
案例12：金王“点亮”全球供应链 PDF转换可能丢失图片或

格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/36/2021_2022__E6_A1_88_E

4_BE_8B12_EF_BC_c31_36778.htm 一个为沃尔玛供货的中国最

大的蜡烛制造商，希望快速跃升为亚洲最大，并且入围全球

供应链的游戏，它会怎么做呢？ 对于金王集团来说，能够进

入沃尔玛公司的供应链系统，并且获得不断增长，是一项重

要的质变。1993年，陈索斌以两万元创立了金王集团，起初

制造并出口玻璃工艺品。1995年开始制造和出口蜡烛，去年

该公司的营业收入超过6亿元，其中包括近5亿元的出口额，

成为中国最大的蜡烛制造和出口商。它同时为全球“财富500

强”中的18家大型零售公司供货，标有“kingking”（金王）

品牌的上万种蜡烛在欧洲和美国市场上因此流行不衰。然而

，入围跨国公司全球供应链的金王集团，有着更大的目标亚

洲最大的蜡烛供应商和全球著名的生活时尚产品供应商。如

此一来，每周从中国青岛港发出的装载“kingking”牌产品的

马士基货船就将不止是50艘。 一、准入 事实上，在金王集团

看来，在正式成为美国沃尔玛、法国家乐福、德国麦德隆等

跨国零售公司的战略供应商后，就已经处在了国际供应链条

的一个环节上。2004年3月，沃尔玛公司总部召开的全球供应

商大会，金王是唯一一家被邀请的亚洲蜡烛供应商，仅沃尔

玛一家公司就瓜分了金王15%的销售额。 另外一个层面，金

王也彻底领略过准入这个国际链条的艰辛和刺激。1995年以

前，金王仍然是一个借助青岛国有企业工厂，制造和销售玻

璃工艺品的小公司。随后金王注意到，出口到海外的玻璃工

艺品大多用来放置蜡烛，并由此转型到蜡烛制造业。起初主



要为国外进出口贸易公司代工，当定单越来越大时，公司尝

试制造自有品牌的蜡烛，并且进一步打开国际渠道出口。借

助中国官方举办的每年一度的广州进出口商品交易会，金王

逐渐与欧美中小型零售公司、进出口贸易商等直接接触，出

口额随之上升。2000年以前，金王还曾经尝试在美国大型商

场租借专用柜台，向当地销售“kingking”品牌的蜡烛，这种

促销方式并没有带动足够的销售收入，却一度引起更多零售

商对这家中国蜡烛制造商的关注。 2000年以后，由于金王和

跨国大型连锁零售商的代理商合作日益密切，包括沃尔玛在

内的许多大型零售商开始考察金王。考察是准入的关键一环

，但也是最惊险的一环。 为了确认金王是值得信赖的供应商

（即便是代工商），沃尔玛公司首先委派它在中国深圳的采

购中心前往考察，考察内容包括硬软件配套、管理制度，甚

至“人权问题”等。考察也细致入微，比如不能雇佣童工，

不能让工人免费加班，消防通道是否合理，每个车间是否有

急用药箱，餐厅厨师有没有“三防证”，宿舍用电是否安全

⋯⋯有时候考察是突然袭击式的，突然就出现在厂区，指定

检查场所，观察食堂的厨师有没有戴帽子（以免发丝掉入食

物），随便遇到一个员工，就询问年龄，查看身份证，甚至

查阅工资档案、劳工记录等等，之后在检查结果上打分，找

公司副总裁签字⋯⋯。这种调查会随着定单金额的增加，变

得更加细致，甚至涉及到公司的股权、税务、管理制度等等

，调查材料常常多达十多本。 关键的是，沃尔玛公司向来不

会把这种调查流于形式，它们随时会不定期的抽查，一旦发

现供应商采取的措施只是为了应付调查，即使是货物已经签

单，并且在运输途中，沃尔玛也可能随时“甩货”，终止交



易。沃尔玛希望自己安全，它必须确认供应商也足够安全！

这些要求也相应地增加金王在国际供应链上的技能。 为了牢

牢地栓住客户，金王依据沃尔玛的要求完善了公司信息系统

，其中包括投资数百万元的“进销存管理”和“财务管理”

信息系统；修建大型快速周转的立体仓库；为沃尔玛公司成

立专门一对一的销售部；制作精美考究的中英文年度产品目

录册；修建可以营造现场气氛的样品展览间等等。他们还把

专为圣诞节设计的整套蜡烛产品，在专门营造的圣诞节气氛

中点燃，让客户直接感受，这有助于获得定单。 但是，金王

并不满足于仅仅和大型日用品的连锁零售商合作，而是要准

入更宽阔的渠道领域。该公司在2003年的广州进出口商品交

易会上，租用了23个摊位，是同类公司规模最大的展区，以

便和更多层次的渠道建立联系。这种向更宽阔渠道准入的努

力，已经取得了进展，这包括全球最大的家居用品零售商宜

家（IKEA）在去年与金王签署了战略供货协议，由金王制造

的蜡烛和其它配套产品，将出现在宜家全球的连锁商店里。 

无论对于沃尔玛公司还是宜家公司，它们都得接受新的事实

：准入全球供应链之后，金王就绝对不只是一个“蜡烛制造

商”那么简单了。 二、延伸 当金王凭借“蜡烛制造商”的准

入证，冲进大腕联盟的国际供应链之中后，它几乎是下意识

地开始了一系列的“延伸动作”。 首先，金王逐渐减弱其蜡

烛代工业务的比例，自有品牌的产品逐渐增加。最初金王大

多是为国际品牌做代工，但是现在金王的品牌产品已占公司

总销售收入的80%以上，而且这个比例还会增加。事实上，

金王的战略规划上已经确认了“哑铃式运营”方式，在哑铃

的一端就是自有品牌、自有设计、自有产权，另一端则是营



销渠道。道理很简单，这家公司在渠道还没有取得足够控制

权的时候，就必须取得品牌控制权，否则就成为“成长依附

型”公司。 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 


