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摘 要：本文首先对零售商供应 商冲突的现状进行 了分析 ， 阐述 了在 目前的双方关系

中，零售商依靠其渠道优势所引发的冲突；接着分析 了冲突的成因：直接根 源——利

润 最 大化 以及 零 售 企 业 的 强 势 对 供 应 商 所 构 成 的威 胁 等 ； 最 后 借 鉴 国外发 达 国 家政 府 对

零 供 冲 突 所做 的规 制 ，提 出我 国政 府 应 对 零 供 冲 突 的 建 议 以及 行 业 、企 业应 对 双 方 冲 突 的

对 策 。
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    近 年 来 ，随 着 国 内 零 售 商 的 发 展 日趋 组 织 化 、规 模 化 以 及 社 会 生 产 呈 现 结 构 性 供 过 于 求 局

面 ，零 售 商 和 供 应 商 的 力量 对 比正 发 生 变 化 ，零 售 商 在 分 销 渠 道 方 面 已 占据 主 导 地 位 。理 论 上 ，

零 售 商 和 供 应 商 本 是 分 销 渠 道 上 创 造 价 值 的 有 机 环 节 ， 它 们 应 是 相 互 依 存 、相 互 合 作 的 关 系 。然

而 在 现 实 中 ，零 售 商 和 供 应 商 之 间 矛 盾 却 日益 激 化 ，并 孕 育 着 双 方 关 系 的 危 机 。

                一 、 我 国 零 售 商 与 供 应 商 冲 突 的 现 状

    尽 管 我 国流 通 渠 道 有 了长 足 的 发 展 ，但 随 之 而 来 的并 非 零 售 商 和 供 应 商 之 间 的 信 任 得 以加 强

与 合 作 的 不 断 提 升 。 恰 恰 相 反 ，零 售 商 与 供 应 商 之 间 所 表 现 出 更 多 的 是 一 种 利 益 对 立 ， 乃 至 冲

突 不 断 。零 供 关 系 的 不 健 康 发 展 ， 已 经 严 重 制 约 了 “和 谐 商 业 ” 的 建 设 。 当 前 ，零 售 商 与 供 应

商 之 间 的 冲 突 可 归纳 为 以 下 几 点 ：

    （一 ） 目 标 冲 突

    目标 冲 突 主 要 指 零 售 商 和 供 应 商 由于 组 织 的 目标 不 一 致 而 产 生 的 矛 盾 。 零 售 商 与 供 应 商 是 经

济 上 互 相 独 立 的 实 体 ，他 们 各 自有 着 自己 的 组 织 目标 ， 而 这 些 目标 并 非 吻 合 ， 有 些 目标 甚 至 是

相 互 对 立 的 。零 售 商 与 供 应 商 目标 冲 突 主 要 表 现 在 ：

    1 . 市 场 方 面  零 售 商 企 求 得 到 的 是 有 “竞 争 力 ” 的 产 品 ，比较 注 重 短 期 利 益 ，希 望 能 在 短

期 内快 速 获 得 高 额 利 润 ，据 此 零 售 商 往 往 设 下 “高 门槛 ”将 其 认 为 不具 竞 争 力的 产 品拒 之 门外 ；而

供 应 商 往 往 注 重 长 期 利 益 ，以扩 大 市 场 份 额 及 品 牌 建 立 为 主 要 目标 。

    2 . 定 价 方 面  零 售 商 试 图能 以 优 惠价 吸 引顾 客 ，保 证 产 品价 格 更具 竞 争 性 ；而 供 应 商 则 希 冀

进 场 价 能 够 合 理 且 有 利 可 图 。 零 售 商 与 供 应 商 就 产 品价 格 制 定 往 往 会 产 生 目标 利 益 差 异 。
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    3. 配送方面  零售商期望确立既能降低库存水平 ，又不影响其 日常销售所需量的准确配送

时间，从而确保最佳订购量 ；而供应商则期望零售商能采取灵活的配送时间，比如当生产达到一定

量 时 进 行 配 送 ，这 样 既 可 以 有 充 裕 的 加 工 时 间 ，也 不 会 增 加 库 存 负 担 。

    4 . 促销方面  每个供应商都希冀能得到零售商更多的促销协助，而零售商却会提高门槛。

供 应 商 期 望 零 售 卖 场 等 能 尽 可 能 协 助 他 们 进 行 促 销 而 不 收 或 合理 收 取 费 用 ；而 零 售 商 则把 协 助 供 应

