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5_BE_B7_E9_BE_99_E4_c31_37000.htm 作为从一线成长起来的

中国本土供应链经理，龚庆国现在的成绩来自于他对现实的

关注和研究，以及在此基础上摸索出来的管理能力。 与龚庆

国谈话，他通常都会先说明事实，然后很温和地说出自己的

看法，总是让人在不经意间留下一个印象，这是一个务实且

容易沟通的人。 作为中国第一代物流经理人，龚庆国最初的

理想却是做研究，物流既不是他的专业，也非他最初的梦想

。但中国物流业的发展和崛起还是给了这个误撞入行的年轻

人一个提升自我的平台。凭着研究人员特有的执着和务实精

神，他先是完成了由研究员向管理人员的转变，后来又在第

三方物流企业和零售企业的物流和供应链管理中做出了不菲

的成绩。 现在，龚庆国的职位是世界500强中著名的零售企业

麦德龙公司的中国区供应链经理。随着入世后中国零售业的

逐步开放，外资零售企业不仅面临着中国市场的更多机遇，

同时也承担着陌生且复杂的中国市场所带来的各种挑战。而

龚庆国所处的这个职位，将是麦德龙在中国节约成本和支持

市场扩张的关键。 想做研究的管理人员 龚庆国在学校里学的

专业是食品储藏和保鲜，读完研究生后，他怀着满心做研究

的梦想，对未来充满憧憬。那是1995年，物流的概念刚刚在

中国兴起。 在求职的过程中，由于专业背景，龚庆国误打误

撞进了一家冷库公司，开始了与物流的第一次亲密接触。这

家名为中澳冷库仓库有限公司的企业主营冷库、仓储和运输

，是当时中国市场上最为先进的冷库公司，在深圳物流界几



乎无人不知。 “中澳的设备非常好，即使放在现在来看，也

算一流。”龚庆国回忆起自己的第一份工作。那时，刚毕业

就进入外资企业担任仓库经理一职，着实羡煞了很多同龄人

。但龚庆国当时一心想着做研究，对整天呆在仓库里做着几

乎相同的工作并不满意。 尽管如此，龚庆国还是在日复一日

的重复工作中了解到了仓库管理的各种细节，对物流的认识

也开始启蒙。“中澳的职业经历，让我迈入了物流行业，一

做就做到了10年后的今天。”龚庆国说。 后来，中澳公司由

于市场原因，加上经营不善，企业的状况每况愈下，龚庆国

也开始心生去意。又一家专业的第三方物流公司适时向他伸

出了橄榄枝，龚庆国从此展开了他人生中最重要的一段职业

历程。 这家公司名叫新康达。当时的中国市场上还没有专业

的第三方物流公司，却有了朦朦胧胧的物流需求，于是由香

港的13家货主企业联合发起成立了新康达。1996年，新康达

作为中国第一批第三方物流公司，正式进入中国市场。在当

时的中国市场上，知名的三方物流企业并不多，一个是新科

与安达成立的合资公司新科安达，另外还有一家宝龙洋行。

面对陌生的市场环境，新康达急需熟悉市场又熟悉行业的专

业人士。 龚庆国就在这样的情况下来到了新康达的老板面前

，他在中澳的工作经历，以及做食品保鲜储藏的专业背景，

很自然就引起了老板的注意。但面试时过程却有点出乎意料

。老板问他：“进入新康达想做什么？”龚庆国据实以告：

“想做研究。”听得老板哈哈大笑，招聘广告上写明了是招

管理人员。 最后，龚庆国还是顺利的进入了新康达。现在的

他看来，这是自己职业生涯的一座分水岭，意味着他离最初

做研究的梦想越来越远，而走上了一条通往商业管理的道路



。 认识物流管理 龚庆国在新康达学会的第一件事是主动思考

。 同当时的新康达对中国市场的一无所知一样，刚刚加入新

康达的龚庆国对第三方物流也毫无概念，那时的他只知埋头

工作，拼命完成上级交待的任务。这种勤恳却无甚建树的工

作方式招致了新康达总经理李兴贵的不满。 一番训斥之后，

龚庆国明白了作为经理级的管理人员，最主要的工作是向上

层提建议、拿方案。从此他由埋头执行老板的命令变成了主

