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应链管理的成功，首先必须认识到所有的参与者都有共同的

利益。除了“零和博弈“，完全可以通过变革以帮助所有公

司都增加利润率。Dell计算机，汽车业的丰田已经走在了前列

。Dell通过整合分散的零部件制造商和自己的组装业务，构建

了虚拟的BTO(Build-to-order，以单定产)模式，把库存周转降

低到了几天，形成自己的竞争优势。它秉承合作的理念，整

合了信息技术，专注于整个供应链的效率。Dell保证供应链的

合作伙伴能够实时的收到销售预测信息和实际的订单情况.保

证每个生产商的生产和需求相一致。库存被分散到了供应链

总，使整个流程更加高效，可靠，低成本。 丰田竖立了一个

和通用汽车，福特完全相反的供应链管理战略的典型。丰田

不是努力的压榨供应商的利润空间，而是和所有合作伙伴协

作，寻找成本削减机会，在整个生产流程中实施削减举措。

它同时让供应商至少在一定时间内能够保留部分剩下的利润

。通过这种方式，供应商的激励目标和丰田保持一致。所有

供应链上的企业有机会从协作中获利。 但是丰田模式的内涵

远远不止激励目标的协调。丰田花费大量的时间在评估很多

潜在供应商，考虑除了价格外的很多其他因素.目标是建立长

期的相互信任的协作关系。评估后，丰田和关键部件的关键

供应商建立长期的供货协议(至少持续该型号汽车的整个周期

，大约4年)。这并不意味着供应商就可以高枕无忧。恰恰相

反，丰田从很多维度持续的评估每个供应商的绩效，包括质



量，可靠性，创意的提出，和其他供应商的协作等，当然，

也包括成本。同时设立了30%全供应链成本削减的目标要求

。丰田的生产专家和生产商合作，寻找达到目标的方法。一

旦达到后，就开始盈利共享.供应商保留半数盈利，同时设立

新的成本水平作为下一阶段的成本削减目标。如果绩效无法

达到，丰田会在合同期末把更多的采购额分配给竞争供应商

。最终，实现奖优罚劣的目标。 供应链管理的实践：通用和

丰田的对比 通用汽车和丰田许多不同的供应商 相对较少的供

应商 交易型供应商关系 长期的供应商关系 以价格作为供应商

首选指标 基于相互协作的多个方面来选择供应商 通用享有全

部的成本削减收益 供应商达到预先设定的成本目标后可以参

与收益分享 信息私有 信息和供应商分享(预测.新产品设计等) 

可能撤销现有合同 持续的正式绩效评估，奖惩反映在下一合

同中。 因为丰田给绩效卓越的供应商提供长期的协议，因此

他们也愿意投入大量资金满足丰田的特殊需要。丰田会提前

把它的新产品计划和规格通知供应商.供应商也会为丰田的设

计工作提供帮助。丰田没有为了寻求短期利益而把供应商的

设计提供给其竞争对手以获取更低的采购价格，因为这种短

期利益弥补不了对长期利益合作关系的造成的损害。而且，

其它的供应商也会知道丰田的行动，从而危害到这些重要的

合作关系。 丰田所采取的供应链模式与通用和福特的供应链

模式另外一个不同点就是通过与供应商签订长期合同，保持

所要监控和管理的供应商数量的稳定。把较大的订单下给有

限的几个生产商可以让供应商获得规模经济，而由此获得的

成本削减就由供应商和丰田共享。现在,福特公司也吸取了一

些丰田的成功经验。在2005年九月，福特公司宣布对其供应



链的主要改革，内容如下： 福特致力于减少一半的供应商。

最初的措施涉及20个部件，包括座位，轮胎和缓冲器等.长期

目标是把现有的2500家供应商缩减到不超过1000家。现有的

供应商会接到更多定单，他们的产能利用从70%增长到85%左

右.这样会有利于整个供应链的成本节省，福特和供应商双方

都能获得更高利润。福特公司要提供给供应商7年的产品计划

和销售预测。供应商也要及时的向福特公司提供财务信息证

明其财务上的稳定。福特公司表示：创新是这种新的供应商

合作伙伴关系的一部分。(纽约时报，2005.9.29)福特公司将会

在早期就资助供应商的发展，管理和测试。作为交换条件，

供应商的技术改革必须最先提供给福特公司。福特公司估计

这项举措在保修成本和服务上节省的费用将会以十亿做单位

。然而，当公司的资信评级落到了投资级下面后，投资者开

始对这些改革能否真正产生收入有了很大的怀疑。实际上，

福特公司已经开始实施这项举措了，它宣布很快会关闭一些

工厂并且裁员。 比较丰田和美国的生产商的经验，可以很清

楚的发现供应链的改革措施主要集中在三个关键领域： 协作

规划、协作设计、透明度，丰田的供应商在新产品规划的时

候就参与进来，这样就能确保尽早解决工程问题，缩短更新

和引入设备的时间。供应商也可以了解丰田的生产调度计划

，从而使他们调整生产计划。减少整个供应链的过多库存也

给双方带来回报。 这些沟通上的实践与通用和福特的企业文

化形成鲜明对比。这些公司不对供应商公开一些信息是因为

害怕独特设计和预测信息被竞争对手知道。而这些公司的供

应商隐瞒核算数据唯恐通用和福特通过改变定价来获取利润

。丰田还提供及时的全面的绩效反馈给供应商。每个月都会



给主要供应商一份根据预先制定的质量和成本基准，以及期

望的改进指标来评定他们绩效和进度的报告。这些绩效评定

报告提供的数据决定了下一份合同奖罚标准。 丰田所采取的

模式是一套整合了各种因素的系统。它包括了对有潜力的供

应商的评估和建立信任等大量前端的工作。合同本身并不复

杂.它仅仅提出了合同期的承诺，建立了一个相互协作的基础

。然而建立一个长期的承诺就确保供应商针对丰田的投资能

获得合理的回报。丰田受益于技术改进的成果。丰田的长期

计划建立多个年度成本降低的基准使供应链能够持续改进效

率。丰田与供应商合作，通过把生产专家送到供应商的厂里

帮助他们识别和执行新的工厂生产举措，实现改进目标。供

应商从改进中获得确定时间内一半的获利。降低后的成本成

为更进一步改进目标的基准。 效仿丰田模式不能采纳部分而

忽略其它。每个部分都对整个体系的成果产生影响.一部分未

成功就会减少整个供应链的收益。因此，很难去仿效丰田的

供应链组织，但是它却是丰田公司的竞争优势。 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 


