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下半年可以利用并形成销售业绩的节假
日比较多，为了保证营销活动的正常开展，就
需要争取供应商的支持。从今年上半年开始，
大商新玛特郑州金博大店就加强了与供应商
的沟通。在十一黄金周这样的重要档期，该商
场更是希望前一阶段的沟通工作能够呈现出
不错的效果。

“以前商场搞促销，在争取供应商支持方
面，一般都是单纯要求给折扣。在我们的十一
营销期间，关注的不仅是供应商的支持力度，还
包括供应商支持的质量。我们认为这种支持的
质量分为两个方面：一方面是货品，供应商要保
证专柜里有货可卖，有好货可卖，有新款可卖，保
证充足的货品才能满足消费者的需求；另一方面

是各个品牌的服务，我们在上半年与供应商一起
对员工进行了多次培训，培训内容包括员工的服
务技巧、职业道德、职业素养、商品知识等方面，
正好在十一期间将培训的效果进行展现。其实
消费者到了商场，接触到的很多都是细节的东
西，尤其是商品和员工的服务。如果服务做不
好，顾客来了之后，感觉不舒服，那么顾客肯定不
会买账，提升销售也无从谈起。”大商新玛特郑州
金博大店负责人表示。

在争取品牌对十一活动支持的过程中，大
商新玛特郑州金博大店采用了一对一的沟通
方式。“各个品牌的特点不一样，定位不一样，
针对的客群也不一样，有的品牌可能适合做买
赠活动，有的品牌可能适合做折扣活动，有的

品牌可能适合做高倍积分活动。经过上半年
的深入沟通，我们了解了这些品牌的意愿，找
到这些品牌的特色，把握了这些品牌适合什么
样的活动。这样就保证了商场与品牌之间的
配合更顺畅，支持更有效，保证了我们的促销
活动更有针对性，效果更明显。同时，还建立
了和谐的零供关系。”

在注重经济效益的同时，大商新玛特郑州
金博大店更注重社会效益。作为十一国庆活
动的铺垫，9月份举行的红歌巡演活动重在激
发员工和市民的爱国热情。而在十一营销活
动中，大商新玛特郑州金博大店更是通过提高
员工职业素质、倡导健康竞争环境、和谐零供
关系等措施承担起一个企业公民的社会责任。

今天，大商新玛特郑州
金博大店将推出以团购和大
单采购为主的“预购风暴”，
此次“预购风暴”作为该店十
一营销活动的第一阶段，汇
集了珠宝、名表、化妆品等商
品的优惠内容，将以大力度
的促销开启跨度为 20 天的
大型十一营销活动。

晚报记者 冯刘克 许琳琦/文
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在各个商场促销活动层出不穷的今天，
许多消费者对这些丰富的促销内容往往应
接不暇，或者无法兼顾。在大多数情况下，
各种营销方法只能在特定的时间段刺激消
费者一时的消费热情，使经营者获得相对多
的利益，但是无法让消费者倾注更多的热情
去带动其长期购买，更不能确保经营者得到
更多的市场份额，这就是消费者“消费疲劳”
造成的结果。

针对十一营销中可能出现的“消费疲
劳”，大商新玛特郑州金博大店进行了通盘
考虑。“一般在营销档期过长的情况下，消费
者就容易产生‘消费疲劳’，所以长时段的营
销节奏不太容易把握。虽然现在大家都在
说，想在十一营销中做足提前量，抢占第一
桶金，提前抢占市场份额，但‘提前’两个字
其实并不是很好做。要不就是提前开始选
择的时机不对，结果导致销售拉不上来，白
白浪费了精力和资源；要不就是促销活动
的力度提前释放了，到了该去提升销售、抢
占份额的时候，却没有后劲了。所以控制
营销活动的节奏还是比较重要的。比如我
们的十一营销，整个周期比较长，活动从 9
月 18日预购周开始，将一直持续到 10月 8
日，针对这种较长的跨度，我们对其中的营
销节奏的把握经过了一个合理的权衡，要
让顾客感觉到这么长时间的营销活动有着
鲜明的阶段性，而且每个阶段都是有区别，
有不同的主题，使顾客对我们的活动始终
保持新鲜感，避免‘消费疲劳’的产生。”相
关负责人说，“如果营销的节奏把握得比较
好，那么对供应商也是非常有利的。因为
不同商品品类，不同的品牌，它们的顾客群
体也不是很一样，如果强制他们全部参与
每一阶段的活动，20多天持续做大力度的
活动，这是不现实的，一方面影响品牌的形
象，另外也会减弱它们在特定时段对活动
的配合力度。”

