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E4_BE_8B_E5_88_86_E6_c67_469448.htm 2003年10月18日，百

安居北京四季青店正式开业。作为国际知名的连锁建材超市

，百安居在中国早已耳熟能详，但四季青店却是百安居在北

京的第一家连锁超市。开业当天，慕名而去的顾客如潮水一

般，收银台前的长龙一直延伸到货场。当天，百安居北京四

季青店有三个数字打破同行业世界记录：停车场内先后停泊

了12000辆汽车，卖场共接待了9万名顾客，全天销售额达

到400万元。 开业就有这么高的销售额，是百安居管理层始料

不及的。百安居在全球有700多家店，但北京四季青店却是百

安居首次在开业当天就看到那么多顾客。 一、狼来了 百安居

自1999年登陆上海以来，已陆续在上海、苏州、杭州等城市

开设了13家连锁店，遍布华东、华南、华北和华中。在中国

连锁经营企业协会列出的“2002年家居、建材、家装”专业

榜中，百安居位居总销售额榜首，并且拿下了单店平均销售

额第一。 在北京亮相的四季青店是百安居全球最大的连锁店

，也是第一家落户北京的建材超市连锁店。从2003年开始，

百安居已经先后在北京、天津、大连、青岛等地陆续开设连

锁店，并计划在2008年前在北京开出10家店，在中国开出80

家店。 近几年中国房地产业发展迅猛，与之相关的家庭装潢

产业前景非常诱人。但现在即使把中国所有建材超市加起来

，也最多只能满足这个市场的2%，可见超市还有非常大的上

升空间，百安居非常看好这个市场的前景。 目前国内建材流

通企业主要有3种业态：摊位市场、厂家专卖店和连锁超市。



其中，传统的摊位市场占据市场主体地位。在市场份额有限

的情况下，百安居多占一点，其他企业就得少占一点，再加

上百安居的背景和实力，国内同行如临大敌。 有业内人士预

测，在百安居等“洋建材超市”的冲击下，中国本土大量以

门市形式存在的传统业态将“死去1/3，转型1/3，半死不

活1/3”。这里所谓的转型，是指本土建材市场调整业务结构

，依靠发展超市不擅长的业务，如大宗基础建材等，与超市

共存共荣。 但最让本土建材市场胆战心惊的，还是百安居的

低价优势。百安居“以全球成本降低全国成本，以全国成本

降低区域成本”，这其实也是所有跨国零售集团战无不胜的

绝密武器。 百安居调研发现，国内一些传统建材市场不仅购

物环境恶劣，品质良莠不齐，而且建材商开价太高，不少商

品的标价甚至高出百安居数倍。于是，百安居中国声言：他

们要结束传统建材市场的暴利时代！ 二、采购优势 百安居之

所以能做到低价，依赖于它层次分明的采购体系。 百安居的

采购网络是3个层次的结合。首先是全球采购网络，分布在全

球超过14个国家和地区。其次是全国网络，百安居在中国已

经有14家店，华南以深圳为中心，华东以上海为中心，华北

以北京为中心。这些地方都十分接近建材生产基地，可以有

效降低采购成本。另外，百安居还会在每个城市寻找当地的

品牌供应商。这样，百安居把每个城市建立的采购网络逐渐

培养成全国的网络，再纳入百安居的全球网络。 有关专家在

研究百安居的经营策略时发现，它集中了沃尔玛的低价采购

和麦当劳的多区域规模收益优势。 麦当劳采购的主要货物是

食品，附加值低，依靠低价采购很难大幅度降低成本。所以

麦当劳在人流密集的地方大量建店，通过规模经营降低价格



。百安居与此类似，它计划5年内在中国开设80家分店，并把

北京、上海、广州和深圳4个人口密集、商业发达的地区作为

重点发展城市。 同时，百安居采购的建材也有多种品牌和设

计样式，附加值低。这样，采购和经营成本的控制就成了问

题。于是，百安居又成功运用了沃尔玛“本地化采购”和“

一站式”营销的经营方式，针对中国传统建材市场多而散，

采购力量薄弱的特点，百安居也发挥了连锁销售的本地采购

能力。 百安居作为欧洲最大的建材零售商，每年从中国采购

的建材、五金工具等商品金额高达10亿美元。占总采购量

的1/3，这一采购量还以每年15%以上的速度递增。 几年前百

安居在中国设立采购中心可不是件容易的事情。由于货币结

算体系等体制和技术问题，都制约着百安居在中国的采购量

。但后来，商务部外资司在政策方面有所松动，百安居在中

国的采购量很快就有了扩大的空间。 百安居中国区的总部设

在上海，它的全国采购中心也设在那里。与采购规模相适应

，百安居中国采购中心有150多名员工，每个区域大约30多人

，各个城市所设的采购小团队，由5-6个人组成。不过千万不

