也很灵活，而且走的城市级别也很低。”

据知情人士介绍，在东芝笔记本的布局中，主要是希望借助长虹朝华在系统集成领域的影响力，进入更多的行业市场。但实际的情况是，除了在存储代理方面有一定的优势之外，长虹朝华在行业的能力并不是十分强悍。“可以说，在行业市场的影响力，不见得神州数码会弱于长虹朝华，只可能是远远超过它的。”相关知情人士表示，他看不懂目前东芝的这种战略安排。

尽管如此，东芝笔记本现在的最佳选择其实只有长虹朝华。一方面是因为长虹朝华近几年的成长非常快，让业界刮目相看；二是其他分销商中，东芝过去已经和3家进行了合作，剩下的几家排名比长虹朝华靠前的分销商，要么是业务重心已经转移，要么是没有操作笔记本市场的经验。因此，外界认为，东芝再次调整渠道签约长虹朝华也是一个最现实的选择。

对于目前三家总代的分工问题，东芝电脑网络(上海)有限公司营业部副总经理王刚表示，东芝希望三家能够齐头并进，在出货量和渠道广度深度上有较大的提升，具体数字是100%增长。此外，在渠道模式的选择上，东芝未来将会采用复合式渠道的路线。

“上次渠道变革不成功的原因是准备不足。这次，我们做了充分准备。东芝自身的人手要在原有基础上增加一倍。今年东芝最主要的精力还是放在总代理的磨合上；我们还会投入相当的精力去发展CES渠道；此外在B2B渠道上要有所加强，因为东芝前些年在行业市场确实较弱。”王刚说。

“自救”能否成功？

据了解，自从2005年东芝PC集团的总裁升任整个东芝集团的掌门之后，从去年6、7月份开始，东芝就聘请麦肯锡咨询公司在中国展开了全方位的市场调查，包括生产、渠道、市场等多个层面花大量的钱请麦肯锡做调查，说明中国市场对于东芝在全球的战略来说是非常重要的。

显然，签约长虹朝华是东芝重振中国笔记本电脑业务计划的第一步。据称，该计划是麦肯锡为东芝制定的，期限为2006年至2008年。2006年东芝打算使其笔记本电脑销量增长100%。东芝还将于未来几个月内公布其振兴计划的市场目标和路线图。

据悉，东芝在加大市场投放力度的同时，将全国划分成四个大区，即上海、北京、成都、广州，力图通过分区域管理拉动各地的市场潜力，从而在2006年扩大东芝笔记本电脑的销量。而在产品方面，东芝也计划推出基于Napa平台的数款新品。

不过，目前依然有许多难题困惑着东芝，例如原来一家总代理的时候，神州数码会对东芝的产品负责任，投入较多的精力，而现在有三家代理掌控，利润变成了他们最终的追逐目标。因此，如何合理分配产品线资源，平衡三家总代的利益，东芝必须注意前车之鉴。此外，东芝的价格普遍较高，与竞争对手相比优势不明显，如何促使渠道销售这些高价格的产品也是一个头疼的难题。因此，东芝笔记本通过这两次渠道调整能否成功？业界还拭目以待。
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【三足鼎立争雄高端服务器市场】

近日，Intel、富士通、日立、HP等多家厂商在美国共同宣布推出安腾解决方案的统一战略，希望能够在2010年末在关键任务计算市场取得领先地位。据悉，多家厂商将共同投入100亿美元推动这项行业标准。业界普遍将其看作是一项重大行业标准的产生。那么在未来的关键任务计算高端服务器市场，Intel的安腾能否起死回生，来挑战IBM的Power和Sun的UltraSparc？IBM的Power、Sun的UltraSparc和Intel的安腾究竟谁能主宰这个市场呢？

安腾：定位高端应用支持是难点

自从2001年Intel与HP合作，推出第一代纯64位处理器-安腾开始，这个Intel处理器的旗舰系列已经走过了5年的历程。这期间，64位EPIC架构作为一个独立的指令系统并没有得到足够的发展。在发布安腾的时候，Intel希望通过安腾、奔腾和迅驰分割服务器、桌面和移动处理器的市场，做到对口专用。不过64位架构的迅速普及和奔腾系列处理器在性能和功耗上的劣势，使得Intel的想法成为了镜花水月。

对于安腾来说，纯正的64位血统不仅没有成为它成功的基石，却成为影响它发展的最大的软肋。由于在服务器处理器领域的进展不利，无奈之下，Intel将其市场领域改为专有RISC的高端市场。这主要表现在其即将推出的安腾2-Montecito芯片将不包含运行x86软件的设计。如果想在Montecito上运行x86软件，用户必须使用Intel名为“IA-32 Execution Layer”(IA-32 EL)的模拟软件。这一变化反映了Intel使安腾芯片面向高端服务器的“无奈”。

其实，要想发展安腾处理器，目前开发相应的软件应用至关重要。IBM相关人士称，目前在RISC平台上有上万种应用是成熟的，而基于安腾的IA-64只有上千种应用，这是远远不够的，此外，IA-32的应用相对来说比较成熟，但这些应用向IA-64移植是需要时间的。

不过，Intel似乎看到了安腾要想在未来有所发展，大量应用及厂商的支持是其制胜的关键。对此，Intel公司亚太区安腾解决方案联盟主席吴定严表示，之所以成立ISV(安腾解决方案联盟)和注资，主要是因为大家独立做推广很辛苦，需要同心协力。这个概念早在2003年就被提出，直到2005年9月才正式发布，在这之间有很多工作要做。每个厂家根据自身特点来做一些事情。每个厂商都是各自为战，有了这个联盟之后都会很轻松。只需要投入进来，大家都会去做，效率会很高。目前安腾的应用已经达到一个成熟的程度。不过，吴定严承认，由于IBM的Power做这个市场的时间相对比Intel的安腾要长得多，至少在2010年以前，安腾在市场份额上还无法超越竞争对手IBM。

