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https://www.100test.com/kao_ti2020/266/2021_2022__E7_89_A9_

E6_B5_81_E8_80_83_E8_c31_266855.htm 我们看到：很多从事

“流通”的经销或零售企业并没有在“库存”上动太大的“

脑筋”是这个问题不重要吗？不是，有人认为库存管理是零

售企业的三大核心能力之一（另两个是商品管理和顾客行为

分析）。那为什么分销企业对此“漠然”呢？ 原因也很简单

：他们不知道同样做到了800万元的销售额，但A企业是用600

万元库存做到的，而B企业是用1000万元库存做到的B企业可

能到资金链断裂而倒闭的那一天都不知道：是库存出了问题

。具体如何实现降低库存，不同类型的企业有着不同的库存

政策，像上述库存问题就可以利用好的商品管理方法来改善

。但这样做得再好也只是“各家自扫门前雪”。更重要的是

：当你为转移了自己的库存风险而得意时，你的上下游正通

过其他“卑鄙”的手法把库存损失再转回来供应链上没有“

一枝独秀”的美事。因此，我们提倡的是：分销企业应该鼓

励或联合供应商一起来降低库存，提高周转率“别拿别人的

库存不当钱”。让我们看看上海通用是如何解决这个问题的

。 小技巧可以解决大成本（一级） 上海通用三种车型的零部

件总量有5400多种！这相当于一个中型超市的单品数。通用

的这些零 部件来自180家供应商，这也和一个大型卖场的供应

商数量相近。我们来看看通用怎么提高供应链效率、帮助整

个供应链降低库存。通用的部分零件是本地供应商所生产的

，这些供应商会根据通用的生产要求，在指定的时间直接送

到生产线上。这样，因为不进入原材料库，所以保持了很低



或接近于“零”的库存，省去大量的资金占用。但供应商并

不愿意送那些用量很少的零部件。于是，以前的传统汽车制

造商要么有自己的运输队，要么找运输公司把零件送到公司

。 这种方式的缺点是： 1.有的零件根据体积或数量的不同，

并不一定正好能装满一卡车。但为了节省物流成本，他们经

常装满一卡车才给你如果装不满，就要等待。这样不仅造成

了库存高，占地面积大，而且也影响了对客户的服务速度。

2.不同供应商的送货环节缺乏统一的标准化的管理，在信息

交流、运输安全等方面，都会带来各种各样的问题，如果想

管好它，必须花费很多的时间和很大的人力资源。所以通用

就改变了这种做法，使用了叫做“循环取货”的小技巧：他

们聘请一家第三方物流供应商，由他们来设计配送路线，然

后每天早晨依次到不同的供应商处取货，直到装上所有的材

料，再直接送到上海通用。这样，通过循环取货，通用的零

部件运输成本可以下降30%以上。这种做法省去了所有供应

商空车返回的浪费，充分节约运输成本，而且体现了这样的

基本理念：把所有增值空间不大的业务外包给第三方，他们

会比通用更懂得怎样节省费用。 给分销业的启示（一级） 如

果一个大卖场有300个供应商，他们是否有必要每一家都包一

辆车，把货物送到收货处呢？你认为供应商会白白地替你送

货吗？而且你用考核指标要求他们不能断货，要及时送到，

那么这就是在逼迫供应商在当地为你保有一定的库存量。这

部分库存成本，供应商是白白为你付出吗？如果没有厂家愿

意出，他们都是把费用打到了商品价格中。我们建议，区域

性的零售大户如果没有建立配送中心的实力，应该考虑请一

家物流公司来用“牛奶取货”法为你供货了，然后可以和供



应商一同协商支付物流费用。 这是“痴心妄想”吗？不是。 

在日本7-11刚开始快速发展的时候，是让众多供应商非常头

疼的一个客户，为什么？因为当时7-11的确发展很快，已经

达到100家以上了，供应商不肯放弃或得罪这样一个有潜力的

零售客户。但问题是，7-11在要求厂家直供门店时，供应商

们发现：7-11都是便利店，由于定位针对年轻顾客，即食商

品多，因此要求门店存货少。这样，供应商送货时要面对频

