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在郑汴路中州大道以东，红星美凯龙、居然之家、好百年家居等家居界大腕林
立，而作为本土企业的家居建材商场，如何在这些外埠巨头中突出重围，做出自己特
色，是新家居将来谋求改变升级的方向。2008年，现任新家居建材商场总经理杨宏
宇来到了这里，经过一番新的整合改造，一年之后，走进新家居，十足的暖气让刚
才还在寒冬里的顾客如同进入春天，商场里装饰环境温馨幽雅，地下一层休闲景
观区的人造小瀑布格外惹眼，眼前的一切告诉我们，新家居已经变了，两年时间的
调整让这里又恢复了生气。 晚报记者 万佳

12月 28日下午，记者在新家居见到了正在为
元旦活动做筹备工作的杨宏宇。“到2010年5月，我
到新家居就满两年了。”杨宏宇脸上的表情颇有些
复杂，有一年来新家居一路走来的艰辛，有对商场
渐渐有所起色的欣喜，更有对于未来宏图规划的希
冀。随着新年元旦的来临，新一轮的备战又开始
了。从 2008 年十一的大型促销开始，到今年十一
黄金周的巨幅让利活动，杨宏宇已经成功操作了几
场大型促销活动，这也让新家居的商户们渐渐尝到
了促销的甜头。

为迎接元旦的活动，新家居早已重新装扮，商
场里洋溢着浓浓的新年气息。杨宏宇表示，这次活

动筹备已久，商场对商户拿出了几百万的补贴，活
动力度要超过上一次。“经过一年的思索，我们现在
已经将商场准确地定位在中等档次上，目标客户群
即大众化的工薪阶层。不可否认，平民化消费还是
消费群体的主力军。如何做到亲民，如何得到消费
者的信任，对于一个商场经营者来讲十分关键。”

“随着现在消费者在消费观念上的转变，大部
分人都变得更加理性化，也更加精明，经历了金融
危机的风暴之后，如今消费者更是捂紧了钱袋子。”
因此，延续了新家居的一贯风格，这次元旦的促销
活动依然是以为顾客带来实实在在的优惠为宗
旨。“我们的承诺是‘相同的品质，一半的价格’，并

且我们能够保证，同样的品牌、型号，如果消费者
能在其他商场找到比新家居更低的价格，就 10倍
返差价。”

另外，杨宏宇还表示，在选择商场的促销形
式时，新家居还是更多地从消费者的角度来考
虑，尽量少一些华而不实的噱头，让消费者能
够真正感受到，这种过节促销活动与平时相
比确确实实能得到实惠。新家居搞的是实实
在在的订单即送礼，顾客需要什么就买什么，
下了订单就能得到家电礼品，幸运抽奖环节
保证信息公开透明，保证每一个奖项都能够
得到兑现。

在新家居建材商场办公区域的墙上，一条条新
颖的标语展示了商场特有的企业文化：“让我们共
同营造一个有信心、有温暖、有激情、有体谅、有快
乐的工作环境！”“有时挡住世界的只是一只小手而
已！”“你如何辛苦并不重要，但你提供了什么价值
却很重要！”“不要只做我告诉你的事，请做你需要
做的事”…… 干净整洁井然有序的办公区，给人一
种有条不紊忙而不乱的感觉。

一年前，新家居的员工还不能接受这些观点。
杨宏宇记得，去年 5月他刚到任时，正赶上金融危
机开始。那时整个行业已经开始受影响，消费者
也捂紧了荷包，商场里时常冷冷清清，少有人光
顾。当初接手商场时，杨宏宇曾说，这楼真不如
是一个空楼，从新来做会更简单。正如他担心的

那样，之后的工作中，他花了大量的时间和精力
用来做品牌调整，以及改善过去商场内一些不尽
合理的地方。

2007 年，当时新家居为了能早日完成招商工
作，降低了商户的进驻标准，但招商工作依然不尽
如人意。2008年上半年，由于商场内硬件及管理上
还不够完善，加上客流量不大，许多商户的销售情
况不是很好，一度还引起了一些商户的不满。杨宏
宇说，当时商场整个氛围让人觉得有些压抑，员工
工作起来情绪也不是很高。

