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产品详情

供应链与客户关系管理的结合,使供应链管理思想由以前的“推式”转为以客户需求为原动力的“拉式”
供应链管理,也就是更加重视客户。也就是以顾客的需求为大前提,透过供应链内各企业紧密合作,有效益
地为顾客创造更多附加价值;对从原材料供应商、中间生产过程到销售网络的各个环节进行协调;对企业实
体、信息及资金的双向流动进行管理;强调速度及集成,并提高供应链中各个企业的即时信息可见度,以提
高效率。同时两者的结合实现了企业间相互信任,保证信息高质量、高安全性、高可靠性使各企业同步协
调高效率地为顾客提供具有成本优势、差异化优势的产品和服务,满足了顾客个性化。scm集成供应商、
生产商、销售商的资源优势、技术优势、配送优势、响应优势、成本优势,通过建立与他们之间的合作伙
伴关系保证信息流、资金流、物流、服务流安全顺畅流动。loCalHoST供应链管理系统与crm的整合实现
整体优化的自动化管理系统;为关键顾客和合适顾客提供个性化、高价值产品和服务;获得顾客信任与顾客
建立长久稳定的关系;促进crm成功,使顾客、企业和股东价值大化。所以,从这个角度讲,二者的整合具有极
大的必要性。

三、供应链管理与客户关系管理整合过程把供应链管理与客户关系管理进行整合之后,得到如下的概念模
型图(见图2)图2 供应链管理系统与客户关系管理系统整合概念图在实施供应链管理与客户管理整合过程
中主要包括以下几个方面:(1)进行营销和供应链的调查。企业要了解他们客户价值的主导者、客户需求、
客户关系管理过程、供应链设施和供应链管理和客户关系管理之间的连接点和切断点。(2)决定一体化管
理的目标。根据企业的财政目标,企业决定一体化管理的长期和短期目标,要注意供应链管理和客户关系管
理存在的目的。(3)分析和确认差异。这里,企业要分清分析目标和调查结果之间的差异,然后确认他们的
强点和弱点。(4)确切的阐述整合战略。这个阶段是非常关键的。因为在这个阶段,企业将决定怎么接近一
体化管理,即决定实行方案。企业要决定他们用什么方法来追求供应链管理和客户关系管理的优化。同时,
也要考虑一体化带来的效益。(5)计划初步一体化和培训。根据一体化管理战略,企业可以确定实行战略的
初步计划。初步计划围绕从系统一体化到新库存计划系统,而且为了一体化管理初步的成功,培训是非常关
键的要素。(6)决定实施顺序。企业要重视初步一体化,而且要建立逻辑的初步一体化顺序。(7)设立评估
指标。这个阶段非常重要,因为这个过程影响到整个一体化过程。如果企业实行不合理的评估指标的话,投
资将不能获得良好的效果。设立评估指标是一种持续的过程, 而且需要不断地改善。(8)跟踪结果和修正



目标。企业要按照规定的标准评价计划实施结果。这种标准或者建立在企业一体化管理目标的基础上或
者是竞争者的绩效水平或者两者皆有。根据实行的结果,企业可以再建立自己的目标。四、小结供应链系
统和客户关系管理系统的融合,在很大程度实现了供应链以及企业的透明化。单方面来讲,客户关系管理是
专注于销售、营销、客户服务和支持等方面,在这方面会更全面、更进一步。同时它的运作可以完善供应
链管理流程。crm正是通过管理与客户间的互动,努力减少销售环节,降低销售成本,从这个角度也是对供应
链管理系统的一种提升,并实现终效果的提高。参考文献:[1]程刚.影响客户关系管理系统实施成败的关键
因素分析.情报杂志,2003.39-41.[2]齐佳音,李怀祖.客户关系管理(crm)的体系框架分析[j].工业工程,2002.[3]
邵志锋.供应链管理和客户关系管理的一体化.采购与供应管理,2007.10.

Ｂ２Ｂ模式的电子商务供应链管理系统研究与应

[摘要] 本文提出一种基于B2B模式的电子商务供应链管理系统的框架（B2B-SCM），该系统框架主要以供
应商、制造商、销售商为核心，同时包括银行、物流商和认证中心等参与者，解决了电子商务供应链管
理中脱节的现象。笔者根据该B2B-SCM框架，实现了某汽车生产厂商及其企业合作伙伴的电子商务系统
，在实际应用中取得了较好的效果。 [关键词] B2B 供应链 电子商务 一、引言 供应链管理（Supply Chain 
Management，简称SCM）是一种集成的管理思想和方法，它把供应链上的各个企业作为一个不可分割的
整体，使供应链上各企业分担的采购、生产、分销和销售职能成为一个协调发展的有机体。随着电子商
务的进一步发展，企业的商业竞争将会越来越激烈，不只是单独企业间的竞争，而将是包括电子商中整
个供应链间的竞争。然而，我国许多企业的经营理念、交易方式等均没有与国际接轨，加快供应链管理
已成企业的当务之急。因此，本文结合供应链管理，设计出一种基于B2B模式的电子商务系统框架（B2B-
SCM）。 二、B2B-SCM框架 通过对电子商务供应链管理系统的研究，将电子商务供应链中各个环节集为
一体，成为协调发展的一个整体，本文提出的B2B-SCM的框架图如图1所示。 该B2B-SCM系统是以制造
商为中心的电子商务系统，系统的服务器和数据信息集中部署（通常考虑部署在制造商Intranet中），主
要参与者包括制造商、供应商、销售商和物流商，通过访问该系统完成各自的业务功能，并实现相互间
的协作活动。银行和认证中心(CA)等辅助参与者与本系统通过特定的网关、接口或协议实现交互和协作
。整个系统的供应链流程如图2，其中：
销售商查询产品信息是指销售商通过网站查询或通过厂商的电子邮件获得厂商产品信息。

（科教作文网http://zw.NSEaC.com编辑发布）

销售商提交订购信息是指销售商提供自己的订购信息，包括所需产品的名称、规格、数量等。
厂商确认是指厂商根据销售商订购信息进行谈价。 厂商与销售商协商签订合同是指厂商与销售商协商合
同细节，并签订合同，该部分可能包括传统的手工合同。 自动/计划生成需求信息发布是指生产总调度根
据市场需求或销售商的需求确定生产计划，采购部根据生产计划确定采购信息并通过网上发布，包括部
件名称、规格、数量、交货时间及其它相关信息。
供应商查询需求信息是指供应商通过网站查询或通过厂商的电子邮件获得厂商采购信息。 供应商提交竞
标信息是指供应商提供自己的竞标信息，包括所提供部件的名称、规格、数量、交货时间、交货方式及
其它相关信息。 厂商评标是指厂商根据供应商竞标信息选择供应商。 厂商与供应商协商签订合同是指厂
商与供应商协商合同细节，并签订合同，该部分可能包括传统的手工合同内容。 合同执行是指厂商与供
应商均可通过电子商务系统查询并追踪合同的执行情况，包括发货情况、到货情况、付款情况、到款情
况等。
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