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以前流传着这样一句话“没

有到过城隍庙就没有到过大上

海”。 豫园确有其吸引人的地方。

“上海豫园”、“上海城隍庙”、“上

海豫园商城” 其实异名而同域，

其内涵外延都是一样的。 对老外

来讲是上海豫园，国内游客则比

较乐于称其为上海城隍庙，而从

企业角度出发就是豫园商城。

豫园商城跟 “西安曲江”相

比其实面积并不大， 只有 ５．３ 万

平方米， 建筑面积也就十万平

方，跟现在有些动辄几十万平方

米的大型购物中心相比面积还

是十分有限的。 但是，由于豫园

商城坚持其商旅文模式，秉承独

特的历史文化和区位优势，吸引

了国内外游客纷至沓来。 在一般

情况下，豫园商城一年的游客量

就可达到 ３７００ 万。 刚才听美国

教授讲的案例，除了迪斯尼的游

客量可以与我们相比，其他的都

没有达到这个数字。 去年世博会

人数更是创新高， 达到了 ６０００

万左右，并导致旅游食品五香豆

屡屡脱销，简直像卖大米一样。

豫园商城之所以会成为一

个如此著名的旅游购物中心，

“商旅文” 模式起着至关重要的

作用， 其中有两点是最重要的。

在豫

园商城有个五百多年的豫园花

园，这个花园集江南花园众多优

点，有其独特之处；还有一个城

隍庙， 供奉的是地方保护神，道

教也是中国国教；加上美轮美奂

的明清建筑风格，和与之相配套

的商市，使其在以海派文化为特

色的大都市里面一枝独秀。

如果单纯的聚焦于

商业，我们豫园商城比不上上海

其他的商业集团、百货公司或者

大型购物中心；如果单从旅游来

讲， 商城周边也有一些旅游景

点， 在比较中也难说有绝对优

势。 再有，从文化的角度来讲，我

们的含金量也比不过一些文物

保护单位。 所以，

历史文化是绝不能简单复

制的， 像豫园花园如果再要投

资，即使你有钱，但是里面一些

文物不能复制的；尽管我们的历

史文化不能简单的拷贝和复制，

但是从我们中国来讲，各个区域

以中国传统文化作为依托，每个

区域形成自己独特的历史的古

迹和文化的要素，立足当地把商

业旅游结合起来，我觉得这个模

式，空间还是十分广阔的。 我们

豫园商城跟业内一些同行共同

在今年三月份以自发的形式成

立了中国古典商业街联盟。 昨天

我们共有十六家国内外很有影

响力的古典商业街聚集云南大

理， 大家深度讨论商旅文的模

式。 今天会上专家和企业界的演

讲，没有提到商旅文的这样一个

模式。 但是昨天古典商业街联盟

讨论当中大家形成了一个共识，

觉得商旅文这种模式在“十二

五”规划期间大有作为。 国家转

型重点就是要拉动消费，促动内

需；旅游将成为战略性的支柱产

业；文化要大繁荣大发展。 因此，

商旅文应该讲迎来了一个重大

机遇。 具体的来讲就是在这一块

上，一些古城、古镇、古街包括古

村落，应该说沉淀了深厚的文化

底蕴，而且现在也是旅游当中大

家所需要去体验的一个重要的

组成部分；所以这一块如果把商

业旅游文化整合起来，形成了一

个商业模式的话，我觉得潜力很

大。 在这个领域，现在面临体制

和机制的一个瓶颈的突破，现在

很多是管委会的形式，还没有进

入到市场化、企业化运作；另外

功能和形象都需要提升，围绕着

旅游，一些商业的配套还有吃住

行游购娱系统配套潜力都是很

大的。 从我们豫园商旅文的模

式，放眼中国这个版图，商旅文

今后前景应该相当广阔。 借今天

旅游地产这样一个大会，也是呼

吁或者让我们与会代表大家一

起来共同关注这一个商旅文的

模式，而且这个模式确实是具有

很强的生命力。 刚才大家都说文

化要同旅游地产结合。 我们的体

会，如果商业和旅游没有文化作

为原动力，这种模式将会失去竞

争力生命力。 这几者关系，我们

这样认识和表述，

或者

可以表述为

还有一句就是 。 处

理好三者之间的关系，这一个独

特的商业旅游地产模式，应该讲

市场潜力不可估量。

商旅文模式“十二五”大有作为

商城副总裁吴仲庆在第二届中国旅游地产软实力峰会上的讲话

（摘要）

２０１１

年

８

月

１８

日至

２０

