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https://www.100test.com/kao_ti2020/472/2021_2022__E7_89_A9_

E6_B5_81_E6_A1_88_E4_c67_472914.htm 华运通物流一度是物

流领域知名度很高的品牌，曾经受到业界和物流媒体的普遍

追捧。但是，随着公司股权变更，华运通创始人沈绍基回到

华远集团公司，华运通在一夜之间就沉寂了下来。在百度一

下“华运通”，网页上大多都是2002年以前的内容。华运通

现在在做什么？它的新掌门人又是谁？带着这些问题，我们

对华运通进行了追踪采访。 通过知情人透露，“江玉生”这

个名字跃入记者眼帘。这同样是一个业界既熟悉而又陌生的

名字。“熟悉”，是因为这个名字曾经同宝供的发展紧密相

联。江玉生，广州市人，1961年出生，1984年毕业于华东理

工大学，曾在某医药研究所任副所长，担任过国家七五计划

课题组长和大企业的副总经理。1995年加盟宝供，担任人事

部经理；1997年在宝供面临新的转折时期时，担任市场发展

部的经理、总监，在宝供八年磨砺后，成为业内公认的物流

专家；2003年元月，向宝供物流总裁刘武递交辞呈。八朝元

老江玉生当时已是宝供七巨头之一，担负着市场总监重任。

他的离职成为当年宝供高管动荡的导火索。同月，接连有两

位高管递交辞呈，七名高管去其三，被媒体称为“物流公司

的‘人流’之变”。 “陌生”，是因为离开宝供的江玉生和

他主持的华运通一样，在“沉寂”中度过了三年：不接受记

者采访，不参加业界的各种论坛、研讨会，不公开发表观点

言论。但是，这种“沉寂”只是表层的。三年来，华运通在

绝对的低调中下足了功夫修炼内功。为此，江玉生充满自信



地对记者说：“华运通之路现在比以往任何时候都要通畅。

” 江玉生所言非虚。根据业内人士分析，相比过去的华运通

，现在的华运通内敛了许多。客户群的数量虽然比以前减少

了很多，但其手中却掌握了宝洁、飞利浦、联合利华等几家

大客户，营业额连年翻番，年货运量超100万吨，已经成为长

江三角洲、珠江三角洲地区紧随宝供物流、南方物流之后的

又一个物流豪门。 而宝洁、飞利浦、联合利华早年曾经都是

宝供物流业务量最大、最忠诚的客户。特别是宝洁公司对宝

供物流的意义不亚于结拜兄弟，熟知宝供发家史的人都知道

，宝洁公司同宝供物流的亲密关系非同一般，曾一度使人误

以为宝供是宝洁的物流子公司。而宝洁公司在宝供物流业务

量的缩减，以及对华运通物流的青睐，见证了华运通在市场

上的竞争力。 华运通直逼宝供的做法并不是江玉生有意而为

之，而是华运通的运作模式与宝供当年十分相似，这大概与

江玉生在宝供八年的工作经历有关。同时，对于一个迅速扩

张的第三方物流公司来说，宝供的经验也许是最值得借鉴的

。如果说有什么不同的话，一方面在于江玉生对市场需求、

物流公司的弱点更了解，并在此基础上建立了华运通管理体

系；另一方面则在于江玉生是站在巨人的肩膀之上。这个巨

人就是当年华运通品牌的创立者：沈绍基。 沈绍基，现任华

远物流实业公司总经理，中国仓储协会会长。曾在中央国家

机关专业从事仓储运输管理工作15年，1998年底创办华运通

物流有限公司。 江玉生从来不否认沈绍基对华运通的贡献。

江玉生说：“沈绍基对华运通最大的贡献在于其推动了传统

储运业向现代物流业的转变。”1999年，沈绍基植根于国内

传统商业储运体系，以北京、上海、湖南、新疆等16个省区



商储企业为基点，建立起华运通经营网点，形成了覆盖全国

的物流网络体系，完成了传统商储企业向现代物流发展的改

造，使华运通在短期内成为国内物流企业的新贵。并被多家

国际咨询公司或投资银行评价为“中国领先的第三方物流企

业”，也是原国家经贸委确定的我国物流发展重点联系企业

之一。 充分发挥各个网点作用和华运通的枢纽功能这个立意

很好，但在网络的具体运作过程中，由于各个基点各自为政

，同华运通物流只是松散型的合作关系，缺乏有效配合，华

运通的作用发挥得并不好。因为，第三方物流应该使整个网

络“动”起来，而分散管理成本高、回报少，则是需要极力

避免的。加之华运通对市场的整体把握估计不足，客户量较

小，导致公司发展缓慢。2002年，华远集团等几家国资撤出

股份，沈绍基回华远集团担任总经理。江玉生接手华运通后

，虽然股权已发生了变化，但江玉生一直保留着华运通这个

招牌。同时，他在不断地总结以往华运通的积弊，并逐渐形

成自己的经营管理体系。 江玉生接手华运通后，首先对华运

通的客户进行了重新整合。和其他企业不同的是，江玉生在

整合中淘汰了许多华运通原有的客户。对此，江玉生的解释

是：“没有潜力的客户，只会造成成本增加和管理资源的浪

费。”他运营的理念是经营有价值的客户，哪怕只有一个。

为此江玉生在对一些战略性不明确的客户进行了整合之后，

招兵买马，成立了一支精明强干的营销队伍，引进了一些比

较大的客户，开拓出自己的市场。目前，与华运通合作的客

户数量虽然不多，但都是很有价值的客户。比如，在华运通

的客户群中，有三十多家是全球五百强企业。 其次是整合华

运通原有的网络。对此，江玉生也采取拿来主义的态度。他



指出：“网络是因业务而宜的，并不是越大越好。网络没有

业务支持，每天都在花钱；有业务支持，网络就每天在赚钱

。”为此，江玉生精选网络，在北京、上海等地建立了由全

国近30个分公司或办事处组成的物流网络，覆盖全中国地级

城市和沿海地区的县级城市。并将业务定位于实现全方位供

应链服务上，精耕细作，使服务内容和服务的深度广度上都

有了新的开拓。 第三是建立华运通的IT系统。实施覆盖全国

物流网络的先进信息网络，包括WMS、TMS和企业的ERP系

统，与客户进行电子数据交换，使物流管理实现了实时的信

息管理，实现了采购、运输、仓储管理、配送一体化的电子

化管理。 江玉生说，第三方物流最关键的就是对各种资源的

整合，从整合中见效益。华运通虽然只有几十辆车，仓库面

积也只有二十万平方米，但是江玉生并不想在这方面有多大

发展，轻资产型对他来说既意味着成本优势，也利于社会资

源的整合。对此，江玉生在谈到第三方物流的发展时说：“

完成一个好的第三方物流公司，必须有一个主导思想，那就

是：现代物流的根本宗旨是提高物流效率、降低物流成本、

满足客户需求，让客户知道与你合作能够创造出新的价值，

而不简单地局限于降低运输成本。” 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 