中国HP有限公司总裁孙振耀表示，安腾发展最大的障碍，是在于怎样让客户更快地用到这个产品，并且感受到这个产品所带来的好处。安腾芯片发展过程当中有一些问题导致了其推出的延误。但在2006年你会看到，尤其像双核的安腾芯片即将推出，对于这个产品的推出，我自己很有信心，我认为公司的战略也是对的，一定会形成过去在标准零部件移动产品那样地大量生产，然后在生产芯片当中有更多地供应商加入进来，他们携手合作，安腾就会变为行业的主流，我想这个时代会马上到来。

曙光产品部总经理朱越表示，就用户的需求来看，安腾的发展受到业务发展、应用水平、同行业案例、产品性能、服务质量等的影响。就安腾的市场发展来看，整体拥有成本与兼容性仍是影响其发展的主要因素。也正是因为这些方面的原因，x86服务器才能在服务器领域大行其道，占有巨大的市场份额。

IBM：居安思危开拓新市场是关键

众所周知，在高端服务器领域，IBM的Power一直占据着极大的优势。首先IBM的Power起步时间比安腾要早了很多，无论是在应用软件的支持还是用户的认知度上都远远超过了后来者安腾。从2005年的统计数据看，安腾的出货量只占到IBM Power的33%，足以证明目前安腾与IBM Power之间不小的差距。不过，IBM还是看到了Intel安腾的发展势头和感受到了来自安腾的竞争压力。当Intel近日宣布为ISV注资100亿美元的时候，IBM发布了它的Power 6技术细节。原计划，这种处理器是在2007年中期推出。Power 6芯片时钟频率达到了4GHz-5GHz，是目前市场上最快芯片运行速度的两倍多，是目前最快的芯片。IBM称，Power 6将在竞争中处于有利地位，使用这种芯片的企业不必重写软件应用程序以提升性能。公司技术人员在不增加能耗的情况下显著地提升了芯片速度，这种特点十分适合于数据中心和一些高端计算任务。

尽管如此，IBM是否能得到更大的回报，进一步扩大市场份额尚不得而知。因为2005年，基于RISC架构的Power芯片等市场份额下降，尽管IBM从Sun手中夺得了一些份额。

此外，IBM还在2005年发布了名为Cell的处理器。Cell处理器是64位Power处理器，它拥有9个处理器核心，其中8个互相协作的处理单元，有单处理器运行多个操作系统的能力。与Intel的Montecito相比，无论在性能还是功耗上，Cell处理器都将其远远地抛在了身后。对于专有RISC的高端市场来说，单个处理器器的性能固然很重要，不过更为重要的是处理分布式计算的能力。Cell处理器依靠其兼容Power系列处理器的优势和处理分布式计算的特点，会在高端高性能市场迅速地成长。这对于发展中的安腾处理器无疑是一个挑战。

IBM System p5产品部大中华区产品线经理李红认为，RISC绝不停留在CPU芯片上，它在体系结构设计方面有自己独到的优势，包括整体系统的平衡设计，内存、I/O、CPU三者之间的数据通信结构等，除非x86架构服务器改变原来的设计思路，否则是很落伍的，根本谈不上与RISC服务器在性能上抗衡。可以说，RISC/Unix几乎就是关键业务应用以及无止境性能的代名词，一旦涉及到可靠性计算，特别是像银行核心后台以及电信计费(BOSS)系统，安全性和可靠性是首要的考虑，也只有RISC/Unix能满足这样的需求。

曙光产品部总经理朱越表示，IBM一直是最大的高端服务器芯片生产厂商，Power技术成熟，得到众多合作伙伴和用户的支持。而且，从Power4开始，Power芯片在一定程度上摆脱了RISC架构的弊病，是业内公认的可以对抗IA-64的芯片。但其劣势在于Power的市场空间较小，新客户开拓会比较困难。

所以在未来的发展中，面临RISC市场日益萎缩的现实，IBM如果想要继续保持优势的话，新市场的开拓至关重要。

Sun：面临压力欲借Niagara翻身

除了IBM的Power，Sun的UltraSparc也是安腾在高端服务器领域的竞争对手。2005年年底，Sun在全球提前推出了它的基于UltraSPARC T1芯片的Niagara服务器，以图借此“杀手锏”来在服务器市场上重振SPARC产品往日的雄风，并着眼为未来10年构建最好的64位服务器计划。

据Sun公司全球执行副总裁颜维伦博士介绍，Niagara芯片是专门针对互联网应用而设计的，考虑到大交易量、小计算量的使用特点，Sun的技术人员对系统的基础构架进行了优化，增加了有效的线程，而把一些不需要的线程拿掉，从而提高了系统的运行效率，并大大降低了能耗。采用全新“酷线程(CoolThreads)”的Niagara服务器有8个内核，32线程、耗能为72瓦。颜维伦用一组数据进行说明：酷线程使Niagara系统的价格是Xeon服务器的三分之一；占用空间是Xeon服务器的四分之一；电能消耗是Xeon服务器的五分之一；而用新的行业指标体系：SwaP=性能/(空间x电能)方面，更是IBM、安腾等竞争对手产品的4-10倍。

对于前些日子见诸媒体的Intel将与HP携手7家高端服务器厂商在未来几年投资100亿美元向市场强力推广“安腾”的消息，颜维伦表示，我和业内其他一些同行听说这个消息时，大都一笑了之。100亿美元只是个噱头，怎么可能？我们来看看“安腾”近几年的情况，它一年带来的收入有多少，能真正拿出多少用来投入到市场中，它有多少应用、多少用户？这100亿美元推广计划能走到哪里还很难说。在我看来，以这样的高调出场，正好进一步说明了安腾的处境，即使唱得再好，也只不过是一支天鹅临死前的悲歌。

