
特辑
2017年5月26日 星期五
编辑：万佳 美编：张妍 校对：姜军

B12 TOP生活

传统零售之所以纷纷触网，是迫于成
本过高、营销效率偏低、销售链条太长等
方面的压力。尤其是大型商超，虽然地处
城市的繁华地段，却往往被城市的中坚力
量所忽略。因此，怎样借助互联网展开精
准营销、把产品和服务有效传达给消费
者、挖掘年轻客群的消费潜力，才是传统
零售突围的重点。

崔涛指出：“自建网络平台不是说
上个APP或者简单在网页上挂几个商

品就行了。关键还是要真正转变营销
理念，树立电商思维，整合资源、长期
投入和坚持才行。”

自去年 8月河南世纪联华启动微
信商城以来，短短几个月，微信注册会
员已达 30万人次。目前，每周的会员
增长量平均保持在 1600人左右。更令
人震惊的数据是，这些注册会员的年
龄主要集中在 40岁以下，而每周能够
进店购物的有12万人次。

世纪联华玩转大数据

用“非传统”敲开新零售之门
传统零售和网络销售近几年的

“战争”一直没停过,商场个个忙着
触网、电商个个忙着开实体店，都想
到对方的地盘上分一杯羹。可是，
真正能做到线上线下营销打通、让
实体店与消费者无缝互动、让网购
充满体验感的，却寥寥无几。去年
8月，河南世纪联华超市正式上线
运作基于“河南世纪联华”微信公众
号的微信商城。这不仅让世纪联华
在短时间内收获了30万人的微信
会员，也令其成为传统零售发展网
络业务中为数不多的成功者。5月
24日，当河南世纪联华超市有限公
司总经理崔涛手持“注册会员率半
年增长282%”的数据单时说：“新
的零售时代必须打破传统营销的常
规，APP的形式本身改变不了实体
店现状，所以世纪联华不会跟风触
网，而是要探索一条实体零售开拓
网络营销的新路。创新本无标准答
案，我们只能从摸索体验到不断优
化。”郑报融媒记者 王一品

河南世纪联华超市是如何做到让年轻
客群也走进超市买东西的呢？从去年开
始，世纪联华与支付宝合作，通过顾客支付
大数据的积累，促进营销信息能够精确抵
达顾客手中。这种基于顾客消费习惯而展
开的营销推送，吸客力是巨大的。

与此同时，世纪联华把微信商城打造
成一个发送信息、派券领券、沟通交流的互
动平台。通过“先领券后购物”的方式“黏
住”顾客，将线上客流引入线下的大卖场。
在世纪联华超市，每个商户和员工都可以
是采购员，更可以是促销员；在世纪联华微
信平台，每个品类的商品都会发放优惠券，
更有同类产品的合理推荐。

今年 4月，河南世纪联华又正式上线
“京东到家”业务，为顾客提供一小时配送到
家的代购体验服务。这一O2O项目拓展合
作模式，解决了实体商超最后一公里的送
货瓶颈，同时也降低了自身的环节成本。
“网购的便捷＋实体店的品质”，世纪联华线
上线下的营销打通，建立了一个融合线上线
下、连通商家与消费者的立体式营销版图。
对此，崔涛信心满满地说：“我们就是要用
‘非传统’的方式去敲开新零售的大门，实
现‘全时段、全渠道、全方位’的营销。”

强化电商思维 赢得年轻客群

打通线上线下 实现“全营销”
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河南世纪联华超市有限公司总经理崔涛