商 在 终 端 进 行 促 销 看 成 是 不 可 多 得 的 “商 机 ”，企 图 从 中 谋 取 更 多 利 润 。

    （二 ） 费 用 冲 突

    对于零售商占用供应商资金 ，造成一部分供应商周转资金链断裂 ，资金周转不灵；无缘由

地 向 供 应 商 收 取 大 量 诸 如 进 场 费 、 上 架 费 等 等 的 通 道 费 用 ， 压 榨 供 应 商 利 润 ，导 致 供 应 商 不 堪

重 负所 引起 的 冲 突 都 属 于 费 用 冲 突 ，通 常 这 类 冲 突 在 以 零 售 商 为 主 导 的 分 销 渠 道 中 发 生 。 费 用 冲

突 主 要 表 现 为 ：

    1 . 零 售 商 拖 欠 供 应 商 货 款 、延 长 账 期 ①  现 实 中 ， 一 般 商 品 的 账 期 较 名 牌 商 品 和 特 殊 商 品

的 账 期 要 长 得 多 ，而 许 多供 应 商 又 恰 恰 正 是 一 般 商 品 的 提 供 者 。 况 且 一 些 零 售 商 往 往 又 会 以 各

种 托 词 拖 欠 供 应 商 的 货 款 ， 更 有 甚 者 一 年 半 载 都 不 结 算 ，这 使 供 应 商 举 步 维 艰 。 在 此 情 况 下 ，供

应 商 虽 合 同在 持 ，但 唯 恐 损 害 与零 售 商 关 系而 不 敢 轻 易诉 之 法 律 ，以 免 因其 而 失去 一 条销 售 通 道 。

    2 . 零 售 商对 供 应 商 名 目繁 多 的 收 费   自从 家 乐 福 把 “通 道 费 ” 这 种 额 外 的 收 费 形 式 带 入 中

国 市 场 以 来 ，各 大 强 势 零 售 企 业 纷 纷 “效 仿 ”，开 始 向供 应 商 收 取 名 目繁 多 的 费 用 ，直 接 导 致 双

方 关 系 日益 恶 化 。可 以 说 零 供 冲 突 的 焦 点就 是 零 售 商 向供 应 商 收 取 的 各 种 通 道 费 用 。除 去 进 场 费 ，

还 有 专 门 （特 别 ） 展 示 费 、 合 作 广 告 费 、 商 场 庆 典 费 、 节 庆 费 、 促 销 堆 头 费 等 等 ，数 额 之 巨

大 ，甚 至把 一 些 应 该 由零 售 商 承 担 的正 常 费 用 也 摊 派 给 供 应 商 ， 目前 最 常 见的 通 道 费 用 见表 1 （以

家 乐 福 以 往 数 据 为 例 ）。 此 外 ，还 有 咨 询 服 务 费 、 共 同 商 品 服 务 费 、 贡 献 费 、价 外 支 持 费 、 重

装 赞 助 费 等 诸 多 费 用 。“弱 势 ” 供 应 商 在 这 些 收 费 面 前 根 本 没 有 商 讨 余 地 ， 因 为零 售 商 通 常 会 直

接 在 货 款 中 扣 除 。 即 使 “弱 势 ” 供 应 商 想 维 护 自己 的 利 益 而 发 起 抗 争 ，“强 势 ” 零 售 商 也 会 用

取 消 合 作 关 系 相 威 胁 。 对 于 中小 型 供 应 商 来 说 ，不 承 担 通 道 费 就 意 味 着 失 去 大 型 零 售 商 的 定 单 ，

这 绝 对 不 是 “明 智 ” 之 举 。 通 常 情 况 下 ， 处 于 “弱 势 ” 的 供 应 商 只 能 忍 气 吞 声 ， 虽 然 不 满 零

售 商 的 “强 权 ”，但 面 对 过 剩 的 产 品 、 有 限 的 市 场 和 国 外 供 应 商 强 有 力 的 竞 争 ， 国 内 供 应 商 为

争 商 场 的 一 席 之 地 ， 不 得 不 作 出 让 步 。

表 1 目前 最 常 见 的通 道 费 用



（续 表 ）

    事 实 表 明 ，名 目繁 多 的 收 费 已使 得 供 应 商 成 本 上 升 ，迫 使 供 应 商 抬 高 价 格 ，直 接 损 害 了 消

费 者 的 利 益 。 从 整 体 来 看 ，最 终 还 是 损 害 了 整 个 行 业 的 利 益 。 调 查 显 示 ， 供 应 商 对 零 售 商 的 满

意 度 不 高 是 既 成 事 实 ，结 账 危 机 已成 为 笼 罩 在 双 方 之 间 的 最 大 阴影 ，并 有 可 能 因此 导 致 国 内流 通

领 域 的 合 作 与 信 任 危 机 。 综 合 2006 ～2008 年 上 海 商 情 网对 于 长 三 角地 区供 应 商 满 意 度 调 查 报 告 ，