不过，从未来的发展看，Sun的UltraSparc给予安腾的威胁比IBM的Power要小得多，按照Intel的发展计划，到2010年，安腾的销售额将会占据高端服务器市场的50%，届时，Sun的UltraSparc可能会被Intel的安腾超越。但Sun公司怎能轻易放弃自己的这块阵地，其8核处理器UltraSPARC T1为资本欲在低功耗Unix服务器方面再唱主角便是一个典型的例子。

曙光产品部总经理朱越表示，Sun是最大的非Wintel体系的公司，在软硬件方面均面临压力，相对于IBM的Power，在面临Intel安腾强大的攻势面前，Sun的UltraSparc的日子会更难过些。

中国电子报2006/03/15
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【美光并购Lexar佳偶天成】

美光(Micron)公司(NYSE：MU)与雷克沙(Lexar)公司(Nasdaq：LEXR)宣布，双方已达成最终协议，由美光以换股方式并购雷克沙。根据协议规定，雷克沙已对外发行的普通股每股换取0.5625股的美光股票。预计，美光将发行新的股票以置换雷克沙已发行的价值8160万美元的股票。在行使已有的股票期权时美光还会增发新股。

LEXAR是世界知名的NAND型闪存产品供应商，包括闪存盘，闪存卡等，特别是LEXAR是世界上为数不多的获得XD卡、记忆棒生产授权的厂商之一，全球排名居领先位置。而美光是半导体产品生产商，包括DRAM和FLASH芯片、CMOS影像传感器等，在全球NAND型闪存厂商中排名前五位，于2005年与英特尔(Intel)合资成立IM Flash Technologies生产NAND型Flash。

历程回顾分析

LEXAR虽然在国际上拥有极高的品牌知名度，但是在渠道和宣传上却做得并非尽如人意，LEXAR以深圳忆丰科技作为全国总代理，以及广州腾龙为地区分销，在2004年初高调进军中国大陆市场，并以64M闪存盘199元的价格+国际大品牌作为卖点切入。或许，在当时人们对闪存盘的品牌意识并不强烈，该活动在当时收到的效果不太理想。然后，LEXAR在中国进入了相当长的一段沉寂期。

而在2005年初，LEXAR的代理商当时为雷射电脑，先后分别打出了599元1G CF以及499元SD1G的超低价，这个价格在当时的确非常吸引，也有一时的火热。但是，由于当时sandisk(晟碟)在中国大陆尽管有着严重水货假货的困扰，但是已经有着很好知名度，再加上kingston、kingmax这些内存厂商已经切入了闪存领域，再加上其他一些老品牌，已经是打得火热。相反LEXAR在中国的大品牌形象还是没有很好的树立起来，宣传不足，LEXAR SD/CF的火热现象只是在局部地区昙花一现。

在2005年末、06年初，索尼多功能掌上游戏机PSP的火爆，给LEXAR又带来了一个机会，因为PSP需要用到记忆棒作为存储，而LEXAR恰好是世界上为数不多的获得索尼记忆棒生产授权的两家厂商之一，这个时候以短棒为切入点就顺理成章了。这次火热不再是“局部地区性骤雨”，而是北京、上海、广州等多个城市，都迅速火爆起来，几乎PSP在哪里，Lexar就在哪里，sandisk也不得不将其记忆棒的价格下调，互相进行了多次的轮番降价，LEXA 499元-1GB，“最低价的行货记忆棒”令不少消费者印象深刻，Lexar短棒的火热，持续了较长一段时间。

但是，问题又在这个时候出现了，Lexar的NAND型Flash最主要的供应商为RENESAS(原为世界第4大NAND型闪存芯片生产厂商)，已淡出NAND型Flash市场，因此Lexar在上游NAND型Flash的供应上便出现问题，成本欠优势，价格迟迟降不下来。相反大型芯片供应商东芝，与Sandisk有着战略合作伙伴的关系，而且两家合资兴建的第一座12寸晶圆厂已经在2005年内正式投产，成本上优劣差异明显，因此，当Sandisk把价格大幅度拉下，Lexar难以跟进，Lexar又再次进入了沉寂期……

很显然，Lexar迫切需要寻求与另外一家芯片供应商合作，虽与其他供应商如三星电子(Samsung Electronics)、现代(Hynix)也保持不错的关系，但能与同为北美半导体大厂的美光合作，更有助于未来与其他NAND型Flash产品厂商一决高下。

站在美光方面看来，并购Lexar之后，结合LEXAR已有的知名品牌优势以及丰富的产品线，配合自身既有的NAND型Flash技术与产能，也是一个很好的补充。美光并购Lexar后，将造出一个完全垂直整合的NAND型Flash事业体，将能够提供客户完整的NAND型Flash解决方案。

前景观望

美光与Lexar的合并，据官方人员反映，Lexar品牌还将继续存在，可以预料将会为Lexar重新带来市场生命力，但是，美光虽然有著名的Intel作为投资方，但是有消息指出美光闪存产品主要是使用SLC(single-level cell)制SLC，而SLC(single-level cell)制程在成本方面未如东芝MLC(multi-level cell)制程具有较高的成本优势。因此在未来的价格可调节空间可能也有限。

另外，美光直到2004下半才开始布局NAND Flash，到了2005年营收2.38亿美元，而“东芝-Sandisk”联盟中的东芝去年已经在NAND Flash生产营收23.8亿美元。并且Sandisk市场占有率超过50%，日前传出将与东芝合资在日本再兴建1座12吋晶圆厂Fab 4，“美光-Lexar”若追赶，非常费力。

