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E6_B5_81_E6_A1_88_E4_c31_511314.htm 一场人事地震揭开了

麦德龙苦心经营物流新政的内幕。表面上看，这是麦德龙采

购人员不满采购新政的“高压政策”愤而出走。实质上，是

麦德龙试图建立起一个更加有效的监管体制，向采购腐败开

刀，从而对旧利益体系 产生了强烈的冲击。 7月末，麦德龙

中国区突然颁布采购新政，打破了以前全部商品都由上海总

部说了算的传统，采取总部采购部门与区域采购部门联合采

购。华北、华中、华东和东北四大区域的区域采购部，取代

以前总部担负起收集资料、与当地供应商洽谈业务等工作。

同时也正是这场新政针对采购人员制定的“量化业绩、优胜

劣汰”的业绩考核体系，遭到了采购人员抵触。据报道，非

食品采购部门的员工辞职率一度超过30%。《第一财经日报

》日前获悉，到目前为止，辞职的采购人员已经超过10人。 

“一方面是权利下放，一方面是考核更加严格，而且新的考

核指标的下限要求达到的利润指标是过去的好几倍，一些人

就觉得没法干下去了。”一位麦德龙内部人士告诉《第一财

经日报》。采购新政一位已离开麦德龙的员工告诉记者，早

在今年的上半年，麦德龙就已在着手策划此事，将以前由总

部统一管理的商品目录数据库分类之后交付给了四大区域中

心各自管理。该举措打破了麦德龙全球通行的中央集权采购

体系。无论是德国麦德龙，还是法国的家乐福，其本国都以

中央采购为主。而家乐福在1995年进入中国之后，一直以“

比对手更快”为最高目标，将中国市场分为5个大区，各大区



各自为政，实行分区采购。据介绍，麦德龙之所以将采购权

下放是因看到与其同年进入中国的家乐福在中国发展的顺风

顺水，有模仿之意。 2003年初，麦德龙中国在上海建立自己

的全国配送中心，“麦德龙原本希望配送中心介入到供应商

管理，即把不同供应商的货物汇集到一起再配送到各个门店

。麦德龙以为，比供应商自己送货，物流费用会减少很多。

”一位业内人士说。实际上，麦德龙试图将其德国的全套做

法都搬到中国来：以中央采购为主体，再辅以配送中心的集

中配送，从而达到降低成本的目的。物流效益的体现是以规

模经济为前提的，在德国，麦德龙物流体系不仅包含了现购

自运制商场，也包括超级市场和百货商店。在德国门店总数

已超过1700家。并且在德国，从配送中心到门店的平均距离

少于250公里。而在中国，同一区域内平均送货距离就接

近500公里。2003年,麦德龙18家店散布于全国各地，相对于他

们在德国本土以至于欧洲开店的密度终究差之千里。实际上

，麦德龙的物流成本不降反升。 “会员制，只买不租，中央

采购，这些做法都使得麦德龙与其他零售企业风格迥异。作

为一家德国企业，麦德龙以固执而出名。”这位业内人士说

。但是麦德龙也为自己的固执付出代价：在中国辛苦了10年

后，麦德龙仍承受着巨大的亏损压力。直到今年6月初，麦德

龙在昆明投资1亿元开设其在云南的第一个大型会员制批发商

场，第一次放弃了“只买不租”的开店策略。此举被视为麦

德龙反思应该更加顺应中国特殊情况的开始。“下放采购权

是在这个大背景下的第二步。”这位业内人士说。供货商和

采购商串通据透露，此次采购新政的另外一个非常重要的原

因之一，是麦德龙原来的采购管理体系不仅没有达到降低成



本的预期，而且漏洞百出，给采购腐败造成了可乘之机。据

麦德龙的一位供应商反映，在没有配送中心的时候，供应商

们在跟麦德龙的采购经理谈好价格后，自己会负责把货送到

