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财经观察

供应商渴望新合作模式
倒逼超市“类金融模式”

超市零供关系面临转型

9 月底，备受关注
的青岛一供应商起诉
家乐福拖欠货款案终
审完结并已执行，外
资超市家乐福一次性
支付拖欠该供应商的
货款 680 余万元及其
利息，共计 750万元人
民币。该案750万元的
涉案标的也成为国内
同类诉讼案中的最高
纪录。

这个案例让很多
郑州的供应商欢欣鼓
舞，或许他们已经看到
了早日拿回自己被拖
欠货款的希望。

然而，就在该案结
案不久，又传出家乐福
给多家本土日化企业
下发通知要求其支付
近 10%额外费用的消
息，否则就被清场。

巧 的 是 ，几 乎 同
时，国内权威的第三方
的独立评价机构，上海
商情-供应商满意度测
评办公室发布了《2010
年供应商满意度调查
报告》，家乐福连续几
年均荣登费用指数榜

“桂冠”。
以家乐福为代表

的，靠租赁和收入场费
等费用为主的超市类
金融模式，正在遭遇着
来自供应商和竞争对
手的挑战。

晚报记者 向勇

调查三

“中国的超市和商场，原来的经营模式是收
租金和抽成。”商业专家说，随着家乐福进入中
国，商场才开始认识“进场费”。

所谓“进场费”，是家乐福在中国独有的模
式，只要你想进家乐福，就要交进场费；要想摆
在好位置上，就要交促销费，这也成了让国内超
市乃至家电卖场竞相模仿，让供应商苦不堪言的

“家乐福模式”。
“家乐福模式”让刚起步的中国本土企业连

锁超市看到了快速盈利的希望，而且这样的模式，
也让中国本土企业得到了发展继续的基金。而最

早采取“进场费”模式的家乐福，对毛利的要求是
最高的，因此，家乐福对供应商的收费是最多的。

“最近在网上有个帖子，说的是湖南的一个供
应商，花两万元的代价在家乐福获得了一块不到
两平方米的柜台，你想了解家乐福的费用，自己去
看吧。”潘晓民（化名）是家乐福的一名供应商，他
说，到现在为止，家乐福还拖欠自己 17 万元的货
款，“学好不容易，学坏快着呢。”潘晓民无奈地
说，凡是采用“进场费”模式的超市，不但进去的
时候要供应商交纳高额的费用，而且也都学会了
欠款，“在郑州乃至全国，超市都是拖着不付款，

供应商的风险很大。”潘晓民说。
在潘晓民推荐的网上文章里，作者透露，自

己花掉的 2 万元中，5000 元是条码费，6000 元交
给家乐福的采购员，6000 元是陈列费，2000 元交
给管理休闲食品的课长，1000 元给生鲜处处长。
其中，只有5000元的条码费开具了发票。

这样的收费情况，在多名郑州供应商那里得到
了确认。有供应商还告诉记者，家乐福的合同是一
年一签，每次签约供应商都必须再交纳一定的费
用，然后家乐福会提高其中的扣点，“每年都在涨，
我们也只能把这些费用都加在商品价格里”。

10月27日，家乐福保龙仓超市在石家庄低调
开业，这家被家乐福视作全新扩展模式的合资型
超市，从开始筹备就遭到了供应商的抵制。

本来，家乐福保龙仓超市准备 10 月 18 日开
业，但由于不满家乐福保龙仓超市违反供货协议
及拖欠货款,数十家供应商在石家庄街头抗议，其
开业也因此受到阻碍。

发生这样激烈的零供冲突，在家乐福的中国
店已经不是第一次了。2007年 9月 15 日，因为就
家乐福摊派月饼费用的事情发生纠纷，郑州蒙牛

公司与郑州家乐福超市发生一场流血冲突。一
时间，关于中国超市的零供矛盾成为公众关注的
热点。

不断激化的零供矛盾，似乎并没有让家乐福
听见警钟的声音，家乐福的各项费用依然是零售企
业中最高的。郑州的供应商告诉记者，郑州家乐福
收取的各项费用，甚至是洛阳等地市的两倍多。