日， 第二届中国旅游地产软实力峰会———探索中国旅游地

产“破茧化蝶”之道，在海南三亚召开。 商城副总裁吴仲庆应邀出席峰会，并作为圆桌嘉

宾，发表了“豫园‘商旅文’地产模式与市场前景”的主题演讲。 独特的观点和视角，以及

对“商旅文”的内在逻辑关系和本质特性的演绎，引起了与会代表的共鸣和较好的反响，

提高了豫园商城的品牌知名度和形象。 现摘录如下，以飨读者。

北京“茗苑”项目是豫园房

产公司投资改建的一个纯商业

项目，按照要求打造成一个具有

休闲和零售功能的高级会所。 ５

月初，房产合约预算部见习经理

费冬被派到北京工地现场。

按照常规， 土建和安装审核

需要 ２ 个预算工程师担任， 并且

审核是以图纸为基础抽查核对部

分实际施工现状就可以计算出决

算价格。 但由于“茗苑”项目改建

特殊性，费冬领命只身前往北京，

一人挑起二个工作岗位。 熟悉费

冬的人都知道， 他对预决算工作

极其谨慎，绝不马虎半点，是出了

名的“拼命三郎”。 这次他干脆把

工作台搬到了施工现场， 做到时

刻跟进核算计价工作， 及时而又

准确的审核使他又成为施工队最

“头痛”的对手。

４ 月和 ５ 月正好是抢工期的

最佳时机，也是费冬最为忙碌的

时候。５ 月的一天，费冬的右腿突

然没有了知觉，经过北京医院的

诊断，他得了急性颈椎、腰椎肩

盘突出压迫神经导致右半身麻

痹。 但费冬并没有要求假期，每

天上午他就到当地医院做一些

理疗和针灸，下午被同事搀扶着

到现场坚持带病工作。 但随着时

间推移，他的病情越来越严重。

６ 月初， 公司领导进行探望

之后决定让费冬回上海进行医

治。 经上海奉贤中心医院核磁共

振检查和专家会诊之后， 认为病

情严重，需要立即进行手术治疗。

但是考虑到手术的风险， 一想到

北京项目缺人手， 想到自己是共

产党员应该以工作为重， 费冬还

是采取了保守疗法， 在上海治疗

了半个月后又毅然奔赴北京施工

现场。

６月底至 ８月底，是费冬病情

最严重的时候，同时也是他工作强

度最大的时候。由于“茗苑”需要核

算的工程量十分繁杂，工作强度无

形之中又增大不少。所以在他病痛

缠身的情况下，每次给付一定进度

工程款时都是一次实战的较量，工

程队和我方都会有些争论，但是他

为了维护公司的

利益，厉行成本控

制，都是有理有据

以事实说话，而且

每一件工程量都

是经过现场核查，

让工程队心服口

服。 据“茗苑”项目

总经理说，费冬的

工程计算稿摞起

来足有二、三十厘

米高，每一道工序

完工后他都要进

行实地复核。 为了

方便工作，他不能

长久的坐着办公，

就让同事拿来硬

板床躺着进行计

算和书写；下工地

走路的时候需要

别人搀扶；当屋顶

上的设备基础和

防水层要检验但

自己上不去，就让

同事一个在上拉

一个在下推坚持

爬上屋面。 这样忘

我的工作精神取

得了显著的成果，

几乎为公司核减

了施工方虚报的

３０％的工程。 目前

在“茗苑”项目总

价 １５００ 万元的土建和安装工程

中，安装审核完成了 ８０％。 总面积

为 １４９８４ 平方米的土建改造工程

中， 图纸上的施工审核已全部完

工，在未来的一个月内，会完成全

部内审工作。

从 ９ 月开始， 费东在领导的

关心和同事们的帮助下， 经过北

京当地医院治疗，病情有所缓解。

但现在睡觉时或者是被硬物碰到

时会稍有刺痛感。 从刚开始的右

半边身体麻痹到有所知觉慢慢好

转， 他对领导和同事的关心用更

加勤奋的工作来报答。 费冬就是

这样一个以企业为重， 以工作为

重，不计较个人得失的优秀经理，

充分发挥了共产党员的先锋模范

作用。
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聚焦中层管理培训 铸就中坚领导力量

商城中层领导力提升研修班佳作品读

（摘要）

７

月

２８

日，商城中层领导力提升研修班作为

２０１１

年度

＂

人才梯队建

设行动

＂

之系列培训的首场培训隆重拉开序幕。 在跨时三个月的时间里，

研修班以学习管理理论，提高管理技能，发展管理实践，解决管理问题为

宗旨，围绕《国学与现代企业管理》、《标杆思想与管理哲学的实践运用 》、

