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“老庙黄金，给你带来好运气！”老庙，名

字中有一个“老”，有一个“庙”，又是诞生在

豫园这样一个有文化底蕴、历史传承的地

方，因此我们要把中国文化演绎好，把东方

美演绎好，把好运文化演绎好。

对老庙的定位，把用户定位在喜欢中国

传统文化、喜欢国学文化，同时也喜欢用时

尚方式表达中国元素的中产阶级消费群

体。目前老庙在全国的门店，形象相对不是

很统一，也不规范，导致老庙品牌在消费者

心目中的识别性比较差。未来会在形象表

达方面进行升级，有非常浓烈的中国元素，

也会有比较时尚、符合从年轻人一直到中年

人更多的审美。目前正在部分市场区域做

试点店，之后会把标准的VI/SI手册、装修标

准手册推广到全国。

有了好的文化定位和形象之后，围绕中

国文化，我们如何打造产品？过去我们用材

质定义产品，今后以全新的方式定义产品，

消费者从诞生时的孩童，一直到老去，一生

中会很多时刻、以及情感需要表达和被记

录。今年陆续推出了金玉瑶系列、禅悦系列

等，都跟中国文化、“老庙”都有强烈的联

系。地球上名字有一“庙”字的就我们一个

品牌，本身就有浓浓的宗教色彩，宗教又是

好运文化非常强有力的背书，“禅悦”系列表

达禅意的生活方式，传递好运，结合高科技

用纳米微雕技术把260字的观音心经刻在

只有5mm大的航空材料上，把中国文化和

好运文化完整结合在一起。文化的结晶历

朝历代不管是中国还是国外最后就是文物，

文物是把文化保留传承最好的一种方式。

今年推出国宝生肖系列，将中国国家博物馆

筛选出的30件国宝级文物的元素图腾用浮

雕的方式刻在黄金、汉白玉、和田玉和银等

材质上，告诉消费者我们是中国文化的缔造

者和传承者。

有了好的文化定位、好形象、好产品，接

着就是渠道。今年开了280多家店，但同时

也关了300多家店。数量和质量要并重，主

动关闭产出不高、能级不好的渠道。保证渠

道不仅仅在数量上有保证，质量上也有保

证。如何打造更快更好更准确的供应链来

使运转体系更高效？除了SAP开发的系统，

还搭建了一些平台，让公司可以更好更便宜

的供应产品。做一个比较，以前产品以黄金

为主，现在可以全品类；以前的订货会一个

月做一次，现在每天可以进行订货选货配

货；以前的贴牌，最快周期要一个多月，而且

只能在上海、深圳完成，现在可以做到就地，

而且最快的当天就可以完成。

接下来就是营销。过去的营销重上海、

轻全国，宣传重高空、轻地面。调整后，把上

海大本营的宣传推广与业务拓展同步，在全

国开始做业务拓展、省级平台、加盟拓展，比

如高铁广告等深入到要作战的战区。同时

跟产品结合，现在的广告统统都打主推系

列，比如现阶段主推禅悦系列，消费者看了

就会有欲望，去门店咨询。门店没有进货，

有客户咨询就会找公司进货，形成良性循

环。同时还有很多活动，比如珠宝展，以往

都是花钱的事情，今年做了创新，在珠宝展

实现了3000多万的产品销售。同时尝试微

信、网络直播等新媒体方式。

最后就是组织管理，我们的宗旨是：二

线部门要围绕一线部门转，一线部门要围绕

业务转。简单来说，就是所有人转的时候，

要让自己的脸对着市场、消费者和客户，把

后背留给上级和领导，领导会在身后关注和

支持你，你把所有精力放在如何打市场、拓

展业务方面。第二，更要完善业务团队，深

化组织架构，目的是为了更精细化管理，让

管理的维度、颗粒度下沉到店，甚至下沉到

某款产品。第三，随着环境的变化，公司战

略调整，后台的部门不可以把自己再当成是

管理部门，要随着业务需求不断做组织调

整、优化，以更快速响应一线需求。第四，要

建立公开、公平、公正、奖罚分明的评价体

系，让为企业攻城略地的战士们、将军们得

到收获，同时甄别出不符合要求的员工。

一句话总结，到明年这个时候跟大家再

汇报的时候，我们还会坚持做这些对的、难

