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定位，是成功的关键第一步

王云刚认为的“关键”第一步，便是

定位。 他对于“定位”的高要求，与他的

个人成长经历紧密相关。

刚从学校毕业时， 和普罗大众一

样，王云刚选择进入了徐州的纺织系统

工作，虽然没有兴趣，但就像大多数人

认为的那样， 体制内的工作胜在稳定。

“现在回想起来， 也确实是在糊里糊涂

地工作。 ”对于未来，虽然没有明确的想

法，但冥冥之中总觉得，体制内的工作，

或许并不适合自己。

“那时候想了很久，也没有跟身边

人说起，就是一个人闷头瞎想。 ”最终，

王云刚选择了停薪留职，孤身一人前往

南京，试图在历练中找到自己的职业方

向。 由于读书时期的专业是经营管理，

加上在纺织体系内积攒了些许办公室

的工作经验，因此，他顺利加入了江苏

东方国际集团有限公司， 从事行政岗

位。 却没想到，没多久，公司便遭遇收

购，“那时候一下子不知道自己到底应

该做什么，可以做什么，毕竟前面的两

份工作做得都不算特别顺利。 ”王云刚

坦言，迷茫时期的自己甚至想过打道回

府，但就在此时，他遇到了自己人生的

的第一位贵人。

那是王云刚在江苏国际的一位老

领导，他告诉王云刚，年轻人的事业发

展必须要和商业挂钩，不能把重心放在

行政上，而是要懂得公司经营。 就是这

样一句话， 让那时的王云刚茅塞顿开，

“当时脑子里就在想， 什么样的工作可

以让我更快、更早地接触到商业经营。 ”

幸运的是，经过推荐 ，王云刚顺利进入

了金陵百货， 开始参与市场运营工作，

为他的“经营之路”找到了第一个战场，

也正是这个战场，成为了他人生道路上

重要的转折点。

虽然是商业领域的“新生”，王云刚

却凭借着自己的活跃思维与勤学找到

了突破口。 他清晰的知道百货公司必须

要有自己的定位。 于是，他开始着手做

调研，了解市场需求，找到痛点，再逐个

击破。 在王云刚看来，作为江苏省知名

的零售业百货，金陵百货应当是一个具

有服装、餐饮、娱乐等一体的综合性购

物中心。 为此，他率先提出“自营超市”