基 于 费 用 指 数 ⑦（见表 2）可 窥 见 供 应 商 对 零 售 商 的 满 意 情 况 。



表 2  2006 年 - 2008 年 长 三 角 地 区连 锁 企 业 费 用 指 数 得 分 情 况 表

      （注 ： 得 分 5 分 为 最 高 ， 1 分 为 最 低 ， 得 分 越 高 收 取 费 用 越 高 ）

    从 表 中我 们 不 难 发 现 自 2006 年 以 来 ，零 售 商 的 费 用 指 数 依 然 保 持 在 3 . 0 以 上 ，仍 处 于 一 个

较 高 水 平 。事 实 上 ，目前 零 售 商 所 设 的 费 用 名 目仍 有 增 无 减 ，费 用 的 总 体 情 况 是 涨 势 依 旧 。



    （三 ） 实 物 流 程 系 统 冲 突

    实物 流 程 系统 冲突 指 的 是 商 品 由供 应 商 传 递 到 零 售 商 ， 一 直 到 最 终 消 费者 为止 这 段 过 程 中发

生 的 冲 突 （见 图 I   ） 。

    当今 零 售 业 最 典 型 的 实 物 流 程 系统 冲 突 要 数 终 端 缺 货 了 。 一 个 奇 怪 的 现 象 是 ，既 然 社 会 商 品

大 部 分 处 于 供 大 于 求 的 状 态 ， 生 产 厂 商 生 产 的 产 品 同 质 化 严 重 ， 同 类 产 品 市 场 饱 和 度 很 高 ，加

上 规 模 经 济 效 益 的 驱 使 ，往 往 都 是 大 批 量 生 产 ，在 此 情 况 下 ，为 什 么终 端 会 缺 货 呢 ？ 笔 者 以 为 ，

缺 货 是 供 应 链 低 效 率 的 最 终 结 果 。 近 几 年 ，虽 然 我 国零 售 业 保 持 高 速 发 展 态 势 ， 但 发 展 的 实 质

是 零 售 企 业 以 开 新 店 、 收 购 或 兼 并 形 式 的 规 模 扩 张 ， 并 以 牺 牲 后 台 运 营 管 理 为 代 价 。 另一 个 由

缺 货 引发 冲 突 的 原 因是 物 流 体 系的 不 健 全 ，紧张 的 业 务 关 系和 低 水 平 的 系统 支 持 使 得 供 应 商 与零 售

商 配 送 中心 之 间 的 合 作 不 紧 密 。 供 应 商 的 工 作 中 存 在 大 量 的 货 损 、送 错 货 和 不 准 时 运 送 等 问 题 ，

而 零 售 商 的 配 送 中 心 也 往 往 为 了 支 持 门 店 的 拓 展 ， 建 立 得 很 仓 促 ，导 致 发 生 取 货 效 率 低 、取 货

错 误 和 货 损 等 问 题 。 然 而 ，如 果 零 售 商 与 供 应 商 都 有 自 己独 立 健 全 的 配 送 系统 ， 又 会 造 成 对 商

品 配 送 权 的 争 夺 。 双 方 都 期 望 利 用 自 己一 方 的 配 送 系 统 ， 独 立 从 事 配 送 业 务 。 但 无 论 使 用 哪 一

方的配送系统 ，都会使另一方的配送系统闲置且利益受到损害，在这种情况下 ，冲突不可避免。

                二 、 我 国 零 供 冲 突 产 生 的 成 因 分 析

    （一 ）零供冲突的直接根源 ：利润最大化——零供博弈分析

    近 几 年 ，零 供 冲 突 频 起 ，直 接 导 致 工 商 合 作 机 制 被 破 。零 供 双 方 互 不 信 任 、相 互 对 抗 。 种

种 冲 突 的 表 现 背 后 都 是 为 了追 求 自身 利 益 的 最 大 化 ， 因 此 零 供 双 方 实 际 上 陷 入 了 “囚徒 困境 ”。

表 3 零 售 商 与 供 应 商 的博 弈 分 析

资料 来 源 ： 王 等 成 . 供 应 商 管 理 业 务精 要［M］. 北 京 ：机 械 工 业 出版 社 ，2002. 5.

