
在进入供应链领域之前： 

 

我曾策划过“中国消费商品采购大会”； 

 

我还曾经策划过“中国物流直通车联盟”及
“联盟管理公司项目” 

 

 



 

“中国消费商品采购大会”：  

 
基于深圳当时的战略：物流中心、金融中
心、。。。。，所以我建议零售商协会给政府写了这
样一个报告：深圳要成为物流中心、金融中心，必须
使深圳成为交易中心，有了交易，就有了结算、物流，
为了实现这一目标，应在深圳，搞一个“中国消费商
品采购大会”，搭建一个平台：中国商品走向世界的
平台，世界商品进入中国的平台。项目获得市政府、
省政府、商务部的支持，取得非常好的效果。 



 

“中国物流直通车联盟及联
盟管理公司”：  

 
铁路有铁道部，机场有民航总公司，但是，在全国各
地的货场（公路）却没有一个代表机构，为什么不能
有一个代表机构？所以就有了：建立一个联盟，及联
盟管理公司，整合各地货场，推出统一服务，为异地
车辆提供服务。为了检验是否可行，我后来在广西超
大工作了20个月。 



今天，我要讲的是有关供应链方面的具体
实践，也是我不断问自己并试图回答的问
题。 

 

供应链到底能够提供什么服务？ 

 

这些服务能够为企业达来什么？ 

 

供应链解决方案的重要程度？ 

 



能提供什么服务？ 

顾问、设
计、执行

服务 

采购执
行服务 

销售执
行服务 

物流执
行服务 

品牌服务 

资源整合
服务 

虚拟制造
服务 

???????

服务 



无论是采购执行，还是销售执行。 

都必须有打动客户心灵的解决方案，或者商业模式，你才能协

调方案的执行，协调资源的整合，才能保证项目的成功执行，

各方的利益。特别是资金的安全。 

如果只是钱（运力、货物），银行比我们钱多，比我们钱多的

企业也多的是。所以在钱（资源）一定的情况下，创新的供应

链解决方案的设计能力、顾问能力、执行能力显得尤为重要。 

顾问服务的重要性 



集中采购 

库存管理 

齐套拣货 

JIT配送 

流通加工  

资金结算 

供应商管理 

顾问服务 

委
托
方 

供应商1 

供应商2 

供应商n 

委托采购 

分批付款 

自己提货 

分批配送 

付款 

交货 

采购服务平台 



干线运输 

区域调拨 

订单管理 

库存管理 

仓库管理  

资金结算 

经销商管理 

顾问服务 

委
托
方 

经销商1 

经销商2 

经销商n 

分批付款 

自己提货 

分批配送 

付款 

交货 

分销服务平台 

委
托
方 



订单管理 

库存管理 

运输管理 

资金结算 

经销商管理 

顾问服务 

采
购
方 

分批付款 

按单配送 

付款 

交货 

交易服务平台 

销
售
方 

资源整合方 

利润分成 



产品选择 

冶金焦 

铁精粉 

焦煤 
化工原料 

铸铁 

??????? 

