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内容概要

　　强势的沃尔玛、500强的首位公司、一举一动影响着世界、脱颖而出之道、店网战、以店网战应对
形势变化、在压力下的店网细分、步步为营的店网策略、攻心战、顾客是我们的老板等。
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作者简介

　　张世国，1964年生，毕业于中国人民银行研究生部，经济学硕士。
 　　长期投身于资本市场，先后在多家机构从事投融资活动，历任机构业务主办、发展部经理、董事
长助理、投资银行经理、投资总监、董事长等职务。
已经出版《股市实战》、《股市实战心理》等书及《出路》丛书一套，分为《管理》、《战略》、《
营销》、《国际化》、《人力资源》五册，这是作者多年企业实践思考的汇集。
先后发表评论数百篇。
注意融合全球领先企业家的经营智慧，本书是其最新力作，主要描述微利时期戴尔公司如何做大做强
的过程。
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书籍目录

第一章 强势的沃尔玛500强的首位公司一举一动影响着世界脱颖而出之道第二章 店网战以店网战应对
形势变化在压力下的店网细分步步为营的店网策略第三章 攻心战顾客是我们的老板试验争取顾客的方
法迎合顾客的购买心理压倒一切第四章 价格战传播低价文化的强势影响力低价是不可抗拒的诱惑在全
世界压价不可避免价格战的实例第五章 成本战总成本优势打天下权力集中在总部在每一个经营环节省
钱人人都要树立省钱观念第六章 掌控供应链集权为主，分权为辅的采购体制全球性的销售平台超级订
单巨大的压价能量以巨量订单来整合供应资源如何成为沃尔玛的供应商警惕被沃尔玛控制采购的控制
体制中国供应商进入沃尔玛的实例自有品牌管理的实例第七章 信息战利用信息平台优势打造竞争力强
大的物流信息系统谨慎的技术投资第八章 人力资源战向第一线员工授权帝国的控制体制摒弃等级观念
收入与权责挂钩英雄有用武之地员工合伙人计划人力资源的局限性第九章 促销战只做成本最低的营销
活动善于在现场搞促销活动试验各种促销方式第十章 全球化扩张顺应全球化浪潮向全球输出沃尔玛文
化国际化的难度超过想像有准备的国际化来自海外的反对声浪第十一章 布局中国争取10万亿元的大蛋
糕加快在中国市场店网布局管理团队中国化中国市场的曲折第十二章 世界第一的秘密努力成为最好的
零售商在不断改变中繁荣起来以改变适应微利时代文化框架第十三章 外界看沃尔玛
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章节摘录

