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第一商业·活动 B07

会员制是否适合郑州市场？
在商业发达的中原地区，采用会员制销售

模式，麦丰商业不是第一个。早在 2005年，世
界三大零售巨头之一的麦德龙就已登陆河南，
其实行的也是会员制。不过，令人尴尬的是，时
至今日，麦德龙的运营情况并不乐观。而来自
广州的消息表明，麦德龙在华南市场也遭遇“水
土不服”。

那么，采用会员制仓储式量贩的麦丰商业
是否也会遭遇这种情况呢？人们不禁捏着一把
冷汗。对此，麦丰日用百货全球CEO李春材充
满信心地说，对于中原市场来说，这是一种全新
的商业形态——会员制仓储式量贩，其核心在
于麦丰商业通过全球采购和专业的甄选系统为
会员提供最具价值的产品和服务。

李春材举了个例子：在百货商场售价2000
多元的世界顶级护肤品，在麦丰仅需300多元；
市场上 100多元一斤的进口巧克力，在麦丰只
有40多元；而海鲜类食品大部分来自阿拉斯加
深海和南北极地区，这就是会员制仓储式量贩
的优势与品质。“麦丰商业将凭借全新的购物体
验模式来吸引消费者，为中原乃至全国的消费
者打造一个新的商业时代。”在李春材看来，中
原消费者将因此享受到最先进的购物体验和全
球范围内性价比最高的商品。

据悉，进入麦丰购物的门槛为 300元，此
外，还有600元和900元的会员卡。“300元其实
是麦丰会员1年的年费，这个会员卡，主要针对
的是个人和家庭用户；而600元和900元的卡对
应的则是企业和团体客户。”李春材介绍道，新
一代会员制仓储式量贩商业模式风靡发达国家
及地区，下一步，麦丰商业还会有更多的店面在
河南开花，相信一定会受到中原消费者的欢迎，
并因此获得巨大的收益。

对于大多数消费者来说，似乎300元一张的
“入门卡”并没有成为一个坎儿，因为不管是在办
理会员卡的服务台前，还是在商场内，都站满了

趋之若鹜的人群。会员制仓储式量贩——麦丰
商业是否能够一直持续这么火热的局面，业内人
士表示，还有待进一步观察，用事实说话。

全球统一采购让消费者更放心？
在麦丰商场某国际知名护肤品货架前，早

有爱美的女士排起了长队，争相抢购这一令人
垂涎的商品。麦丰会员高女士说，如果单看总
价，麦丰的商品或许有些高，但是从单价算来，
真是太便宜了。最为关键的是，这里的货品全
是世界知名品牌的优质产品，对于追求高生活
品质的她来说，就好像找到了一个放心购物的
宝藏。高女士表示会经常光顾这里的。

由于麦丰所有的商品都是通过麦丰专业团
队在全球进行采购，因此大大降低了消费者的
购买风险，同时也给消费者带来尊贵和专业的
体验。当消费者走进麦丰商业的店内，不用再
面对琳琅满目的商品作风险选择，在麦丰商业
的货架上，所有的商品都在全球范围内统一采
购，并经过麦丰商业的严格甄选，为消费者呈现
的皆是性价比最高的一流产品。如此一来，不
仅解决了消费者和商家信息不对称的问题，更
是给消费者提供了便利和放心。

据了解，麦丰商业的高层管理团队来自会
员制商业的国际第一品牌——美国COSTCO，
其丰富的管理经验和全球化的视野将为麦丰商

业的发展提供战略指导思想。美国COSTCO的
中文名称为“好事多”，据称其从未出现过负的
月销售增长，单店平均销售额达1.05亿美元，被
称为“沃尔玛唯一害怕的对手。” 李春材表示，
麦丰商业将与COSTCO形成紧密的合作关系，
为中原人民开创一种全新的生活方式。

麦丰商业是养生时代经销商的幸运？
提到麦丰商业，就不得不提养生时代。因

为，正是有了养生时代，才有了麦丰商业的诞生。
对于养生时代的经销商来说，他们是幸运

的，因为他们不仅拥有养生时代这一创富的平
台，在麦风商业开业暨养生时代成立一周年之
际，他们还获得了另外一份大礼——麦丰商业
的会员卡及产品经营代理权。根据养生时代公
司和麦丰商业达成的协议，养生时代将代理麦
丰商业会员卡，拥有数千国际知名品牌商品的
代理权。这无疑为养生时代的经销商又打开了
另外一扇财富大门，他们将通过加盟养生时代
获得两个优质的事业机会。

对于此次养生时代和麦丰商业的强强联
手，李春材用三方共赢来比喻这次合作。养生
时代赢在服务：通过与麦丰商业的合作，养生时
代获得销售麦丰商业商品的权利，经由养生时
代的万店联盟，麦丰商业高性价比的商品将进
入普通百姓的生活圈，更好地服务了消费者。
麦丰商业赢在速度：麦丰商业还处在发展阶段，
需要借助养生时代的渠道快速提升业绩和品牌
知名度，不断扩大麦丰商业的影响力。经销商
赢在商机：在此次合作中，养生时代的经销商通
过经销麦丰商业的会员卡和产品，提升商品的
丰富性和服务功能，并从中获得丰厚的利润。

“如果说零直网店是养生时代事业的四个
轮子，那么联手麦丰就是为这个事业增加了一
个动力引擎。这让本来就已经加速发展的养生
时代将会进入全速飞翔的时代。”李春材如此看
待麦丰商业的全面启动。

