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基亚是最不怕打价格战的，因为通过出色的供应链管理，它

可以把库存成本和渠道间隙挤压到极限。 在中国，诺基亚强

大的供应链管理能力，因为“星网模式”而广为人知。 一部

手机，用到的零配件有几千个，模块则有数百个，对于诺基

亚这样实现大规模批量生产的企业，一年要生产约1.5亿-2亿

部的手机，所需零配件量之大可以想像。虽然当时的诺基亚

中国公司已经拥有众多全球优秀的原材料、零部件供应商，

但在北京却没有一家成规模的供应商，要么得从国内其他省

、市、自治区的厂商购进原材料，要么得不辞辛劳地从国外

直接进口相关零部件。于是，诺基亚产生了成立一个工业园

，把遍布全球、相对分散的供应商聚集在自己的北京手机工

厂周边的想法。 2000年5月，星网工业园奠基于北京经济技术

开发区，它是以北京首信诺基亚移动通信有限公司为龙头，

带动30多家国内外著名的移动通信设备配套厂商共同投资兴

建。 诺基亚在主动召集供应商和自己毗邻而居，把原来需要

空运、海运等方式才能实现的原料和零部件的采购变得简易

，节省了以前耗费很多的高端运输成本，库存成本几乎降至

为零，从而能最高效地保证生产，提高自己的产能。 快速反

应能力 继星网工业园之后， 2003年1月份,东莞诺基亚与东莞

南信、英国空运和香港物流科技及系统有限公司在东莞共同

开始了“东莞南信物流中心”的建设工程，并于7月15日正式

投入运营，成为诺基亚在中国第二个重要的物流中心。北京



星网工业园是为整个工业园内的多家企业服务的，而东莞项

目则是为诺基亚一家企业服务。 这个物流中心的运营管理，

同样是由为星网工业园提供服务跨国物流公司英国空运

（Exel）来实施。Exel和诺基亚已合作多年，而且一直是诺基

亚在全球的物流服务提供商，Exel为诺基亚提供全程服务,诺

基亚从物料采购，仓库管理到制成品分拨，全部由其一手操

办，Exel的核心能力在于库存控制、分销及供应链管理。 星

网工业园的最大特色在于超强的快速反应能力。诺基亚在接

到订单后，立即组织生产，24小时内就要由物流中心发出成

品。目前，在星网工业园已有超过30家诺基亚配套供应厂商

，围绕诺基亚提供其所需的零配件，以保证及时生产、供货

。为配合生产企业的需要，星网物流中心也实行7天24小时运

作。 Exel使用目前世界最先进物流派送模式，由在园区内循

环运转的电瓶拖车完成对所有园区企业的送货和收货手续，

园区内货物的流转也将通过可循环使用的包装进行运送，这

样不仅可以减少车辆闲置费用、包装费用。为了实现全园“

零”库存的目标，园内各相关企业之间都设有网络联线，以

保证物流和信息流的即时连接和直接沟通，有的配套厂商甚

至准备专门建造直接通向诺基亚组装厂厂房的超大型传送带

。据悉，在东莞诺基亚的这个项目，供应商便可以直接把零

配件自己送到生产线上，这样便可把库存压缩到最小。 超级

保税工厂 其实，星网工业园成功运作的关键在于有先进的信

息系统作支撑。中央物流管理系CSMS（The Central Services

Management System）既是星网工业园的物流监管系统，也是

中央管理平台，是支配园区内各项活动的“神经中枢”，对

星网工业园中的生产企业、物流中心、海关、经贸委等成员



，通过先进的计算机网络有机地结合在一起，从而大大简化

相关政府职能部门对园区的管理，同时带给园区企业更强的

竞争力。 一方面，对政府部门而言，通过CSMS平台，海关

和有关政府部门（如经贸委、外管局、税务局、银行等）可

以随时登陆到这个系统中，对星网工业园进行实时监督管理

。实现了政府对企业的网络化管理，减少了政府对企业行为

的介入，提高了政府的办事效率。对园区内企业来说。借

助CSMS，进出口业务从纸面报关变为网上报关，不需申请进

出口手册，而生产计划登记、报关、清关等工作都可以在网

上完成，办事手续从原来的11个减少到6个，大大提高了办事