节能减排
产品 

小型医疗
设备 

铁矿石 

木材 

肥料 新一代的
电子产品 



1. 客户利润空间较大，增加流动资金就能增加利润 

2. 客户生产、销售平稳、波动不大 

3. 双方有共同认同的、保证资金、货物安全的方式、方法；并

能把其建成安全控制体系；（货物处理方案） 

4. 不能影响客户的正常生产、采购、销售业务； 

5. 客户不只是用我们的钱,而是在我们指导下用钱。通过我们的

顾问服务、提供的供应链解决方案或者是商业模式，可以获

得比别人更大的竞争力。 

6. 方案、商业模式是我们设计的，或者我们认同的，我们就能

主导服务、主导资源整合。保证资金安全，保证利益。 

提供供应链服务的基本要求 



以下举几个例子，好让大家了解 
 

供应链业务或者供应链业务中的 
 

商业模式，再简单介绍一下华强供应链的战略 



   供应链 

矿山企业 铸铁企业 

矿山企业委托供应
链销售、运输、储存铁
精粉。矿山没有销售就
可以获得部分资金。 

铸铁企业委托供
应链采购、运输、储
存铁精粉。 

供应链为铸铁企
业执行采购、运输、
储存。 

供应链为矿山企
业执行销售、运输、
储存铁精粉 

    供应链 

  铁精粉采购 

  铁精粉销售 



   供应链 

焦化企业 铸铁企业 

焦化企业委托供应
链销售、运输、储存焦
炭。焦炭企业没有销售
就可以获得部分资金。 

铸铁企业委托供
应链采购、运输、储
存焦炭。 

供应链为铸铁企
业执行采购、运输、
储存。 

供应链为焦炭企
业执行销售、运输、
储存焦炭 

    供应链 

冶金焦采购 

冶金焦销售 



    供应链 

煤矿企业 焦化企业 

焦煤企业委托供应
链销售、运输、储存焦
煤。焦煤企业没有销售
就可以获得部分资金。 

焦化企业委托供
应链采购、运输、储
存焦煤。 

供应链为焦化企
业执行采购、运输、
储存。 

供应链为焦煤企
业执行销售、运输、
储存焦煤 

    供应链 

焦煤采购 

焦煤销售 



    供应链 

使用铸铁产
品的企业 

铸铁企业 

使用铸铁产品的企业
委托供应链采购、运输
铸铁产品。其只支付部
分费用，就可以通过仓
单抵押获得所需产品所
有权。 

铸铁企业委托供
应链销售、运输、储
存铸铁产品。产品一
入库铸铁企业就可通
过仓单抵押获得资金。 

供应链为铸铁企
业执行销售、运输、
储存 

供应链为使用铸
铁产品企业执行采购、
运输、储存铸铁产品 

   供应链 

  成品销售 

  成品采购 



安全策略（建立安全体系） 

供应链是由一个一个的业务环节构成的链，当一

个环节的业务不够安全时，就增加一个业务服务环节，

以提高安全程度。 

如果能够在更多的业务环节上提供服务（多个节

点），而且在每个业务环节上是给多个企业服务时

（即多个环节），其链的安全性将得到高保障。 

这就是平台、就是体系。这就是我们要建立的供

应链服务平台或者服务体系。 



供应链
服务 

供应链
服务 

使 用 铸
铁的企业 

铸 铁
企业 

矿 山
企业 

供应链通过资金服务，介入一个业务环节的服务，会存在

不够安全的情况，这时，就增加一个服务环节，以提高安全程

度。如果能够在更多的环节上提供服务，而且在每个环节上是

给多个企业服务时（即多个环），相对地解决资金的安全性问

题。 

如果铸铁企业直接为使用铸铁的企

业铸造铸造件将产生更大效益。 



供应链
服务平台 

铸铁企
业 

建立安全、服务体系 



建立安全模型 

原材料++++成品++++++保证金 

华强供应链提供的资金量 

每次提货后，三者的价值大于 

原材料的处理能力、成品的处理能力是安全模型

安全的关键。 



建立安全模型 

多

个

铁

厂 

多

个

铁

矿 

多

个

焦

化

厂 

多

个

煤

矿 

铁厂与

铁厂之

间就可

以消化 

焦化厂

与焦化

厂之间

就可以

消化 



铸铁企
业 

第一，获得运输决定权。 

第二，提高了供应链目前介入业务的资金安全性，

铸铁企业只要满足安全控制模型要求就可以提货； 

第三，增加仓储、装卸、过磅等服务内容，综合收

益提高； 

第四，铸铁企业可在全年任何时候，价格最低的时

候采购全年的量，获得更大收益。 

