
挂着吊扇的天花板，没有窗纱的
老式窗户，毫无疑问，论硬件设施，郑
州百货大楼董事长兼总经理朱赵霞的
办公室是郑州大型商场老总里最简陋
的。只是，门口两盆青翠欲滴的吊兰，
朱赵霞亮丽干练的笑容可以让人如沐
春风，顿时忘记室内的寒酸。“2008年，
我们没有资金，没有新的商场面貌，有
的是一支优秀的团队，有的是艰苦奋
斗的作风。作为郑州市最老的国有商
场，不管苦也好，难也好，我们仍在努

力前行。”朱赵霞说。
据朱赵霞介绍，郑

百现有 1000 多名职工，
人尽其才，才尽其用，其
中有文盲，有残疾人，大
家各司其职，郑百没有

因为困难丢下一名职工。今年年初，
郑百响应国家政策，率先通过职代会
制订了劳动合同，此前，员工带薪休假
和女员工“三期”，早已在郑百执行了
十几年。“其实我一直很为我们的企业
和职工骄傲。有了像郑百这样的企
业，才有了社会稳定。”

中原羽绒看郑百，中原毛衫数郑
百。朱赵霞用这样两句非常直白的话
总结了郑百的特色经营。近几年，郑
百一直在强化自己在羽绒服和羊毛衫

方面的经营优势，基本上，每周的促销
活动也都在围绕它们展开，春夏季反
季甩卖，冬夏季折扣促销，逐渐让郑州
的消费者形成了买羽绒服、羊毛衫到
郑百的思维习惯。

在朱赵霞看来，除了错位经营，公
司的组织架构也是郑百的一大优势。
郑百是一个传统的国有大型商场，党员
在职工里的占比非常高，而且一直在职
工中发挥着模范带头作用。“2008年，我
们经常组织党员参与学习，让党员知道
自己和一般群众不一样，通过学习使光
荣传统具有旺盛的生命力，使商场一直
具有向前发展的活力和动力。”

自9月份以来，经济危机的风潮开
始危及零售业，许多大型商场销售额
剧减，一些应对不力的商场甚至同比

出现了负增长。朱赵霞表示，这次经
济形势的变化对郑百影响不大。一方
面，郑百有50多年的历史，可以说见惯
了风浪，公司早就形成一套应对困难
时行之有效的办法；另一方面，在人们
的消费信心下降时，郑百的贴近民生、
低价实惠的营销策略更易得到认同，
因此客流量不减反增，“只有永远记住
大众，立足大众，才会有郑百的繁荣。”
据了解，10月份以来，郑百的客流量一
直居高不下，销售额增长迅速。

朱赵霞表示，郑州百货大楼是一个
具有50多年历史的老企业，曾有过辉煌
的时刻，辉煌时不会骄傲；现在到了困
难时刻，困难时也不会气馁。“困难制约
不了企业发展的方向，我们会踏踏实实
走好每一步，一步一个脚印地去做。”

朱赵霞：和郑百一起努力前行

盘点 10 年来的郑州商业沿革，有
许多人留下了足迹，只有其中的少数
人成为了坐标，皇甫立志是其中最显
眼的一个。

由最初的一家店，到今天统领一
个百货企业集群，皇甫立志已经是省
会商界举足轻重的人物。他事业的前
世今生，代表了郑州商业发展的两个
阶段，无论哪个阶段，他都是行业内备
受关注的焦点。

1997 年，在郑州商业处于普遍的
低潮期的年份里，金博大在一片争议
声中开业。8年后，金博大从开业之初
的 1.6 亿元营业额到 2005 年的近 9 亿
元，一个举步维艰的本土商企，最终成
为河南商业的一面旗帜，并进入了中
国商业百强。其间，皇甫立志和他的
经营团队功绩赫然。他独创了“租赁
经营＋卖场管理”的四统一经营模式，
通过经营创新寻找出路，凭借营销创
新持续发展，依靠品牌创新练好内功，
实施资本联合再丰羽翼，使大商金博

