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《沃尔玛策略》

前言

要读懂沃尔玛非常困难。    对有关沃尔玛的书感兴趣的读者，绝大多数是零售行业的经营管理人员，
而读沃尔玛的目的，主要是想从书中了解沃尔玛的经营之道，简单说是想“学两招”。在国内流行最
广的关于沃尔玛的书是山姆．沃尔顿的自传《富甲美国》。读英雄的传记可以使人的向上精神受到鼓
舞，但读一个受到褒奖的英雄人物的自传是肯定不会找到成为英雄的方法的，看问题的角度和写书的
目的都使这样的书有一定的局限性。除了这本书以外，还有儿本有影响的书，是零售行业的专家和学
者对沃尔玛的研究所得，或偏重于理论解析，或偏重于社会行为考察，这些书对零售企业经营管理者
而言，可利用的价值均有一定程度的局限性。    现在我们面前的这本《沃尔玛策略》则有些不同，它
可以较好地帮助我们从经营的角度理解沃尔玛，因为作者是一位前沃尔玛的高层管理人员，而且跟山
姆·沃尔顿本人有过一段不错的共事经历。作者在书中既有对历史掌故的记述，也有对山姆在世时的
沃尔玛具体经营方法的分析和总结。    读了沃尔玛的书，我们还必须认识到，沃尔玛的方法是不能简
单照抄照搬的。    最近这几年，政府官员、企业家和学者专家们对国际级大型企业的兴趣越来越浓厚
，越来越多的人关注《财富》500强每年的最新排名，热衷于拿国内企业跟这些巨人相比较。很多企业
把《财富》500强中跟自己同一个行业的公司当做自己学习的对象，以早日进入该名单为长期目标；各
地方政府以在本地区拥有一个名单上的企业的分公司或办事处为荣。在零售行业，大家普遍受到沃尔
玛巨大规模的鼓舞，以做中国的沃尔玛为己任，以与沃尔玛店一较高低为英雄壮举。每个企业都希望
能够迅速提高总体经营规模，增加销售额，似乎销售额这个数字越大，竞争能力就越强。    实际上，
一个零售企业在规模方面的真正实力，取决于其在一一个相对封闭的市场中所占的某一类产品的市场
份额。这个份额越大，其控制力就越大。比如在美国，相对于2600亿美元年销售额这一空洞的数字而
言，沃尔玛真正让业界忌惮的是这样一组数据：宝洁、可口可乐、卡夫等公司的产品，超过10％是通
过沃尔玛销售的；Newell Rubbermmaid公司的产品15％要通过沃尔玛的收款机；全美国儿童的圣诞节
玩具超过30％，是从沃尔玛购买的；数以百计的美国消费品生产企业惟一的客户就是沃尔玛，等等。
市场份额代表的是供应商和消费者对这一家零售企业的依赖程度，也就是这家零售企业的影响力。    
希望奋战在零售行业第一线的人都能从这本书中学到两招。
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《沃尔玛策略》

内容概要

《沃尔玛策略》作者曾是沃尔玛的高级主管，在山姆·沃尔顿的手下工作多年。作者系统地总结出沃
尔玛成功的七大策略：价格策略、运营策略、企业文化策略、主要产品策略、成本控制策略、人才策
略和服务策略。零售业是一个残酷的行业，你的每一次销售规划、定价和促销决策都被竞争对手看在
眼里，但是沃尔玛获得了空前的成功：它一天的购物小票打印纸带可长达2700英里；2004年它每天都
开一家新店；它是世界第一大雇主。　　　　能在残酷的零售业屹立不倒的沃尔玛，始终是企业学习
的典范。
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《沃尔玛策略》

作者简介

作者：(美)迈克尔·贝里达尔迈克尔·贝里达尔曾分别就职于《财富》500强企业中的三家企业(包括
沃尔玛)，并成功地参与了两次扭转企业局势的策划。他拥有超过25年和不同商业领袖共同工作的经历
，在酒店、出版、石化、零售等领域均有丰富的经验。数年的零售领域工作经历让他对商业竞争有了
更透彻的了解，而他对沃尔玛的了解更是源自在沃尔玛总部山姆·沃尔顿手下工作的亲身体验。
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《沃尔玛策略》