各个卖场，现在采购经理来跟他们谈好商品价格后，同时也

给供货商提供进入物流配送中心的选择。现在，这个全国配

送中心的建立，给麦德龙采购经理们创造了一个获利空间。

据一位知情者透露，麦德龙的配送中心沿用了它在德国的一

套成本核算方法，在这套方法之下，供应商的商品在进入麦

德龙的配送中心之后，无论是运到上海还是运到哈尔滨的卖

场，价格都一样。由于是由采购经理跟供应商来决定商品是

否进物流中心，因此采购经理们为了能够跟供应商获得更多

的“返点”，便跟供应商达成交易，如进哈尔滨卖场的货品

全部进了物流中心，上海卖场则由供应商直接送，长此以往

，麦德龙物流中心里大量聚集着供应商们至哈尔滨、至沈阳

等远距离的商品。 “几乎60%的商品都是由上海外运，物流

成本居高不下。”这位业内人士说，“在德国，由于麦德龙

供应商所有的商品都必须送到物流中心配送，杜绝了投机行

为滋生的空间。但是在中国，由于不是全部商品都是通过这

个配送中心运送，给一些人造成可乘之机。” 据透露，根据

麦德龙中国的内部流程，采购部门决定了进物流中心的商品

价格之后，会在系统中标注一个“进入”的记号，物流部门

就会在下一环节当中扣除一定比例的物流费用。但如果采购

部更改记录，将“进入”改成“不进”后，物流费用会自动

归零。如果采购部再将“不进”改成“进入”之后，物流部

门的系统上就不会有任何的显示了，这种情况下，商品其实

已经进了物流中心，但物流部却浑然不知。一些采购经理与



物流部门相关人员“串通”，不计成本地为供货商降低商品

物流费用。而根据麦德龙内部一位人士透露，今年上半年麦

德龙物流部一位员工正是因此而被辞退，这位员工造成的损

失达50万元。去年一年，麦德龙物流部亏损人民币100万元，

今年上半年就达人民币200万元。潜藏在麦德龙内部的这只看

不见的“手”已愈来愈危险。记者在向麦德龙中国区供应链

经理恭庆国询问此事时，他只是说“很难回答”，拒谈此事

。但据麦德龙内部人士反映，采购新政下，很大一部分商品

将实行区域采购和配送，采购中心的权力大大被削弱。同时

，采购权力下放到地区，也造成了新的危险，所以才配合以

严格的业绩考核体系。 “采购腐败的问题还是不能完全杜绝

。采购权力向区域下放后，如果管理不善，将会比集中采购

更加严重。”这位人士说。背景链接 10年亏损麦德龙 1995年

麦德龙正式进入中国，与上海锦江集团有限公司按照60%

与40%的比例合资成立锦江麦德龙现购自运有限公司。今年5

月麦德龙增持合资公司的股权使其持有比例达到90%。有消

息指出，麦德龙在中国辛苦10年还没有实现盈利。但在年初

，麦德龙外资方却还要投入巨资加速拓展，按每店1亿元计

算,至少还需投资40亿元。锦江集团不想在10年间没有得到任

何回报的情况下，再继续承担其中四成、高达16亿元的投资

比例，因此才导致股权变动。根据知情人士向记者透露：

“2001年以后，麦德龙中国区划分成四个大区，目前麦德龙

唯一盈利的就是华东区。华中区的业绩尚可，而新进入的华

北和东北大区一直处于亏损状态。” “我们对目前的状况很

满意。”麦德龙中国公关经理黄忠杰则向记者表示，去年集

团的数据显示，麦德龙目前在中国的24家门店中，已经有17



家老门店实现“可同比盈利”。除此之外，他不愿再对经营

业绩作出任何评述。但据业内人士的解释，“可同比盈利”

不是真正意义上的盈利，麦德龙还没有完全赚回已经投资在

中国的3亿欧元。"#F8F8F8" 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 