时至今天，LEXAR在中国的总代理居然有5个之多：分别是伟仕电脑(香港)、嘉盛电子、金喜莱电子、世平集团、联强国际(香港)。众多总代理必然存在有互相杀价导致利润下降，渠道流通不畅的隐忧。

一半是海水，一半是火焰，机遇与挑战并存，虽然市场环境不算很有优势，笔者认为如果美光-LEXAR以后能总结以往的不足，抓住自身的优势，大力做好渠道控制以及市场宣传，发展前景还是有的，成为2006年的一匹黑马并非不可能。

太平洋电脑网2006/03/15
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【IBM称数年内闪存将在企业级存储市场替代硬盘】

IBM存储部门全球副总裁Craig Smelser在日前举行的2006年中国国际存储世界大会上向天极网透露，IBM正在开发基于闪存的企业级存储技术，这一技术将在未来数年内替代传统的硬盘。

Smelser表示，目前存储技术的发展非常快，IBM将通过四大技术确保在全球存储市场的领导地位，这四大技术分别是：通过通用元素构筑大型存储系统的“冰立方”技术；开发能耗，高密度，高可靠性的存储新技术；存储虚拟化技术；将传统存储变为只能存储的协同计算技术。除此外，视频监控和医疗数据存储中的智能搜索应用，也是IBM所重点关注的。

过去几年中，存储容量的需求虽然不断增长，但是存储密度发展的速度却在下降，IBM正致力于通过新的技术来提高存储密度。Smelser表示，这种非遗失性存储将基于新的闪存芯片技术，而不是传统的硬盘。不过受到制造成本的影响这项技术还需要几年的时间才能进入市场。

虽然三星电子以及英特尔都在积极开发替代硬盘的闪存芯片技术，但是这些技术主要应用在PC上，在企业级存储市场硬盘的地位从来不曾被动摇。IBM提出在企业级存储市场用闪存芯片替代硬盘的计划，将加速硬盘被淘汰的速度。

ChinaByte 2006/03/16
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【东芝中国市场重整旗鼓，力挽笔记本电脑颓势】

“用日本人的中国制造打败中国人的中国制造”，这已经成为很多日本企业在华的指导思想，这一点也应当引起中国企业的重视，在中国消费电子市场节节败退的东芝正努力挽回局面。

2月28日，东芝(中国)旗下的东芝电脑与长虹朝华签署合作协议，3月起长虹朝华将成为东芝笔记本电脑的全国总代理商。

作为日本第二大电子制造商，东芝在中国发展已经30多年。1990年代，东芝电视以及后来的东芝笔记本电脑一直为中国大众所熟悉，但近两年来，东芝笔记本已经被挤出一线品牌地位，东芝在彩电等数码产品领域亦不再领先，一度雄心勃勃的东芝手机也于去年撤出中国市场。

在此次与长虹朝华结盟的前后，东芝中国内部进行了一系列调整，以实现在中国全面扩张的目标。

力挽笔记本电脑颓势，东芝电脑是东芝在中国消费电子市场的代表。它在中国的发展可谓成也渠道，败也渠道。

1995年，东芝电脑一进入中国，就比其他外资厂商幸运地成为联想(联想后来分拆出神州数码)的合作伙伴。依靠联想庞大的市场推广与分销渠道，一年时间，东芝笔记本的市场占有率从不足1%狂飙到8%，摇身一变连续五年成为中国笔记本市场的冠军。鼎盛时期，其市场占有率操作达到30%。

但是到2005年，东芝笔记本中国市场份额只有大约6%，华硕、联想、戴尔等排名前5位的笔记本厂商占据65%以上的市场份额。据IDC数据统计，东芝2005年在全球笔记本市场销售排名第3位，但是在中国仅在第10名左右。

东芝电脑总经理石渡敏郎表示，2003年是东芝笔记本在中国的一个分水岭。2003年东芝笔记本还有15%的市场份额，名列前3位，并与前2位的差距不大。然而短短两年时间，就直线下降。

长虹朝华东芝产品事业部产品经理刘欣将原因归结为“销售渠道出了问题”。

2004年年初，东芝电脑打破和神州数码维持了近10年的独家总代理关系，加入佳杰科技和翰林汇，形成了与3家全国总代理同时合作的格局。

但之后东芝的销售渠道出现变故。“佳杰代理过东芝笔记本的销售时间近2年，其间出现了一些问题，业绩也不好，佳杰就退出了。”刘欣说，他2月份刚从佳杰科技辞职来到长虹朝华任职，他见证了东芝笔记本近两年来的渠道变革。

另一方面，一直关注其全球竞争对手台湾宏基的东芝电脑发现，宏基2004年就对中华区进行渠道调整，2005年的大陆笔记本出货劲增了10倍。

压力之下，东芝电脑被迫进行人事、产品和渠道方面的调整。

在此次与长虹朝华结盟之前。2005年4月东芝集团从日本本部派来在消费电子领域具有丰富销售和市场开拓经验的石渡敏郎来到中国，他曾经在美国市场工作6年，将东芝发明的DVD机打入美国市场。他来中国的目的非常明确，东芝笔记本必须重返中国主流市场。

麦肯锡在分析东芝电脑面临的问题之后，替东芝制定了重振中国市场的计划，其中认为加强本地化队伍的组建是当务之急。

因此，38岁的王刚成为东芝电脑成立以来第一个担任高级职位的中国人。2005年11月他出任东芝电脑副总经理兼首席运营官，并为东芝组建了一支本地化的运营团队，其主要人员来自联想和惠普。