动思考公司运营，并经常向上层提出自己的建议。思维方式

的改变，使他渐渐对中国的物流市场有了自己的看法，也完

成了由一个外行向专业物流经理的角色转变。 当对工作有了

自己的看法后，如何执行，将想法转化成生产力就成了龚庆

国最关注的问题。尤其在他被提升为新康达的区域分拔中心

（RDC）经理之后，这个问题越发重要起来。 当时担任RDC

经理的全是新加坡人和香港人，龚是第一个坐上这个位子的

中国大陆人。他的主要职责是开拓RDC并将其建立起来。当

时国内的物流市场极不规范，一些基础设备比如托盘，南北

价格差异很大。而国内运输公司的管理则更混乱，信息化方

面非常落后，许多运输公司已经上了一定规模，却连一

台3000多块钱的传真机都不愿意买。这都给龚庆国带来了挑

战，缺乏必要的信息沟通和执行工具，自己的管理方案到运

输公司那边的执行很成问题。 有一件事龚庆国至今还记忆犹

新。新康达公司有次派他去天津接替一位新加坡人的工作，

龚庆国收拾行李就乘车北上，去了之后才发现问题重重。新

康达在天津有一个非常重要的客户卡夫天美（食品）有限公

司，由新康达负责他们的配送、仓储、管理等事务。 龚庆国

接手时，新康达与卡夫天美之间的关系非常紧张，运输公司



也不太把新康达放在眼里。“当时卡夫天美的物流经理认为

，他们直接与运输公司合作就可以了，不需要新康达这样的

第三方物流公司在中间插上一手。”龚庆国说，卡夫天美与

运输公司之间非常熟悉，常常把新康达抛在一边。 刚到天津

上任不久，龚庆国就遇到这样一件事。有天运输公司运送货

物的车翻车了，运输公司收拾收拾仍将货物直接送到客户的

仓库里，并没有向新康达报告。“按照正常的流程，他应该

首先向新康达报告，因为跟他签订服务合约的是新康达，而

不是天津卡夫天美。”龚庆国下决心扭转这样的局面，他找

到事发的运输公司老总，将服务合约摆在他面前。“如果不

能遵守的话，我们只能解除合约。”龚庆国明白必须给自己

的服务提供商一点压力，否则专业物流管理无从谈起。 尽管

这事惹得运输商暴跳如雷，龚庆国还是顶住压力把自己认定

的管理方式执行下去。对于货主企业，他则进一步加强沟通

。“不能因为货主企业的不理解，我们就放弃自己应尽的责

任而放任这种情况出现。”龚庆国说。正是他在这件事情上

的坚持，通过加强沟通，合作各方加深了认识，慢慢做到按

标准做事。 认识中国市场 龚庆国时常觉得，物流理论很美好

，而中国市场的现实却难以把握，从理论是现实是一个艰难

的过程。在他对专业的物流管理有了初步的认识之后，他认

为接下来努力的方向，就是击破理论与现实之间的那道屏障

，认识到中国的物流市场现状并施以有效的管理。 在北京的

时候，龚庆国代表新康达帮世界最大的食品制造商玛氏公司

管理存放德芙品牌产品的仓库。这些仓库都是租来的，由几

家第三方物流公司共同负责仓库的管理和服务，新康达是物

流商之一。 有一次，新康达的仓库管理人员向龚庆国报告，



仓库的流量很大，超出了合同的约定。当时所有人都以为德

芙加大了货物流量，但龚庆国却对这个结论心生怀疑。他在

仓库里呆了几周，仔细观察货物的流向和流量，最后终于找

到了根本原因。 原来，与新康达共同管理仓库的其它物流商

每周都有一个休息日，到休息日时职工全去休假。但德芙的

生产却没有休息日，所以当另外的物流商休息时，德芙的员

工就只能将这天生产的货物送到新康达负责的仓库，于是仓

库的产品流量就变大了。“问题的症结找到了，解决起来就

变得异常轻松。”龚庆国说。 类似的解决问题的办法也被用

在了他任百安居物流经理的过程中。2003年，龚庆国去了百

安居，担任全国物流经理，由以前做物流执行开始跳到更高

层面的整个企业的物流规划和战略制定的工作，对现实也有

了全盘把握的机会。 最初在物流部门做管理的时候，物流部

门经常会与采购部门发生冲突。当时百安居90%的商品由供