能小看这些基层的采购小团队，他们是百安居采购网络的神

经末梢。优秀的供应商往往是由这些小团队发现，推荐给区

域的采购中心，慢慢地再被纳入到全国的采购网络。这样一

来，随着百安居在全国事业的发展，它的基层采购网络覆盖

越来越广、越来越深，其供应商的数量也会随之迅速增加，

百安居整体采购成本进而大大下降。 百安居的采购网络还有

一个吸引供应商的法宝，那就是他的老东家翠丰集团，通过

与百安居的合作，已经有相当多的供应商逐步进入翠丰集团

的采购体系，不仅分享了巨大的采购份额，还争得进入欧洲



市场和全球其他建材连锁店的机会。 三、物流策略 要配合百

安居庞大的采购网络，以及每日巨额销售所需配送服务，物

流体系自然也不能逊色。 在中国，百安居是唯一一家与第三

方物流企业合作的建材超市。他们的物流管理模式是当前国

内最先进的，但与第三方物流企业合作并不是百安居物流运

作最佳的解决方案，不过在社会资源有限的情况下，却是最

适当的办法。采购网络优势与先进物流管理模式的结合，是

百安居在中国市场的核心竞争力所在。 所有跨国零售企业进

入中国都会遇到物流的瓶颈，直接影响到它在全国连锁战略

的发展。因此，百安居与上海的物流企业新科安达合作，由

新科安达负责所有新开超市的物流配送，既解决上游供应商

送货问题，也解决下游到客户端的配送。 总部设立在深圳蛇

口的新科安达公司成立于1995年，是新加坡胜科后勤与深圳

蛇口工业区的合资企业，注册资本为1000万美元。对百安居

来说，该公司最大的优势是，城市覆盖面广，业务合作的影

响范围覆盖亚洲、美洲和欧洲。 在百安居的规划中，在新开

业的超市正常运营后，上下游物流业务将分配给不同的第三

方物流企业。上游供应商送货问题将由佳宇物流公司负责，

而每个超市的日常配货则寻找当地的物流企业。这是百安居

目前在中国能实现的最适当的物流解决方案。 现在国内很多

建材超市都完全靠自己做物流，七八个人，再弄上几辆卡车

就解决问题了。其实，这种服务的附加值不高，往往还不能

按时送货，不能做到很好的售后服务，配送能力就更跟不上

，所以百安居认为还是应该由专业的物流公司来做。 但百安

居同样也承认，虽然这种模式在社会资源不发达的条件下是

最适当的，却不是最好的。百安居在与物流供应商的合作中



已经发现不少问题，比如很多物流企业的信息化程度低，不

能实现与百安居信息系统的有效对接。所以，百安居解决物

流的第二种模式就是建设自己的物流中心。现在，百安居北

京物流中心项目已经启动。 附：连锁建材超市英国百安居概

况介绍 B&amp.Q（百安居）隶属于世界500强企业之一的英国

最大的非食品专业零售投资集团翠丰集团。翠丰集团虽然在

中国名不见经传，但连续数年跻身于《财富》世界500强之列

，是一家拥有30多年成功经营管理经验的大型国际装饰建材

零售集团。1969年，B＆Q在英国的南安普敦市成立，经过

近30余年的发展，在英国本土拥有超过300家的装饰建材连锁

店，于98年与法国同行业之冠CASTORAMA合并后，企业规

模跃居世界第三、欧洲第一。公司还获得1998年度英国最佳

零售业奖，现已成为欧洲家喻户晓的第一品牌。 百安居瞄准

海外市场，不断扩大在全球的发展范围，至今已在全球10多

个国家及地区拥有700多家仓储式装饰建材连锁超市。1996年

，百安居在中国台湾地区开设了第一家连锁店，成功跨出向

国际市场发展的第一步；1999年6月18日，百安居第一家大陆

连锁店上海沪太店开业。正式以"百安居"作为品牌，标志着

百安居成功登陆上海，也由此开始了在中国大陆地区的发展

之路。百安居自1999年登陆上海，相继在中国内地各大城市

开设了连锁超市，遍布华东、华南、华北和华中。至2004年

，中国内地开设了23家分店，并在当地消费者心目中树立起

领先、可靠的品牌形象。 百安居作为欧洲第一、世界第三的

家居装饰建材连锁企业，树立“一站购齐”的全新装潢理念

，秉承"我们的专业服务，总能超越你的期望"的宗旨，为客

户提供全心全意的服务，拥有先进而低廉的全球采购体系和



先进的流通手段，以及成功的运营模式。从以“物流分销、

货取源头、仓店合一”为特征的仓储式经营，到严格规范的

供应商和品质管理；从产品的全球化批量采购，到自有品牌

商品的不断推陈出新；从轻松的一站式购物，到专业的设计

装潢配套服务，百安居无不走在行业前列。 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 


