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15年后，变身商业综合体的建设和运营商

商之都迎来“二次革命”

沧海横流，方显英雄本色，斗转星

移，成就独特魅力。1995 年 12 月 28

日，寒冬的合肥迎来了一件喜事，隶属

于中国 500 强、国家重点培育的 20 家

流通企业之一的安徽省徽商集团旗下

的安徽商之都股份有限公司在宿州路

正式开业。

2010年11月底，车水马龙的宿州

路见证着15年合肥商业的巨变，也见

证了一座商场如何嬗变成一个商业综

合体的建设和运营商，并见证了一座

商场如何从合肥逐渐迈向全省的坚毅

步伐，这一步，也是安徽商业格局裂变

的必经阶段。 樊立慧/文

1995年的故事仿佛还在眼前，那

时候的宿州路还没有窄，那时候红星

路还没有成商业气候，那时候的合肥

商场正进入了新的时代。有人说那一

年是合肥新商业的元年，以商之都为

代表的新一代商场诞生了。

十五年可能只是弹指一挥间，故

事却讲不完。回溯这十五年的事，商

之都相关负责人有自己的分析，从时

间上来看，商之都这十五年可以分为4

个阶段，也就是谱出了四部曲。

从建立之初到1999年10月发展了

第一个加盟店，这是第一阶段，探索商

业零售业经营的阶段，并开始尝试向

规模化迈出了第一步；从第一个加盟

店到2004年发展到5个加盟店是第二

个阶段，已经开始对连锁经营驾轻就

熟；这之后的五年左右就是快速发展

期，也就是第三个阶段，这期间，商之

都的销售、利润、人才队伍、管理都有

很大的变化；近两年商之都已经进入

第四个阶段，角色已经开始从百货店

往商业综合体的建设和运营商转变。

“现在的商之都和过去不可同日

而语，实力明显增强，销售、利润、门店

的数量都大大的变化。”商之都是按现

代企业制度管理的跨业态大型商业连

锁企业，经过15年的发展，已形成了以

商业综合体为主体，以商业零售和商

业地产为两翼的“一体两翼”新格局。

据悉，目前商之都已经在省内合

肥、亳州、滁州、巢湖、芜湖、宣城、池

州、霍邱、六安、淮南、无为、叶集、宁国

等市（县）开设了16家百货门店、16家

国生电器专业店、20家红府超市直营

店。

如今的商之都，俨然迎来了“二次

革命”，从当初的百货开始转型为商业

综合体的建设和运营商，这是一个新

的课题。

商之都的与众不同，与诞生之日就显

现出来，相关负责人介绍：“在商场、商厦、

大楼还风靡的时候，我们起名字就很响亮，

商之都绝对与众不同。”一出生，就风华正

茂，商之都已经成了一个招牌，无论是商之

都本身，还是栖身于此的众多品牌。

据说，徽商集团曾经做过一个调查，将

徽商、商之都、农家福等品牌做过调查，大

多消费者谈到商之都时，最直观的两个词

是：宏伟和贵。相关负责人笑着说：“宏伟

是指硬件，你看我们十五年前的建筑，到现

在也不觉得陈旧，商之都的灯光、专柜设

置，甚至是告示牌、椅子，都是充分地以人

为本，考虑到顾客的感受。而贵，我认为代

表的是商之都的档次。”

在该负责人看来，商之都的品牌形象

依托于消费者消费时产生的感受，首先是

商品的档次，商之都做的是精品，其次是享

受到的服务，这也是精品式的服务，购物是

享受，这是商之都一直倡导的理念。“我们

甚至对商场的湿度、温度、排风、空气质量

都有专业的考虑。”

栖身于商之都的品牌一直在变，不断

地更新自己的品牌，大规模压缩童装、童

鞋、牛仔服，取消了礼品、文体、健身产品，

在整个合肥商场，差异化立刻显现出来。

尤其进入2007年之后，这种变化更加让人

惊喜，品牌不断升级。

自然，这一切不是随意而变。据悉，该

负责人走马上任后，请来专业的品牌调查

公司，对苏浙沪皖的品牌、流行趋势都及时

关注。“珠三角的风刮不过来，我们的流行

受到的是海派文化的影响，所以商之都的

风尚基本上保持与江浙沪的同步。”