想法，为百货公司打造品牌概念；又想

到引进南京及周边特色美食小吃的新

点子，丰富百货公司业态 ，也进一步留

住客户；同时开启与广州服装城合作经

营模式，将新潮时尚服饰引进，扩大百

货公司影响力。 不过一年时间，百货公

司便完成了“蜕变”，一度成为当地消费

购物的人气聚集地。

金陵百货的成功经验，为王云刚的

商业之路奠定了信心， 在往后的几年，

他辗转于南京 、上海等城市 ，始终在商

业地产领域深耕细作，并对整个行业总

结出了一套属于自己的从业法则———要

清楚定位，不论是项目还是自己，摆准

位置才能找到通往成功的大门。

实践，更加靠近新目标

王云刚一直亲身实践着自己的理

论，事实证明 ，无论是酒店运营还是商

场经营，只要由他经手的项目 ，都能拥

有绝对完美的表现。 当再次回到徐州，

徐州东兴物资集团有限公司的孙中伟

便向他抛出了橄榄枝，而他也迎来了自

己在商业地产领域的高光时刻。

那是 2008 年，彼时，在商业地产已

经颇有成绩的王云刚受孙中伟所托，解

决徐州淮海五金机电城的经营困难。 在

此之前，徐州东兴物资集团已为该机电

城特意成立了一家市场运营公司，协助

机电城恢复经营，却始终未见起色。 一

切百废待兴，王云刚成为了市场希望的

寄托者。

“荒废了近 7 年，也没有业主在里

面，这样的项目 ，我也确实是第一次遇

到。 ”王云刚承认，自己想过，如果接下

这个任务，自己势必会面临前所未有的

压力，他没有立即答应，而是同当年一

样，又一次陷入了深深的“沉默”之中。

看到王云刚“沉默”，孙中伟心里却逐渐

出现了“轻松”之感，他知道，“沉默”是

王云刚在“憋大招”。

“大招”在数日之后露出了端倪，王

云刚一个人埋头扑进了市场调研之中，

从五金机电城的过去发展、 地理位置、

业户需求到整个市场的变化趋势，整整

半年， 他扎根在徐州各大基建市场，没

有豪言壮语 ， 也没有一刻表示过要放

弃，王云刚坚信只要找到定位，就会有

突破口。

在王云刚的积极调研下， 机电城转

型升级的关键点终于找到， 他发现当时

徐州一共有 3 家公司做机电， 但相比另

外两家公司， 淮海五金既没有深厚的根

基也没有特色的优势， 但它的地理位置

却很独特。 那时的机电城紧邻徐州工程

机械集团， 而当时正逢中国机械行业蓬

勃发展， 王云刚迸发出了一个以依托徐

州工程机械集团这样一个大型集团，将

机电城定位于专业的工程机械市场的想

法， 同时还可以利用起机电城周边 3 万

多平方的空地，这样，机电城除了能够提

供商品外，还能有产品展示等延伸服务。

但想法的落地却需要更多的前期

成本投入， 如何说服公司去为该想法

“买单”？ 王云刚却显得信心十足，“方向

有了，还要敢想敢做才行”。 专业化的定

位吸引了徐州工程机械集团的目光，通

过建立大型展示场地，成片的徐州工程

机械在机电城惊艳亮相，成为了当地的

独特一景，与此同时，合作效应显现，不

少为集团提供配套服务的业户主动要

求加入市场 ，王云刚也顺势推出“整机

销售”“配件搭售”等销售策略，形成了

一条又一条完整的产业链。

不过一年时间，曾经几近废弃的淮

海五金机电城成为了当时最大的机械

交易市场，引来了龙工、柳工、日立等十

几个大型品牌入驻 ，700 多家商品主动

要求加入，仅仅一年时间，曾经“废弃”

的机电城便恢复了生机，投资成本迅速

收回，并取得了丰厚的盈利。 王云刚更

是凭此举在业内名声大噪 ，成为“妙手

回春”的行业大拿。

面对，才能解决困难

淮海五金机电城的成功改造，使得

王云刚进一步赢得了公司的信任，也让

他为自己赢得了更多的挑战。

2013 年， 徐州市政府公开招标，要

求建立起一个一流的全国性生产物资

市场，王云刚又成为了这场招标战中的

重要一员，当时公司给了他必须拿下这

个招标的死命令。 但那时的他对于政府

部门认为的“全国一流 ”生产资料市场

毫无概念。“我过去十多年都是在市场

沉浮 ，很少和政府部门打交道，对于建

设工程这块更是一窍不通。 ”人到中年，

他直言，又遇到了一个大难题。

老办法还是发挥了核心作用，王云

刚又开始在全国各地奔波调研，他一人

跑了近 20 个城市，看了 100 多家市场经

营状态，最终，一份集各家所长，并立足

徐州实际市场计划书出炉 。 在计划书

内，王云刚提出“十年内只租不售”的经

营模式 ， 从而牢牢把控市场整体运营

权； 在整体规划上， 对市场未来划分 6

大区域，实行区域经营避免商铺位置无

优劣差别，同时，利用商品覆盖范围广、

客户采购方便的特点，实现了从采购到

物流运输的一站式服务， 一个全面、专

业的生产资料市场在王云刚的脑海中

颇具雏形，而这份详实的计划书也帮助

公司成功中标。

2014 年，工程开始建设，两年后，徐

州物资市场正式诞生。 一直到现在，谈

起徐州物资市场，王云刚都觉得，“像一

个自己的孩子，因为这里的一砖一瓦都

是我跟着政府部门、市场建设一步一步

走出来的。 ”