书籍目录

推荐序一推荐序二前言绪论  沃尔玛的成功秘诀：向沃尔玛学经营之道第1章  价格策略第2章  运营策略
第3章  企业文化策略第4章  主要产品策略第5章  成本控制策略第6章  人才策略第7章  服务策略结语附
录A  商务竞争策略自评表：评估与沃尔玛竞争的能力注释译者后记
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《沃尔玛策略》

章节摘录

书摘谁能想得到山姆在人烟稀少的乡村地区开零售店的策略能如此奏效呢?当零售业其他的人都把精力
集中在城市的时候，山姆看到了美国乡村地区暗藏的机遇。在一些小镇，凯玛特是沃尔玛的主要竞争
对手，而有些地方沃尔玛根本没有竞争对手。身处穷乡僻壤的沃尔玛不断地调整完善自己的经营策略
，为迎接城市市场的拼杀做着准备。当沃尔玛向城市开进的时候，它已经积蓄了强劲的力量来击败自
己的竞争对手。许多时候，沃尔玛的大大小小的竞争对手压根儿就没有注意到风雨的到来。沃尔玛的
天天平价策略被证明放之四海而皆准。无论是乡村的还是城市的，是在美国或是外国，每一个消费者
都热爱低价。    20世纪70、80和90年代，沃尔玛集中精力在美国市场扩展。近几年，沃尔玛在其他几
个大洲通过战略伙伴，联营的方式在世界上许多国家立住了脚。由于沃尔玛在美国本土市场的扩展已
告完成，在新世纪里沃尔玛将大力进军国际市场，来迎接进一步的增长。沃尔玛国际化是该公司领袖
惟一可以继续做大公司，又满足投资者的办法。沃尔玛2003年的年报显示了它骄人的业绩：“沃尔玛
已跻身世界零售业，折扣零售业最强大的阵营之中，沃尔玛继续从百货公司、专营店那儿抢占市场份
额。通过沃尔玛折扣店、超级购物广场、沃尔玛社区店和山姆会员店的经营方式，从规模、市场份额
的增长、销量和利润的持续增长来看，沃尔玛已经成为了世界最大的零售商。”P14
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《沃尔玛策略》