在进入“二次革命”之后，商之都品牌

肩负的责任也还将继续前行。

做营销做到上央视，这可不单单是忽

悠可能忽悠出来，商之都的独特创新从哪

里来？商之都有关负责人笑称，商之都的

营销也是“一直被模仿，从未被超越”。

历史再回到1995年12月28日，商之都

旗舰店开业的那一天，全国商业劳模王淑

贞、邓传英、刘淑琴、卢秀岩、董克禄、黄文

改、孙喜燕、肖志英、冯颖九人为开业剪彩

并现场示范、授徒。在崇尚模范的那个年

代，商之都的这一举动引来了各方关注，当

时就上了央视新闻。

再看近的故事，2005年3月12日和13

日，商之都推出的第一届“零利风暴”隆重

登场，2天时间里，安徽商之都全省6家门

店取得了1700万元的骄人业绩。2007年，

“零利风暴”经中国广告协会、《广告人》杂

志评选，荣获2007年中国广告案例报纸类

策划金奖，同时已被成功申请注册成商标。

金融危机之时，推出的“VIP之夜”，火

爆全城。“店内的POS机都刷死机了，客人

太多，到凌晨2、3点我们才关门，这无疑金

融危机里的一把火，央视新闻业进行了报

道。”该负责人介绍，“幸运30分”则成了业

内营销的保留项目。

从一个百货店变成商业综合体的建

设和运营商，营销自然也不可或缺的。创

新不是从天上掉下来的，需要集体智慧的

碰撞。“我们内部的气氛非常民主，不管谁

想到好点子，我们都会用，而且有奖励，商

之都从开业之初到现在，一直崇尚的都是

五湖四海的精神，是各种经验和文化的融

合，有碰撞才有火花，才能源源不断地产生

新的思维。”他认为。

十二五要来，商之都员工也正开动思

维，建言献策。“想要有创新，就不能独断，

要民主。”

品牌 随消费者感受而变

转型
商之都“二次革命”

营销 民主才能出创新

管理 商之都竞争力源自管理
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商之都的管理也一直很多人津津乐

道，总体的模式就是：相对集权、条块结合、

分级授权。一切都靠制度设计，要把职能、

权限都细分到位。如果要“二次革命”，管

理仍然是内生动力。

这一套管理学衍生于美国的三权分

立制度：决策、执行、监督权力分离。“任何

的决策都是民主的过程，以一个工程的选

址来说，我们有选址委员会，不断职位高

低，大家都是一票，必须经过选址委员会

同意了，事情才能决定。领导没有建议

权，只有否决权。决定了的事情，就去执

行，也有另外的人去监督，三个环节形成

闭环。”

2007年以来，商之都也推行的“头脑风

暴”：“员工的事情，必须员工拿主意，不能

什么事情都推给领导。领导则要做好三

员，即指挥员、教练员和战斗员，对上能交

掉差，对下要有交代。”

企业的发展，人的因素相当重要，不少

企业领导人一直在纠结于相马和赛马的关

系，在他看来，这是一个选马、驯马、赛马的

过程。选马就是挑选人才，必须选人品好

的，能干、肯干、忠诚度是考量标准。驯马

则是进行日常的培训，放在不同岗位锻

炼。最后，才能去赛马，必须经历前面两个

步骤才能选到好人才，经过这样的流程，商

之都也成了高素质的集体。

“就是钉一个钉子，我们也要符合商之

都的标准。”该负责人强调这就是制度的力

量。他还在推行如工厂流水线般的作业流

程。“管理不是指挥庞大的机器人和木偶，

应该有极强的人性化，告知员工该怎么

做。”有人说，目标管理很重要，在他看来，

目标管理是空的，必须加强过程控制，才能

保证不偏离跑道。

管理必须严谨，就像冬雪一样静谧，

却也是悄无声息地渗透到每一个员工的

每一个工作步骤中去，也形成了商之都的

规矩。十二五要来了，商之都也先谋而后

动，往商业综合体的建筑和运营商的方向

奔驰。