    在 上述 的 博 弈 分 析 中 ，双 方 的利 益是 完 全对 等 的 ，即一 方利 益 的 既 得 必 然导 致 另一 方利 益 的 损

失 。假 设 赋 予 以 上 各 方 每 个 利 益 的值 为 1，那 么零 售 商 与供 应 商 的利 益 最 大 化 值 各 为 7 。 由于 每 个

利 益 完 全 对 等 ，故 双 方 利 益 同时 达 到 最 大 化 即 （7 ， 7 ）为 不 可 能 。 同时 零 售 商 的利 益 值 为 7 时 ，

图 1 实 物 流 程 系统



供 应 商 为 0 ， 即 （7 ， 0 ）， 反 之 亦 然 即 （0 ， 7 ）。 现 实 中 ， 当 有 一 方 利 益 达 到 最 大 化 ，而 另

一 方 利 益 为 0 时 ，双 方 的 合 作 协 议 必 然 不 可 能 达 成 ，最 后 的 结 果 是 双 方 的 利 益 为 （0 ， 0 ）。

    据 此 考 虑 以 下 3 种 情 况 ：

    一 是 双 方 利 益 不 平 等 ：设 零 售 商 利 益 值 为 x ，即 有 零 供 利 益 值（x ，7- x ）；

    二 是 合 作 关 系破 裂 ：零 供 利 益 值 （0，0）；

    三 是 双 方 利 益 平 等 ：设 其 利 益 值 为 y ，即 有 零 供 利 益 值 （y ， y ），且 y 为 双 方 利 益 不 平 等

情 况 下 零 供 总 利 益 值 最 大 时 x 的取 值 。

    由此 我 们 可 以 看 到 ，在 第 一 、第 二 种 情 况 下 ， 由于 利 益 的 不 均 等 会 导 致 矛 盾 的 产 生 、激 化 。

而 第 三 种 情 况 则是 唯 一 能 保 持 合 作 关 系 ，并 且 总 利 益 值 能 取 得 最 大 化 的状 态 是 零 供 双 方 利 益 均 等 。

但 在 现 实 中这 是 一 种 理 想 化 的状 态 ，双 方 利 益 的 绝 对 均 等 是 不 可 能 实 现 的 ，总 利 益 值 最 大 化 的 状

态 还 要 取 决 于 占有 优 势 的 一 方 是 否 愿 意 为 了维 持 长 期 的 合 作 关 系 ， 建 立 协 调 的 工 商 机 制 而 放 弃 一