　　商家掌握着巨大的定价权　　沃尔玛到底有多强？
“沃尔玛支配一切，它制约着行业的价格和设计，它的崛起表明财富正在从制造领域向零售转移。
”财富杂志说：“沃尔玛成为全球首富这件事，反映出转变中的全球经济。
”专家分析指出，比尔·盖茨成为全球首富是因为其抓住了社会经济转变的机遇，是人类进入信息社
会的必然结果。
后来，最能够取代比尔·盖茨地位的是沃尔顿家族，它控制的沃尔玛能够以定制包销、品牌买断、大
规模集中采购、全球直销等方式降低流通业成本，提高利润率，边缘化别人，社会财富自然就从制造
业向流通业转移，因此沃尔玛能够成为世界500强之首就不足为奇了。
　　网络上流传着一个笑话，也能说明一些问题。
一天，下属报告比尔·盖茨：“那个卖卫生纸和牙膏的成了全球500强之首的公司。
”“谁呀？
”比尔·盖茨明知故问。
“还不是沃尔玛，财富的那帮人硬说社会风向变了，硬说沃尔玛比我们更优秀。
”下属回答说：“听财富的人讲，沃尔玛取代我们的地位，是踩着我们的肩膀上去的。
”“哦？
”比尔·盖茨沉默不语。
　　“沃尔玛掌握着流通的话语权，它想让谁干，谁就可以干；它不想让谁干，谁就干不成。
”首创的董事长刘晓光说：“沃尔玛的脚伸得长，不仅开店，它还想卖汽车，开银行。
”“我们现在要做的就是国际化，重点是信息　　化和全球流通。
如何融入全球流通？
进不去就谈不上大的发展。
”事实上，沃尔玛的全球地位也是在与供应商的激烈竞争或者冲突中建立起来的。
宝洁的一位高级营销经理说：“起初，我们认为沃尔玛压价要求太过分了。
老板一度想和沃尔玛分手，我们很赞成。
有人说宝洁和沃尔玛红过脸，那是客气的说法。
实际上，当时的想法是，沃尔玛把价格压得那么低，影响了我们一大块利润，凭什么？
当时我们的营销部门有一个想法，那就是你沃尔玛不是我宝洁渠道的关键点，我们在全球有那么强大
的网络，这才是核心。
谁抛弃谁还不知道呢？
老板向CEO提交的报告被驳回了，并要求我们和沃尔玛的人再商量商量，于是大家坐下来谈判，互相
做了一些让步，风波才过去。
”沃尔玛的一位副总裁说：“很多人跟我讲，说他的成本比较高，没有办法给你这个价，卖这个价等
于卖血。
这是他们的观念问题。
我的回答是，你给不了这　　个价，别人可以，说明你的成本结构有问题，或者说你的适应能力有问
题。
现在的市场已经变了，现在的沃尔玛也绝不是10年前的那个沃尔玛了，市场变了，大家都得跟上变。
你不降低成本，或者没有能力降低成本，那我们就有可能要转向，毕竟沃尔玛是一家顾客导向的公司
，不因为你大，我们就要让步。
所以我到处在宣传一个观点：沃尔玛只选出价最低、质量最好的供应商。
”　　一位超级供应商的副总回忆说：“过去我们总是把沃尔玛当成老朋友，确实争论过如何分配利
益的问题，后来情况变了，大家的立场、态度全变了。
我们的策略也被迫随之调整。
我们总是给沃尔玛的人讲，核心的问题不是怎么分，而是分什么？
因为在行业利润率大幅度下降的情况下，原材料上涨，价格大幅度下跌，以前我们一件产品可以赚20
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美元，现在只有10美元。
顾客像沃尔玛所说的那样，永远要最低的价。
如果这10美元让沃尔玛拿走过多的话，那以后就找不着我们了。
如果我们拿走得过多，我们也可能找不着沃尔玛了。
于是，我和沃尔玛的人沟通，怎样把10美元的利润变成15美元？
怎样利用我们的研发优势充分结合沃尔玛的信息平台，研究顾客的需求，开发出的产品更有价值？
15美元的空间大了，才能够平衡我们、沃尔玛及顾客三方的利益。
可惜的是，现在良性的沟通机制已经不存在，我们和沃尔玛的关系也不如两年前了。
现在的沃尔玛确实变了，人家有利的因素越来越多，我们不利的因素越来越多，大家都在改变自己。
后来，我们的策略是，随着沃尔玛的改变而改变。
基本的对策是，尽量满足沃尔玛的要求，小心抓住这个合作的链条，不能被抛出去。
我想和别人相比，我们还是有优势的。
”正应了那句话：商场如战场，只有永恒的利益，没有永恒的朋友。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　怎么也想不到像沃尔玛通过全球卫星系统，可以将每个地方、每个人、　　每个产品的交易情况
在每一时刻汇总分析出来。
　　——海尔集团CEO张瑞敏　　沃尔玛掌握着流通的话语权。
它让谁干，谁就干，它不想让谁干，谁就　　干不成。
　　——首创集团董事长刘晓光　　为了占领中国市场，沃尔玛甚至不惜血本，准备赔8年。
我们赔得起吗：　　我们没有资金实力和它拼。
出路何在呢：就是采取农村包围城市的路线。
　　——天津家世界集团董事长杜夏　　分销就是一个总包工头的概念，这也就是为什么沃尔玛在20
年能够成为　　世界第一。
　　——物美集团董事长张文中　　沃尔玛支配一切！
它制约着行业的价格和设计，它的崛起表明财富正在　　从制造领域向零售领域转移。
　　——《财富》杂志　　沃尔玛所做的是把这种情况重新颠倒起来。
商家掌握着极大的权力。
　　——哈佛大学特德罗
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编辑推荐

　　作为世界上排名第一的零售商，沃尔玛掌握着全球最大的零售通路资源；作为世界500强的首位公
司，沃尔玛的一举一动影响着世界。
那么，是什么成就了沃尔玛的霸业？
本书为你透露了这个世界第一的秘密。
作者通过大量的资料分析，描述了沃尔玛如何成功应对一个个商业变局，如何把握零售市场的价值主
流，如何通过不断的自我调整找准自己在市场上的位置，这些都具有很强的借鉴意义。
通过本书，读者可以更加了解沃尔玛，可以从中获得更多心得和体会。
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