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E6_B5_81_E6_A1_88_E4_c31_284008.htm 提起“沃尔玛”这个

名字，中国的消费者并不陌生，它是美国著名的零售企业。

其创始人萨姆．沃尔玛顿于1945在小镇本顿维尔开始经营零

售业，经过几十年锲而不舍的奋斗，终于建立起全球最大的

零售业王国。萨姆．沃尔顿曾经被《福布斯》杂志评为全美

第一富豪，也因为其卓越的企业家精神而于1991年被布什总

统授予“总统自由勋章”，这是美国公民的最高荣誉。 沃尔

玛是全美投资回报率最高的企业 之一。其投资回报率为46％

，即使在1991年不景气时期也达32％。 他的历史远没有美国

零售业百年老店“西尔斯”那么久远。但在短短的三十几年

时间里，它就发展壮大成为全美乃至全世界最大的零售企业

。 当前，沃尔玛的经营哲学、管理技能已经成为美国管理学

界的热门话题。 农村包围城市的竞争战略 沃尔玛在创业初期

，面对的是强大的西斯、凯玛特等零售业巨人。当时，这些

大的零售企业的业务大多都集中在大中城市，而对于小城镇

都置之不理。因为他们认为小城镇没有开设零售企业的条件

，只在人口超过25000的地区设店，而萨姆．沃尔顿却抓住这

一有利战机，制定并采取了“农村包围城市”的战略，选定

小城镇为其服务的细分市场。他们具体的实施策略是以州为

单位，一县一县的填满，直到整个州市场饱和，然后再向另

一个州扩展。由一个县到一个州，一个州到一个地区，再由

一个地区扩展到全国。萨姆．沃尔玛的原则是只要人口

在5000－10000之间就建店。沃尔玛成功利用了小城镇这个被



其它零售商所遗忘的细分市场，迅速发展，同时又避开了其

他零售商的竞争。等其它零售商觉察到时，沃尔玛的业务已

成燎原之势，势不可挡，在全国零售业站稳了脚根。 为了保

证自己的高速发展，沃尔玛不仅增开新店，而且建立了萨姆

俱乐部：每个顾客只要花25美元就可以拥有会员资格，以批

发价获得大批商品。同时，沃乐玛也采用兼并手段，拥有112

家连锁店战略措施保证了沃尔玛的高速发展。 折价销售的经

营策略 沃尔玛能够迅速发展，除了正确的战略定位以外，也

得益于其首创的“折价销售”策略。每家沃尔玛商店都帖有

“天天廉价”的大标语。同一种商品在沃尔玛比其他商店要

便宜。沃尔玛提倡的是低成本、低费用结构、低价格的经营

思想，主张把更多的利益让给消费者，“为顾客节省每一美

元”是他们的目标。沃尔玛的利润通常在30％左右，而其他

零售商如凯马特的利润率都在45％左右。公司每星期六早上

举行经理人员会议，如果有分店报告某商品在其他商店比沃

尔玛低，可立即决定降。低廉的价格、可靠的质量是沃尔玛

的一大竞争优势，吸引了一批又一批的顾客。 完善的分销系

统成为高效保障 沃尔玛的商品以“物美价廉”著称。而要做

到“价廉”，就只有压低进货价格上下功夫。沃尔玛直接从

工厂进货，商品的中间环节大大减少。同时，精明的采购员

总是进行艰苦的讨价还价，力图把价格压至最低。以往的零

售业都是由分店向各制造商订货，再由各个制造商将货发到

各个分店。而沃尔玛推行的是“统一订货，统一分配”。各

分店的订货都先汇总到总部，然后由总部统筹订货。商品成

交后，就被直接送往公司的分销中心。沃尔玛在全国共有二

十个分销中心，再由分销中心送往各个分店。分销中心的地



点选择经过仔细的研究，必须能确保产品由分销中心运出到

各分店的时间不能超过一天。公司有专用的车队，拥有6000

多辆卡车，平均每天发货4900箱。沃尔玛的商店备有8万种以

上的商品，而且其中有85％的货都是由公司的分销中心直接

供应，而其他竞争者只能达到50％到60％的水平。结果，沃

尔玛的零售商从在计算机上开出订单到货物上架的时间平均

只有两天的时间，而其他竞争者大约需要五天的时间，因为

他们无法通过自己的分销网络运输更多的商品。高效的分销

系统大大降低了沃尔玛的运输成本。沃尔玛的商品运往商店

的成本只有3％，而竞争者则需要4．5％到5％。这就保证了

沃尔玛能以低廉的价格出售自己的商品而获得于竞争者同样

的利润。统筹订货不仅可以获得价格上的折扣，带来规模经

济，而且资源的统一调配也大大缩短了商品从工厂到零售店

的时间，大幅度的提高了工作效率。 可以说，沃尔玛在分销

系统中所实现的效率与规模是沃尔玛最大的竞争优势之一。 

实行高科技的信息管理 沃尔玛能够做到低价格，取决于完善