些 自 身 的 利 益 。

    （二 ）大 型 连 锁 零 售 企 业 的 强 势 对 供 应 商 也 构 成 了威 胁

    因 为在 买 方 市 场 中 ，零 售 商 的 货 架 相 对 于 众 多 的 供 应 商 来 说 是 有 限 的 资 源 ， 在 供 应 商 间争 夺

货 架 的 过 程 中 ，也 无 形 提 高 了零 售 商 在 渠 道 中 的 地 位 。 在 市 场 中可 见 ：不 少 大 型 连 锁 企 业 有 良

好 的 分 销 点 ， 占尽 地 域 优 势 ，据 此 对 供 应 商 产 品 的 销 售 有 一 定 控 制 力 ， 从 而 可 以 对 供 应 商 产 品

提 出 “寻 价 ”，并 对 供 应 商 提 出 各 种 要 求 促 使 其 配 合 零 售 业 的 发 展 。 与 此 同时 ，基 于 大 型 连 锁 企

业 资 金 实 力 、 管 理 水 平 等 方 面 均 具 备 优 势 ， 十 分 “有 助 于 ” 零 售 商 建 立 进 货 网 络 系 统 。 现 实

状 况 是 ，很 多 供 应 商 不 得 不 支 付 许 多 费 用 后 ，进 入 零 售 商 的 营 销 体 系 ，并 自认 为 争 夺 到 了有 限

的 资 源 和 良好 的 渠 道 ， 实 际 上 却 依 然 面 临 着 生 存 的 危 机 。

    （三 ）不 少供 应 商 很 少 能 够 拥 有 企 业 的 核 心 技 术 和 强 大 的 品牌 声 誉

    同 质性 太 强 必 定 存 有 潜 在 的 威 胁 。 加 之 买 方 市 场 条 件 下 ，面 对 同 质 化 的 商 品 ，选 择 哪 一 种

对 于 消 费者 来 说 差 距 不 是 很 大 ，大 同小 异 的 产 品 使 得 消 费者 对 各 种 品 牌 之 间 的 比较 变 成 商 品价 格

和 购 物 的 便 捷 及 环 境 的 选 择 。 在 “国 美 格 力 ” 事 件 中 ， 国 美 的 态 度 之 所 以 这 么 强 硬 ，一 定 程

度 上 也 是 因 为 国 内 的 空 调 生 产 企 业 的 产 品 同 质性 大 ，还 没 有 达 到 市 场 追 捧 的 程 度 。 如 果 该 产 品惟

“格 力 ” 独 具 能 力 生 产 和 品 牌 的 市 场 效 应 ， 情 况 可 能 就 会 发 生 变 化 。

    （四 ）零 售 商 与 供 应 商 之 间 的 信 息 不 对 称

    零 售 企 业 最 接 近 分 销 渠 道 的 最 终 环 节— —消 费者 ，他 们 可 以 直 接 准 确 获 取 消 费 信 息 。 但 不 少

零 售 企 业 往 往 将 自己 拥 有 的 信 息 优 势 作 为 向 供 应 商 讨 价 还 价 的 “筹 码 ”，很 少 与 之 交 流 。 在 此

情 况 下 ，供 应 商 更 无 法 获 得 零 售 企 业 的 库 存 信 息 和 销 售 信 息 。 同 样 ，供 应 商 也 将 自身 的 信 息 对

零 售 企 业 “封 锁 ”。 零 售 商 与 供 应 商 在 信 息 上 互 相 保 密 ， 不 能 共 享 ，最 终 结 果 是 增 加 了双 方 获

取 信 息 的 成 本 ，进 而 提 高 了 产 品 成 本 ，导 致 产 品 竞 争 力 下 降 ，极 易 引 发 双 方 “潜 在 ” 冲 突 。

                        三 、对 策 研 究

    零 售 商 和 供 应 商 之 间 冲 突 频 繁 ，对 于 零 供 双 方 来 说 都 是 不 利 的 ，甚 至 会 损 害 供 应 链 整 体 的利

益 ，并 且 这 种 零 供 冲 突 的 深 化 必 然 会 带 来 社 会 整 体 利 益 的 损 失 。 因此 ，对 零 售 商 和 供 应 商 的 冲

突 要 采 取 积 极 的 措 施 ，避 免 恶 性 竞 争 ，建 立 零 售 商 和 供 应 商 之 间 的 和 谐 关 系 。 通 过 对 零 售 商 和



供应商冲突现状的了解以及对其存在原因进行浅析 ，为了市场的正常发展，为了维护企业和消费

者 的利 益 ，我 们 应 该 采 取 些 什 么 策 略 来 解 决 问题 呢 ？

    （一 ） 制 订 完 善 的 法 律 法 规 ，加 强 监 管 力 度

