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2013年 1月 13日，原是一个寻
常的周日。然而，对于北京王府井洋

华堂来说，很可能是“刻骨铭心”的。

2005 年 4 月开始营业的北京王府井
洋华堂劲松店，熬过了“七年之痒”，

却没能受住“八年之伤”，在 1月 13日
这一天结束了它的事业。

有人在惋惜，有人在质疑，有人

在发难，有人在慨叹。华堂商场几家

门店的相继“夭折”似乎正在预示着

传统百货业的衰落。外要应对电商集

体大打价格“拉锯战”，内要承担日益

上涨的成本费用。在电商“高歌猛进”

的欢呼声里，传统百货业却在谱写一

曲悲歌。

“经营结构调整”
只是结束营业借口

北京王府井洋华堂劲松店是由

中国老牌百货企业王府井与日本伊

藤洋华堂联手打造的跨超市业态的

百货商场。王府井洋华堂劲松店作为

北京王府井洋华堂首家门店，曾被王

府井、伊藤洋华堂双方寄予厚望，试

图打造成为北京王府井洋华堂旗舰

店。然而，经营近八年之久，历尽磨难

的劲松店仍未摆脱亏损的窘迫境地，

在 2013 年 1 月 13 日这一天结束营
业。

2013 年 1 月 16 日，《中国企业
报》记者来到已经“停业”的北京王府

井洋华堂劲松店，紧闭的玻璃门上贴

有“停业通知”。通知称，“由于经营结

构调整”，商场自 2013年 1 月 13日
起停业。随后，记者拨通了北京王府

井洋华堂劲松店的联系电话，确认劲

松店已经停业的事实。当记者询问在

结束经营结构调整后此店能否重新

开张时，工作人员表示暂时并未接到

公司相关通知。

透过紧闭的玻璃门，记者看到空

荡荡的货架以及凌乱的杂物。在二楼

玻璃门内侧，还张贴着几张日期为

2013年 1月 10日的超市打折信息。
在北京王府井洋华堂劲松店门口摆

摊贴膜的小姑娘告诉记者，大约在停

业前两天，劲松店开始清仓甩卖。“听

说卖给眼镜城了，合同都签了，重新

开门是不可能了。”说是停业，看来劲

松店并无重新开张的可能了。

“定位混乱、盲目扩张是王府井

洋华堂经营不善的内部原因，而外部

环境的日益激烈，尤其是电商崛起带

来的冲击，更是给包括王府井洋华堂

在内的整个传统百货业敲响了警

钟。”慧聪研究所方秦军在接受记者

采访时表示，电子商务对传统百货市

场份额的挤压，使得整个百货界都处

于艰难挣扎的困境。

是取代还是共存？

无独有偶，不仅仅是北京王府井

洋华堂的经营受困，上海传统百货业

也遭遇“寒冬”。上周，上海十大百货

之一的市百二店同样因为经营不善

而关上了大门。“传统百货业能否被

电商所取代？”已经不再是什么新鲜

的话题了。王健林与马云的 1亿豪赌
正代表了当下的两种声音：取代还是

共存？

有公开数据显示：2006年，我国
网络购物的交易额仅占社会消费品

零售总额的 0.3%，至 2010年提升至
3.3%，2011年达到 4.3%。2012年“双
十一”，淘宝和天猫共同创下 191亿
的销售额，势必会刷新我国网络购物