东芝电脑也意识到，自2000年开始，东芝对中国笔记本市场的低价趋势估计不足，尤其是近一年半以来。东芝的产品线原来绝大部分定价在1万元以上，没有中低价位的产品，结果这个方面的市场全部拱手让人。因而，东芝电脑采取最重要的举措之一就是，自2005年年底开始，东芝的产品线开始覆盖全部主流价位段。

东芝(中国)董事长兼总裁平田信正对《南方周末》表示：“东芝笔记本电脑要确保前三名！”

这对于东芝电脑来说，平田的要求无疑“难以极高”。目前，中国市场上的笔记本品牌超过40家，已经是世界上竞争最激烈的市场之一。

整合内部资源

不过，市场分析人士认为东芝笔记本销售进入低谷的更重要原因可能处在中国东芝集团内部，而非渠道的问题。

东芝集团全球范围内主要业务有数码产品、电子元器件、社会基础设施、家用电器和其他业务等5大块，2004年度总销售额为6.84万亿日元。东芝全球开展的业务中绝大部分都已经引入中国市场，既有参与社会基础设施建设和电子元器件的生产，又生产直接面对消费者的数码产品和家用电器。东芝复印机和以半导体为代表的电子元器件业务，以及以医用系统、电梯、核电等为代表的社会基础设施等，都在中国取得了较高的市场份额。

截止2005年，东芝在中国的销售额达到670亿元，从中国采购零部件和产品额达到505亿元。中国已经成为东芝在全球最重要的市场和制造基地。

正由于东芝在中国业务广泛，产品众多，东芝(中国)没有及时进行各个产品之间的品牌和资源整合，从而出现了“品牌混淆”和“客户认知度不够”的问题。

长期关注日本企业发展的国务院发展研究中心企业所所长陈小洪认为，东芝极其广泛的业务范围是其他日本企业很难企及的，但东芝在面对消费者的品牌塑造能力方面不如索尼，这是东芝的缺陷。日本专家曾概括索尼、松下、和东芝这3家公司为“技术的索尼、销售的松下、官僚的东芝”。由此可以看出它们的不同之处，以及东芝本身存在的问题。

平田信正好像亦已意识到了“如何提升整体形象”这个问题，他计划2006年在北京开一个东芝综合产品展示会，随后还会把展示会搬到广州和上海。

同时平田认为有必要建立起一个在各个领域统筹管理的体制。他对《南方周末》说：“现在中国东芝集团有63家企业，马上将会增加10多家企业，总计达到70多家企业的规模，从中期战略来讲，我们有必要按照大的领域划分一下，而不是现在这样各自为政。例如，相同的产业和领域可以归结到一起，由某一个部门统筹管理。”

“我们分析东芝在消费产品领域的某些业务没有做到市场领先，原因是多方面的。”平田解释说，以白电为例，东芝确实对在中国直接投资生产白电的判断上出现了失误，“我们确实晚了一步，在中国政府放开这个领域，允许外资在中国直接投资生产自己品牌的产品的时候，我们就应该立即做出反应。但是我们的反应迟了一步，造成空白。”作为反省，东芝与TCL在家电方面合作，在广东建了一个工厂生产白色家电产品。

进军核电

2005年12月初，东芝集团社长西田厚聪来到北京，这时他就任社长后第一次到中国来。12月7日，他在“致中国东芝企业集团”的讲话中对中国事业提出了自己的期待。在销售额方面，根据2005年中期计划，2007年中国的销售额将占据东芝集团10%。“为了实现东芝集团的可持续成长，要进一步加强海外业务。2007年度，海外业务的比例要占到整体业务的50%(2004年为44%)。为此，中国事业要达到年增长率20%的目标，希望中国东芝集团发挥火车头的作用。”

可见东芝集团总部对中国市场寄予极高的期望。

从东芝提供的数据看，2004年度，不包括日本在内的亚洲市场完成销售额占整体的16%，其中主要以来中国市场。东芝全球员工总数16.5万人，其中中国员工总数约2万。毫无疑问，中国已经成为东芝最重要的销售和生产基地。

陈小洪认为日本企业普遍把中国市场看成是出口销售基地、生产制造基地，以及研发基地。数年前被称作“日本战略之父”的大前研一公开发表观点，认为日本企业“要用日本人的中国制造打败中国人的中国制造”，这一言论已经成为很多日本企业在华的指导思想。“相信东芝集团在华的策略也是这样。”陈说。

同时，日本专家普遍认为，日本企业只有三个方面的东西可以留在日本本国，一是高端技术的研发，二是高端产品的制造，三是全球的管理和运营总部留在日本。“其他的都可以放到中国来。”陈小洪认为这是近年来日本企业对华策略的最大共性。

目前东芝的各大业务都已经进入中国。经过30多年的演变，东芝在中国的形象已经从单纯的家电企业，变成了一个综合性的企业集团。东芝在数码复印机、工业用的变压器等领域连续多年排名第一，尤其在半导体、基础设施建设等不被老百姓广泛关注的领域，东芝也已经取得了极高的市场份额。

2月6日，东芝与英国核燃料有限公司签署协议，收购美国核能集团西屋公司。平田信正认为收购西屋公司以后，东芝已经掌握了两种重要的核电技术，为进入中国核能领域打下了良好的基础。他承认：“在核能方面的进展对东芝在中国的发展有很大的影响，对东芝来说也非常重要。”

据平田信正介绍，东芝10年前就派核能发电方面的专业技术人员到中国来考察市场，并且在东芝中国内部成立了核能部。希望在中国核能发电领域有所建树。但是因为当时东芝拥有技术和中国政府采用的技术标准不同，故尚未参与具体核电建设项目。