大店成为郑州市乃至河南省先进商业
企业的代表。

成为大商集团河南掌舵人后，皇
甫立志用行动证明他很享受这种变化，
有了大商集团这个零售业巨头作为后
盾，他非凡的商业智慧再次得以彰显，
远大的商业气魄表现得淋漓尽致。

仅看2008年，1月29日，大商集团
千盛百货漯河店开业，这是大商在河南
的地级城市开设的第一家店。7月份，
大商收购郑州正弘。9月初，大商宣布
和许昌鸿宝进行战略合作。9月26日，
大商新玛特郑州总店开业。另据最新
消息，紫百和大商签约在即，新乡、开封
等地市的店铺将在年前同时开业。

“2008 是大商集团快速成长的一
年，度过了磨合期之后，这一年中大商
在河南找到了一种比较适合的发展模
式，并为之不断努力。”皇甫立志表示，
这一年，我们开了很多的新店，同时店
铺遍布了河南很多地市（郑州、开封、
许昌、漯河、信阳、新乡等地）；这一年，

我的员工团队也是快速地成长，新店
的顺利筹备、开业与团队是密不可分
的；这一年，大商在河南的品牌阵容有
了明显的突破，近 40 个国际知名品牌
陆续引进；另外，这一年，郑州以及地
市已经开业的各家店铺经营状况良
好，尤其是在后半年经济状况不太好
的情况下，这无疑让大商在河南发展
的脚步更加扎实了。

皇甫立志主导下的大商在河南的
“强悍”态势，不但给竞争者施加了很大
的压力，也对整个郑州商业起到了推动
的作用。许多业内人士认为，表面热闹
的郑州商业，终于在强者的压力之下，
进入了一个冷静积攒实力的阶段。

面对今年下半年国内外严峻的经
济形势，国内百货商场均受到了很大
冲击。皇甫立志说：“我个人比较赞
成‘危机’二字分开解释：危：危险、危
急；机：转机、时机，危险的另一面很可
能是巨大的转机，危急时刻也总是环
绕着各种各样的时机。对‘危机’的解
释反映了我个人对于零售行业‘过冬’
的立场——直面危机，用信心和行动
开路，相信这个冬天没我们想象得那
么冷。”据悉，大商已经整合出七条全
国各个店铺在危机中有效的应对措
施，包括和知名品牌加强沟通，加大促
销力度，不断创新，形成自己的核心竞
争力等。

皇甫立志：立足郑州志在中原

崔涛：郑州市场仍有空间

“今年的七八月份我们就完成了
全年的销售计划，虽然下半年增速放
缓，但整体看来仍不错。”12 月 11 日，
河南世纪联华总经理崔涛对记者表
示。

今年 4 月 10 日，世纪联华长江路
店开业，当天营业额超过 120 万元，超
出了除崔涛外所有中高层领导的预

料，在外界看来这当然是河南世纪联
华的一件大事，崔涛却说：“2008年，世
纪联华没什么大事，对我来说没有惊
喜。”语气平静，神情淡定。

零售业的业内人士都知道，价格
战是超市竞争的最大法宝之一。“目
前，我们的优势在于商品品种丰富，同
时 2009 年我们将在保持原有优势的
基础上，进一步加强商品的质量、物价
的监管，并将 2009 年定为世纪联华的

‘物价质量年’。”崔涛表示。据悉，
2009 年，世纪联华将会成立一个专门
的部门对商品的价格进行严格的管
控，每周都会对一些民生用品进行市
调。为吸引消费，世纪联华还会对一
些市民敏感的民生用品进行限价，在
竞争时甚至会进行零毛利甚至负毛利
销售。

据悉，因为金融危机，明年世纪联

华将会进行大幅度地减租。“我们在郑
州已经经营了 6 年，拥有大量忠实商
户，我们要设身处地地考虑商户的利
益，只有这样，商户才会真正与世纪联
华同舟共济。”崔涛同时表示，世纪联
华开新店的计划有可能会放缓，但明
年肯定会再开新店。