《管理者的战略思维》、《重塑管理者， 提升领导力》、《战略人力资源管理》

五个课题进行培训。 本报特选登部分优秀论文摘要，以飨读者。

论文选登

>>>

工艺品公司的战略发展之我见

一、结果存在于企业外部

首先， 在战略思考时必须要

明确企业的结果不能够仅仅局限

于企业内部， 而必须考虑企业外

部市场和发展环境。 商业企业之

所以存在是为了给顾客提供商品

和服务，而不是为员工、管理者提

供工作。 企业管理者如果忘记企

业的外部需求及如何满足这些需

求， 相对应提供必要的商品和服

务，那么企业在战略思维、战略定

位上会引起某种混乱。

二、摆脱昨天

“现代管理之父” 德鲁克曾

讲到战略规划始于企业的目标，

在每个目标里面我们要问一个

问题，为了实现明天的目标我们

现在做一些什么，接下去他又讲

了为了获得明天，第一件要做的

事情往往就是摆脱昨天。

通过近几年来的经营情况和

市场趋势分析来看， 公司发展前

景和重点应在艺术收藏品和拍

卖。而对于市场前景一般的产品，

公司可逐步给于缩小或逐步淘

汰，有计划舍弃。这就是公司在战

略发展中的所谓“摆脱昨天”。

三、获得明天

公司除了秉持原有成功的市

场营销手段外，还需创新和发展。

首先， 公司的艺术收藏品外

延的扩大，可将现有的瓷器、书画

艺术品扩大到紫砂、 根木石骨雕

等具有被广大收藏爱好者接受的

传统艺术品， 还可引进油画等现

代艺术品；其次，在营销手段上，

除了运用传统宣传媒介外， 还可

与金融机构广泛合作， 利用他们

掌握的高端投资者的客户资源，

进行宣传和推广；第三，寻找一批

有创作潜力、 有发展前景的中青

年艺术家进行长期合作， 包装宣

传，并垄断其作品的市场价格；第

四，引进投资理念，通过增值回收

手段吸引更多投资者， 扩大市场

份额；第五，开展艺术家个人作品

展， 作为推广交流甚至作品交换

场所；第六，开办艺术家创作工作

室；第七，开办讲座，请艺术品鉴

赏、 投资专家和爱好者作交流和

宣传；第八，与公司所属拍卖行联

手对部分艺术品以拍卖形式进行

操作。

□

工艺品公司 徐 毅

教授点评 ：紧密结合公司战

略与运营的管理实际，学习收获

有感而发，真实、务实。

浅析老庙黄金未来发展战略

必须密切关注市场转型。 传

统店铺是否向网络销售彻底转

型？ 个性品牌或设计师品牌是否

能彻底取代传统零售品牌？ 国际

奢侈品珠宝、港资珠宝、本土珠

宝的市场变动情况如何？ 有没有

新型的市场品牌和渠道模式产

生？ 并关注以上四个类型的发展

节点对传统市场的配比关系产

生何种影响。

通过竞

争对手分析，老凤祥的高风险和

周大福在批发业务上的不足，恰

恰是老庙黄金的优势所在。 所以

该控制的风险必须要控制，该扩

展的领域一定要稳健进入，无咎

是易经的最高境界，不失误才是

获得最终胜利的法宝。

老庙品牌在品牌文化上有乡

俗局限性，关注社会发展迎合消

费理念与时俱进，才能获得时尚

的地位。 同时追求经典永恒的概

念， 挖掘文化工艺和品质工艺，

将品牌文化与产品设计推广高

度结合，赋予高级商品（而非奢

侈品）的附加内涵，延续老庙品

牌在市场的生命力。

类似 ＬＶＭＨ 这类奢侈品巨头

的模式， 很有可能在未来 １０ 年

出现在中国珠宝行业内。 追求利

益最大化， 还是品牌自我的传

承，将是老庙的未来课题。

黄金作为非纯市场性商品，尤

其要关注中国政府的政策走向。其

次如果能寻得政府力量的支持，对

老庙获得市场上的势能也极为重

要， 企业无势若英雄无用武之地。

只有在市场上取得关键的势能，才

能发挥能量，主导市场。

成本主要来自于原

材料、房租和人力成本。 其次是

赢利模式和赢利结构问题。 对未

来的赢利模式和赢利结构的合

理性应该有个测算，批发、零售、

投资三者以何为重，应该有个很

好的区分和分布权重，形成一个

比较稳固的框架体系，更有效地

防止市场冲击。

□

老庙黄金 叶榕

教授点评 ：基于比较详尽的

数据分析，对行业内主要竞争对

手的战略作了比较分析，从而引

出公司未来战略定位和规划的

思考建议。

□

天舒