“我们对于是否在中国进一步投资仍旧在探讨阶段，在寻求合作伙伴共同参与开发中国核能领域方面有一些进展。2月份我在东京曾经跟西田社长讲过这个事情，社长说有美国的公司和日本一些能源方面的商社都已经表示出合作的愿望。”平田信正说。

南方周末2006/03/16
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【欧盟对微软荒谬的制裁】

制裁行为往往被冠以堂而皇之的理由，而真实的情况却并非如此

欧盟以高姿态对付微软，以微软违反“反垄断法”为名，将对微软课以重罚，罚金约每天200万欧元，而罚款开始日期将追溯至2005年12月15日。裁决一旦下来，微软可能不仅要付出几亿美元的钞票，还要被迫按欧盟的要求，在欧洲地区推出功能较弱的操作系统。

说来可笑，欧盟仗着反垄断法，扛着“保护消费者利益”的大旗，花着纳税人数以万计的银两，几经调查、听证、磋商、研究，最后得出的反垄断措施，竟然是让所谓的“垄断者”微软提供功能较差而价格不变的软件。

几年前，美国也对微软进行过以“反垄断”为名的控告。该案的论据，是微软在新版的操作系统中，整合了文件浏览器和互联网浏览器两者的功能。那怎么惩罚呢？大致是三点：微软不仅不能再开放整合了两种浏览器的操作系统，还要在新的操作系统中加入其他公司的相同产品以供用户选择；再有，微软公司要一分为二，变成专门开放操作系统的公司，以及专门开发其他应用系统的公司。

那场糊涂的官司，最后因两个因素了结。一是小布什上台，意识形态上对自由市场竞争的态度更亲和，明白针对微软的官司是其竞争对手搞的小动作，与什么破坏自由竞争环境根本搭不上边，司法部于是低调处理；二是上诉法院的法官也更同情微软的做法，所以推翻了地区法院的判决，把案子发还给地区法院、让另外一位法官审理。

以现在计算机用户的标准看，缺乏互联网浏览功能的文件管理器，是无法满足需求的。用户要在一个界面下，同时看到自己的硬盘有什么、局域网上的打印机是否空闲、以及远在异国的文件服务器上的网页是否已经更新。如果当年惩罚微软的措施落实，受损的正是今天的消费者。

今天欧盟步当年美国司法部后尘，要微软拆除操作系统中预装的媒体播放器。结果如何？据报道，这种功能较差的版本无人问津。毕竟，顾客为什么要以同样的价钱，购买功能较差的产品呢？无用的功能，用户大可以不运行；别的产品更好，用户大可以买来安装。可硬要微软提供功能较差的软件，不是为了偏袒其竞争对手，难道是为了保护顾客利益吗？

经济学家艾辛格(K G Elzinga)和布莱特(W Breit)在1976年出版了一本小书《反垄断的惩罚(The Antitrust Penalties)》，里面记载了自从1890年美国实施反垄断法以来，美国的立法者和法庭上曾经出现过的针对垄断者的各种稀奇古怪的惩罚措施，读来令人捧腹。

最早的惩罚措施，是禁止被定罪的垄断者使用公共设施，包括邮政服务和铁路运输服务。后来又有人提出禁止垄断者使用联邦法庭，结果这些做法被发现行不通，便开始要垄断者发配充军，参与在欧洲爆发的战事。实施一段时间后，有议员又建议让涉嫌垄断者多交税，但这无异于认同了垄断行为，还是行不通；后来才逐渐出现强行分拆公司和干预产品内部涉及等措施。

荒谬的惩罚措施层出不穷、至今不止，令人不禁要问：惩罚垄断者究竟为什么这么难？答案是具有讽刺意味的：因为这些垄断者的行为，其实往往对消费者和社会有极大的好处。政府或跨国组织要惩罚对社会有益的垄断者，结果显然会损害消费者的利益。

更具讽刺意味的是，行政垄断才是消费者的大敌。众所周知，行政垄断是靠行业准入来维持的，政府一旦取消行业准入，行政垄断就会失去保护，变成竞争海洋中的孤舟。政府若真要恢复自由竞争，要保护消费者利益，则只需要一道行政命令，就可以结束行政垄断。可是，这么简单而致命的“惩罚”，在世界各国反而很罕见。

互联网周刊2006/03/16
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【飞利浦CEO称当前芯片定价标准违背摩尔定律】

据外电报道，飞利浦半导体CEO范豪敦日前表示，由于芯片在消费电子产品中的作用日益突出，当前用面积大小来衡量芯片价值的方法已经不合时宜。

据Eetimes报道，范豪敦日前在参加第九届年度半导体峰会上称，对于消费电子品而言，芯片当前的作用日益突出，因为它是厂商打造个性化产品的重要砝码。

因此，半导体厂商首先要意识到，芯片的作用日益突出，不能再根据面积大小为芯片定价。而且，当前的定价标准也违背了“摩尔定律”。

随着芯片制造工艺的进步，将来的芯片体积将越来越小，甚至小到肉眼无法看到。届时，如果仍以芯片的面积大小来确定价格，显然是不切合实际的。

因此，范豪敦呼吁，半导体行业应该出台一套新的芯片定价标准。另外，范豪敦还谈到了飞利浦分拆半导体业务事宜。他说，目前进行的很顺利，预计今年下半年将宣布最终结果。

赛迪网2006/03/16
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【IBM与惠普殊途能否同归】

惠普宣布要成为“全球领先的信息科技公司”，IBM却称自己将“不再是一家计算机公司或服务公司”，甚至不再是“IT公司”……

“随需应变”与“动成长企业”

