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商圈格局 已然呈现
一个商圈在形成的过程中，将会产生巨大

的吸纳作用，使相关的物流、人流、财富流在一
个地区内得到浓缩，形成新的区域性的信息和
财富聚焦点。郑州的二七商圈、碧沙岗商圈、
紫荆山商圈就以良好的地理位置及优越的物
理因素，成为郑州的商业中心。眼下，有了首
座名品广场的落户，郑州市另一颗璀璨的商业
明珠——未来路商圈也在悄然升起。

未来路是郑州市南北大动脉，有财富大道
之称。而位于该区域的首座名品广场、丹尼斯
大卖场、曼哈顿广场、沃尔玛超市、家乐福超市
等大型商业及地产项目凭借强大的品牌资源，
以及它们在城市发展中的旗帜性、领先性和不
可替代性，打造了一个顺势天成、更富生命力和
竞争力的新商圈——未来路商圈。未来商圈的
新商业格局已然呈现，其迅猛的发展势头吸引
了众多国内外知名商家的抢滩进驻。

地理位置 成就优势
首座名品广场位于未来商圈核心位置，地

处未来路与商城路交叉口，是首座牛津街商业
综合体的核心主体部分，首座名品广场联袂丹
尼斯打造未来路商业新势力，将与沃尔玛、家乐
福形成未来路的商业核心圈。

据悉，首座名品广场是郑州市市政规划重
点支持的商业区位，BRT快速公交线直通项目
入口，CBD、郑汴商圈每年数百万商务人潮，省
行政中心上百万年消费群体，周边百货、娱乐、
建材、餐饮集聚一堂，建业广场、曼哈顿、银基王
朝、中央国际等高档小区50万高端常住人口环
伺四周。

极高的车流覆盖率加上无可比拟的地段优
势，使得众多强势品牌蜂拥而至，首座名品广场
成为核心无可厚非。

一位业内专家认为，在当前市场环境下未
来路商城路板块将是郑州市商业投资价值最
高、经营前景最好的板块。由此可见，未来路商
圈的形成是顺应发展趋势。

标准硬件 锻造品牌
如果说绿化环境是一个城市的脸面，那硬

件设施就是一个商场的招牌。
据了解，首座名品广场一期商业近 5万平

方米，属标准现代化商业。大型音乐喷泉广场，
13000平方米门前停车场，16000平米超大地下
停车场，进口中央空调，16 部自动扶梯世界级

建筑外饰，广场超大电子广告屏幕，豪华卖场内
饰，一流商业氛围，无一不标志着首座商业的品
牌格局，成为首座名品广场的铁招牌。

据了解，首座名品广场采取标准商业运营
模式，借鉴台湾、上海知名商业成功经验，聘请
国内优秀商业精英，联合中原本土优秀商业团
队，以丰富的商业管理经验、实效的管理模式，
采用五大统一，即统一规划、统一招商、统一经
营、统一管理、统一营销，保障首座商业的永久
经营。

精准规划 共存共赢
一个项目能否持续运营，要看是否具有精

准的商业定位及科学的业态规划。据了解，首
座名品广场由国际商业规划师精心设计，根据
现代商业特点，一改“超市在下，百货在上”或

“名品在下，超市在上”的传统模式，大胆引进丹
尼斯大卖场与名品广场在各楼层共存互通，融
合多种业态立体互通，实现共存共赢，以吸纳更
多的客流进入。

首座名品广场商业负责人御智公司总经理
王永君介绍，首座牛津街主要由丹尼斯大卖场、
首座名品广场、特色大店及外街品牌店组成，首
座名品广场为该项目的主体部分，位于未来路
商圈核心位置。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。首座名品广
场将以其流行名品，时尚主题的商业定位携手
丹尼斯大卖场、美食广场、儿童乐园等众多品牌
大店，打造未来路商业新势力。

品牌云集 共铸繁荣
据了解，海澜之家、九牧王、劲霸、宝利来等

众多品牌男装、品牌女装、运动专卖店已率先在
首座名品广场盛装开业。

首座名品广场招商总监孙新建介绍，首座
名品广场自全面启动招商以来，就一直受到国
内外众多品牌代理商经销商的热情追捧，首座
名品广场以其不可替代的区位优势和先进的业
态组合模式，成功吸引欧莱雅、玉兰油、伊莎美
尔、自然堂、卡姿兰、美宝莲、柏莱雅、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、金盾、都彭、培蒙、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多个知名品牌成功签约
入驻。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
运动少量柜位正在招商。 冯刘克 周倩