的事情，为豫园的辉煌添砖加瓦！

调整蓄势 演绎中国文化
豫园商城总裁助理、黄金珠宝集团总裁孙云飞在 2017 年工作会议上的讲话（摘要）

吴仲庆：时间过很得快，我们马上要告
别猴年，这一年看作是打基础、看方向、定路
径，接下去迎来鸡年，借灯会的主题，“一唱
雄鸡天下白，励精图志谋发展”，我们的主题
是“开疆拓土”。今天我们主要讲的是策略，
刚才孙总从战略角度已经做了演绎，在座各
位主要谈策略。先请菅兵总谈谈，开疆拓土
中怎么扩大规模、抓住重点、提升全国加盟
的品质？

菅兵：从三个方面讲：首先，作为全国加

盟事业部，明年的目标是新开店400到500

家，希望净增200家，现在还是负的，但是我

相信能完成得了。第二，我们紧紧围绕渠道

建设展开。2017年会进一步加大平台建设，

把渠道夯实。第三，要创新，抓关键。关键

工作就是SAP的系统保障，把消费者和系统

打通，通过内部管控的加强，进一步对产品

进行把控。另外，在SAP系统上线、平台建

设方面，将产品标识与国检标识打通，真正

落地到终端，做到管控。

吴仲庆：相信有好的系统能力、团队精
神，明年黄金珠宝在全国市场的开疆拓土一
定会有一个比较大的进展。我们拭目以
待。接下来请王军总，围绕如何优化、如何
提高毛利、如何提升运营的能力跟水平，谈
谈你的想法。

王军：2017年从三个方面做直营工作，

主要是提升销售、抓利润，最后提升利润率。

渠道方面。2017年是调整年，发展年，

做好现有渠道调整的基础上，在整个上海商

圈寻找更好的渠道，在全国商圈找核心位

置，把老庙、亚一的形象拓展出去。

营销活动方面。渠道是给消费者形象，

营销活动是引客进店。节假日对营销很重要，

目前的营销渠道有几块：商圈内，利用商城大

客流特别是灯会、端午节等，保证进店率，提升

成交率，同时通过趣味活动让消费者愿意跟我

们互动。商圈外，一种是商场店，一种是街边

店。结合会员体系，把会员顾客体验做到专卖

店中，让顾客在专卖店能看到更全的商品、更

好的服务。同时积极主动地迎合商场活动，通

过个性化的巡展和产品的推广，提升商场销售

的份额，从而保证利润的提升。

新产品方面。新产品是黄金珠宝今后

品牌的象征，也是高毛利的来源，要调整终

端的产品结构。通过员工的绩效控制、顾客

营销，把高毛利做上去，从而促进利润。

吴仲庆：上海要建设“卓越的全球城
市”，黄浦要打造“全球消费城市示范区”，产
品的升级换代也是必然趋势。城市的消费
能级越高，高毛利产品生存的空间也就越
大，希望零售这一块在这方面多下功夫。下
面围绕市场，系统就要配合了，请秀玲总从
供应链的角度谈谈如何服务一线开疆扩土。

刘秀玲：渠道为王，怎样结合信息建立

标准的、可复制的、长期的供应链是我们要

做的。

首先是上游。采购团队在上游严选供

应商，精选款式库，今年将加大推广，同时建

立供应商考评制度，确保可供应用户端的商

品是及时有效并经过认证以后的商品，调整

商品结构。从下游来说，要加快跟省代平台

的合作，缩短供应链，并能执行公司一个省

统一的价格，减少加盟商互相打价格战，增

加利润，服务完整的供应链。

第二是要打造产品核心，力求打造让用

户尖叫的产品系统，将文化、情怀与个性化，

甚至是好运文化结合。创造一个有品质、有

文化的品牌形象。2017年的重点：一是自主

研发，提升创新能力；第二协同供应商，利用

研发团队的独有商品，在市场上为客户添砖

加瓦，打造一个有品质、有文化、低调奢华的

品牌；第三提高服务品质，做到信息共享，数

据同步。同时为了符合渠道需求，跟上时

代、市场的变化进行微调整、微创新。

吴仲庆：回顾去年，确实在新产品开发、
打造产品力方面，已经迈出了可喜的一步，我
们都比较看好禅悦，它既是一种“美”的表现，
更主要的是禅悦、心经、观音这些文化及老庙
宗教文化，深深抓住了人心。下面请袁刚总用
互联网的语言谈谈，如何利用互联网开疆拓
土，打通线上线下，网上销售这块怎么发展？