在2005年中国市场持续增长之后，IBM大中华地区董事长及首席执行总裁周伟焜最近宣布，“协作创新”将是2006年IBM中国的惟一策略。2月28日，IBM宣布，将与AOL、雅虎、GOOGLE合作，实现即时通讯、共享信息，并计划和GOOGLE Talk用户相连接。这意味着近2000万的IBM企业用户通过这个平台，可以在企业内部和他们的生意伙伴之间实现信息互通。

而刚刚经历了调整之后的惠普正兴致勃勃地准备与IBM展开新一轮的竞争。

2006年3月16日，中国惠普“动成长企业体验中心”向金融、制造、政府、电信等行业的客户展示了关于企业“适应能力”的更成熟的解决方案。惠普全球副总裁中国区总裁孙振耀表示，“2006年将是动成长企业战略的交付年，惠普正致力于成为全球领先的信息科技公司，新的战略方向将是管理软件和服务，但与IBM的理念截然不同。”

IBM向左惠普向右

双方各自的财报显示，IBM 2005财年营收为911亿美元；而惠普2005财年的营业额为867亿美元，两者相差不多。

“IBM希望自己是一家帮助客户成功的企业。用户需要计算机的时候，他们就提供计算机，用户需要互联网的时候，他们就提供互联网技术，如果有一天用户需要生物科技，IBM也会提供这种服务。”计世咨询总经理曲晓东表示，“对于IBM来说，帮助客户解决问题的工具。可以是计算机，也可以不是。”

早在2002年，IBM就用“随需应变”勾画出这样一幅蓝图：“当企业能够整合端到端的业务流程，它就能对客户需求、市场机遇以及外来威胁作出快速灵活的反应”。在回答2010年IBM在中国将成为一家怎样的企业时，周伟焜说：“我希望有一天，当人们问那些成为全球成功企业典范的中国公司，谁帮助他们最多的时候，他们回答，是IBM。”

“开放式”挑战“纯蓝”

但与IBM服务器、中间件、数据库产品一应俱全的架构不同，作为开放标准的受益者之一，惠普选择了不同的道路--与合作伙伴一起共享资源的开放式环境，把资源投入开放式系统的建立中。2002年7月，惠普关闭了亏损的中间件软件事业部门Bluestone，直接与中间件厂商BEA和数据库厂商甲骨文合作，也获得了思科、SAP等厂商的支持，将包括打印机在内的众多硬件产品与合作伙伴的产品捆绑提供给客户。

孙振耀表示，惠普的发展道路使他坚信：“坚持开放模式和工业标准，将继续给惠普带来发展，而目前正是惠普发展的最好时机。”惠普集团新任CEO马克·赫德(Mark Hurd)已经带领惠普从卡莉(惠普前任CEO)离职的阴影中走出来了。截止到2006年1月31日第一季度，惠普公司全球业务收入达227亿美元，增长6%。其中企业存储和服务器部门运营利润较去年增长四倍多。

过去的一年中，惠普共收购了七家软件企业，资料显示，惠普还将继续收购包括安全、储存和基础软件公司。利用这些管理软件，惠普正准备将全球87个数据中心整合成3个。虽然惠普的软件产品没有IBM那样强势，但对于软件业务的重视，或许将是促进惠普未来业绩增长的重要动力之一。

对于中国市场，孙振耀似乎很有信心，在他看来，中国的企业几乎都是成长型企业，对于这些企业而言，计算性能固然重要，但信息系统与业务同步发展的适应力更加重要。HP的动成长企业战略和适应性IT基础设施更能雪中送炭。“惠普的服务器、存储、台式机、笔记本、打印机等产品，加上战略合作厂商的方案组合，恰好满足了成长中企业的分阶段采购和业务不断升级的需要。”而相比之下，IBM的客户更多的是居于行业领导地位的大型企业，他们拥有庞大的系统，结构复杂，数据量大，对安全性、稳定性的要求容不得他们三心二意。对于这样的企业，IBM的优势才更能充分发挥虽然IBM并不这么认为。

IBM和惠普都相信但自己的战略将更适合中国企业用户的需求，也都试图摆脱产品和技术本身的束缚，为用户提供更具适应能力的解决方案。但时至今日，无论哪一个行业，用户搭建IT系统都是为了解决业务发展中遇到的问题。

因此客户究竟采用IBM还是惠普的产品，或许并不重要。正如孙振耀所说：“市场不会百分之百是惠普的，也不会百分之百是IBM的。真正的赢家将是那些了解自身需求的企业。”

经济观察报2006/03/18
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【从与国家发改委合作看微软中国新政】

不久前，微软对浪潮投资的最后一笔资金已如数到账，随着这几年陆陆续续曝光的各种合作、培训、投资的项目的结案，除了一些正在执行的承诺可能要持续一段时间外，微软在2002年6月与国家发改委签署的62亿元协议，已经基本履行完毕。而最近获悉，国家发改委正在与微软商定新的合作协议。金额是否会超过62亿元？具体的内容目前尚不能得知。但是相信它将离不开三个元素：62亿元的经验与成功重点、微软在中国的发展策略、中国信息产业的现阶段和未来需求。而根据猜测，新的合作协议将会是在微软高层今年访华时签署。

能否出台新的协议？

或许人们是太习惯于用质疑的眼光去看待微软以及微软在中国的行为了，当有风声传出微软与国家发改委将有进一步的合作信息，猜测再度笼罩在这个尚不确定的合作上。微软与国家发改委再度合作打何算盘？微软与国家发改委在2002年的合作备忘录，迄今为止依然是国外软件企业在华合作的最大项目。如果说迫于市场和政府的压力才有的“面子”工程，那么这个面子已经够大，微软没有理由再与国家发改委续商新协议。

