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4_BE_8B8_EF_BC_9A_c31_36790.htm 2003年，中国市场的乳业

大战已趋白热化，原独霸一方的光明乳业，更多地感受到了

竞争对手的压力。作为一个生活在城市边缘的乳制品企业，

光明乳业虽然拥有远东最大的牧场和世界一流水平的挤奶及

恒温冷藏系统以及先进的乳品加工工艺、技术和设备，但不

可能像“来自大草原的牛奶”蒙牛和伊利那样，依靠大草原

提供长保质期的优质奶制品，只能以城市周边的牧场为奶源

，生产新鲜奶。这样，光明乳业必须以最短的时间，把从奶

牛身上挤出的奶，经过一系列加工处理后，将9大类的液态奶

、鲜奶等190多个品种安全、高质、快捷、保鲜地送到零售商

或者消费者手里。 为此，光明乳业只能以质量、新鲜度作为

竞争手段，以速度和效率制胜。恰在此时，与联华合作进行

的一次调查，引发了这个乳业巨头的一场物流革命。 调查的

主要目标集中在物流配送的效果上，光明乳业与主要客户联

华合作，针对其30家门店保鲜牛奶产品以及达到酸奶的缺货

率、新鲜程度、库存积压率和按时到货率的情况进行了调研

。结果显示，除产品的按时到货率基本满意外，光明乳业的

产品在缺货、新鲜度以及自身库存积压率方面都不太理想。 

一、两厢情愿的VMI 对此，光明乳业的相关负责人认为有以

下3个原因。一是由于保鲜产品配送的特殊性，光明乳业每日

与联华的订单数量达几千张，双方的工作量都比较大，造成

订单的采集成本比较高。二是订单下达完全依靠业务员的经

验或者感觉来判断，会有一些误差；并且不能将这种个人的



经验转化为公司的财富；另外，人员的流动造成公司短期内

的业务情况异常，销量有一定的流失。三是光明乳业让业务

员通过手持设备（PDA）进行订单输入，这种数据交换的方

式具有很高的时效性和销售准确率，但每天只能导入一次订

单，不能实现二次配送，难以满足零售商的需求。 于是，一

些新的供应链管理模式被提上日程。对于被认为是经销商或

零售商实现负现金流强势工具的供应商管理库存（VMI），

光明乳业并没有简单排斥，深入分析之后，发现他是增加销

售量、提高服务水平、降低成本、保持竞争力和加强与客户

联系的有效手段。因此，完善这种VMI模式，形成自身有效

的客户反应系统，便成了光明乳业寻求突破的光明大道。在

这种情况下，2003年光明乳业决定与联华联手开展VMI项目

，以提高订单精度和效率，实现无间断供货，最终实现电子

化订单、网上对账及支付。 为了很好地完成项目，光明乳业

与联华商量之后，制定了VMI项目的目标。通过实施VMI，

光明乳业希望能够根据客户分销中心（DC）或零售终端

（POS）的销售情况进行有效的客户需求预测，达到减少库

存不足以提高客户服务水平和库存周转率，减少库存水平（

客户和供应商），以便减少供应链成本的目的，进而优化物

流配送，加强与零售商之间的战略合作伙伴关系，提高供应

链管理水平和客户忠诚度。同时，光明乳业希望能根据客户

实际销售情况，变“推动供应”为“拉动供应”，提高订单

的效率和精度，减少采集成本。 二、预测是关键 对于经销商

或零售商来说，实施VMI的阻力在于说服供应商，对于供应

商来说，主要困难在于关键问题的解决。 根据光明乳业设计

的系统构架，由联华的各家超市将每日库存和销售数据信息



以及送货单信息传递到联华总部，然后经由联华总部传递到

光明乳业的后台VMI系统中。这些信息经过VMI系统处理后

，会给出一个产品的预测信息，然后把信息给联华发送过去

。之后，联华根据这个信息制定订单并返回到光明乳业公司

，最终，光明乳业ERP的后台会产生一个物流的配送单，实

现不间断地送货。 然而，这个看似简单的系统，实施起来难

度却非常大，其中订单的预测是VMI系统的关键因素，也是

光明乳业面临的最大难题。为了保证订单的准确性，光明乳

业绞尽脑汁，摸索出一套行之有效的预测思路。 首先，光明

乳业通过对联华的一些历史数据进行初步分析，比如进行回

归曲线的分析等。对一些主要因素进行考虑，如节假日、温

度、天气、促销等不确定的因素，系统管理人员将这些因素

转化成参数，由业务员提供个人经验值，完成VMI预测系统

的销售影响因素的初始系数设定。 接下来，对历史数据及各

种信息，比如VMI门店信息、天气、促销、团购、库存预警

、发货策略等进行整理。 最后，通过光明乳业VMI这个多元

化的信息反馈系统，确保任何影响销售的因素及时被记录并

交由系统做进一步处理。主要分四个方面：一是对各种信息

如门店信息、天气信息、团购信息等进行基础性维护；二是

通过光明的OMO（Oracle Marketing-Online）系统完成促销计

划的提前导入，以计划的准确性及信息转换的便捷性，完善

促销信息；三是采集产品的缺货率、新鲜度、产品排面、即

时库存、精品促销活动等更多的信息，并立即运用起来；四

是与联华形成互动联系，二次要货计划由网上VMI系统实现

，而一些突发信息比如停电、修路等可以通过光明VMI热线

来实现，形成门店主动反馈。 这样，光明乳业就能较为准确



地对预测进行判断和调整，提高预测的精度。 三、“光明”

的前途 光明乳业参与VMI的积极和耐心取得了回报，统计数

据显示，其VMI的实施卓有成效。 根据首批运行VMI管理

的43家门店的情况进行调查，结果发现，2003年8-10月份

与2002年同期销售额增长率，实施VMI的门店比非VMI门店

高出7%-10%；在按时到货率方面，每天6时30分前到货率由

原来的94.9%提高到96.0%；产品缺货率由项目开始实施时到

近期检验结果的比较，牛奶由27.8%到22.6%，光明酸奶

由29.8%到19.5%，达能酸奶由38.7%到23.1%.产品新鲜度方面

由项目开始时到近期，牛奶从42.1%到52.1%，光明酸奶

从63.6%到66.0%，达能酸奶从73.8%到79.8%。尽管这些实施

成果还没有达到光明乳业设定的目标，但已表明其在实

施VMI系统方面取得了一定的成功。 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 


