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前　言

　　成功者有成功者的哲学，成功有成功的理由。多年来，沃尔玛矢

志不渝地采用基于“总成本最低”这一经营原则和“商业营销模式”，

一路走来，一路壮大。并在追求“总成本最低”的“商业营销模式”

上显示出自己的万丈雄心。

　　沃尔玛从事的是最传统的产业——零售行业；使用的是最简单的

战略——低价制胜；却创造了最辉煌的成就——世界第一。从 1962

年山姆·沃尔顿开第一间连锁性质的零售店算起，沃尔玛经过 50 年

的发展，把一家又一家大小公司兼并或者甩在身后，最终成为全球零

售业的领头羊，登上世界500强的榜首，创造了传统行业发展的奇迹。

　　世界 500 强创造的辉煌神话为所有渴望成功的个人和企业管理者

所羡慕，激励着所有渴望攀登事业巅峰的人们，研究和挖掘世界 500

强经营策略和管理方法也成为必需。另外，世界 500 强在商业竞争中

战胜对手逐步走向卓越的众多策略，对中国本土零售业产生了巨大的

启示，成为中国零售企业未来发展的指引。

　　本书作者经过多年的分析和研究，选取沃尔玛发展历程中的经典
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案例，从企业文化、品牌、市场、渠道、管理、危机处理以及用人等方面，

用全景式的、立体的手法把沃尔玛成长、壮大的全过程清晰地呈献给

读者。全书语言轻松生动，又不失专业性，相信读者一定能有所收获。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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“总统自由奖章”

　　2010年，沃尔玛公司再次荣登《财富》世界500强榜首，并在

《财富》杂志“2010年最受赞赏企业”调查的零售企业中排名第一。

　　

　　《金融时报》这样评价当代的风云人物：“20世纪90年代美国

的理想人物是微软的比尔·盖茨，而20世纪80年代的经营天才是山

姆·沃尔顿（Samue Walton）。”

　　山姆·沃尔顿的荣誉来自沃尔玛，他的成功并不是偶然的，主要

取决于他辛勤的劳动和敏锐的市场洞察力。当1983年山姆·沃尔顿成

功地推出山姆俱乐部时，《纽约时报》这样评价山姆·沃尔顿的经营

哲学：“山姆俱乐部相当受欢迎，非常成功。山姆可称得上20世纪最

伟大的企业家。他所建立起来的沃尔玛企业文化是一切成功的关键，

是无人可比拟的。”接下来，沃尔玛百货公司又尝试另一新型的业

态：超级购物中心（Hyper mart），山姆·沃尔顿喜欢称这种超级购

物中心为“没有墙的购物中心”。标准的沃尔玛百货公司有5种，最大

的一种占地6万平方英尺，而超大型商场占地22万平方英尺，里面什
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么都有，由食品杂货到钓鱼竿，甚至理发服务。当沃尔玛百货公司计