虽然一直在竞争中处于优势地
位，崔涛却一直保持冷静的心态，在他
看来，郑州超市的未来发展趋势并不
是以商品的丰富度来取悦消费者。“我
们 60%的消费者一周至少逛两次世纪
联华，他们拥有比较充裕的时间，所以
更丰富的选择让他们满意。但是随着
经济发展，生活节奏加快，郑州人可能
不再有大量的时间逛超市，那时太多
同类的商品只会让他们迷惑，每个档
次只要一两种就可以了。”崔涛分析认
为，“可是现在，沃尔玛来了郑州肯定

不会太适应。”
为了应对未来，崔涛领导下的世

纪联华已经开始居安思危，未雨绸
缪。2008 年，河南世纪联华对超市人
员进行了系统地培训，希望他们的管
理思想能够从租赁经营向自营靠拢。
在崔涛看来，虽然世纪联华的租赁经
营模式在郑州市场有自身的优势，但
同时也存在着对商品管控力度不够的
弊端，因此他要求今后要从“管人”向
人、商品兼管发展。

一直只在上海购物的崔涛看来，
目前的郑州商业还有很大的潜力，例
如一些功能性的专卖店有待出现，他
希望能够在政府的带动下，同河南的
所有商业同仁共同努力，为进一步繁
荣郑州商业做贡献，“相比一线城市，
郑州零售业还有太大的发展空间，我
们还需不断努力。”

蔡英德 1968 年从商，经历了台湾
零售业的初创，至今整整40年；1995年
来到郑州筹备丹尼斯直至今天，他在
丹尼斯生活也已有 13 年。毋庸置疑，
他是丹尼斯的奠基人之一，他和丹尼
斯一起为繁荣郑州商业做出了巨大贡
献。十几年过去，丹尼斯已经成了他
的生活中不可分割的一部分。

尽管已经遨游商海 40 年，蔡英德
对百货业仍如大学刚毕业时一往情
深。他表示：“零售业光业态就十几
种，学无止境。在这个行业，没有最
好，只有更好。”作为老总，蔡英德乐于
亲自编写培训员工的教材，对于商场
的许多理论都来自他自己经验的总
结。1995 年筹备丹尼斯时，招聘商场
人员时除了财务，所有有过商业经验

的蔡英德一个都不要，他要的是一张
白纸，他希望用自己的经验和知识使
他们了解什么是真正的商业。

一旦认定就不会改变，生活中，蔡
英德也是如此。虽然没人督促，可他
一直每天早上 8：30 准时到办公室上
班，在商场里看到他，从来是一身带有
丹尼斯标识的工装。

到办公室后，秘书会为他泡上一
杯咖啡，到 9 点多时再来上一杯麦片，
这习惯已经十年不变。午餐一般是在
办公室解决，秘书会为他订好楼下的
德克士的快餐，采访时，蔡英德拿出了
一厚摞德克士的订餐券。秘书小姑娘
证实：“蔡总上周吃了四次德克士。”

在家里蔡英德不洗衣服不做饭，
不会做家务，“台湾人一向认为，赚钱

才是男人的事。”“平常最大的休闲就
是看球。”提起足球，蔡英德顿时情绪
高涨，他最喜欢的是德甲联赛，因为对
各个球队都熟悉，遗憾的是现在电视
台转播球赛的时间都太晚，往往到午
夜时分。于是熬夜看球之后，他不得
不在枕边放两个闹钟以免上班迟到。
世界杯、欧洲杯等足球盛宴来临的时
候，蔡英德甚至会专门飞回台湾，就为
可以静下心来完整地欣赏比赛，对足
球的痴迷可见一斑。

2008 年，丹尼斯人民路店在河南
已经走过 11 个年头，当年无名的店铺
如今也成了行业龙头。蔡英德回忆，当
初董事长王任生起意到河南发展零售
业时，也没有想到丹尼斯会有今天的规
模和成就。因此他这样描述了丹尼斯