    我 国应 该 借 鉴 一 些 发 达 国 家 的 做 法 ， 出 台 相 关 的 法 律 法 规 ，规 范 流 通 市 场 经 济 秩 序 。 在 这

些国家，一般都有控制大型零售商垄断行为的法律法规。美国 1 9 3 6年前后也存在连锁超市乱

收费现象 ，一些超市向供应商提出苛刻的条件 ，要求供应商加大折扣 、交进场费等。全美中小

制 造 商 及 经 销 商 联 合 起 来 向 美 国 联 邦 法 院 起 诉 ， 最 终 促 使 了 《罗 宾 逊 波 特 曼 法 案 》 的 出 台 ，规

定 对 有 可 能 垄 断 市 场 的 商 家 ，不 许 向供 应 商 收 取 进 场 费 ，不 许 向供 应 商 要 求 特 殊 折 扣 及 不 合 理 费

用 。还 有 一 些 国 家 对 大 店 、 小 店 的 营 业 时 间做 出规 定 ，要 求 大 型购 物 中 心 和 大 型 超 市 的 营 业 时

间不能过长 ，为便利店、中小型超市提供生存空间。2006 年 11 月 15 日，由我国商务部、发改

委 、公安部 、税务总局 、工商总局联 合发布 了 《零售商供应商公平交易管理办法》，矛头就

直指多年来零售商乱收费，限制竞争 ，长期拖欠供应商货款的 “行业毒瘤”。制订的法律法规

能 否 真 正 落 实 到 位 ，关 键 是 国家 各 有 关 部 门能 否 按 职 责 明 确 分 工 ，加 大 执 法 力 度 。商 务 、物 价 、

公 安 、税 务 、 工 商 等 部 门 ，要 依 照 相 应 的 法 律 法 规 及 有 关 规 定 ， 在 各 自的 职 责 范 围 内 ，对 法

律 法规 的执 行情 况 进 行 监 督 管 理 ，并 在 分 工 负 责 的 基 础 上 密 切 配 合 ，联 合 查 处 重 大 违 法 行 为 。 各

项 法 律 法 规 涉 及 的监 管 部 门较 多 ，各 级 商 务 主 管 部 门 在 工 作 中要 发 挥 好 协 调 作 用 ，与 有 关 执 法 部

门 密 切 合 作 ， 明 确 职 责 ，组 织 力 量 对 本 地 区 贯 彻 执 行 的 情 况 进 行 督 促 检 查 ， 发 现 问 题 要 及 时 查

处 。 在 严 格 执 法 的 同时 ，还 要 积 极 发 挥 各 大 媒 体 的 舆 论 监 督 作 用 ， 发 现 问 题 及 时 曝 光 ，增 强 零

售 商 遵 守 法 律 的 自觉 性 。

    另 外 ，在 政 府 和 行 业 、商 家 之 间 应 该 有 一 个 独 立 的 机 构 去 解 决 那 些 行 业 之 间 不 能 解 决 的 问

题 ，并且去监管行业 （如果不对行业进行监管 ，一旦行业在谈判中占有 巨大优势的话 ，零售商

和 供 应 商 势 必 又 将 产 生 新 的 冲 突 。 好 不 容 易 建 立 的 平 衡 将 再 一 次 被 打 破 ）。这 个 独 立 的 机 构 应 该

像 韩 国 的 KFTC 一 样 ，③该 机 构 其 实 是 一 个 政 府 和 企 业 交 流 的 平 台 ，企 业 可 以 通 过 这 个 平 台 来 维

护 自己的合法权利 。政府也可以通过这个平台去管理企业 ，了解企业的真实情况。

    （二 ） 建 立 、健 全 供 应 商 行 业 协 会

    零 售 商 优 势 地 位 的 确 立 ，加 大 了对 单 个 供 应 商 的 制 约 力 度 ，这 使 供 应 商 长 期 以 来 处 于 弱 势 地

位 。对 于 那 些 比 较 小 的 供 应 商 来 说 ，要 想 在 和 零 售 商 博 弈 中 占 得 先 机 ，就 必 须 发 挥 整 个 行 业 的

力量 ，这 样 才 有 可 能 去 和 大 的 零 售 商 进 行 谈 判 。 这 就 要 求 他 们 建 立 自己 的 行 业 协 会 ， 通 过 协 会

去 进 行 谈 判 。 只 有 建 立 了协 会 才 能 有 效 地 应 对 零 售 商 的 无 理 要 求 ，才 能 在 和 大 型 零 售 商 的 博 弈 中

取胜。行业协会是规范市场领域市场主体行为的一种中间组织 ，这种组织能充分地发挥沟通和协

调 作 用 。 为 了维 护 供 应 商 的 共 同利 益 ，政 府 可 以 通 过 立 法 或 指 导 成 立 供 应 商 协 会 组 织 。 供 应 商

协 会 相 应 承 担 维 权 的 重 要 责 任 ，在 一 定 程 度 上 可 以 缓 解 零 售 商 和 供 应 商 之 间矛 盾 的 升 级 和 恶 化 。