划开设第一批50家超大型商场时，食品杂货商也变得草木皆兵，和

其他零售业一样，紧张地树立防御工事，以抵御沃尔玛百货公司的

破坏力。

　　1991年，沃尔玛百货公司送给山姆·沃尔顿一件礼物，一项事前

未料想到的成就：沃尔玛百货公司已超越西尔斯百货公司（Sears）

成为美洲最大零售商。20年前，沃尔玛百货公司的26亿美元营业额和

西尔斯的200亿美元不能相比，但是1991年，沃尔玛百货公司的营业

额为326亿美元，超越了西尔斯的320亿美元。

　　作为一名来自中西部地区普通农民家庭的子弟，既无家产可继

承，又无任何政治背景可依靠，山姆所取得的成就，确实值得骄傲，

无怪乎人们标榜他为“美国制造（Made in America）”、“唯有在美

国（Only in America）的奇迹”。在一个崇尚个人奋斗和企业家精神

的国家，他的一生确实可圈可点。

　　对于山姆·沃尔顿这样一个出生在普通农民家庭，成长于大萧条

时期的美国男孩来说，努力工作和节俭是一种生活方式。正是这种生

活方式及其个性特点，造就了他日后的不断进取和成功。

　　山姆一生中得到了许多奖项，这其中最让他感到欣喜的是他去世

前不久由前美国总统布什亲自授予的“总统自由奖章”。1992年3月17

日，前美国总统布什亲自飞往本顿维尔，授予山姆这项美国最高的平

民奖，前美国总统布什出席颁奖仪式，并称他为“商业的统帅，在生

活上和在企业上一样成功”。前美国总统布什在颁予山姆“总统自由

奖章”的嘉奖状中写道：“山姆·沃尔顿，地道的美国人，具体展现

了创业精神，是美国梦的缩影……”
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　　山姆坐在轮椅上出席了这个仪式并接受了奖章，地点就在沃尔玛

公司总部的大礼堂——山姆曾无数次主持周六晨会的地方。山姆显然

十分高兴，他说：“这是我们整个事业最辉煌的一刻。”

　　

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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灵魂工程——零售业也可以创造奇迹

　　《纽约时报》曾在新闻评论中这样说：“山姆·沃尔顿被誉为沃

尔玛的灵魂一点不为过。山姆亲手创建了沃尔玛，在将近30年的岁月

里，一直亲自料理它的日常业务，决定它的发展方向，并以自己的风

格、理念深刻地影响着它，使沃尔玛不仅创造了第二次世界大战后美

国零售业的最大奇迹，而且成为零售巨型公司中最具个性的公司。”

伟大的创造者

　　沃尔顿公司崇尚俭朴和节约的经营之道，相信由此带来的最低价

格符合消费者的最大利益。从5美分到10美分商店开始，沃尔顿公司

始终采用大众化、低加价的零售经营方式，而这一点是通过从日常管

理中节省每一分钱达到的。

　　早年，山姆的家人（包括孩子们放学后）都到店里帮忙，尽可能

依靠自己，减少雇工。打烊后，他经常亲自开着旧货车跑出几百里地
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去进货。成功后，外出采购或洽谈业务，他也总是与几个人合住在小

旅馆内，在小饭馆用餐，在街头理发店理发。

　　沃尔顿公司通常很少在店内或店外装饰上花钱，也很少登广告，

对供应商则是一副强硬的讨价还价者形象。而无论公司以多么低的价

格购进商品，沃尔玛坚持加价率绝不超过30%，即使比竞争对手同样

商品的价格低得多，也要坚持将此利益让给顾客，且决不放弃对顾客

许下的“任何商品都比竞争者价格低”的诺言。

　　山姆终生勤勉工作，精力充沛，敏于行动。20世纪80年代早期，

他已60多岁，每天仍坚持从早上4点30开始工作，直到晚上，偶然还

会在某个凌晨4点访问一处配送中心，与员工一起吃早点喝咖啡。他

常自己开着双引擎飞机，从一家分店跑到另一家分店，每周至少有4

天花在这类访问上，有时甚至6天。在周末上午的经理会前，他通常3

点就到办公室准备有关文件和材料。在20世纪70年代时，山姆保持一

年至少对每家分店访问两次，他熟悉这些分店的经理和许多员工。后

来，公司太大了，不可能遍访每家分店了，但他仍尽可能地跑。山姆

曾评价自己的管理风格是巡视型，是出于本能。

　　在用人上，沃尔玛也总是挑选那些精力充沛、乐于工作并忠于公

司的人。沃尔玛用人并不太注重学历，很多员工包括经理都只是高中

毕业。不少经理是从内部逐级提升上来的，山姆相信个人的努力和诚

意，并尽力保持与员工的大量个人接触。

　　山姆待人非常友好，没有一点成功商人的架子。当他与某个员

工谈话时，眼睛总是不离开对方的脸，眼神中露出真正的关心和兴

趣。山姆确实在沃尔玛的员工中享有很高的个人威望，包括在他的顾

客——许多小镇居民中也是如此。他和他们一样同为小镇居民，他们
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的许多感受、欢乐和烦恼是相通的。山姆的个人魅力鼓励和维系了员

