	


	零售企业供应链管理三大实施模式和应注意的问题 

	

	　　零售企业最接近消费者，在以消费者需求为导向的供应链上处于得天独厚的地位。零售企业供应链管理的关键在于运用现代信息技术将商品流通各环节联结起来，形成一个相互依赖、紧密合作的利益共同体。根据联系的方式和紧密程度不同，可以将零售企业供应链管理分成3种基本形式：

　　1．产权维系型供应链模式

　　产权维系型供应链模式是指一家零售企业通过参股控股的方式(直接控股或层层控股)，拥有并统一管理若干工厂、批发机构，控制某种或某类产品的整个供应渠道，实行从生产经批发到零售的一整套综合经营网络。这是联系最紧密的一种供应链形式。如美国西尔斯百货公司为了保证其经营的商品质优价廉且供货迅速，建立了“商品采购供应计划”，将商品从购买原材料、生产制造直至交付商店销售的全过程都纳入计划内。为做到这一点，西尔斯以参股控股形式组建了一批加工企业。西尔斯所经营的商品中，只有30％是从公司系统之外采购的，其余则是由公司系统内的工厂生产出来的。即使从系统外采购的商品，也有近一半是按照公司对设计、原材料、规格和包装所规定的标准进行生产的。这些成员已形成稳定的抗风险系统，在外部环境变化的条件下，能借助不同产业和不同功能，互为支持，互为补充，从而发挥最佳规模经济效益。

　　2．契约维系型供应娃模式

　　契约维系型供应链模式是指由零售企业与相关的生产单位和流通单位，为了取得更大的经济效益，以契约形式维系起来的一种商品供应网络。这种模式较产权维系型模式要松散一些，但因有合同的约束，其关系也有一定的稳定性。英国著名的马莎百货集团就是这方面的成功典范。马莎集团的供应链管理已不仅仅局限在已有商品的管理上，而且还不断开发新产品。他们根据顾客对商品的意见和要求，由自己的技术开发部门进行创意和设计，然后交由制造商进行生产和制作，并全部贴上马莎自有品牌进行销售。马莎并不自己建厂，也不参股控股关联企业，而是以契约形式对产品生产过程进行严格监控，因此被称为“没有工厂的制造商”。这种形式对于零售企业开发畅销产品、实施自有品牌战略很有借鉴价值。

　　3．管理维系型供应链模式

　　管理维系型供应链模式既不同于投资维系而成的供应链，也不以双方订立契约为基础，而是一家零售企业由于规模大、声誉高、实力强、管理效率高，得到流通环节中其他组织的自愿依附，形成较为稳定的合作伙伴关系。如沃尔玛公司内部的信息管理系统也与供应商建立了联系，厂商通过这套系统可以进入沃尔玛的电脑配销系统和数据中心，直接从POS得到其供应的商品流通动态，如不同店铺及不同商品的销售统计数据、沃尔玛各仓库的存货和调配状况、销售预测、电子邮件与付款通知等等，以此作为安排生产、供货和送货的依据。生产厂商和供应商都可通过这个系统查阅沃尔玛近100 周的全球销售数据，并可据此分析市场前景、消费趋势等，以调整产品结构、制定产销计划。这套系统为生产和零售两方面都带来了巨大利益。

　　上述3种零售企业供应链管理模式，要真正提高供应链效率，都必须做到以下几方面：
　　(1)POS信息被及时地用来对需求的快速变化做出预警；
　　(2)精确的需求预测被用来拉动产品以适当的数量、品类和时刻，通过从原材料经制造到分销再到顾客的手中； 
　　(3)采购、制造、货流、库存和交易信息在整个供应链中是连续不间断地进行； 
　　(4)和重要的供货商在采购订货带来的预测、自动补货、制造资源计划以及电子资金转账等方面是电子化联接； 
　　(5)和重要的运输公司在装运计划、运输费用、电子邮件、交货回执、电子资金转账方面是电子化联接； 
　　(6)服务与绩效检测是在供应链的每个阶段进行，以监控供应链绩效； 
　　(7)供应链过程贯穿整个组织部门并水平地协调与管理，将交接工作减到最少和缩短周期。 

　　三、实施供应链管理应注意的问题；

　　1．观念的转变及共同目标的达成

　　传统的零售商与供应商之间的交易关系是一种此消彼长的对立型关系，即交易各方是以对自己有益的买卖条件进行交易，是赢输关系。供应链管理使企业的竞争模式发生了改变，由传统的单个企业之间的竞争转向企业供应链之间的竞争，因此，供应链上企业之间的关系不再是简单的业务往来关系，而是利益共享的战略性合作伙伴关系，即交易各方通过相互协调合作，实现以低成本向消费者提供更高价值服务的目标，在此基础上追求双方的利益，是一种双赢型关系。在追求共同目标的前提下，各成员企业应该分析自己的优势和劣势，确定自己在联盟中的作用及收益，以此确定在体系中的目标和地位，这样才能确保供应链体系的稳定与正常运营。

　　2．创新组织结构和业务流程重组

　　供应链管理将与零售企业相关联的制造商、批发商、代理商等都纳入企业的管理之中，扩大了企业的管理范围，势必要求企业进行相应的组织结构调整和业务重组。传统流通活动缺乏效率的主要原因在于制作商、批发商和零售商之间存在企业间联系的非效率性，以及企业内采购、生产、销售和物流等部门或职能部门间联系的非效率性，这是因为企业在设计组织结构时更多地是考虑部门或职能的效率最大化和企业自身效益最大化，这就难免引起部门间和企业间的摩擦。供应链管理要求各企业在组织结构上进行创新，消除各部门、各职能，以及各企业之间的隔阂，进行跨部门、跨职能和跨企业的管理及协调。这意味着零售企业必须对现有的业务流程进行重新审视，对顾客、企业自身与供应商组成的整个供应链的业务流程进行新的设计，优化流程中的各项活动，消除业务处理过程中的重复劳动，实现业务处理的合理化、标准化、规范化，使商品流和信息流在企业和供应链内顺畅。

　　3．企业文化的沟通与协调

　　参与构建供应链系统的成员企业众多，具有各自的企业文化，而且很难在短期内改变，成员与成员之间、成员与供应链系统之间文化冲突不可避免，程度激烈时还会造成系统的瓦解，因此在系统成立最初，零售企业就应考虑文化的协调，既保持成员企业文化的独立性，又维护联盟企业文化的统一性。