首座名品广场地处未来路商圈核心，是首
座牛津街商业综合体的主体部分，一期商业近
五万平方米，属标准现代化商业，首座名品广
场电梯、空调、喷泉广场、大型停车场等硬件
齐全，规划合理。牛津街商业项目主要由丹尼
斯大卖场、名品广场、特色大店及外街品牌店
组成，首座名品广场联袂丹尼斯共同打造未来
路商业新势力。首座名品广场一楼规划为珠
宝、化妆品、男鞋、女鞋、皮具；二楼规划为品
牌男装、品牌女装、饰品；三楼规划为童装、童
玩、家饰家纺、运动休闲及快餐，中间一二三
层为 1.2万平方米丹尼斯大卖场，与首座名品
广场层层左右相连，内部贯通，客流互通。据
首座名品广场业务负责人介绍，首座名品广场
现有卡姿兰、美宝莲、柏莱雅、自然堂、尚惠、
红蜻蜓、达芙妮、卡莱莉尔、卓诗尼、千黛百
合、千百惠、秋水伊人、淑女坊、伊丽佳人、葵、
猫人、婷美、浪莎、安格薇、都彭、培蒙、金盾、

海澜之家、花花公子、渡森、步云、登喜路、虎
豹、啄木鸟、公牛巨人、老爷车等 300多个国内
外知名品牌已成功签约入驻。

其中，海澜之家品牌连锁店已于 10 月 1
日率先在首座名品广场盛装开业，据海澜之
家服饰股份有限公司市场部经理陆卫平女士
介绍，海澜之家总部是看中了未来路综合性
商业氛围浓厚、拥有快速的发展前景，同时具
有旺盛的消费潜力，因此海澜之家服饰股份
有限公司在很短时间内确定入驻首座，并率
先盛装开业。

截至目前首座名品广场大部分业种招商已
全面告罄，现仅有品牌女装、品牌男装、品牌运
动有少量珍藏黄金柜位招商中，旷世商机，分秒
递减。首座名品广场即将开业运营，届时将由
众多知名商家合力为中原人民打造一个集休
闲、购物、娱乐、餐饮、健身于一体的好去处。

晚报记者 冯刘克 周倩

“一个业种一把剑，一群精英意志坚。”“努
力工作担重任，精耕细作勇向前。”“天地生人，
有一人应有一人之业；人生在世，生一日当尽
一日之勤。”10月 20日早上 7：00，大商集团紫
荆山百货西门广场，一声声响亮的誓言口号整
齐、悠扬地响彻在广场上空。一队队员工排着
井然的队伍，在广场演出台上展示出他们的团
队风采，引来许多路人纷纷驻足观看。原来这
是大商集团紫荆山百货数百名员工在举行就
职宣誓大会。

据悉：紫荆山百货在2009年元月加入大商
集团后，实现了平稳过渡，在经营管理过程中
如鱼得水。在经济危机肆虐、经济衰退等不利
因素的影响下，销售业绩依然取得了同比不断
增长的良好业绩，这充分说明紫百这个古老而
年轻的商场，在省会市民心目中依然有着十分
重要的地位。但是在经营管理工作中，和大商
集团组织架构的不对应给工作造成了一定的
制约，加之企业已经到了三年规划中的“突破
发展年”，紫百亟待通过组织架构调整和岗位
竞聘，通过科学的机构调整达到管理上的便利

和规范，以利于公司的整体管理和协调。通过
竞聘实现紫荆山百货干部队伍的一次调整刷
新。

从 7月份至 10月份，紫百的组织架构调整
和岗位竞聘工作历时三个多月，新组织架构的
每一个岗位均需竞聘产生，涉及面之广、参与
者之多，在紫荆山百货历史上前所未有。紫百
员工纷纷亮剑，各凭胸中所学，一展平生志向，
展示出了非常高的综合实力和良好的个人素
质。呈现出了许多精彩的画面和感人的场景，
充分展示出了紫百员工的整体实力。

对于这次竞聘工作，大商集团紫荆山百
货总经理巩玉梅告诉记者说：我非常满意，我
看到了我们员工的激情和信心，面对郑州商
界激烈的市场竞争态势，他们的表现，让我有
了强大的底气和自信心。我相信，在公司党
委、公司领导班子的正确领导下，新一届的紫
百人必将以崭新的精神风貌，精干高效的工
作作风、团结向上的团队士气，确保紫百的事
业沿着正确的方向健康发展、全面发展、协调
发展。 晚报记者 冯刘克 陈静 文/图

美国COSTCO 嫁接郑州，取名麦丰

会员制仓储式量贩引爆中原商业
10月18日，英协路与郑汴路交会处附近热闹非凡，市民积聚在一个名为“麦丰”的

新开张的商场门前，等候着入内购物。一个新开业的商场何以有如此大的魅力吸引如
此多的消费者排队等候？这一切不禁让人感到疑惑。

据悉，这个麦丰商业采用的是一种全新的商业形态——会员制仓储式量贩，其核心
在于其通过全球采购和专业的甄选系统为会员提供最具价值的产品和服务。会员制销
售模式能否适应中原的“水土”？业内人士表示，还有待用事实说话。 晚报记者 梁冰

未来路首座名品广场
携手丹尼斯大卖场即将绚丽绽放