距离500公里，其中山路100公里左右，下

雪后，有近3个月不能运输。供应链有没

有解决方案？能够帮助解决这个问题，同

时增加矿山收入？ 

仓库/堆场 

顾问能力、设计能力、执行能力 



铸铁企
业 

第一，获得运输决定权。 

第二，提高了供应链目前介入业务的资金安全性，

铸铁企业只要满足安全控制模型要求就可以提货； 

第三，增加仓储、装卸、过磅等服务内容，综合收

益提高； 

第四，铸铁企业可在全年任何时候，价格最低的时

候采购全年的量，获得更大收益。 

距离500公里，其中山路100公里左右，下

雪后，有近3个月不能运输。供应链有没

有解决方案？能够帮助解决这个问题，同

时增加矿山收入？并从矿山获得收入？ 

仓库/堆场 

运输9个月 

获得运输权 



每年需采购铸造件300亿，我们能
为其提供节约5%、10%、15%、更多
的供应链解决方案吗？ 

 

这个解决方案能为当地政府带来
什么？ 

 

华强供应链有什么好处？ 



每年铁铸造件需求300亿，如何通过供应链服务，

使之节省10%以上的成本？ 

某厂 

磨具设计 

炼铁厂 

磨具生产 

焦化厂 

焦化厂 

铁矿石 

煤矿 

煤矿 

炼铁、磨具
生产合一 

而且有可能将所在地建成国家

级的铸造件基地，获得政府高度认

同、支持。 



• 已经进入可行性研究阶段； 

• 政府表态将大力支持； 

• 炼铁企业表态坚决支持； 

• 新疆有可能成为中国铸造件生产基地； 

• 华强供应链平台服务规模达到300—500亿； 

好的资源整合---减少中间铸造环节 



煤炭供应链项目 



供应链
服务平台 

。。。
企业 

建立安全、服务体系 



海关监管堆场 

煤炭进口
企业 

金融监管堆场 

供应链公司 

煤炭进口
企业 

供应链公司
即付款 

海关监管堆场
金融监管堆场 

银行 
银行 
银行 



• 只要煤到海关监管堆场就视为进入金融监管堆场，在满

足安全控制模型要求之下，供应链就可以提供资金服务；

也可以为其担保，由银行提供贷款服务。 

• 有了这项服务，更多的企业就会集聚到这个口岸。 

• 口岸发展将加快。政府将获得更多税收。 

• 华强供应链获得稳定、安全收益。 

• 华强供应链获得战略资源。 

获得政府、企业认同、支持 



• 在口岸共建海关监管堆场，使之成为金融监管堆场; 

• 在境内建，也可以在境外建，整个体系更安全可控制; 

• 从相关口岸进出口的量就会大; 

• 口岸所在地税收就会多,对当地政府的支持就大; 

• 规模大、又安全，我们收益就多，规模也大。 

 

非常好的商业模式---煤炭项目 



小型 医疗设备项目 



厂家 
销售商 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 

医院 
销售商 

销售商 

供应链 

供应链 



第
一
周 

第
二
周 

第
三
周 

第
四
周 

第
五
周 

第
六
周 

每周培训、试用100台，一个月四周就是400台；从第五周开始，医院有三种

选择：购买；合作分成；不买也不合作分成；设有25%购买，25*20-

25*4=400万；25%合作，25*2=50万；50%可以用于第五周。渠道中总有400

台设备，成本1600万，只要卖100台就是平衡点。如果有500台合作，每月分

成2万就是1000万，1000台就是2000万。这个商业模式，就可以直接上市。 



• 与学校合作，机器与人一起销售，有助于学校发展、学

生就业；学生就是店长。 

• 与医院合作，有多种合作方式供选择； 

• 属于高端服务，连锁概念，内容超越传统连锁，更容易

管理、发展；很容易添加产品,是新产品的极好渠道。 

• 我们自己都可以介入营运，主导营运。 

• 风投资金极看好这种模式。 

• 供应链公司必须拥有顾问能力，通过资源整合的方式，

提供供应链解决方案，服务供应链解决方案，执行供应链

解决方案。  

非常好的商业模式—小型医疗设备 



• 华强供应链提供全国供应链服务平台； 

• 部分区域的总代理； 

• 尾气减少到90%，节油10%以上，动力增加5%以上，黄

标车变成绿标车； 

非常好的商业模式---节能减排设备 



 