后记

在人们的日常生活中，一项不可缺少的活动就是购物，这也解释了为什么没有哪个产业比零售业更贴
近消费者的生活。一位美国学者曾赋予零售业“提高生活水准、传播幸福”的使命，而沃尔玛正是以
此为己任，在短短的几十年中得到迅猛发展，一跃成为了世界头号零售商，数年荣登世界著名杂志《
财富》500强企业榜首。    然而零售业也是一个非常残酷的行业。在我们的身边，就有大大小小的商家
在激烈的竞争中或惨淡经营，或被淘汰出局，这样的例子不胜枚举。在北京朝阳区居住的人们可能还
记得，就在不到10年前，在现在华堂商场十里堡店的对面曾经有一家很大的国营商场鑫帝商场，在这
条街往西不远的地方，还有一家雪银大厦，也是一家百货商场。可是当华堂商场开张不久以后，这两
家商场很快就先后倒闭。虽然译者对这件事有着较为深刻的印象，因为鑫帝和雪银都是我常去购物的
地方，但是当时的自己对此并未做太多的思考，只是觉得商场如战场，胜败乃兵家常事而已。然而，
当我译完本书，自己仿佛找到了那两家百货商场失利的原因，而且也了解了为什么华堂商场能够在另
外两家商家抢占了先机之后，能做到后来居上，逐一打败自己的竞争对手，赢得顾客的青睐。华堂十
里堡店至今仍然是消费者购物的理想场所，生意异常火爆。我想如果读者能够在读完此书之后再去光
顾华堂商场，或者其他经营成功的商家，定会有所发现和感悟。你也许会发出同样的感叹：失败的商
家可毹各有其失败的原因，然而成功的零售商却在采取着惊人般相似的经营战略。要想在零售业这个
残酷的行业里竞争并获胜，商家必须要了解这个行业最新的游戏规则并了解自己的对手，尤其是那些
强大的竞争对手正在采取的成功的经营策略。而迈克尔·贝里达尔撰写的这本名为《沃尔玛策略》的
书将让读者对此有详尽的了解。    该书作者迈克尔·贝里达尔曾分别就职于《财富》500强企业中的三
个企业，数年的零售领域工作经历让他对商业竞争有了透彻的了解，而他对沃尔玛的了解更源自于他
在沃尔玛总部，在山姆·沃尔顿手下工作的直接经验。作者在该书中透露了大量的内部信息，对沃尔
玛的企业文化及经营策略进行层层解析，帮助商家了解世界零售业霸主成功经验的同时审视自己经营
中出现的问题。本书从价格、运营、企业文化、主要产品策略、成本控制、人才和服务这7个方面详
细列举了沃尔玛的经营优势，并提出了可供商家立即使用的应对战略和竞争手段。    迈克尔·贝里达
尔的这本书是一本便于读者理解和应用、可读性极强的实践手册。它虽不是一本理论书籍，却做到了
融理论于案例和分析之中，任何人都可以掌握并从中获益。沃尔玛自1996年进入中国以来，已经在中
国开设了46家店。沃尔玛国际部总裁兼首席执行官约翰·门泽在出席今年北京的《财富》全球论坛时
说，中国已经成为沃尔玛在海外增长速度最快的市场。沃尔玛不仅在深圳、上海和北京这样的大城市
开设了沃尔玛店，而且宣布将在玉溪、晋阳、芜湖等中国二级城市开设沃尔玛店，同时，沃尔玛也开
始考察绍兴等中国三级城市，以期得到更多投资机会。这使我们看到一方面像沃尔玛这样的世界最大
的连锁零售商十分看重在中国的发展，另一方面也必将加剧本土零售业与跨国零售业之间的竞争。随
着国内零售业的迅猛发展，国外零售巨头进入中国市场，竞争也已经进入了白热化阶段。然而，在“
狼已经来了”的时候，我们本土的零售企业是否已经做好了应战的准备呢?希望这本译著能够帮助读者
和本上商家找到知己知彼的应对策略，存激烈竞争的零售业领域找到自己的商机和一席之地正是译者
翻译此书的目的。    在本书的翻译过程中，译者得到了家人和朋友的大力支持。在此还要特别感谢杜
大卫博士(David Tool，北京第二外国语学院国际经济贸易学院外教)和Virgil Moberg博士(美国佛罗里达
州杰克逊维尔大学教授)，他们参与了一些专业词句的讨论，使得译者能够准确地理解并翻译这些词句
。虽然译者秉承严谨认真的态度来翻译此书，然而杨绛先生说得好：翻译就像是抓虱子，再小心也不
免有落网之虫。由于本人水平有限，文中难免会有翻译不准确的地方，敬请读者在阅读过程中不吝指
出。
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《沃尔玛策略》

媒体关注与评论

书评“经营特色产品、提供优质服务，至于价格，就不要去和沃尔玛竞争了。”    ——价格策略    “
沃尔玛的经营诀窍是它能够在保证高标准的同时环环相扣地将计划付诸实施。”    ——运营策略    “
权力下放使沃尔玛的企业文化具有竞争力，相互合作使企业发掘出自己最大的潜力。”    ——企业文
化策略    “山姆·沃尔顿把主人翁精神注入到公司里，这样每一个员工都有了一种集体意识，不论他
们为公司做着什么样的工作。”    ——主要产品策略    “沃尔玛已经改变了传统的成本控制标准，使
之达到了一种前所未有的水平。沃尔玛的例子告诉我们，企业可以通过节省兴旺发达。”    ——成本
控制策略    “沃尔玛雇佣能力一般的求职者，却能够使他们在工作中有上乘表现。”    ——人才策略   
“沃尔玛的顾客服务标准让我想起了《三个火枪手》中的名言‘人人为我，我为人人’。”    ——服
务策略
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《沃尔玛策略》

编辑推荐

和同类书籍有所不同，迈克尔·贝里达尔的新书既没有对这个世界上的头号零售商高唱赞歌，也没有
对沃尔玛给消费市场带来的冲击横加指责。该书以翔实的内容向零售商和供应商表明可以在有沃尔玛
的世界咀生存发展。作者栩栩如生地讲述自己在沃尔玛的工作经历，《沃尔玛策略》堪称是一本对所
有零售商都有益的战略战术手册。
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《沃尔玛策略》

精彩短评

1、明明一句能说的话偏偏要用几句去说，或许给小卖店的管理者看更合适点
2、很系统的管理书。
3、2006年1月11日 广州
4、薄利多销、降低成本、让利顾客，才是生存之道~~
5、看了一点，好深奥
6、内容有点旧，直接描写策略的内容不多。对沃尔玛的信息描述很少，很一般
7、帮弟弟买的，内容我没看多少，弟弟说不错
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