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，即企业的分销网络系统，目的是使企业对订单和供货具有

快速反应和持续补充库存的能力。系统依托于互联网，将制

造商（或供应商）与代理商（或经销商）有机地联系在一起

，可以自动处理制造商（或供应商）及其遍布全国各地的代

理商（或经销商）之间的仓储管理、销售管理和订购管理。

经过反复的比较和调研，金利来选中了富基旋风开发的DRP

系统。 通过将代理商加入供应链系统，金利来公司正在对其

原有系统进行拓展，创建出一个端对端的金利来供应链管理

系统。这样，金利来就为其供应链通讯的成功铺平了道路，

同时通过采用低成本快速扩张战略，逐步将品牌、货品资源

、IT系统作为核心战略资源输出到代理商及其门店，最终建

立起策略联盟，这也为国内类似企业的管理树立了楷模。 一

、调查研究 金利来公司在中国的生产总部每周大约生产价值

几十万美金的产品，销售是通过其遍布全国各地的代理商而

不是直接销售给最终用户。因此金利来公司必须依赖有效的

通信和订购系统来保证各个分销商和零售商都有适当的货物

库存。多年来，金利来公司一直想使用电子数据交换（EDI）

来自动处理和大的分销商之间的订单和供应问题。但是，由

于EDI的高成本和使用的复杂性，使公司和分销商望而生畏，

特别是小分销商们实现这种系统更为困难。通常，这些小的

分销商是通过传真或电话来进行订购和查询订单状态，并了

解公司库存是否有它们想要的产品等。 于是，金利来公司就



进行了一次调查，了解顾客、代理商/分公司、各部门对销售

信息系统的需求情况。调查结果表明，代理商最明显的需求

是仓储信息、订单处理进度信息和订单条目，而各部门、分

公司则对各代理商的销售情况最为关心。 基于这些需求，金

利来与流通领域高端应用解决方案提供商富基旋风科技有限

公司开始了接触。 二、拟订方案 富基与金利来合作双方认为

：金利来经过多年的发展，已拥有稳定庞大的消费群，其品

牌价值和影响力与日俱增；但同时金利来的市场反应速度、

准确性和分析方法越来越跟不上公司的发展进程；代理商和

潜在的经销商对公司的信息需求也越来越强烈；公司已采

用ERP系统，具备了实现新的信息战略的基础；Internet又缩

小了企业规模与采用新的IT技术的差异，因而通过低成本加

强管理，将金利来现有的资源有效发挥，将会对市场产生更

强大的作用力。 于是金利来DRP系统解决方案就此产生。通

过将金利来代理商及代理商所属专柜或专卖店进行业务整合

，并与金利来ERP系统一起组建金利来业务网站，达到加快

供应链反应速度、提高企业凝聚力和市场洞察力及企业发展

力的目的。 金利来DRP系统由4部分组成：集团管理系统、代

理商管理系统、专卖店管理系统、接口管理系统。 在这4部

分中，金利来集团管理系统可以实现金利来总部对代理商及

其下属门店的进销存信息查询分析，并对代理商的系统进行

管理和维护；金利来代理商管理系统则在代理商级实现进销

存自动管理，并提供相关决策分析及业务指导；金利来专卖

店管理系统在专卖店级实现进销存管理及相关数据的分析；

金利来接口管理系统主要包括集团ERP与金利来DRP系统的

信息数据交互和专卖店与DRP数据中心的信息交互。 这套系



统为金利来的业务经营及与贸易伙伴的合作提供了一种全新

的模式。金利来和经销商之间可以实时地提交订单、查询产

品供应和库存状况、并获得市场销售信息及客户支持，实现

金利来与经销商之间端到端的供应链管理，有效地缩短供销
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