从 发 生 在 我 国 的 “诺 玛 特 事 件 ” 可 以 看 出 ：有 行 业 协 会 的 地 方 ， 几 乎 没 有 发 生 一 起 冲 突 事 件 ，

也 没 有 出现 供 应 商 的 极 端 行 为 。然 而 眼下 供 应 商 协 会 的 数 量 还 是 很 少 ，很 多城 市 或 行 业 还 没 有 建

立 起 自己 的 供 应 商 协 会 。 因此 ，需 要 加 大 供 应 商 协 会 的 建 设 力 度 ； 另 外 ， 目前 也 有 一 些 已成 立

的 供 应 商 协 会 没 有 真 正 发 挥 作 用 。 因此 ，需 要 加 大 供 应 商 协 会 的 工 作 力 度 。 供 应 商 协 会 可 以 通

过 建 立 磋 商 机 制 ，建 立 商 业 信 用 档 案 ， 引 导 零 售 商 、 供 应 商 加 强 自律 、 合 法 经 营 ， 以 及 建 立

零 售 商 货 款 结 算 风 险 预 警 机 制 等 来 规 范 供 应 商 与 零 售 商 之 间 的 关 系 。 当 然 ，行 业 协 会 作 用 的 发

挥 ，还 需 要 政 府 出 台 相 应 的 法 律 法 规 赋 予 其 一 定 的 权 利 ， 否 则 行 业 协 会 可 能 形 同 虚 设 。



    （三 ） 供 应 商 加 快 产 品 技 术 革 新

    从供应商的角度来看 ，在零供冲突中供应商处在不利的位置。为了对抗大型的零售商 ，供

应商不仅应该要形成一个行业协会来保护 自己，而且供应商应该加快产品技术革新。技术创新是

供应商的生命力。只有不断进行技术创新才能够不断推出新产品，在与行业对手的竞争中保持竞争

优势，增加对零售商的吸引力，才能够不断维持发展与零售商的良好的合作关系，为双方提供价值

之源。发展产品的差异性 ，从单纯的承接外包或者加工向自有品牌方面发展。名牌始终是供应

商最大的法宝，只有拥有独特的不可模仿的产品竞争优势 ，供应商才能在议价能力上提升筹码。另

一方面 ，作为供应商也应该加强 自己的维权意识。不能因为眼前的蝇头小利 ，而不注重对 自己

企 业 的 长 远 规 划 ，从 而 失 去 以 后 更 多 的 商 机 。 在 遇 到 零 售 商 单 方 面 违 反 合 约 的 时 候 也 可 以 通 过 法

律途径去解决问题。总之 ，作为供应商应该好好保护 自己的正当权利 ，同时也要维护 自己的知

识 产 权 。

    （四 ） 战 略 联 盟 伙 伴 关 系 的 建 立

    零 售 商 和 供 应 商 必 须 意 识 到 ，在 实现 消 费者 愿 望 和 需 求 方 面 ，他 们 是 合 作 者 而 不 是 对 手 。 对

双 方 来说 ，在 理 念 和 实 践 过 程 中 ，满 足 消 费者 需 求 是 最 基 本 也 是 最具 挑 战 的 任 务 。

    零 供 双 方 应 致 力于 更 高 的 联 盟 伙 伴 关 系 的 建 设 ， 它 能 帮 助 零 售 商 与 供 应 商 更 好 地 开 展 工 商 合

作 。相 当一 段 时 间 以 来 ，我 国 的 零 供 关 系 实 质上 处 于 一 种 对 抗 关 系 。 双 方 行 为 始 终 以 自身利 益 为

出 发 点 ，一 旦 有 矛 盾 发 生 ，往 往 需 要 重 新 谈 判 、 签 约 ，甚 至 关 系 破 裂 ，使 合 作 成 本 居 高 不 下 ，

因 此 常 是 短 期 的 合 作 关 系 。 而 战 略 联 盟 式 的 伙 伴 关 系 ，是 以 合 作 、双 赢 为 前 提 ，以 相 互 信 任 为

基 础 建 立 起 来 的 ，使 零 售 商 与 供 应 商 之 间 能 够 共 享 信 息 、 共 担 风 险 、 共 同 获 利 的 关 系 。 它 是 零

售 商 与 供 应 商 之 间达 成 的 最 高 层 次 的 、 由双 方 为 共 同 的 目标 而 建 立 的 一 种 长 期 的 合 作 关 系 。 这 种

关 系 的 建 立 通 常 是 由采 购 方 驱 动 的 ， 因 为 一 般 开 展 供 应 商 伙 伴 型 关 系管 理 的 零 售 企 业 在 管 理 等 方

