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	　　背景说明：

　　赛博国际投资公司是一家外商独资企业，1999年8月成立于英属开曼群岛。目前赛博国际经营有全国最大的3C专业连锁卖场赛博数码广场，全国拓店40家，各店面积均在4000-20000平，年成交量数百亿元。2000年10月，上海赛博数码广场通过ISO9001认证，成为行业中首家通过该认证的企业。赛博最大的投资商是全球最大的计算机连接器和计算机准系统生产厂商，全球信息公司100大，2002年中国大陆出口200强第一名的富士康；还有精实咨询顾问公司、IT高级经理人等构成全部股份。其管理团队有全球IT业高级经理人、国内精锐卖场经理人和营销企划人组成，具有极强的规划力、执行力和业界关系。2003年初赛博在深圳成立集团总部，扩大营运范围，涉足网吧、书店、维修、贸易代理等行业。公司的战略目标是成为中国信息产业渠道的领导者。目前赢利模式以开办大型3C（电脑、手机、数码产品）卖场为主，周边服务、自营为辅。

　　南京赛博数码广场是赛博在南京投资的大型3C专业卖场。公司于2001年初开业。到2001年底，公司进行结构调整后，仅保留一楼的5000坪，二三楼租给江苏软件园。
该店位于南京电子街珠江路的东南方，与集中地隔着一条快速通道。有刻薄的记者说：到南京赛博要冒着生命危险。这样的位置给赛博的经营带来巨大的挑战。在南京赛博的开业工作中，过多地采用上海的成功做法，而没有考虑本地情况，导致开业商户流失较多；再加上低出租率导致的备货不齐全，隔周促销又导致“促销人多，停促没人”等，使得情况愈演愈烈。继赛博开业后珠江路陆续开了百脑汇、数码港、宏图三胞等新型卖场，竞争异常激烈。虽然在调整楼层的当时和2002年夏季招商取得一定成效，其后出租率又有锐减。截止2002年12月底，出租率仅45％，公司亏损严重。日常费用控制在维持公司营运的最低水平；但在企划方面加大对招商工作和维护现有商户的稳定方面的投入，以实现出租率稳步上升，尚有工作可做。增加租金收入和企划收入，改善财务状况，力争2003年上半年扭亏，全年持平是摆在全体员工面前的首要目标，也是总部下达的任务。

　　公司的总经理是2001年三季度调到南京的，一直参加外地学习，直到2002年春节后才正式开展工作。南京店共有管理人员12名，保洁外包，保安6名系临时工。管理人员中有7人是业主的职工，跟随物业过来的。他们在国营单位工作都在10年左右，工作积极性和效率都不高。外聘的人相对来说，积极性好一些。与亟待提高的业务相对应的是要建立一个团结高效的管理团队，内部分工明确，流程清晰，对商户管理得当，服务周到。

　　对于公司的发展，有不同的提案：
　　1、把它关闭。
　　2、全部改造成办公区。
　　3、加大促销，以招商和维持销售。
　　4、另辟蹊径，准确定位；同时积极开拓新店。

　　第4个方案是总经理提出的。

　　公司的组织结构是：
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　　2003年初，珠江路进行大规模的拆迁改造，许多门面房需要找新的去处，对南京赛博来说确是个机会。这时候，一个原南京店的员工外派回到南京，他非常善于与商户的沟通，并有零售从业人员的强势。

　　面对挑战与机会，总经理踌躇满志，准备打一个翻身仗。

　　问题：
　　1、你认为南京赛博的首要问题是什么？如何解决？
　　2、从组织结构的角度分析，现有的组织结构适合吗？
　　3、你可以提出更合理的组织结构吗？
　　4、对于招租式卖场最合理的组织结构是什么？为什么？

　　解答：

　　1、首要的问题是“定位”，就是把什么样的商户招进来。由于地理位置的原因，消费者不会闲逛到赛博；企划促销的支出又过大，完全会被位置的不足抵消。所以以零售作为主要利源的商户不是赛博招商的对象。而改造成办公区，会受成本约束，得不偿失。

　　我认为将其定位为：批发展示中心。专门为那些以中小企业为客户的商户、服务形象店为主，针对他们进行招商。有了定位，全体人员有了方向。

　　有了定位后，要造势，利用珠江路改造造势。在媒体、研讨会等发表相应评论。我们发表了《IT街边店何去何从》等评论，引起珠江路对赛博的新关注。不管是造势还是招商，都需要组织的保证，要有足够数量和质量的人力，加上管理协调，才能完成。

　　招商入驻不是终结，还要提供良好的场地服务和促销服务，才能让商户安居乐业。

　　2、我认为不合适，理由如下：
　　A、条块过多
　　B、招商的重要性没有体现出来
　　C、企划没有能为招商服务
　　D、不利于后备梯队的成长

　　3、重新设计的组织结构：
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　　4、招租式卖场的特点决定了其组织设计，我认为最理想的结构为：

　　A、物业管理应单独分开

　　B、招商部的工作不仅在入驻前，还包括入驻后

　　C、企划部的工作包括收入和支出两大块

　　D、人员既能发展，又能相互钩稽
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