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亚洲地区新上任的首席执行官吉赫.克拉克离开台湾前往香港

，他在思考着家乐福在亚洲的首次运作。在台湾，他是从无

到有打拼出来的，目前已经开出5家分店，两家大商场将在12

月开始对外营业。他的经营方式令人满意，但竞争剧烈。回

想这6年的经历，克拉克不由得陷入沉思：面临来自己经营多

年的零售商如麦克罗公司，以及来自美国、欧洲和本地新进

入市场企业越来越激烈的机关内政，家乐福能不能继续获得

成功？他是不是早就该采取完全不同的策略？他在台湾的经

验是否能够应用到亚洲其他地区？ 1986年夏天，吉赫.克拉克

被派往新兴的台湾市场进行考察。他对杰科斯.福尼尔(家乐福

的创始人和董事长)和他的合伙人丹尼斯及杰科斯.德弗瑞所知

甚少，他们认定台湾岛具有巨大潜力。 克拉克是读商科出身

的，开始时他在法国一家新闻杂志《L-快报》做审计。1971

年进入家乐福之后他担任过仓储部经理(6年)、为公司总部制

定 5-10年发展计划，然后在波尔多担任地区经理(5年)。 克拉

克在两位部门经理的陪同之下，在台湾进行了长达1个半月的

可行性研究。他按照家乐福评估新市场的标准，分析了当地

的条件。进入市场的有利因素包括：当地零售业还在起步阶

段、对外国投资的开放、政治的稳定和通货膨胀率很低，不

利因素则包罗：法律环境不佳以及语言障碍。 克拉克收集了

有关人口、人均GNP增长率、公路网、汽车普及率等，尽管

收获数据往往并不可靠。克拉克相信，2千万人口足以支持多



家商店的发展，虽然食品消费的加工程度很低，但人

均GNP(4千美圆)意味着增长潜力非常大。关键的汽车普及率

标准较低，但摩托车和助动车却数量众多。克拉克还考察了

房地产价格，他对当地竞争企业可能的价格差异及付款条件

进行了评估，从中归纳出收益和现金流量预测。 粗粗一看，

其他国家提供着非常优秀的条件，但是，中国香港和新加坡

面积太小，太城市化，不利于家乐福的施展；韩国的人

均GNP比较低，日本看来已经对外国零售商关上了大门，很

难作为企业实施进入亚洲战略的第一个国家。 尽管进入海外

市场不免带有不确定性，但克拉克对台湾颇有好感。他

于1986年10月向公司的管理执行委员会就他的研究作了汇报

。1个月之后，克拉克被任命为家乐福在台湾发展项目的总管

。 合伙经营：普瑞斯-家乐福公司 从1987年2月开始，克拉克

在台北安下身，他的第一个任务是到一家当地的合伙企业。

家乐福的管理人员相信，像台湾那样的新地方，文化又如此

不同，找一家企业合伙很有必要。克拉克遇到了台湾最大的

食品制造厂商普瑞斯公司，该公司在零售业已经颇有建树，

同时很想通过合并来获得更具优势的网点。 1986年8月。普瑞

斯-家乐福公司成立，投入的资本达到1.2亿法郎(折合2千万美

元)，普瑞斯公司拥有40%的股权，家乐福公司拥有60%的股

权。克拉克被任命为总裁。普瑞斯公司不参与管理，克拉克

尽力不对普瑞斯公司提任何要求，这样就不必对该公司承担

什么义务。但是普瑞斯公司仍然发挥着作用，董事长高先生

作为当地工业家协会的会长，有助于家乐福在当地发展销售

网点。 众所周知，家乐福超级市是法国特大型超市先驱。典

型超市的营业面积为400到2500平方米，每个超市的品种



为5000-10000种。特大型超市的营业面积超过2500平方米，经

营品种为40000-50000种，法国的家乐福营业面积高达20000平

方米，经营品种繁多，包括新鲜蔬菜、个人电脑和山地车等

，营业员往往脚穿四轮旱冰鞋为顾客服务。 第一家家乐福

于1963年在巴黎郊区开张，目前它是法国最大的零售企业，

拥有114家商店，平均营业面积为9400平方米，总面积超过100

万平方米。家乐福在全世界的销售量达到1230亿法国法郎(相

当于200亿美元)。家乐福创业之初的经营原则现在仍然是公

司的基本信念：一站式购物、自助、折扣、高质量产品和免

费停车。 家乐福的国际性扩展始于20世纪60年代后期，先是

欧洲。家乐福在国外最成功的经营范例是西班牙，(家乐福的

帕瑞格连锁店成为西班牙第二大零售商)和巴西分店。 因为经

营情况不佳，家乐福已经从英国、比利时和瑞士(缺少扩展空

间)以及美国撤出。在成熟的上市场上，家乐福相对而言不很

成功；它获得成功的是在那些消费者购买习惯即将发生重大

变化(如20世纪60年代的法国)、人均GNP迅速增长、郊区化、

妇女越来越多加入劳动力大军和汽车及冰箱的拥有量急剧上

升的地区。 普瑞斯公司则成立于1967年，开业之初从事的是

面粉和动物食品的生产。到20世纪80年代，它已经成为台湾

规模最大的农产品企业，在台湾所有的企业中排名第10位，

就雇佣职工人数而言排名第5位。1992年，普瑞斯集团公司获

取的总收益达到497亿新台币(超过17亿美元)。普瑞斯公司的

强项是食品和饮料产品，以及它的分销网。除了面包房和自

动售货机之外，普瑞斯公司与索斯兰公司合作，管理着7-11

便利店，那是台湾规模最大的连锁店。 普瑞斯公司的实力来

自它的长期战略：跟国外集团公司合作。该公司从事的是台



湾的进口代理(如百威啤酒、安海斯布希、鲁氏饼干公司

、BSN、威尔士果汁公司、全国葡萄合作社等)，它是多家本

地合资企业的股东(如百事可乐、弗瑞特.莱公司、肯德基炸鸡

店、基可曼公司等)，也在国外跟菲律宾的主要农产品公司塞.

米谷公司合作，普瑞斯公司向该公司提供技术。 普瑞斯公司

雄心勃勃，希望在2010年成为世界巨头，它已经在中国大陆

的多个项目中投资。普瑞斯公司最近的年度报告中提到，它

所追求的长期目标是建立起一个食品王国，这样，就能在该

公司的历史上再次创造奇迹。 起步缓慢 起初计划建造10000

平方米的店铺和1000多个车位，但很快就把投资规模缩小

。1987年2月，政府招标的一大块土地以报价的两倍售出。克

拉克显然低估了台湾土地价格的上升势头，在以后的两年中

，土地价格上升了5-10倍。家乐福当时正在就购买土地进行

谈判，但每2-3个月，价格就上涨20%-30%。由于大多数谈判

都旷日持久，往往谈判还在进行，价格已经涨到无法接受的

程度。另外，新台币的升值使得以法郎计值的价格更高。克

拉克于是决定租用土地，而不是购买土地。这在家乐福的历

史上是没有先例的。每年的租金是土地价格的1%-2%，这还

是可以承受的，金融风险也最小。19个月之后，克拉克终于

在台湾南部的高雄找到了适合的经营场地。他就为期10年的

合同进行了谈判，后来把合作时间延长到20年。家乐福只能

建造3500-7000平方米的营业面积，其余面积用于建造停车场
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