繁的送货次数，复杂的送货路线，小批量的定单，大量的上

下搬运作业没有几个供应商愿意承担这样的成本。但如果采

取大批量小频率送货，7-11就要承担大量库存的风险。于是

，7-11建议自己的供应商联合起来送货，最初响应的人很少

，但最终人们发现这样的确可以降低大量的成本。但问题出

来了，为了保证7-11的低库存，为了能在7-11要货时就能备足

各种品类，就要求供应商多准备很多库存，怎么办？实际上

上海通用也遇到了这种情况。上海通用采取的是“柔性化生

产”，即一条生产流水线可以生产不同平台多个型号的产品

。这种生产方式对供应商的要求极高，即供应商必须时常处

于“时刻供货”的状态，这样就会给供应商带来很高的存货

成本。但是，供应商一般不愿意独自承担这些成本，就会把

部分成本打在给通用供货的价格中。同时，他们还会把另一

部分成本“赶”到了其上游的供应商那里于是上游就准备了

更大的库存。为了克服这个问题，上海通用与供应商时刻保

持着信息沟通。“我们有一年的生产预测，也有半年的生产

预测，我们的生产计划是滚动式的，基本上每个星期都有一

次滚动，在滚动生产方式的前提下，我们的产量在做不断的

调整。这个运行机制的核心是要让供应商也看到我们的计划



，让其能根据通用的生产计划安排自己的存货和生产计划，

减少对存货资金的占用。”通用的人如是说。 实际上零售商

一样可以做到这一点问题就是，零售商是否还守着以往的旧

观念，而不愿意把销售数据和促销计划提前通知供应商呢？ 

链接：你为什么拿不到零售商的POS数据？ 供应商至少在以

下三个降低库存的方面非常需要零售商的POS数据： △销售

预测：这决定了供应商的日常库存； △补货运作：这里终端

数据决定了供应商的存货量和补货速度； △促销计划：这决

定了供应商的促销库存，以及清理以往快过季的库存。 但糟

糕的是，我们所见的大多数中国零售商还没有“贡献”出他

们的POS数据。当然供应商可以采取贿赂采购/运营人员和偷

窃的方法，但这不能保证数据的及时和持续供应。 IBM商业

价值学会的奥尼尔提醒我们，让零售商交出POS数据至少还

要迈过三道“坎”： 信任传统上，消费品制造商和零售商之

间存在着一种不信任的关系，贸易伙伴经常为进场费、进货

价、结算、补货以及压货等问题争执。在双方的敌对情绪中

，零售商进而会怀疑“供应商是否会拿着我的数据给我的竞

争对手？” 数据所有权这直接涉及到某一方想获得数据时，

应该付出的“代价”。协作要求公开共享的操作客户数据，

然而，大多数公司将POS数据视为竞争时有用的东西。供应

商如果想得到，就必须拿什么东西来交换！也许宝洁和联合

利华能拿出很多让零售商“心仪”的东西（例如帮助零售商

作区域零售市场局势调查），但那些既没有金钱，又没有“

技巧”的供应商怎么办呢？ 数据分析这是一个非常关键的问

题：供应商和零售商都想当然地以为对方有大量的数据分析

报告，但事实的真相却可以让人大跌眼镜！国内某大型连锁



超市信息总监说：“中国零售商不缺POS机，但就是缺对POS

数据的分析和应用。” 不要以为精细的数据分析是个企业就

能做到，这可是一项非常繁重的任务华东区某大型超市尽管

建立了商品数据分析部门，但他们承认：自己80%的时间和

精力都被耗在了信息收集和整理上，只有不到20%是分析！

实际正像IBM的奥尼尔所说：“信息的来源各种各样⋯⋯事

实上，许多零售商现在仍使用过时的数据分析技术。”如果

零售商都没有从他们拥有的数据中受益，供应商还想得到什

么？ 另外，尽管像联华、华联、华润等超市正在成立专门的

组织处理POS数据，但一位采购经理批评道：“懂得怎样要

数据也是非常重要的。很多供应商希望像宝洁一样，跟我们

进行促销计划的协作，但是他们根本就没有具体的计划你至

少应该明确地列出你需要什么数据才行啊！” 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 