2008年 7月，新家居出台规定，统一商户装修
标准。当时，来自商户的阻力很大。那时，商户们
考虑的是什么时候要走，压根不会想下一步的再
投入。最早答应装修的商户，商场减免了他们的

租金。
而随后几场大型促销的成功，商场工作风格的

转变，让商户看到了希望。去年 12月，新家居开始
大规模重新招商。全员参战，截至年底就引进20余
家知名品牌。截至目前，新家居里老商户只占到
50%左右。郑州一知名地板城的30多家商户，整体
搬迁过来。

红星来了，居然来了，好百年来了，凤凰城来
了，杨宏宇说新家居变得不再寂寞了。有了这个
商圈，就有了客流，也就有了机遇。商场要进行新
的整合，引入一些新的品牌，“新家居是郑州第一
家将建材商品装进卖场的商家，产品多定位于中
档，在产品业态方面，会与居然之家、好百年等形成
互补。”

2008 年 4 月，新家居新的领导团队开始组建。
如何让现有的这支团队增强凝聚力，如何才能更好
地发挥团队中每个成员的能力等一系列问题摆在
了团队领导者杨宏宇的面前。

“我相信团队的力量，因为这个时代是一个竞
争空前激烈的时代，一个人的力量十分有限，即便
他是一位出类拔萃的‘英雄人物’，也需要一个执行
的团队。而且，任何一个团队都不可能只要一种人
才，正如梁山上不能只有宋江，也不能只有武松、李
逵或者王英；《西游记》里不能只有孙悟空，或者猪
八戒，或者唐僧一样。各个领域、各种能力的人形
成互补的优势越强，团队的竞争力也就越强，成功
的希望也越大。因此，团队需要每一个个体都能够
有自己的优势，而这种优势最好是团队中其他的个
体所不具有的，正好可以弥补上团队在某一个领域
的不足。”

所以，团队中的每一员都有特殊的能力和优
势，只是以前没能够做出很好的整合。“我所要做

的，就是要让团队中的每一员都能够充分发挥出
他的优势，并且提高团队成员之间的信任度，这样
这个队伍才能活起来。”杨宏宇说。

在对人员重塑、团队整合后，新家居对新进场
的商户统一了形象和标志，短短一个月的时间，商场
的内部环境就焕然一新。经过管理团队与场内商户
多次沟通、协调，商场与商户间达成了“协力创共
赢”的默契，在认真论证郑州建材市场现状的情况
下，提出了“立足市场、准确定位、规范形象、树立信
心”的指导方针。

虽然时值全球性金融危机，但商场的管理却日
趋规范。作为团队领导者，杨宏宇有着深刻的感
触：“曾经我也担心这会是一群带不起来的兵，但
是，后来从刚开始的不理解到经过磨合后的懂得，
现在我可以肯定地说，我们这支团队是一支非常优
秀的团队。”

现在，为了提高员工之间、商场与商户之间的
凝聚力，商场还经常组织一些互动活动，比如每

周都会进行一些棋艺比赛、扑克牌比赛，商场里
的员工、商户的老板和员工都参与其中，商场里
的气氛融洽很多。杨宏宇对工作一向要求劳逸
结合，该忙的时候忙，该闲的时候就休息。“现在，
商场内的凝聚力空前融洽。”杨宏宇表示，这还只
是个开始。

根据新家居的规划，今年是夯实基础的一
年，明年是发展年，郑州将开出一家标准店。杨
宏宇看好郑州西部、北部，那里还没有成熟的建
材商场。一些老市场，价钱虽然便宜，但购物环
境较差。2015 年前，新家居将建成 5 家连锁标准
店、3 家加盟店。

随着商场员工干劲不断提高，商户们经营的
信心也随之增强，新家居一名工作人员告诉记
者：“我们现在都在向着共同的目标前进着，那
就是要把新家居做强、做大，让‘新家居建材商
场’这七个大字在郑州、在中原闪耀出夺目的
光彩。”

改变 转变观念变压力为机遇

新貌 元旦打响2010年蜕变之路第一战