应商送货上门，这样是为了节约本企业的运输成本。但实际

上，这种管理方式却导致了各个供应商各自为政，门店为接

货应接不瑕，即降低了配送效率，也不利于百安居对供应商

的管理。 经过一段时间的观察后，龚庆国开始对送货方式进

行调整，从先前的供应商自己送上门店转变为供应商送到仓

库，再由百安居统一配送到门店。送货方式的改革首先在华

东地区进行试点，百安居在上海的门店统一收到通知：以后

的货物将不实行送到送货上门，任何货物必须先送到配送中

心。 这一改变让采购部门大大不满，多增加的一道送货环节

增加了他们的运作成本。一次物流部门在开会时，采购部门

的一位高管怒气冲冲地冲进来，要物流部门取消这个通知。

“当时谁也说服不了谁。”龚庆国说，“大家都是为了降低



成本，只是采购部门看到的是单一货物的成本，而我们关注

的是整个企业的综合成本。” “要想停息争论，就必须让采

购部门看到这样做确实降低了成本。”龚庆国说。为了证明

成本确实降低，龚庆国和同事们决定做一份可行性分析报告

，因为当时有这种疑惑的不止采购部门，同时也包括公司的

一些上层领导。 “做可行性分析很艰难。”龚庆国认为做可

行性分析的那段时间是最难忘的。这份报告不仅要从理论上

说明成本确实会降低，还要拿出实际的数据证明，而这需要

掌握分析大量分析数据。为此龚庆国几乎拜访了每一个供货

商，了解了每一位供应商的情况。公司还从英国请了一家专

业顾问公司协助他们进行这个可行性报告的研究，从与企业

物流相关的各个环节找出各种数据进行综合并计算出总成本

，终于做出了自己的研究报告。 最后，这份可行性分析报告

成功地说服了公司的各个方面，同时也引发了一场百安居中

国公司部门之间的大调整。调整之后，采购与物流合成了一

个部门，就是现在百安居的商务部，全名叫“供应商发展管

理部门”。商务部又分成几个部门，分别是采购部、供应链

部门、供应发展部、市场部、管理部、自由品牌部。从此，

百安居开始尝试做供应链管理，并将供应商管理引入企业管

理体系。 认识零售供应链 在百安居做可行性分析的过程中，

龚庆国也开始由物流经理转变为供应链经理。当时的上司朱

文进鼓励他将视野拓展得更宽一些，不断地接受不同的挑战

，既做项目规划，也做运营，对供应链形成一个整体概念。

而对于龚庆国自己来说，以前在第三方物流公司做过运营，

相对比较注重操作细节，现在来到企业做物流，也会采取一

些比较实际的方法，有计划的推行战略。 “当时我们对物流



提供商的选取比较严格。中国的实际情况是，物流服务商还

没有太全面的，有的方面服务得好，有的方面服务却并不太

好。”龚庆国最后采取的办法是“两知腿走路”，由百安居

和供应商各请一家物流服务商，分别管理，最后衡量哪家做

得更好一些。最后观察的结果是自己请的物流服务商更易于

控制，此时龚庆国在供应链管理经验上又更进了一步。 2005

年年初，经猎头公司邀请，龚庆国进入德国麦德龙集团在中

国的合资公司中工作。现在龚庆国已经坐在上海麦德龙总部

的办公室内，作为中国供应链经理，全权处理整个中国地区

的供应链管理工作。在麦德龙的最初这几个月中，龚庆国的

主要精力还集中在解决遗留问题，优化现有的运作方案以及

提升团队凝聚力等方面。 在龚庆国眼里，麦德龙是一个计划

性比较好的公司，相对国内零售卖场，设施很好也更具有系

统性。下一步，龚庆国要协助供应商提升自身管理水平，加

大对供应商的培训，使他们能够适应并达到麦德龙的要求。

另外还要提升供应链团队的凝聚力，也增强自己对供应商的

管理能力。 “很庆幸一开始就选择了零售物流。”龚庆国说

，现在中国的零售业刚刚开放，正在蓬勃发展，前景一片光

明，他会在零售领域一直做下去。 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 