的成长，“有心插柳，柳真成荫。”
2010 年，丹尼斯的二七店有可能

建成开业，“我认为，那时郑州商业的
格局将基本底定，谁来了也改变不
了。”蔡英德语气淡然，但掷地有声。

蔡英德：零售业学无止境
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郑州商业有今天

的繁荣景象，许多企业

和个人都做出了自己的

贡献，他们的每一个试

探的脚步都成为郑州商

业前进的动力。我们可

以列出一串闪光的名

字，仅在响彻全国的第

一次商战中就有晋野、

王遂舟、李自强、丁福

森、刘家万……

今天，郑州商业又

发生了翻天覆地的变

化，其中的风云人物已

经创造了属于自己的

时代。

本报记者 赵 羲 赵 佳 文 李利强 图

12 月 16 日上午，新加坡时计
宝（郑州）紫荆山百货董事长张根
湘和记者分享了这样一条短信：

“一个人的成功是因为他接受挑
战，不断尝试，永不言败！他从不
活在昨日的失意中，面对朝霞永远
追求更好的明天。”

张根湘的 32 年商海经历是一
部传奇，他干过个体，管理过私营
企业，拯救过两个濒危的国有商
企，其中最让业内人士称道的是，
他和紫百的 10 年苦恋终于让这个
郑州商业地标浴火重生。

采访张根湘时，他说最不愿意
的就是回首往事，不是因为无话可
说，而是过去“太难了”。如同文章
开头的那个短信，军人出身的他坚
韧、血性，从不愿沉湎在回忆过去
的感世伤怀里，而是勇敢地直面现
实，迎接更美好的明天。

过去终究无法忘记，关注郑州
商业发展的人们会时常翻开尘封
的历史。1990年 7月，张根湘出任
黄和平商场总经理。当时，拥有近
千名职工的商场，一天的营业额却
只有几万元。面对困境，张根湘做
出决定，引进个体工商户和民营商
业，并进行了劳动、用工、工资三项
制度改革，商场职工能上能下，职
工工资能高能低。这些吃螃蟹的
革新举措使黄和平商场重新焕发
了活力，延缓了它的衰落之路。

如果说对黄和平商场的治理
只是牛刀小试，那么在拯救紫百时
张根湘的大胆革新意识则发出了
更加璀璨的光芒。1998年 7月，张
根湘接手了紫百，上任 4 个月后，
他开始推行所有权和经营权分离
改革模式，这种模式后来被省内知
名 经 济 学 家 定 义 为“ 蜕 变 式 改
革”。历经 5 年完善，2003 年 8 月，
该模式被我市确立为“紫荆山模
式”。这种体制改革把紫百从死亡
线上拉了回来，以崭新面貌重回公
众视线。

有一种境界为历代文人所称
道，“昨夜西风凋碧树，独上高楼，
望尽天涯路。”一系列事实证明，张
根湘的种种革新性举措绝非偶然
的灵感迸发，而是来自他的前瞻性
思维。

直到今天，张根湘创造的“虚
拟扩张”战略依然源源不断地为紫
百赢得利润。

2007 年 9 月 6 日，伴随着新加
坡时计宝（郑州）紫荆山百货盛大
开幕新闻发布会在中州皇冠假日
酒店隆重召开，张根湘多年的努力
终于“修成正果”，紫百从一个背着
巨额债务包袱的国企变成了外资
企业。而且改制最大程度照顾了
职工利益，在他领导下的新紫百重
新绽放活力。只缘身在最高层。
可以说，张根湘此前的一系列具有
预见性的举措为紫百的成功改制
铺平了道路。

变身外企的新紫百化蛹成蝶，
在 2008 年取得了不俗的销售业
绩，在中国奥运年谱出了属于自己
的强劲节拍。

在刚刚过去的 11 月，张根湘
领导的新紫百创下了开业 25 年来
的日销售新高，整个月的业绩让业
内侧目。在全国的百货商场都遭
受金融危机冲击，业绩大幅下滑的
时刻，紫百却逆市起飞，创造了开
业以来的最好销售。

据最新消息，已变身外企的紫百
即将和国内零售业巨头大商签约，展
开新的合作。张根湘和他的紫百虽
已征尘满衣，但很快就要踏上新的征
程了。

轻掸征尘再出发

商都风云人物志商都风云人物志