的分销系统。而分销系统又是靠先进的计算机技术来保证的

。公司将电脑运用于分销系统和存货管理。公司总部有一台

高速电脑，同20个发货中心及1000多家商店连接。通过商店

付款柜台扫描器售出的每一件商品，都全自动计入电脑。当

某一货物减少到某一数量时，就会发出这种信号，使商店及

时向总部要求进货总部安排货源后，送往离商店最近的分销

中心，再由分销中心的电脑安排发送时间和路线。在商店发

出订单后48小时，所需的货品就会全部出现在货架上。这种

高效的存货管理，使公司既能迅速掌握销售情况，又能及时

补充存货不足；既不积压存货，又不使商品断档，加速资金



周转，大大降低了资金成本和库存费用。 同时，公司于1986

年与戴姆勒奔驰公司签订合约，斥资2400万美元，建立了一

个卫星交互式通讯系统。凭借该系统，能在所有的商店，分

销中心进行通讯。公司设有一个6频道的卫星系统，可以同时

和一千多家商店进行视频通话。这样，总部的会议情况和决

策都可以通过卫星传送到各分店，也可以进行新产品演示。

沃尔玛一共花费了7亿美元才建成了现在的计算机卫星系统。

这是世界上最大的民用数据库，比美国电话电报公司的还要

大。这个高科技的通讯系统使信息得以在公司内部及时、快

速、通畅的流动。正是这一先进的通讯系统是沃尔玛高效管

理的基础。高科技的的分销系统是沃尔玛得以发展壮大与维

持控制的重要因素。 支撑沃尔玛的是独特企业文化 沃尔玛拥

有近四十万员工。公司不是把员工当做“雇员”来看待，而

是当做“合伙人”和“同事”。公司规定对下属一律称“同

事”而不称“雇员”。萨姆．沃尔顿提出“关心自己的同事

，他们就会关心你”，培养职工“爱公司如爱家”的精神。

公司对员工的利益的关心并不只是停留在口头上或是几条标

语式的企业文化理论，而是有一套详细而具体的实施方案。

公司将“员工是合伙人”这一概念具体化的政策是三个互相

补充的计划“利润分享计划，雇员购股计划，损耗奖励计划

。 在利润分享计划中，公司保证每一个在公司工作了一年以

上，以及每年至少工作1000小时以上的员工都有资格分享。

运用一个与利润增长相关的公式，沃尔玛把每个够格的员工

工资分百分比归入这个计划，员工们离开公司时可以现金或

股票方式取走这个份额。 在雇员购股计划中，员工可以通过

工资扣除方式，以低于市值15％的价格购买股票。 损耗是零



售业的大敌，沃尔玛控制这一纰漏的方法是与员工们共享公

司因减少损耗而获得的赢利。如果某家商店将损耗控制在公

司的目标之内，该店每个员工都可获得奖金，最多可达两百

美元。结果，沃尔玛的损耗只是行业平均水平的一半。而且

，它还促使员工们彼此增加了信任感。 沃尔玛公司把每周的

业务会定在星期六早晨。星期晨会是探讨和辩论经营思想和

管理战略的地方。在会议上可以提出建议，表扬先进，发现

问题讨论解决办法。这样，发现的问题马上在周末就可以及

时解决，而不必等到下星期。萨姆．沃尔顿说，星期六晨会

是沃尔玛文化的核心。它的基本目的是交流信息，减轻每个

人的思想负担，团结队伍。公司经常在星期六晨会后举行联

谊活动，喊口号，鼓劲，联欢，减轻每一员工的负担，使员

工身心得到愉悦，同时也增强了凝聚力，团结了队伍。员工

们很容易把星期六联欢所产生的欢娱气氛带到工作中去，而

这正是沃尔玛所追求的“让商店保持轻松愉快的气氛”。 公

司还规定每一位员工进店的第一天起就举手宣誓，保证顾客

在走到离售货员十英尺时，就要上前打招呼，笑脸相迎。 为

了培训员工，公司学成立了沃尔顿研究院，尽可能给员工最

佳的培训。公司发动了“给总经理写信”的运动，鼓励员工

给总经理写信。 这些都表明公司注意倾听来自基层的声音。

因为沃尔玛的信条是“接触顾客的是第一线的员工，而不是

坐在办公室里的官僚”。这种体制保证了信息的及时反馈，

同时也促使员工提出了许多改善管理的卓有成效的建议。所

有这些构成了独特的沃尔玛文化，它是支撑这个零售业巨人

的中流砥柱。 中国的零售业怎么办 上海的华联，南京的苏果

等都是“偏安一隅”，有很强的地区局限性。同时外资零售



业在中国市场大规模“抢滩登陆”，如沃尔玛，家乐福，广

客隆等，给国有零售业巨大冲击。但是，我国外资零售商几

乎都集中在大城市，国有零售企业并非没有发展的空间。我

们期待中国的沃尔玛的早日出现。 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 


