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题：供应链成本已经大于生产制造成本，这不只是青岛啤酒

这一家企业的问题。中国的啤酒市场有以下特点： 第一，进

口品牌如喜力、百威和嘉士伯占领高端市场，国内的大型啤

酒企业如青岛、华润和燕京主要覆盖中低端市场。在这样的

市场细分下，国内啤酒品牌普遍利润值偏低，主营收入的来

源依*着庞大的啤酒消费群体所带来的市场占有率。日益严峻

的竞争而带来的价格战对已经薄弱的利润来说更是雪上加霜

，即使对于青岛这样的国内第一啤酒企业，如此的利润体系

也无法承受高昂的生产制造和物流成本。 第二，中国的主流

消费群体对新鲜度的要求很高，这样一来，啤酒的配送体系

必须满足消费者对物流提前期的要求。而且，在夏日炎炎的

啤酒消费旺季，物流配送的滞后会严重影响到当月的销售总

额。 第三，中国的啤酒市场在生产基地的地理位置和终端零

售网络的布局方面都存在着高度区域性和高度离散性的特点

，而中国的道路设施以及物流装备对啤酒的配送带来了巨大

的挑战。 总体来讲，低水平的物流基础设施和装备条件仍然

严重影响着物流效率的提高。 在此形势下，如何实现下一步

的突破是大家共同关心的问题。这里可口可乐的经典扩张模

式值得借鉴。 在本世纪早期，可口可乐公司通过向一些地方

性企业授予装瓶和销售的独家经营权，以及按照固定价格供

应浓缩液的承诺，建立了一个全国性的装瓶商网络。每一家

装瓶商都与可口可乐签订一份“永久合同”，合同中规定浓



缩液的价格，以及授予装瓶商地区独家经营权。这种早期的

特许装瓶商模式取得了巨大成功。 当然，这也导致到上世

纪80年代初，可口可乐随着市场的竞争成为了一家无力控制

其自身盈利能力的饮料公司。其后，在Roberto Goizueta接管

权力之后，将可口可乐重新定位成一个浓缩液制造商，同时

拥有对销售渠道的战略控制能力。他创立了可口可乐装瓶商

控股公司CCE Coca－Cola Enterprise，对可口可乐收购的大型

装瓶商进行控股。装瓶商控股公司创立之后，可口可乐立即

将其51％的股份公开上市。由于持有49％的股权，可口可乐

对装瓶商控股公司仍然拥有控股权，但在财务上不实行合并

报表。这样，虽然可口可乐控制了装瓶商，但其资产负债表

上并不包含装瓶商的资产，可口可乐的损益报告也不用反映

装瓶商的业绩。剥离出装瓶商控股公司之后，降低了可口可

乐的资产密集度，同时保持了对装瓶商的控制，上市得到

的11亿美元资金可以用来继续收购新的装瓶商。 可口可乐公

司的案例为我们青岛啤酒在品牌、合作建厂模式、利润分配

模式、资本运作上提供了很好的参考。 回到物流和供应链管

理本身，青岛啤酒迈出了成功的一步。但应该看到“做水的

不愿意运水”，但这些同时也为一些“做水的”提供了千载

难逢的好机会，当你解决了全行业的包袱，并且将包袱转变

为核心竞争力后，它的行业地位还有谁能撼动呢？就像DELL

，在整个PC行业为低利润、高库存困扰时，直销和供应链管

理成就了时代的奇迹。 市场销售计划要与生产能力相匹配，

整个公司供应链要协调在一起。市场有这样的需求，生产和

物流都要跟随市场而变化，制订敏捷的应变措施。这是供应

链成就成功企业的根本。青岛啤酒物流外包解决了物流环节



本身的问题后，下一步应该着手解决整个公司供应链协调的

问题，市场销售计划要与生产能力、运输配送能力相匹配。

“应需而动”是青岛啤酒下一步可以考虑的。 百考试题收集
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