工和顾客对公司的忠诚和赞扬。当20世纪80年代末，山姆将公司领导

权移交给新班子时，一些分析家认为，沃尔玛面临着真正的考验，因

为难以想象没有山姆的沃尔玛将会怎样。如果沃尔玛出问题，它不会

是来自外部的竞争，而是由于内部少了山姆这个掌舵人。现在十几年

过去了，沃尔玛仍在蓬勃发展，这说明山姆在选择接班人和完成企业

权力交接上也取得了成功。

　　1976年时，山姆曾一度将公司最高权力让给其他人，设想自己退

居幕后，将更多的时间留给自己享受生活，满足打猎的嗜好。

　　山姆任命一位新人杰克·休梅克任公司行政、人事及商品执行副

总裁，山姆还请来了大卫·格拉斯接任负责财务及配送的副总裁。靠

山姆个人的威望，靠公司正确的经营理念及多年来形成的健全组织体

系和顾客的忠诚，再加上两位新副总裁的无间合作，沃尔玛再次创下

了令专家惊讶的成长速度。

　　按山姆的观点，作为主管，首要任务就是挑选适当的人，放到适

当的位置上工作，然后鼓励他们运用自己的智慧和创造性做好工作。

　　20世纪80年代中期，山姆已65岁，他又一次想到任命继任者。

他脑子里的两个候选人就是8年前任副总裁的休梅克和格拉斯。1984

年，山姆让休梅克和格拉斯交换他们的工作，格拉斯任公司总裁，负

责经营；休梅克任副总裁兼财务主管。虽然休梅克要向格拉斯汇报工

作，但两人的工资都是6位数的。最后，直到1988年，69岁的山姆才

结束了他对两人的考察，宣布任命格拉斯为最高行政主管，并留任董

事会主席。这一年格拉斯52岁。后来，49岁的休梅克辞职，山姆又任

命了两位新的副总裁，一位负责经营，另一位负责财务，至此，山姆
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的交班工作基本完成。

　　在格拉斯领导下，公司进入20世纪90年代后直至1995年，销售额

都以25%左右的速率上升，利润的年增长速度也超过20%，分店数量则

从1500余家增至近3000家。这些成就对一个年销售额已近1000亿美元

的大公司来说实属不易。而今，沃尔玛CEO的麦道克 (Mike Duke) 的

领导下，沃尔玛在全球27个国家开设了超过10,000家商场，下设69个

品牌，全球员工总数220多万人，每周光临沃尔玛的顾客2亿人次。营

业额超过4000亿，始终保持零售业的霸主地位。

　　《追求卓越》一书的作者，著名的管理大师汤姆·彼得斯曾这

样评论：“除了亨利·福特之外，山姆·沃尔顿可说是20世纪最了不

起的创业家。”

　　山姆在自传结尾总结自己的一生：“我一直都在照着自己的志向

做事，许多人对工作不满意，我却一生在做自己喜爱的工作，我的生

命远比我所能想象的更为充实有趣，富有挑战性，而且收获丰富……

有一件事我可以确定，那就是我们改变了美国的零售业。如果我还是

个年轻人，拥有50年前我所具有的才能、精力与精神，我会做什么

呢？这有点难以回答，但我可以确定的是，我会从事销售，而且我希

望是零售，因为可以和顾客建立直接的关系。我想我会研究今天的零

售业，然后选择一项投资少、回报大的业务，可能是比较特殊的零售

业，也许和电脑有关，或者是健美沙龙之类的小铺子。”

无法阻止

　　沃尔玛商场因让小镇居民也能享受低价商品而广受赞誉，但它在
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发展过程中却遭遇到来自各方面的攻击。也正是在这些攻击中，沃尔