交易额的新纪录。

尽管电商正以崛起之势迅速发

展，但可以看到的是，电商销售额在

整个零售市场上所占份额不足 5%。
马云乐观预测电商在未来十年内会

发展到占零售市场份额一半，而当当

网 CEO李国庆则谨慎推测未来 3年
电商只会占据零售市场 10%的份额。
“电商与传统百货之间的关系，

我想应该不是相互取代的，而应是互

相补充的。”长城战略咨询企业咨询

部马宇文经理认为，品牌的推广不能

脱离传统渠道的传播，通过传统渠道

来推广品牌，借助电子商务打开市

场，两者相互补充，并长期共存。

同属伊藤洋华堂旗下的成都伊

藤洋华堂与北京华堂商场的经营可

谓是“冰火两重天”。北京洋华堂商

场寂寂寥寥，成都伊藤洋华堂却是

熙熙攘攘。与此同时，成都伊藤洋华

堂网上购物商城的成功建立，可以

证明，电商与传统百货可能“和平共

处”。

重压之下需要创新

“可以说，北京王府井洋华堂商

场的停业与电商挤压市场份额有一

定的关系，但更多的还是自身战略定

位出现了问题。”马宇文表示，北京王

府井洋华堂战略定位不明确，商超部

分走高端路线，百货部分又“鱼龙混

杂”，品牌档次较低，如此“混搭”，结

果往往不尽如人意。相反，成都伊藤

洋华堂经营秘诀就在于定位高端，战

略清晰。

面对激烈的外部竞争环境，传统

百货业的突围之举还在于商业模式

的创新。“一站式购物”的便捷购物、

线上线下的资讯共享都可能为传统

百货业带来新的发展契机。

大悦城算是“一站式购物”的典

型代表了。大悦城打破了传统百货业

的品类划分，将青春、时尚、潮流等元

素叠加，集购物、餐饮、娱乐为一体，

将“一站式购物”体验进行到底。“大

悦城的成功，似乎预示着传统百货行

业依然充满生机。”方秦军说。

“线上线下各有优势，利用双方

优势，取长补短，‘错位竞争’效果会

更好。”马宇文认为，传统百货业要突

破发展瓶颈要利用网络优势，通过线

上推广信息，线下积累客户资源。将

传统百货网络化、信息化，利用商品

优势打造全网络营销将会给传统百

货业带来生机。

如今已是全球化时代，商业环境更新快速，今天的优势可

能就是明天的劣势。李仲飞认为，在这种环境之下，我们更需

要合理的竞争来推动发展，实现共赢。企业及企业家只有在

竞争中多加历练，才能锻造出符合自身特性的创新精神；而

合作基础之上的竞争，则不能只关注竞争对手，更要关注企

业自身。

核心竞争力是别人学不会的

记者：现在商业环境更新得非常快，今天的优势可能会

成为明天的劣势，那您认为核心竞争力这个概念是否已经过

时了？

李仲飞：我觉得核心竞争力并不过时，核心竞争力，就是

说我有的东西，别人学不会，也不能够轻易去模仿；或者说我

有的东西，即使我的员工走了，他也无法把它带走；或者说我

有，别人也有，但我比别人更强。这就是我们的一种核心竞争

力。之所以说这个概念现在还没有过时，因为我们是全球化

的时代，我们需要竞争，而且要有体现这种有核心的竞争力，

才能够取胜。

记者：动态竞争这个观点是否更适用于当今的商界呢？

李仲飞：实际上竞争本身就体现了一种动态的含义，因

为科学技术日新月异，变化很快，发展很快，而且我们的竞争

对手也不断在变化，今天是这个对手，明天可能是另外几个

对手，我们必须得持续的去学习。另一方面我们的政策环境

也是常常发生变化的，所以我们必须要紧随政策的变化。此

外，今天是全球化的时代，我们必须要紧盯自己的竞争对手，

所以我们还是强调动态竞争。

记者：您认为企业之间是竞争重要还是竞合重要？为什

么？

李仲飞：当然是竞合重要了。通过竞争，会使你强大起

来，如果再通过合作，则会使你更加强大，我们是要强调一种

合作基础上的竞争，实现共赢，企业的经营活动就是一种可

以实现双赢的博弈，所以我们还是应该去强调这样一种竞

合，竞争和合作，既要竞争，又要合作，在合作的基础上去竞

争。

一个企业总会遇到挫折，甚至失败，当失败来临的时候，

那么他要么去更加努力地去工作，要么就是去调整策略，去

尝试一些其他的办法，当一个企业如果能够不关注他的竞争

对手，而更专注于去完成他的一项任务的时候，那么我想这

时候企业会做得更加好。

有时候我们既要自身更加的努力，又要尝试一些新的手

段，二者并用，只有当我们不去跟竞争对手较劲，而是去专注

完成某项任务的时候，他更加会发展得快、发展得好。

学习乔布斯做不认输的人

记者：您最欣赏的企业家是哪一位？

李仲飞：如果说最欣赏的企业家，我是很欣赏乔布斯的，

他一生当中有两次成功创业，还有他一生当中持续地进行创

新，他有个梦想，活着就是为了改变世界，他一生坚守了这样

的梦想，他为音乐行业、电脑行业、通讯行业等带来了很大的

变革，把苹果公司真正推上了世界这样的峰顶。

记者：在苹果公司当中，您认为有哪一些管理经验是非

常值得借鉴的呢？

李仲飞：乔布斯鼓励创新，他不认输，苹果手机跟他过去

的经历有一定的关系，他有不同的学科背景，不是单方面地

去学某一学科的知识，不是通讯就只学通讯，还可能有美术

的设计、文学的爱好，才能够想出一些 idea，这个企业里的鼓
励创新，鼓励跨学科的团队协作，这些是我们可以去学习的。

记者：现在很多人都提出来了一些质疑，认为商学院并

没有去为社会、为企业提供一些具有领导力的人才，而只是

在利用学生赚钱，招进来一批，然后再送走就完事儿了，您是

怎么看待这个质疑的呢？

