
案例分析 

提高供应链效率
降低供应链成本

最近几年，越来越多的服装制鞋等劳动密集型企业把工厂搬到越南，柬埔寨和印尼
等东南亚国家，主要是利用当地的低工资劳动力和税收优惠政策来获利。以服装行
业为例。中国经过几十年的发展，已经形成了完整的服装行业供应链，从棉花种植，
纺纱，纺织到染色，印花再到最后的服装加工。可是东南亚的国家并没有这样一个
完整的服装制造供应链。那些搬到东南亚的服装制造工厂，服装面料基本上是从中
国进口，通常只进行服装加工。那么这些服装企业，就像TBM所服务的其它客户公
司一样都面临着如何打造一个柔性的，透明的和快速响应的供应链体系这样的挑战。

2016年8月，TBM团队与客户达成协议，针对客户目前供应链情况展开评估分析，
开始了为期1年的改善咨询活动。1年后，各项供应链指标显著提高，供应链的运营
成本大幅降低，比如空运费降低91%，这个巨大的变化，主要是通过三项改善计划
实现。

发现问题

TBM顾问团队首先通过为期一周的诊断活动，对客户的供应链现况进行评估分析。针织
产品的主要生产流程是把毛线织成片，然后缝合，最后后整包装。原料毛线全部在中国
采购。第一道工序织片部分在国内工厂，还有一部分在东南亚工厂，在国内工厂的织片
生产完成后海运集装箱运输到东南亚，海运时间需要11天左右。在实施供应链成本分析
时，发现从中国到东南亚的运输费用中，接近40%是空运费用。但在给品牌商报价时，
这一项的成本费用是按照海运报的。通过与客户管理人员沟通，了解到原因是空运可以
节省7天的运输时间，尽快把织片发给东南亚工厂赶货，按时完成客户订单。
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成果

服装供应商通过实施精益提高供应链效率降低供应链成本。

         tbmcg.com.cn86.21.6888.6671



改善措施

一、设计供应链客户KPI
客户公司在过去的30年时间里都是把接单量和利润作为最重
要的考核指标，对于运营过程，没有明确的KPI来衡量绩效。
因此，设计整个供应链的KPI是TBM顾问团队在接受这个项
目后的第一件事。通过深入了解运营过程和客户团队的多次
讨论，明确了从采购到订单交付的关键绩效指标。客户公司
的团队对于每个指标的定义、计算方法、原始数据收集，计
算频率、根因分析等都有了清晰认识。客户定期把KPI报告
发给TBM顾问团队，我们的顾问会及时回复给予建议，客户
KPI体系很快建立起来并投入应用。

二、建立计划流程
服装行业供应链的特点是订单驱动型，平均订单的交付周期
大约是12周，那就意味着站在某个时点，可以知道未来3个月
的工厂交货量。而且订单业务部门通过和客户的密切沟通，
可以预测未来3个月新接订单的数量。因此，TBM的顾问团队
帮助客户公司建立了MPS主生产计划流程。通过产能规划和
交货计划，提前安排织片，缝盘和后整三个生产环节。同时
建立SOP销售和运营计划流程，加强订单部门和工厂的沟通
协作，确保信息的及时和准确传递。  
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建立改善团队，发现改善机会

三、加强和完善供应商管理
客户公司的一部分织片在中国完成，在中国完成的部分织片中有部分
织片是由外部供应商完成。通过调查发现，客户公司有30家织片供应
商，不及时交货和质量问题是部分供应商存在的严重问题。这些是导
致要空运的一部分因素。客户公司重建了供应商绩效评价和管理体系，
每月给供应商评分，对于不合格的供应商坚决淘汰，对于表现好的供
应商增加订单。为了提高供应商织片的质量合格率，TBM协同质量部
门建立了一系列的质量保障流程，坚持上门首检和巡检。

通过为期一年的改善活动，客户公司实现了：
    空运费降低91%
    到达东南亚工厂的及时率提高了50%
    东南亚工厂对中国计划部门和织片管理部门的抱怨大幅减少，工
    厂的生产安排更加顺利

按照SCOR模型，供应链管理的核心职能是计划、采购、生产、发运
和退货，关键是集成和协同。客户公司以前存在严重的职能部门各自
为政，信息不共享和沟通不及时。通过上面的三项主要改善活动，通
过流程把不同的部门串联在一起，为了一个共同的目标而工作，这样
既能按时完成客户订单，又能降低成本。
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