袁刚：从人、店、货、客四个维度讲。

第一个维度是人。之前我们跟加盟商

的信息沟通是断层的，今年我们建立了加盟

商的微信平台，通过微信把订货会、新产品

发布等通知发给加盟商。目前微信平台加

盟商超过1000家，其中老庙品牌800多家。

第二个维度是店。目前一千多家店都

在地图上标了出来，第一是直观作用，帮助

业务员知道周边存量店的密度；第二是将门

店的档案和经营数据的移动端打通，使管理

团队、加盟商能进行手机上的管理；第三是

帮加盟商做引流。每家店形成销售之后的

返点不是给现金，而是拿货时从货款里扣

除，形成闭环，以此跟加盟商导购建立联系，

为将来新产品的销售铺设渠道。

第三个维度是货。微信平台上，我们搭

建了一个采购商城，加盟商不需要注册，也

不需要下载App，直接在采购商城拿货。另

外，通过互联网思维开发新产品，做更适合

在网上传播的商品。今年的电商业绩是

100%的增长，其中自主开发的产品占了不

小的比例。

第四个维度是客。目前在上海直营的

三家样板店做测试，希望根据黄金行业的特

点，调教探针参数，形成有行业特点的数据

化产品。

吴仲庆：围绕门店获客，互联网技术要
为整个系统服务，整合跟提升，同时追求线
上线下的结合，这是一个大的趋势。从提高
效率、整合资源、精准营销、抓住客户、提升
性价比等来讲，互联网可以服务和需要提升
的空间太多了，希望袁刚总带领团队有所作
为。下面请诸炜红总围绕如何建立好的评
价机制，更好地把企业的发展业绩同个人的
奖惩挂钩，助推企业的发展来谈谈。

诸炜红：首先组织架构层面。随着业务

发展的要求，随时调整业务组织架构。

二是制度层面，重点就是评价体系的建

立。第一是岗位职级的工作，在商城总部的

统一指导下，打通了商城总部跟黄金珠宝集

团及下属子公司之间的通道；第二是把职级

体系进行了梳理，跟绩效挂钩，拉拢跟市场

的差距。三是把黄金集团的内部业务单元

划分为最小的作战单元，细化到直营、网点，

加盟到店，对业务团队设定一个利润底部，

再对超额部分激励，鼓励团队创造价值，与

公司分享成绩。

最后，围绕人的工作。一是控制人数，

对不符合公司要求的员工予以淘汰；二是调

结构，注入更年轻的力量，提高自己的造血

机制；三是调能级，打开内部通道，告诉员工

要做到什么，发展前景在哪里。

吴仲庆：一个企业奖励谁、鼓励谁、反对
谁、惩罚谁，就是通过这个评价跟激励机制
引导企业的文化跟价值观。我们要培养正
能量、积极、发展的，能让人才脱颖而出的企
业文化和价值观。下面请孙总谈谈如何在
整合过程中，把团队的合力、凝聚力、向心力
融到一起？

孙云飞：首先，上下达成一个共识，到底

什么是对的事情？今天我们已经明确了。

接下来就是要把对的人放在对的岗位上。

然后，再配上对的评价体系，最后就是三个

词：坚持干、抓紧干、挽起袖子干。

吴仲庆：黄金珠宝的同仁从各自板块谈
了创新性的策略想法。我们要站在市场需
求、客户导向、产品力的角度多研究。再加上
形成好的商业模式、好的团队、战斗力，一定
能乘风破浪。最后祝豫园商城、黄金珠宝集
团“长风破浪会有时，直挂云帆济沧海。”
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