有了以上的思考，就有了华强供
应链的战略 、定位、目标 



  一、华强供应链公司的战略定位 

拥有行业战略资源、顾问能力、资源整合能力

的供应链整体解决方案 

                              提供商 

                              服务商 

                              营运商 



战略资源： 

1.全国仓储基地，及构成的网络（沈阳、武汉、上海，深

圳。。） 

2.支持物流网络运作的技术系统 

3.集团业务资源 

4.服务的客户(客户数一定)等 

5.打动客户心灵的解决方案 

  二、供应链公司的战略定位说明 



  二、供应链公司的战略定位说明 

方案提供商,意味着以客户为中心,我们设计方案、

我们整合资源。 

提供打动客户心灵的方案，我们才有机会获得供

应链业务。才能获得政府支持、银行支持、供应链上

下游客户的支持。才能主导整合。 



  二、供应链公司的战略定位说明 

服务提供商,优先考虑以提供供应链服务为主。 

支持第三方实现战略目标。 

特别是支持集团电子世界、电子商务的物流体系

建立，为其实现战略目标服务。 



运营商,优先考虑以提供供应链服务、支持第三方

实现战略目标的前提下： 

建立拥有独特商业模式的服务体系或服务平台。 

  二、供应链公司的战略定位说明 



三、华强供应链公司的使命 

通过建立、运用战略资源 

以整合社会资源的方式，设计、服务、

营运供应链系统解决方案；（能够打动客户

心灵） 

更经济、更有效地帮助国家、区域、城

市、行业、企业实现战略目标。 



四、华强供应链公司的使命说明 

建立战略优势资源：就是必须建立自己的战略

优势资源。（仓储物理网络、支持仓储网络运行的

计算机信息系统、战略合作伙伴（银行、服务性资源）、

解决方案、管理团队，客户群等是我们的战略资源） 

运用战略优势资源：必须运用好建立的战略资

源和华强已有的战略资源。包括华强品牌、集团综

合实力、已有竞争优势的业务。 



实现这个目标,我们具体要做什么? 

为什么要这么做呢? 

这样做行吗? 



1、供应链业务，原则上必须是可以长期提供服务的项目。 

• 从短期服务可以发展成长期服务 

• 从一个服务可以发展到多个服务（铁矿石、煤采

购、仓储、配送；成品仓储、销售、配送） 

• 从服务一个企业可以扩展到服务多个企业 

• 从服务一个行业可以扩展到服务多个行业 

五、供应链业务原则 



1、新疆项目 

• 从短期服务可以发展成长期服务 

• 从一个服务一个企业，到了15个以上企业 

• 从服务一个行业到了炼铁、焦化、铁矿、铁精粉

生产企业 

• 资金量达到每月3亿左右 

• 全年业务量可以超过20亿，计划服务规模达到

150亿。 

六、执行情况 



2、煤项目 

• 与海关监管堆场签署排他性战略合同。 

• 已经同多个合作伙伴签订资金服务合同。 

• 已经是启动项目。 

七、执行情况 



3、医疗设备项目 

• 国家创新项目的专利产品合作伙伴 

• 推广执行企业已经找到 

• 商业模式已经确定 

• 正在是启动项目 

八、执行情况 



4、节能减排设备项目 

• 已经与产品研发方签订战略合作协议，全国供应

链平台服务协议 

• 已经签订部分区域的销售总代理协议 

• 承诺30天内无条件退款服务 

九、执行情况 



5、黄金交易项目 

• 已经与产品研发方签订战略合作协议 

• 已经设计完成业务流程，安全控制模型 

• 交易额年可以达到100亿 

十、执行情况 



十一、我们希望与大家合作  

就如同我们的使命所说：通过建立、运

用战略资源 

以整合社会资源的方式，设计、服务、

营运供应链系统解决方案；（能够打动客户

心灵） 

更经济、更有效地帮助国家、区域、城

市、行业、企业实现战略目标。 


