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面对重大环境变化，善于抓住机会，迅速

而正确地战略转型是一个企业走向成熟的标

志。企业首先不是为了追求大规模。国内外

的很多企业盲目追求规模，频繁进行收购、兼

并，企业一夜之间扩大好几倍，但事实证明，

这种盲目扩张很多都是失败的，很多往往是

资本游戏。扩张首先要保持健康。企业的健

康发展首先是要能站稳，否则都是一句空谈。

尽管江淮2009年位列中国500强企业

中307位，但在中国乘用车市场上，江淮只能

说是一个后来者者，，即便是和奇即便是和奇瑞、吉利等自主

品牌相比，江淮进军乘用车的时间也相对较

晚。但是，江淮并没有因此而急躁冒进，而是

采取了循序渐进、稳打稳扎的策略，先从竞争

相对不那么激烈的MPV领域入手，再切入

SUV领域，最后才进入轿车领域。一步一个

脚印，每一步都走得那么坚实，每一步都让业

界为之惊叹。瑞风自上市以来，一路畅销，长

期保持着MPV市场销量冠军的称号，王者气

势无人能及；瑞鹰在自主品牌高端SUV阵营

中销量可观；宾悦轿车则凭借出色的外形、精

益的品质成为自主品牌公商务轿车的首选品

牌，被各级政府机关、企事业单位所采购；同

悦轿成为当之无愧的“五万元家轿第一车”。

虽然2009年江淮乘用车销量提前实现

了翻番目标，但 2009 年依然是“基础建设

年”，2010年才是“跨越发展年”，今年，江淮将

实现质的腾飞。2010年江淮乘用车的销量目

标已经锁定30万辆。客观来看，江淮做的第

一款乘用车应该是MPV瑞风，其技术来源于

韩国现代。这个当时谁也不看好的项目，却

意外地大获成功，此后数年，瑞风成为MPV

市场的销量冠军。

大企业转型密码

转型升级既是我国

企业应对金融危机、实

现逆势成长的必由之

路，也是实现前瞻性布

局、在下一轮经济增长

中谋求有利地位的战略

选择。金融危机从某种

程度上讲并不是坏事，

比如经过二战后，一些

国家反而加快了发展。

经过这次金融风暴，企

业仍保持良好的业绩增

长，如果被这种表象所

麻痹，而感觉不到危机，

这才是最大的危机。尽

管危机逐渐远去，但是

对于企业尤其是大企业

预警要时刻保持，企业

要像人体的机能一样，

时刻保持对外灵敏，对

内高效，才能健康发展。

（叶然 记者 陈亚林）

企业作为经济运行中的实体，在市场中，

既要求生存，也要谋发展。也就是要积极应

对市场变化，努力提高抗御风险的能力，保证

企业的正常经营。在危机中，要变危机为机

遇，积极转变发展方式，优化经济结构，实现

产业升级，谋求后金融危机时期的又好又快

发展。因此，需要分析形势变化、采取有效措

施和作出正确抉择。

以中国500强企业中，2009年排名280

位的合肥百大集团为例，2010年合肥百大集

团盯准市场调结构，变“大而全”为“专而优”，

以“精准定位”吸引不同消费群体，今年上半

年，在市场竞争异常激烈、外资零售企业不断

涌入的环境下，合肥百货大楼零售主业增长

26%，增幅远高于同类企业。

百货零售是最贴近市场的行业，百姓的

消费需求，国家的经济政策，甚至证券、资本

市场上的变化，都随时影响着零售业的发

展。“精准定位”就是让不同的商场针对特定

的消费群体，各有专攻，以赢得顾客的青睐。

同属百大集团的百货大楼、鼓楼商厦、乐普生

等3家商场，均位于合肥市“四牌楼”商圈，长

期以来百货大楼和乐普生都着眼于大众消

费，鼓楼商厦则侧重“年轻时尚”的消费群

体。定位上的重复，不仅造成“兄弟”间低水

平竞争，也流失了部分高端消费群体。今年

以来，百大集团积极调整：百货大楼主攻大众

消费，乐普生定位于年轻时尚，鼓楼商厦着力

打造高端名品。调整见成效，目前鼓楼商厦

年销售额超过12亿元，成为名副其实的“安

徽第一商厦”，而百货大楼则成为全省单位面

积销售额最高的百货商场。

优化结构:企业持续发展内在需求

对于大企业来说，着眼长远，寻找新的

更大的发展空间是个长期的话题。企业需

要积极应对、理性评估外部环境的变化，清

醒分析企业的比较优势和比较劣势，善于从

短期困难中发现深层次矛盾，大力调整结

构，着力培育更具发展前景的新一轮经济的

带头产业，并使其成为新的经济增长支柱，

实现超越。

百大集团是安徽省第一家与金融业联合

发行信用卡的商业企业。联名信用卡有利于

稳定中高端消费群体，降低经营成本，更是宣

传企业、拉动消费的良好手段，可谓是一举多

得。利用招行卡这样使用最方便的双币卡平

台，可以尽快地实现将“合肥百货”品牌推向

全国、推向世界的战略目标。

此外，百大集团完成会员卡换代升级，共

发行会员卡、三星（五星）贵宾卡近20万张，

累计实现消费6.1亿元，积分达2.3亿分。开

通了会员短信平台，百大ＣＢＤ、鼓楼商厦、

百大电器均增设客服服务部门，有针对性地

开展会员促销、会员增值服务，锁定目标消费

群，极大提高顾客的忠诚度，增加消费频次，

稳固市场份额。

在合肥百大的缔造者眼里，2007年后的

5年是合肥百货加快主业发展的“黄金期”，

未来五年，集团将以低成本扩张的思路，以收

购、兼并、加盟、联营或股权投资等形式，有计

划、有步骤地开设百货连锁经营网点，输出经

营管理技术、品牌，到2010年公司百货门店

覆盖省内重点地市。在超市方面，合家福公

司将积极开拓省内二、三级市场，到2010年

使合家福超市的经营面积达到35万平米，门

店总数达到100个，将“合家福”培育为国内

知名品牌。百大电器整合优质渠道，建设家

电零售、批发网络，依托公司百货、超市业连

锁网络的建设和扩张，向省内二、三级市场渗

透。

百大集团“十一五”规划响亮提出，力争

到2010年主要经济指标进入全国零售业前

20名，继续保持安徽市场的商业领导地位，

逐步发展成为在国内零售领域具有相当竞争

力的企业。

创新方式：寻找新的发展空间

战略转型：需以“健康”为基础
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