效率，降低了成本：而且，园区内企业实现了信息共享，整

条供应链的可视性大大增强，总库存下降，供应链总体成本

降低，竞争力提高。 另外，在信息系统的支持下，把所有的

供应商经过供应链整合系统进行整合之后，把供应商全部都

集成在一起，在统一品牌的领导下，采用自动补货系统，供

应商可以直接地了解到他的货品目前在生产企业的库存，可

随时跟据生产的情况进行补货，整个流程变得更加透明。 不

过，在谈到如何保持最优库存水平时，东莞诺基亚移动电话

有限公司总经理蔡志强强调说: “对库存来说，我们的目标是

越低越好，但是也要保持一个合理的水平，诺基亚全球的目

标都是要尽力降低库存，为了能够保证市场的需要。我们会

和供应商共同确定一个合理的库存水平，特别是对一些突发

性的订单，保持一定的库存水平，才能保证生产的顺利进行

。供应商可以通过这个物流中心看到原材料，配件的库存。

” 据了解，东莞南信物流中心在星网工业园不足的基础上又

进行了一些改进，比如除了流程更加顺畅了之外，还进行成



本的进一步优化，在物流中心里面温度控制要求要在正负22

摄氏度之间，一年光电费就要一千多万人民币，后来设计方

便把整个物流中心分为两个仓，把那些需要恒温的电子产品

和不需要恒温的电子板，包装物等物料分开储存，做到了科

学、合理的成本控制。 从分销到直供 约玛&#8226.奥利拉说

，“No China，no todays Nokia（没有中国，就没有今天的诺

基亚）。”他说，中国既是世界工厂也是世界市场，去年年

底，中国已成为全球最大手机出口国之一，其中1/3的贡献就

来自诺基亚。而先进供应链管理的思想下的成本控制，令诺

基亚连续六年在全球移动终端市场一骑绝尘。 今年一季度，

诺基亚的市场份额首次出现下滑。针对这种情况，在全球市

场上，诺基亚从二季度开始针对某些产品有选择性地采用了

价格策略，有效地稳定了市场份额。而在中国市场上，诺基

亚拥有3家全国经销商、70多家省级分销商以及其他省级直控

分销商，除了发挥这个多层次、多渠道的分销体系的优势之

外，诺基亚更多地采用为零售终端直供产品来获取利润率。 

诺基亚最早开始直供试验是在2001年，当时诺基亚选择了上

海的润讯、光大开始直供，在得到了良好的效果反馈之后，

从2002年6月份开始，诺基亚就开始在全国大规模寻找省级代

理商，此前它的产品一直依靠蜂星等6家全国总代理商进行销

售。 此后，诺基亚同国美签订了全国性的直供协议，而迪信

通、苏宁等也在同诺基亚谈判，希望能够实行全国性的产品

直供。通过直供，迪信通等可以享受同蜂星等全国总代理商

一样的优惠政策，而直接从厂商手中提货，绕开蜂星等代理

商，也无形中增加了迪信通的利润空间。同时也使得诺基亚

对于终端市场的掌控能力大为增强，直供模式对诺基亚今年



头两个季度的大规模降价攻势起到了良好的配合作用。 业内

人士分析认为，采取直供模式，从而令渠道更加扁平化一定

程度上也可视为诺基亚高效的供应链管理思想的延伸，不过

，直供其实是规模优势的最佳体现，它对于零售终端的要求

也比较高，从2003年到现在，诺基亚之所以在直供没有大的

突破，和目前国内手机零售商普遍小规模经营有关。 据记者

了解，目前诺基亚正在进行第二轮的渠道改革计划，而其核

心内容是一种名为“省级直控分销”的混合渠道模式，而目

标则是目前诺基亚仍未完全渗透的三线以下的城镇市场。 据

和诺基亚合作尝试这种模式的广州龙粤总经理陈松涛透露，

在该模式下，龙粤将主要扮演物流和资金流平台的角色，在

和零售终端的接触方面仍然由诺基亚自身全权负责，而诺基

亚联系好的客户将通过龙粤组建的分销平台拿货和结算。 据

了解，目前诺基亚已经在山西、湖北、湖南等省份开始了这

种新模式的尝试，而这也将成为诺基亚下半年拓展三线城镇

市场，继续扩展大规模降价优势的主要策略。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