玛不断完善、壮大自己。

　　沃尔玛已经成为美国最大的零售商店，公司的经营范围对于美国

生活的影响是巨大的，同时，也给其他零售商带来了极大的威胁。

　　随着沃尔玛商场在阿肯色州接二连三地开店，许多城镇的商业生

活已经徒有虚名了。20世纪90年代被贴上“蔓延商场”标签的沃尔玛

商场，被指责为破坏具有小城特色的商业中心，妨碍乡村发展。有些

小镇的顾虑不无道理。在这些小镇里，充满风俗老店的市镇中心是重

要的旅游资源。有的小镇因为已有的商场和目标商店，而阻止沃尔玛

商场再去设店。

　　“阻止沃尔玛”的俱乐部在数百个小镇出现。资深的经济学家普

拉姆利（Plumly）向其他零售商提出许多建议，其中包括如何销售一

些沃尔玛商场没有的商品，改进服务以及延长营业时间。普拉姆利到

处给其他零售公司提出各种建议的目的不是要与沃尔玛商场搏斗，而

是要告诉人们如何与它竞争。1994年，《纽约时报》甚至登出“八种

阻止沃尔玛商场的方法”供“对抗沃尔玛商场”的人士参考。

　　反对者组织了抵制委员会，准备工作很快开展起来。他们印制了

上百份汽车广告，上面写着“阻止沃尔玛”，并把它们贴到汽车上，

越多越好。他们又组织了一次新闻发布会，会上展示了一张4英尺

宽、6英尺长的广告牌，上面贴着当地和其他地方沃尔玛反对者的来

信。抵制委员会在当地报纸和电台播发了一连串悲观广告，其中一

个广告说：“你不能在沃尔玛享受到小城镇的生活方式，你只会失去

它。”委员会还仓促制作了长达4页的小报广告传单，并分发到6000多

个当地报纸订户手中。和其他的抨击评论一样，广告传单上有来自其
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他城镇的警告信。委员会成员说服志愿者向所有地方报纸写信，有许

多的读者来信诽谤说：“沃尔玛是一个贪婪的地方商业和小城镇生活

方式的破坏者，是一个狡诈的掠夺者。”

　　在本顿维尔的沃尔玛经理们，面对无数竞争对手的攻击，他们已

放弃了很久前在斯廷博特斯普林斯采取的消极做法。几乎在同时，沃

尔玛在马萨诸塞东北部一个小城西福德进行了一次更为大胆的尝试。

经过3年的艰苦努力，在圣奥尔本斯，有1000多名市民已签名支持沃

尔玛。但是，在佛蒙特州的威里斯顿建立商店的计划还是没有成功。

在美国的其他地区，一直到20世纪90年代初期，沃尔玛平均每6～9个

月就可以获得土地及必要的许可证，筹建新商店。而在新英格兰，平

均要30个月的时间。

　　许多有沃尔玛商场的小镇，市中心小店的生意的确被抢走不少，例

如在得克萨斯州的泰勒。但真正的原因也许不在新来者，正如一位顾

客发表的评论：“沃尔玛商场在这里开店前，城中心的那些店从未减

价过。”

　　至于山姆·沃尔顿，他并不同情那些输给沃尔玛商场的店铺：

“事实是，那些人一直没有把服务顾客的工作做好，直到我们或其他

店进来，提供新的商品和服务。那些小店的数目注定要减少，而这个

过程是由顾客带动的，他们有权选择到何处购物。”

　　沃尔玛商场遇到有对抗的情形时，公司会遵循法律途径及广告宣

传来阐明，沃尔玛商场拥有在任何有客源地点设店的自由，其结果相

当有成效。其实也并非所有店主都不欢迎沃尔玛商场，有些店还蓄意

靠近它，借助于它，经营沃尔玛商场未提供的服务，反而因沃尔玛商

场带来的人潮而生意兴隆。
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