让供应商难受的是结款周期，沃尔玛的货款
结算时间平均29天，大润发控制在一个月之内，而
家乐福则需要 60 天，“郑州的超市就这么被教坏

了，有的超市虽说是 30 天账期，却设置了好多条
件。”供应商郭先生说，郑州很多超市结款收费相
当复杂，“你填错了一点，就要作废再等30天，有的
甚至还让我们填写英文单据。”郭先生说，没有一
个供应商对这种模式不头疼的。

业内专家指出，以家乐福为代表的郑州超市，
在竞争即将加剧的情况下，如果还想继续靠拉长
供应商的账期、收取各种费用来盈利，将给供应
商造成巨大的资金压力，零供冲突只会更加尖
锐，而消费者，则是这场冲突最大的受害者。

业内专家表示，沃尔玛与家乐福代表了零售
的两种盈利模式，沃尔玛更注重通过价值链环节
降低物流成本和采购成本，通过商品进销差价获
取利润的盈利模式；而家乐福的赚钱法宝是向上
游供应商收取高额进场费，挤压供应商的利润。
虽然超市都加紧了对供应商费用的收取，并尽量
地向他们的老师家乐福学习，延长账期，但这些招
数的作用正在逐步消退。

以家乐福为例，虽然依然保持着对供应商的
“高压”，不但未能阻止其一年之内连续关掉 3 家
店，而且不断爆出各种商品质量和服务问题。“人
们越来越直接感受到的是，家乐福的产品不再最
便宜，促销不再灵活，面包不再好吃……”这是一
篇在家乐福内部流传、描写对家乐福门店现状的
文章。

在这篇文章里，作者将家乐福近年逐步走向
下坡路的原因归结为内部分权的问题。

家乐福发展前期的放权是促使其快速发展的
直接动力，每家店的店长拥有包括订货、定价、促
销、商品采购建议、人事等全方位的权责，可以随
时根据市场情况及时灵活地做出调整，因此，家乐

福经常能做到“比对手领先15分钟”。
然而，2006年 8月，多名家乐福管理层因受贿

被捕，单店分权的扩张模式已经让家乐福总部失
去了部分控制力。为此，2007年，家乐福新任总裁
罗国伟上任后，开始进行着力收回门店权力、统一
管理的改革。

但收权也产生了新弊端，店长们不再像以前
一样有高涨的工作积极性，多头管理、决策迟缓直
至导致今年5月店长大“出走”。

另外，家乐福实施的“产品高低价”模式：对促
销期的产品实施最低价销售，而非促销的产品价格
则可以高于同区域的平均水平，这使得家乐福卖场
的价格水平开始对消费者失去了吸引力。

这些，都不是加强向供应商的索取所能弥补
的。“我现在只看到怎么减少成本，却没看到什么
提升业绩的方法，2008年以后开的新店质量真的
不能和以前的老店比，虽然说有市场竞争者的因
素，但相差实在太大。”一位家乐福的工作人员说，
家乐福已经到了从老师向学生转变的阶段。

“以前家乐福是超市系统的翘楚，同行学习的
模范，现如今，大润发已经赶超了它。”大润发和永

辉，乃至大商这样的“草根供应链”模式，或者会终
结“家乐福模式”。

“当我们大肆要求供应商退货的时候，我们以
为我们赢了。止付，永远是对付供应商最好的办
法。可是当我们面临卖场缺货、排面空洞的时候，
我们用什么来吸引顾客呢？”一位家乐福的员工发
出了这样的疑问。

著名经济学家郎咸平就曾表示，以家乐福为
代表的外国零售连锁企业，利用自己雄厚的资本，
改写中国零售游戏规则，对中国幼稚的民族工业
造成了很大的损伤。“家乐福对渠道利润高度依赖
的盈利模式，让国内的零售业都纷纷效仿，这是一
种目光非常短浅的做法。”郎咸平认为，因为这会
使国内零售业脱离最根本的盈利模式，商家放弃
市场研究，放弃内部管理和成本控制，会导致全行
业经营能力的全面退化。

越来越多的中小供应商，更希望的是超市的
营业额更好，结款更及时，“说实话，要是我们都能
挣到钱，超市多收一点也没什么了。”供应商郭先
生说，不管是家乐福还是其他超市，能让供应商实
实在在地挣到钱，才是最重要的。

“零供关系”麻烦不断

“进场费”自家乐福起

郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态郑州超市生态

超市繁杂的“进场费”让供应商
几乎成了“刀俎之鱼”。