李仲飞：我是不完全赞同这样一种说法，首先整个商科教

育在上世纪 80年代才起步的，但是通过 30年的发展，可以看
到各行各业都有商学院毕业的学生，他们已经成为所在单位、

所在行业的业务骨干，甚至成为高层管理者，这是商学院对社

会、对经济发展所做出的贡献，应该说是我们为社会培养了很

多有用的人才，而且他们越来越发挥着重要的作用。

记者：李院长从事商学院教育那么多年，在当中获得了

哪些收获您觉得是可以跟大家分享一下的？

李仲飞：收获的话应该说很多，一是，我是随着商学院的

成长而成长的，商学院成长，我也在成长；二是，我的知识面

更加宽了，特别是学到了很多跨学科的，综合性的知识；三是

人脉更加广了。正因为我们可以接触到不同的人，有在职的

企业家、政府的领导，从他们身上我们可以学习到很多东西。

另外，从这么多年的工作过程当中，包括在商学院工作，一直

在做研究，即使退休以后，如果身体允许的话，我还会继续从

事研究。 摘自《网易财经》

一线

电商狂欢与百货悲歌
要竞争，更要合作
———专访中山大学管理学院李仲飞

本报记者 范思绮

马云怎么也想不到，自己竟然成

为“靶子”卷入了“是否具备契约精

神”的舆论漩涡中心。自己用百亿销

售业绩作出的回答也难以获得“财经

评论者”的满分。直至2013年１月17

日的“退位”消息爆出，舆论界似乎才

吐了一口气。

可以说，是否真的具备契约精神

是企业家在２０１２年被严格拷问

的一道“政治”题目。

经济学家汪中求在《细节决定成

败》一书出版后，发现更大的问题在

企业家中流行，那就是“对契约精神

的唾弃”：表面上讲得很复杂、很前

卫、很顽强，但是具体落实时很诡异、

很狡猾、很商人。于是，出版了《契约

精神》之后的汪中求断言：未来中国，

必然建立具有契约精神的新商业文

明。公务员、企业老板、员工任何一个

角色都要清楚这个趋势并为此而努

力。

相信，很多企业家的书架上会有

《契约精神》这本书。但是，依然有很

多企业掉进了“自毁契约”的泥沼之

中。比如，上周的新浪网上，有这样一

些企业出现在“产品质量曝光台”：施

华洛世奇等品牌首饰不合格，周大福

1年4登黑榜，福奈特干洗店洗羽绒服

竟用有害玻璃净，大用集团否认病死

鸡供应肯德基官方介入调查，阿玛尼

标100%小羊皮衣检测为兔皮，双汇火

腿肠里被曝吃出黑心棉 ，克莱斯勒

吉普澳洲召回7000辆气囊故障车，浓

汤宝被指含有多种添加剂等等。

而记者也观察了其他网站，大致

都是这些企业占据了这个舞台。而西

方媒体自曝问题企业仅有１家。

经济学家一直强调：“企业家强

调资金、技术、管理的同时，必须先把

契约精神放在首位，契约精神就是说

话算数。”

中国在20多年的发展变革中，出

现了很多“百年梦想”的企业和企业

家，他们都曾立下“基业长青”的宏

愿。但是，每每遇到重大选择的时候，

短视就像细菌一样侵蚀“弱体”，导致

苦心经营来的市场业绩、品牌价值滑

向负面，丢失市场。

正如很多企业家所言，“企业在

发展、成长过程中要投入大量资金做

品牌培育、品牌传播、品牌保护，各个

环节都是在为企业的最终品牌价值

做合成”，这更需要企业家比任何人

都要“智慧超群”地观察到市场中的

每一种经济表情，因为客观上，几亿

消费者已经有了共同的名字“网民”。

他们的眼睛“超乎寻常地重视企业是

否坚守契约精神”。

企业家柳传志2009年在《再造卓

越》一书出版时写过这样一段推荐

语：“企业从巅峰到低谷往往是一瞬，

企业家也是如此。该书触及了企业家

的紧迫感和责任心”。

事实上，我们也无奈地看到，无

论是世界500强企业家乐福，还是中

国500强企业双汇、茅台，都因产品质

量的“契约精神”出现问题。

契约概念早在罗马法中出现。在

苏格拉底、伊壁鸠鲁等人的思想中都

能感受到西方人很早就存在的契约

意识。英国著名法律史学家梅因有一

句广为流传的名言：“迄今为止，所有

社会进步的运动，都是一个从‘身份

到契约’的运动。西方文明发展史可

以说是一部契约发展的历史”。

无数事实已经证明，很多品牌的

忠实客户已经对企业的道歉信失去

耐心，网民们强烈地呼吁企业家重视

承诺。法律工作者和社会学家更是强

调：在互联网时代，任何一个愿意为

商业文明做贡献、称自己具备商业智

慧的企业家，都要时刻提示自己看到

网民的力量，听到网民的呼声，把舆

情上的各种建议当成教科书，从而把

企业在市场中遇到的难题在第一时

间积极地解决，做到表里如一，才有

可能成为百年企业。

而现实中，出现问题企业的态度

往往令人担心。2013年1月15日新闻：

按河南省政府要求，鹤壁市由分管副

市长牵头成立事件调查组，连夜到大

用集团展开调查，同时对全市类似企

业进行摸底排查。鹤壁调查组称“暂

未发现病死鸡进入食品环节”，但调

查组同时表示，大用集团在病死鸡的

无害化处理过程中，存在运输车辆密

闭不严、未严格按要求分类分别处理

等不够规范的问题。

企业有企业的解读，公众有公众

的解读。对不把消费者当“老客户”真

心呵护的企业，消费者的智慧就是

“立刻转身，重新排队”。

江雪

用“契约精神”留住客户

一周视点

面对激烈的外部竞争环境，传统百货业的突围之举还
在于商业模式创新
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