实际上，微软在中国的策略，已经发生了很多的变化。赛迪顾问总裁黄涌说：“尤其是在陈永正执政微软(中国)以后，微软在中国的策略已经从原来的卖产品方式，越来越转向全面与产业链合作共赢来获得生意和发展。”我们如果留心分析微软目前在中国所曝光的活动，基本分为两类，一是关于自己的产品和技术，另一类即是与各种合作伙伴，包括政府、产业的合作，在某种意义上，后一种声音已经超过了第一种声音。微软现在更多的是以一个平台厂商的面孔出现，目前微软在个人消费市场的产品包括个人电脑、手机操作系统、数字家庭娱乐中心以及桌面应用软件，绝大多数的销售来自硬件制造伙伴的OEM的预装。在微软最期待拓展的企业级市场，要想赢得合作伙伴在其平台上构建广泛的企业级解决方案，更需要聚拢广泛的人气。没有产业合作伙伴就没有微软的生存空间。根据IDC的数据，微软每赚1美元，相关产业链上的合作伙伴包括硬件软件和服务商赚6-18美元。或许正是因为种种的理由，微软需要在中国建立健康良性的产业生态环境。如何把微软自己的能量更快融入到推动中国信息产业的发展中？与中国信息产业发展的潮流需求顺势而为无疑是一种最佳的战略选择。

微软在中国的发展演变到今天的策略已经经历磕磕碰碰太多的代价。微软不可能重回过去的发展套路，推动产业发展，寻求合作共赢，已经成为微软别无选择的长期发展战略。微软没有理由掀起一股潮浪，推动中国软件产业发展跨出一大步之后就此沉没消退。让陈永正对微软中国现在用一个词来形容，他认为是“合作”。他说：“微软在中国的发展策略就是要和我们的合作伙伴一起成长。”如果接下来微软不是与国家发改委，也将会与其他机构其他方式来进行产业合作。

共赢是重要原则

没有一种合作模式是一方独享全部利益的，双赢是所有产业合作的前提。62亿的合作双方会有各自的利益出发点，而且合作的成功有目共睹。对于微软来说，三年的大量的培训与经验的分享，给微软聚拢了最广泛的人气。试想想看，如果这成千上万的架构师、高级管理人才、软件工程师深悉微软的架构，长远来看对于IBM、甲骨文、SAP、BEA等等这些竞争对手将是怎样的冲击？中国应用软件企业的领头羊们深入在各个重点行业领域，微软与他们资本的结合、技术的分享将更加有利于微软的企业平台技术植入中国的行业市场，最明显的收益是在电子政务市场。青岛电子政务和湖南电子政务工程大单最后选用微软平台，浪潮集团和创智集团功不可没，而这两者是微软62亿中的合资伙伴。

对于我们这方面来说，因为与微软的合作，微软给我们带来了超过7亿美金的游戏机XBOX的硬件生产线，培养了大量的软件架构师、高级项目管理、软件开发人才，带来了大额的外包定单，注入了约1亿美金的金额与中国软件企业合资，建立了联合实验室、原代码查看中心等等，这些收获是实实在在的。

浪潮集团总裁孙丕恕说：“做软件是有方法的，但是如果不是和微软合作，我们无法深入到微软的内部去体会和学习微软积累了30年的做软件的经验和方法。中国的软件企业很了解用户的应用需求，但是如果不掌握将个性化需求进行共性化整合就无法将软件做大做通用，这是中国软件企业目前的软肋。”中软集团总裁唐敏说：“中软和微软有过十多年的合作。特别是这两年在国家发改委的62亿元合作的推动下，我们从服务、市场的合作开始走向全面的合作，目标集中在中软的技术、解决方案的成长上以及带动中软实现国际化上。我觉得是受益匪浅。”

微软与国家发改委的新合作，这个双赢的原则将不会改变。

下一个合作的猜测

根据国务院不久前公布的《国家中长期科学和技术发展规划纲要(2006－2020年)》，未来软件产业的发展重点，将是研究开发金融、物流、网络教育、传媒、医疗、旅游、电子政务和电子商务等现代服务业领域发展所需的高可信网络软件平台及大型应用支撑软件、中间件、嵌入式软件、网格计算平台与基础设施，软件系统集成等关键技术，提供整体解决方案。而在这样的产业重点下，目前我国软件产业发展的主要瓶颈：一是产业规模偏小。二是关键核心技术缺乏。中国软件业基本处于国际产业链中下游环节，核心竞争力较弱。软件出口外包服务能力与国际强国相比还有不小的差距。三是市场对国产软件的信心不足，影响国产软件发展。盗版软件对市场仍有较大的冲击力，还需要进一步加大知识产权的保护力度。四是软件人才缺乏。软件业的高端人才、复合型人才和国际化人才严重短缺，难以适应软件和信息产业发展的需要。五是支撑产业发展的公共服务体系不完善。国内还没有形成完善的为软件企业研发服务的公共技术开发体系，投融资等支撑体系尚未建立，支撑软件企业技术创新的环节还没有完全形成。

下一步国家发改委与微软的合作中方的需求将不会脱离这些范畴。而对于微软来说，随着微软新的企业级平台的发布，微软在中国对企业级市场的投入将进一步加大，如何寻求更多更紧密的行业合作伙伴拓展行业应用市场将是重点，将会有更多的中国企业有机会与微软在资本和技术层面结成新的战略伙伴。

赛迪顾问总裁黄涌对国家发改委与微软的下一步合作做一些设想，他认为中方的下一步是要建设创新型的产业，鼓励发展有自主知识产权的的企业。微软如何能够在推动中国信息产业的自主创新上加大力度，在技术上、人才上、管理上促进产业的创新进步，打造更加和谐的生态产业链将是合作的重点。而他也认为，未来微软在中国将会面临更多分享的压力，比如来自开放原代码的压力，比如来自LINUX的压力等等。

中国电子报2006/03/14
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