面 通 常 都 优 于 供 应 商 ，从 而 有 足 够 的 影 响 力去 说 服 供 应 商 参 与 到 改 进 活 动 中来 。 从 找 到 合适 的 供

应 商 到 与 之 建 立 伙 伴 关 系 ， 要 经 过 以 下 的 流 程 （见 图 2 ）。

    （五 ） 合 作 营 销 、 共 享 信 息

    所 谓 合 作 营 销 ，是 指 供 应 商 与零 售 商 合 作 ，为 了共 同提 高其 收 益 和 利 润 而 联 合 面 向消 费者 开

展 的 营 销 活 动 。 在 合 作 营 销 中 ，零 售 企 业 可 以 将 所 掌 握 的 市 场 信 息 及 时 传 递 给 供 应 商 ， 与 供 应

商 共 同 进 行 产 品 的 开 发 ， 使 产 品 更 加 符 合 市 场 需 要 。 另一 方 面 ，零 售 商 也 可 以 通 过 信 息 网 络 和

供 应 商 紧 密 地 联 系 在 一 起 ，这 也 有 利 于 加 强 相 互 之 间 的 物 流 管 理 ， 从 而 来 降 低 自身 的 成 本 ，从

而 达 到 总 成 本 的 下 降 。

    回顾 入 世 七年 来 我 国零 售 业 及 分 销 渠 道 所 发 生 的 深 刻 变革 ，零 售 商 与 供 应 商 应 该 强 烈意 识 到零

供 密 切 合 作 的 重 要性 。那 种 传 统 的 产 销 分 隔 的 模 式 正 在 向 “供 应 链 ”整 合 的 方 向发 展 。协 调 的 工 商

合 作 应 该 是 由供 应 商 负 责 设 计 生 产 ，零 售 商 进 行 销 售 ，通 过 两 者 的 合 作 使 产 品 由生 产 领 域 转 移 到终

端 消 费者 手 中 ，并 以 利 润 的 形 式 回流 到 零 售 商 及 供 应 商 。在 此 过 程 中 ，供 应 商 需 要 零 售 商 第 一 线 的

销 售 信 息 ，了解 市场 需 求 ，从 而 调 整 产 品的 研 发 及 生 产 方 向和 进 行 协 同促 销 和 共 同的价 格 维 护 ；同

图 2 战 略 联 盟 伙 伴 关 系



时 ，零售商也需要掌握供应商的产品质量 、库存水平的信息 ，以付出更低的采购成本和对订单

做 出快 速 响 应 ，并 利 用 在 消 费 者 研 究 和 品 类 研 究 方 面 的 丰 富 知 识 ， 提 升 自身 的 品 类 管 理 能 力 。

    总 之 ，现 代 商 业 模 式 中 ，零 售 商 和 供 应 商 合 作 已不 仅 仅 是 停 留在 签订 一 些 供 销 合 同的表 面 现 象

上，而是供应商应有效参与到零售商市场分析、经营预测、仓储管理、广告宣传、售后服务等一系

列经营管理中去；零售商也要直接或间接参与生产、市场调研、产品质量检验、促销方式制定、产

品定价等制造商的经营管理活动，从而真正使双方共同面向市场 ，结成利益共同体，寻找调动消费

者 购买 积 极 性 的 最 佳 营 销 手 段 。

                                                              （作 者 单 位 ：上 海 大 学 ）

注 释 ：

① 所谓账 期 ，即指 由供 应 商先 期铺 货 ，商家 在 合 同期 限 内给 供 应 商结 算 货款 。

② 费用指数是供应商对于连锁企业进场 费、管理费 、陈列费、促销费 、节庆费 、DM费等诸 多费用的综合评价 ，得分较

    高说明其各项收费较高 。

③  KFTC （Korea Fair Trade Commission）是 由韩 国国务院总理作为最高阶层的中央行政机构 ，是一个准司法机关 ，

    为完善市场结构而 负责制订 与市场 竞争有关的政 策 ，并执行相关的竞争法规 。KFTC 不受任何干涉 ，具有独立的

    行 使 权 。

参 考 文 献 ：

［1］ 朱玉童 . 渠道冲突［M］. 北 京 ：企业管理 出版社 ，2004 . 4 ， P18- 32 .

［2］ 汪旭晖 . 现代零售商供应链再造［J］. 商业文化 ，2003，（3）.

The  Curre nt S itua tion a nd Forma tion of the  Confl icts  be twe e n Reta ile rs  

     and Suppliers  in China a nd the Problem-s olving Strategies  

MA Jin-jun 

Abstract: Based on an analysis of  the current situation of  the confl icts between retailers and suppliers in China where the 
channel advantages of retailers are supposed to be the trigger， the thesis also provides an explanation of the formation of the 
confl icts， to which the pursuit of maximum profi t and the threats to suppliers fr om the vintage point of  retailers consist the 
immediate relevancy. Finally， the thesis point out several likely strategies， which are concluded from regulations adopted in 

developed countries to deal with such confl icts， for governmental authorities and business enterprises in China to break the 
problem.
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