但是困难并没有停止 。 2016 年 6

月，伴随着徐州物资市场的开业，同类

型市场的竞争也开始出现，不少业户都

面临着两家市场的争抢。 不同于传统的

游说、降价方式 ，王云刚创新性地推出

“拍租”模式，“对于一流的商铺位置，让

商户喊价，以公平公正的原则去吸引商

家过来。 ”他相信，市场以什么样的态度

对待商户，商会也会以什么样的态度反

馈给市场。 最终，重要的商家被吸引前

来， 叫价的方式也免去了更多恶性竞

争，为市场赢得了和谐的经营秩序。 此

外 ， 王云刚还在市场设计上下足了功

夫，从而解决“停车难”的顽疾，以屋面

停车场的方式 ，将几楼大楼连接 ，开拓

出 1400 多个停车位，在精细化服务上赢

得了更多人心。

创意，去打好持久战

在王云刚看来，如果说商业地产的核

心是精准的定位，那么推陈出新与直面挑

战一样，都是成功道路上必经的阶段。

2016 年下半年，互联网开始兴起，王

云刚成为了首个提出要建立属于生产资

料市场线上交易平台的业内人， 而他也

将自己这一大胆的想法付诸实践。 2017

年， 全国首个生产资料交易平台———徐

州物资市场电子商务交易平台诞生，部

分从事电器销售的商家成为了首批入驻

者， 王云刚和商户一起学习如何在线上

经营、做好服务，短短三个月的时间，就

有商家的线上销售额突破了 300 万，创

造了市场前所未有的高分战绩。

对于这样的战果，王云刚仿佛早有

预料，“商业地产既要顺应形势，也要自

主创新 ， 这样才能帮助商户赚到更多

钱。 ”在他眼中，每一项工程、项目，只要

做到唯一性 ，且覆盖面足够大，那么就

一定可以在市场上占有一席之地。

王云刚也将这样的“创新 ”带入了

徐州物资市场的二期工程———美域全球

购生活广场项目，不同于一期面向商户

而打造的生产资料市场，在王云刚的计

划中，他把二期工程定位于是城市区域

性商业综合体，摒弃传统服装 、黄金珠

宝等商业，以吃喝玩乐 、青少年体育运

动为核心，而他也独创性地打造了一处

专供老年人业余生活的小剧场，可以容

纳 280 人，而这样的场景，整个徐州乃至

整个中国，都还没有。

如今， 在商业地产领域打拼 20 余

年，商业是一座城市活力的表现，作为

城市的一个规划者，他坚信，精确定位，

一往无前，城市才会向好的方向越走越

深。 （廉丹 文 / 图）

王云刚：在商业地产，找到自己的精准定位

说起江苏商业地产版图上掷地有声的领军人物就不得不提到王云刚，他身兼徐州东兴物资市场总经理与徐

州物资市场副总经理两份要职，建立起了全国一流的生产物资市场、搭建了全国首个生产资料市场线上交易平

台、打造五省通衢地标级商业综合体……回望过去 20 余年，有人问王云刚，能够让所有项目“起死回生”的“秘

诀”到底是什么？ 他又思索良久之后，慢条斯理道，“商业地产的经验都是相通的，找到解题的关键就行。 ”

王云刚先生

国家统计局：

7 月份商品住宅销售价格环比下降

8 月 15 日， 国家统计局发布 2024

年 7 月份商品住宅销售价格变动情况

统计数据。 2024 年 7 月份，商品住宅销

售价格环比下降。

7 月份，一线城市新建商品住宅销

售价格环比下降 0.5%， 降幅与上月相

同。 其中，北京、广州和深圳分别下降

0.5%、0.8%和 0.9%，上海上涨 0.2%。 二

线城市新建商品住宅销售价格环比下

降 0.6%， 降幅比上月收窄 0.1 个百分

点。 三线城市新建商品住宅销售价格环

比下降 0.7%，降幅比上月扩大 0.1 个百

分点。

7 月份，一线城市二手住宅销售价

格环比下降 0.5%，降幅比上月扩大 0.1

个百分点 ， 其中北京持平 ， 上海上涨

0.1% ， 广州 、 深圳分别下降 0.9%和

1.2%。 二、三线城市二手住宅销售价格

环比均下降 0.8%， 降幅均比上月收窄

0.1 个百分点。 （门庭婷）


