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内容概要

沃尔玛公司由美国零售业的传奇人物山姆·沃尔顿先生于1962年在阿肯色州成立。
经过四十多年的发展，沃尔玛公司已经成为美国最大的私人雇主和世界上最大的连锁零售企业。

《复制沃尔玛》从销售理念、服务措施、物流模式、管理风格、市场竞争力、产品战略、人力资源管
理、企业文化等这几个方面复制沃尔玛的成功经营理念。

《复制沃尔玛》由吕叔春主编。
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章节摘录

沃尔玛的指导准则是让利销售。
这条经营哲学包含的意义还有低价进货，然后为顾客提供尽可能低价的商品。
对于沃尔玛来说，他们不是去看一件商品的利润有多“多”，而是在看一件商品的利润有多“少”。
他们不会靠销售伎俩来吸引顾客。
在有关产品价格这个问题上，一位沃尔玛的执行官说：“我们的商品每天都在打折。
”沃尔玛总是努力寻找好买卖，然后让利于顾客。
正是由于山姆·沃尔顿的经营哲学，沃尔玛把顾客放在首位，所以顾客可以相信这样的商店不会让他
们花冤枉钱。
沃尔玛的目标是杜绝自己的商品售价高出自己的竞争对手。
    在竞争激烈的市场，沃尔玛的低价策略使其他商家不得不纷纷降价。
其他食品杂货连锁店感到降低商品价格带来的痛苦，积极找寻应对办法求生存。
这些食品杂货连锁店使用的策略包括：提高存货跟踪系统的效率，发放多两倍甚至三倍的优惠券，通
过办折扣卡来提高顾客的忠诚度。
田纳西州食品杂货商协会主席卫斯·鲍尔说：“我们要降低利润，节省开支，并且相信渡过沃尔玛带
来的难关之后，我们会重见天日。
”    凯玛特食品超市连锁和其他一些竞争对手的做法是经常打折销售某些商品，沃尔玛则是让自己的
低价商品来说明一切。
最近，在美国全国范围的广告宣传中，沃尔玛大力宣传自己的削价战略，这是在给顾客一个明确的信
息，沃尔玛一直都在尽全力提供低价商品。
沃尔玛甚至有低价保证。
而对消费者来说，关键问题是不能含糊的，一周有超过1亿顾客光顾沃尔玛证明其低价才是最重要的
。
有人说：“在折扣店中，沃尔玛的价格最低，然而它的营业毛利是最高的，差不多达到了6%。
这证明在零售业里沃尔玛的经营成本也最低。
”    其实，沃尔玛的定价策略非常容易理解。
山姆·沃尔顿对沃尔玛的低价策略做了这样的描述：这就是我们吸取的非常简单的教训。
比如说，我买一件商品花了80美分。
我发现我把它标价为l美元和标价为1.2美元的区别是，售价是l美元时，我可以售出数量多3倍的产品，
而因为我售出的数量多3倍，我赚取的利润就要大得多。
听起来很简单，但这其实是折扣销售的实质。
通过降低价格，你就可以大幅提高销售量，直到你的利润远远高于商品价格较高时所得的利润。
用零售业的行话来说，就是你把商品的标价降低，但是赚得会更多，因为销量增长了。
    山姆·沃尔顿的折扣哲学是，商品售价越低，销售量就会越大，最终赚得也越多。
这种“薄利多销”的经营理念在当时被提出来，挑战了零售商和批发商们认同的产品的定价和销售观
念。
产品的售价是依据供求关系来决定的，只要市场能接受。
沃尔玛的定价策略使它成为目标商店，其原因就是沃尔玛把消费者放在了一个重要的位置来考虑。
正因为这个，每天有数百万的顾客前往沃尔玛购物。
商品价格低是沃尔玛最重要的优势之一，而且，价格低这一项就已经使得沃尔玛具有了不可比拟的竞
争优势。
    沃尔玛有三条定价策略：    (1)天天平价    因为你辛辛苦苦地赚钱，我们要保证你购物时享受到尽可
能优惠的价格。
我们的天天平价是你应该享受的。
这不是在打折，而是一种你每天都能享受到的优惠价格。
我们要让你的钱买更多的东西。
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    (2)让利销售    这是我们为了让顾客更省钱的另一个承诺。
只要我们做得到，我们就会在天天平价的基础上进一步降价。
当我们可以降低自己的成本时，我们就可以为顾客降低商品的价格。
你只需在商店里查看标有“让利”的笑脸标志，相信你也会展露笑容。
    (3)特惠商品    当你看到标有“特惠”的商标，你就会明白自己可以购买到超值的商品。
这件商品可能是我们每天都卖的，不过存货较多，或者是另一种限时抢购的产品，也有可能是一种货
品即将售完，所以我们以超低价来销售。
    定价有助于为顾客营造一种享受低价、令人兴奋的购物体验。
食品杂货和日常商品的天天平价使得沃尔玛的超级购物广场成为顾客喜爱的购物场所，它为顾客提供
独特而有吸引力的购物体验。
    沃尔玛的低价策略让消费者愿意开车舍近求远前来购物。
沃尔玛1990年进入了衣阿华州斯托姆湖城，一个地处衣阿华州西北部的人口为8500人的小县城。
在那以后，斯托姆湖城有一家音像店、一家杂货商店和两家小折扣店倒闭了，但是当地有些商人说他
们的生意还不错。
事实上，当地的经营者说沃尔玛更多地影响了靠近苏拉皮兹和伦布兰特路的社区小零售商，而不是当
地的那些商店。
    在小中城镇开一家折扣店可以促进当地零售业务的扩展，因为这样当地的顾客就不会到镇子以外的
地方去购物，而镇子附近的居民也会被吸引到折扣店来购物。
不幸的是，折扣店不断增加，直到当地的市场饱和，这使得有些城镇的商业区反而比以前缩小了。
当消费者越来越多地去大型折扣店购物而很少光顾当地的商店时，附近那些没有折扣店的城镇的销售
量会减少，人们的消费习惯也会改变。
    而沃尔玛的到来并没有使在斯托姆湖城独立经营的5家药店中的任何一家倒闭。
“自从沃尔玛在我们这开店以来，我们的生意更好了。
”药剂师托尼·邦特说道，他的父亲于1955年开了一家汽车药店。
“一旦人们发现沃尔玛不能在营业时间结束后开处方，不送货上门，也不让赊账，他们就又回到我们
这儿买药了。
”这说明，如果一家独立经营的商店始终保持它的全方位服务，是可以生存下去的。
P9-11
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媒体关注与评论

　　把沃尔玛公司实际经历的事情告诉人们，也许可以借以帮助其他人采用这些同样的原则，将其应
用到他们的梦想中去，使之梦想成真。
　　——山姆·沃尔顿
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编辑推荐

　　沃尔玛效应：沃尔玛进驻一个地区之后，人们的购物习惯随之改变，传统的本地商家业务凋敝；
沃尔玛的进驻能够有力地压低日用品价格，为消费者带来实惠。
　　传统的商家们惊呼：应该把沃尔玛逐出零售业，因为它太强大了！
　　令这些人失望的是，根本无法把沃尔玛逐出零售业，因为它最大程度地满足了普通人的需求。
　　本书从销售理念、服务措施、物流模式、管理风格、市场竞争力、产品战略、人力资源管理、企
业文化等这几个方面复制沃尔玛的成功经营理念。
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