除了控制营销的节奏，在大商新玛特郑
州金博大店负责人看来，重点突出也是十一
营销期间应当注意的一个问题。“现在的商
场这么多，竞争这么激烈，已经不是不分主
次、一律打折的营销时代了。在现阶段，商
场应当考虑的是把有限的精力放在重点时
段、重点客层、重点品类、重点品牌上，抓住
重点去做销售。其实这也是精准营销的一
个延伸。我们在这次活动中就突出了几个
重点，把整个活动分为四个阶段，每个阶段
都有每个阶段的营销特色和重点，形成明显
的销售预热、提升和高潮。在把握好营销节
奏时，突出营销重点的前提下抢占市场份
额。”

对于新中国成立60周年这一主题，大商新
玛特郑州金博大店在商场氛围上做了精心布
置。商场门口的全新形象设计，中厅和专柜的
装饰布置，甚至员工身上的装饰品都突出了国
庆的浓浓气氛。“因为我们是一家老店、老项
目，不像新店那样，硬件都是全新的，但我们通
过在氛围上精心布置，多下工夫，希望能够给
消费者展现一个全新的形象，让消费者感受到
国庆的浓厚氛围。一般来说，老店在这样的节
日里做个喷绘，把立柱包装一下，再悬挂一些
吊旗就可以了。我们今年国庆期间一改传统
老店的模式，在氛围营造上下了本钱，特意在
商场门口做了立体的形象设计，商场内悬挂了
异形的吊牌，中厅的纱幔飘扬，各个专柜的装
饰品至少要有三种，员工的身上都佩戴了契合
国庆主题的装饰品，现场氛围突出一种‘中国
红’的感觉，与国庆的主题十分贴近，把国庆的
氛围渲染得十分到位。”大商新玛特郑州金博
大店的负责人介绍说。

面对十一黄金周营销大战，大商新玛特郑州
金博大店作为一家老商场，在宣传推广上也有很大

投入。“因为我们店处于商业繁荣的二七商圈，一直
拥有着比较大的客流量。正因为如此，别的商场经
常使用的铺天盖地的宣传推广方式我们都没有用
过。”大商新玛特金博大店营销部负责人说，“这次
十一营销我们转变了思路，虽然是一家老店，该出
彩的地方还是要出彩，该抢占的市场份额还是要抢
占。在这次十一营销中，我们要把自己当做一家新
店来推广。从9月18日开始，大家会看到我们的大
力度宣传，除了利用报纸、电视、广播等媒介的宣
传，还会涉及手机短信等。这次宣传的覆盖面比较
广，频次也比较多。比如广播，我们全天会出现30
多次，也就是说几乎每隔半小时就会听到我们的声
音。作为一个传统老店，我们商场的顾客群体还涉
及周边有消费实力的地市。在这次十一营销的宣
传推广上，我们也会覆盖到周边的地市，吸引他们
在十一期间到郑州，到我们商场购物消费。总体来
说，这次的宣传推广工作一方面要求宽度，另一方
面要求深度，目的是让有购物需求的群体了解到我
们十一活动的内容。即使是一家新店的宣传推广
也无非如此了，我们把自己当做一家新店，该做的
工作都做到位了。”

“在郑州商场历次节日营销中，大商新玛特
郑州金博大店给人的感觉是稳重精准，虽然显示
出了一个老店、大店应有的风范，但在营销方面
上很少有出人意料的招数，与一些新店相比，显
得更加成熟稳健。”郑州一家商场的负责人表示，

“在今年的十一营销当中，金博大店突然发力，营
销活动十分出彩，尤其是赶在9月18日提前启动
十一活动，显得咄咄逼人，让人措手不及。”

“稳健是我们的态度，但绝不能成为习
惯。作为大商集团进驻河南的第一家店面，承
担了很多包括人才储备、形象推广等方面的功
能。随着竞争对手的增多，这家店的光彩好像
被淹没了，显得不像以前那么抢眼。从今年十
一营销开始，我们将调整思路，把心态归零，将
这家店当做一家新店来经营，以一家新店的心
态来推广这家老店，以一家新店的心态来做营

销。”大商新玛特郑州金博大店负责人说。
作为大商集团进驻河南的首站，新玛特郑

州金博大店为大商集团在河南的店面拓展储备
和输出了大量的商业人才，并一度承担起形象推
广和吸引品牌的重任，为其他连锁店面的发展奠
定了良好的基础。在基本完成这些使命之后，这
家店对自身进行了重新审视。在竞争对手林立
的今天，如何让老店焕发新彩，争取到自己应有
的市场份额？面对十一黄金周这个商家必争的
全年销售高地，大商新玛特郑州金博大店将在一
贯稳健的基础上挥大手笔，进行全方位、大力度、
长周期的营销活动，为市场份额而战。虽然拥有
人才、品牌、管理、服务等方面的丰厚积淀，但该
店将重新把心态清零，从这个十一黄金周开始，
以一个新店的姿态融入竞争，开启老店的新推
广、新营销，实行“新店思维”。

营造国庆氛围 着力宣传推广

老店焕发新彩 启用“新店思维”

和谐零供关系 勇担社会责任


