
渐进式婚姻背后的玄机：沃尔玛收购好又多 PDF转换可能丢

失图片或格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/180/2021_2022__E6_B8_90_E

8_BF_9B_E5_BC_8F_E5_c70_180164.htm MBA专用训练软件《

百宝箱》 从中国采购已经不是什么新鲜事了。越来越多的跨

国公司涌向中国来建立各自的采购办公室，从而利用这块低

成本供应基地的优势。 在初始阶段，企业较为注重如何实施

中国采购并着力于建立相关的流程和组织。此时的主要挑战

在于文化以及商业习惯上的差异，以及中国供给市场缺乏透

明度。虽然如此，大多数的企业已经成功超越这个阶段并能

够有效地解决上述问题。 当企业跨越了初始阶段，新的问题

开始显现，扩大在中国的采购往往比预想中更加困难。多数

参与中国采购的部门领导认为，限制其扩大采购规模的罪魁

祸首先在于无法解决内部抵制。一位某国际化工业产品公司

的采购办公室主管这样说道，“用棒球术语来说，我们处于

一个接投球的系统中；如果投手不把球投出，那么无论接球

手多么能干都于事无补。” 尽管许多人表明他们的中国采购

得到最高层的参与和支持，但是这种支持并没有在下层的工

作团队中体现出来，而这些团队的合作与否对于中国采购计

划的执行至关重要。来源：www.examda.com 职业采购人员也

发现，尽管市场中有足够的合格供应商。为了缓解这样的不

足，外资公司将更多的注意力放在发展供应商上，以求建立

合格的中国供应基地。这经常是跨部门行动。由中国的新前

哨组织来处理这样的跨地区和跨职能部门的动议，可能因为

过于复杂而难以完成。 此外，随着中国采购数量的增大，如

何完成订单和管理扩大的供应链也尤为关键。采购数量的增



加同时也带来了更大的风险。因此，多方面的危机管理(例如

：侵犯知识产权、汇率风险等)也变得更加富有挑战性。 一些

企业走得更远：把公司采购的部分职能机构安置在中国

。2006年IBM将其全球首席采购官部署到了中国，这是为了能

够拉近采购负责人与IBM最大的供应基地之间的距离。其它

公司把主要采购人员转移到中国，从而使中国能够成为建立

并驱动全球统一商品战略中的一部分。而随着公司在不同阶

段的演进，新的挑战将不断出现。 节省了吗？ 但是，西方公

司是否从中国采购中获得了他们预期的节省呢？随着越来越

多的公司来中国采购，他们将如何击败竞争对手并取得更低

的成本呢？ 我们的研究如期确认了一个关键事实：企业正在

从对中国低成本的供应商的采购中获利。研究的参与者(全球

不同行业的已经在中国采购的公司)在从中国购买日用品和商

品中，平均获得了20%的登岸成本节省。 这样的结果驱动跨

国公司将更多的购买支出和生产投入到中国，以求更好利用

中国这个低成本供应基地。许多公司相继宣布了在其投资地

的激进的采购目标。尽管得到了高层管理者的支持，许多公

司中国采购的数量所占全球购买支出的比重仍然很低。许多

拥有广泛中国采购经验的公司，无法使其在中国的支出超过

全球采购支出的15%。虽然人们认为随着公司在中国采购经

验越来越丰富，它们会增加中国采购的数量，而我们的研究

却表明许多公司并没有从他们在中国积累的采购经验中获利

。他们与其竞争对手相比增加采购数量的速度过于缓慢。 另

一项有趣的发现显示：不同的产业依据其供给基地的发展水

平而采取不同比重的中国采购。由此可见，购买已经在中国

发展完备的生产基地的组件的公司能够轻松地将更多采购支



出用于中国。例如，中国电子行业的供应基地近年来取得了

良好的发展，因而电子公司可以将更多预算用于购买中国产

品。与此相反，中国的汽车行业的供给仍处于起步阶段。尽

管全球汽车公司有很强的意愿，他们仍只能将有限的开支用

于中国。 尽管行业间的差距由供给基地的成熟与否决定，然

而，同行企业间表现的差异主要取决于不同企业解决在扩大

中国采购所面临的公司内部挑战的能力。尽管公司在初期阶

段往往能够解决有关合格供应商的问题，随着它们积累更多

的经验和对中国采购获得中方更多的支持，公司越来越难以

克服其他的新问题。挑战不仅仅来源于外部，因为内部的问

题更为棘手。 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 


