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从周三到周五，郑州市街头巷尾
一直被一则新闻所充斥，那就是：新玛
特总店接受丹尼斯购物券。有人称之
为“史上最牛营销事件”，震动了整个
河南商界。有专家表示，向友好同行
示好，从竞争走向竞合，是一个行业的
成熟和进步，也许这一张小小的消费
券将要引发中原商业的一场变局。
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事 件事 件

丹尼斯消费券被新玛特总
店“通吃”

昨日，记者的手机不仅差点被打爆，就连到
了报社，也没有幸免同事的询问。即使在下午
进行正常采访时，也被问到了新玛特总店“通
吃”丹尼斯消费券的“事件”。

在百度上随意输入“新玛特收受丹尼斯购
物券”几个字，相关信息则有几十条之多，新浪、
天涯、猫扑等知名网站均有该新闻事件的转载
内容；而郑州某个知名大店更是召开中层以上
人员会议，专门拿出 20分钟时间讨论新玛特
总店这一反常道而行之的营销动作。由此可
见，此事在郑州乃至全国的影响及震动。

让我们还原这个爆炸性新闻事件：9月 16
日，大商郑州新玛特总店呼喊出了9月19日“史
上最低折扣”的口号，宣布全场100个品牌超低
折扣而且50倍购物积分，1万积分还可以换150
元的现金券，当然，该店最吸引眼球的杀手锏就
是参与活动的100个品牌接受丹尼斯的购物券。

新玛特总店接受“友好同行丹尼斯”的消
费券？此消息一出，即在市民与业内炸开了
锅。这种“示好”的结果是什么？坊间猜测
之声不断。

不过，从消费者方面得到的信息是，手中
持有丹尼斯消费券的市民要求，在 9月19日的
促销活动中也参与积分，看来，新玛特总店的
这一举措是得到了消费者欢迎的。

在消费者的另一面，有人却提出新玛特总
店有“争夺客源，挖对手墙角”之嫌。面对这一
说辞，该店总经理孙亚杰表示，让河南商业快
速崛起，实现跨越式发展，这是很多做商业人
的梦想。然而，目前河南商业的整体发展水平
却比较落后。作为一家立足长远发展的企业，
应该用开放的心态、宽阔的胸怀做“大商业”。
强强联合，共同繁荣，不失为一个好的途径。

在孙亚杰看来，同行之间不一定只是竞争，还
可以竞合。全球500强优秀企业，都在和竞争对手

“相互取暖”。诸如麦当劳与肯德基、诺基亚与摩
托罗拉，明线是竞争、暗线是竞合，“作为尚处于商
业下游水平的我们，应该始终坚持学习、进取”。

“中国 12家银行推行有银联卡，为何区域
或者全国的商场不可有‘商联卡’？”孙亚杰提
出，目前流行于河南市场上的豫商卡，就是一个
很好的例子。他认为，该卡将河南省内的 300
多家高档消费场所涵盖在内，不仅方便了消费
者，更使多行业、多企业之间实现了共赢。而

“商联卡”也可以达到这个目的。
不管是赞同也好，非议也罢；是营销炒作也

好，是真实让利也罢，此次新玛特总店一贯所坚
持的颠覆性、创新性营销策略已经掀起了一阵狂
澜，让业界感到了某种震撼。这种创新式思维或
许将带来河南商界新的变局，而这张“商联卡”也
许将会真的变成现实，有一天放在你我的手里。
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银行有银联卡，商场有“商联卡”？

一张消费券引发的“震动”
新玛特总店收受丹尼斯消费券现象透视