紫荆山百货
男装、男鞋迈向高端
近期，大商集团紫荆山百货的运动休闲服

饰和男装开始装修调整，很多老顾客都很期待
看到大商紫荆山百货装修调整后的样子，同时
对调整后的活动力度抱有很大期望。

紫荆山百货从 2009 年 1 月 1 日加入大商
集团之后，积极进行营销理念的学习、组织架
构的调整和管理制度的创新，取得了非常明显
的成效。大商集团对紫百的定位就是：建设成
为国际二线、国内一线品牌聚集的商场。本次
的品牌调整装修就是本着这个定位进行的。

此次调整，男装、男鞋和皮具由原来是三
楼搬迁至四楼，淘汰了一批知名度不高，市场
反应不好，销售不理想的品牌。引进了一些市
场占有率高，销售业绩好的国内知名品牌，男
装如鄂尔多斯男装、迪莱、英伦·杰德龙、帕萨
蒂尼、约翰维尔等，保留了迪赛、金利来、皮尔
卡丹、胜龙、雅戈尔、罗蒙、九牧王、虎都等销售
好消费者认可的品牌；男鞋引进了骆驼、BOSS
绅威等品牌，名仕、沙驰、皮尔卡丹、金利来、木
林森、哈驰、苹果、圣大保罗以其良好的销售业
绩予以保留；皮具知名品牌万里马的入驻，将
使紫百皮具品种更加高档。这些调整使大商
集团紫荆山宝货在品牌的整体水平上又上了
一个新台阶，更加契合“礼品百货，尊贵消费”
的主题经营定位。为大商集团紫荆山百货做
精品百货、做国际性现代化商场走出了坚实的
一步。

大商集团紫荆山百货的相关负责人表示，
新调整的男装、男鞋业种将继续走“精品、名
品”路线，主要定位中高端消费群体，主要消费
人群为有一定地位和财富基础的成功男士。
无论从购物环境、商品选择和组合、顾客服务
等均按高标准要求进行，调整后的大商集团紫
荆山百货将力求为消费者带来更时尚、更精
致、更具有特色的品位生活选择！

据悉，在本次男装、男鞋业种装修调整之
后，大商集团紫荆山百货将推出大力度的活
动来配合男装、男鞋业种的盛装开幕。下个
月，贵妇业种、少淑女鞋业种和礼品百货业种
也将相继重装开业，到时候实惠冲击波一轮
接着一轮，将给所有的消费者带来众多快乐
的购物享受。

调整之后的大商集团紫荆山百货将以全
新的品牌组合和购物环境为依托，强势出击。
相信在不久的将来，大商集团紫荆山百货的大
范围、深层次的业态调整和强势营销，将会给
郑州商界带来重大影响。 晚报记者 冯刘克
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首座名品广场即将绚丽绽放首座名品广场与丹尼斯大卖场已
进入全面装修最后阶段，不久即将全面
开业运营，首座名品广场将携手丹尼斯
大卖场、美食广场、儿童乐园等300多家
国内外知名品牌为中原人民呈现一个
炫彩时尚，流行飞舞的休闲购物场所。

十一假期全国消费品市场
火爆，各地日用消费品市场销
售平稳较快增长。“十一假期销
售情况表现较好，一方面是因
为国庆节和中秋节聚集在一个
假期，节前习惯性出现的消费
高峰;另一方面，百货商场的销
售增长很大程度上建立在打折
促销的基础上。”河南商业协会
会长张惠玉分析指出：“这种过
度打折会透支未来的消费，且
商场打折将更多地牺牲毛利
率，商场盈利能力不容乐观。
因此我们认为单凭几天消费的
快速增长，来研判行业已经开
始回暖，言之过早。”
晚报记者 樊无敌/文 赵楠/图

营造普通消费人群喜欢的环境
“今年比较特殊，国庆节和中秋节在同一个

假期，以往两个节日汇聚在一起才能爆发出该
有的潜力，所以十一假期商家都赚足了银子。”
大商集团郑州地区集团总裁皇甫立志介绍说。
确实如此，正因为此特殊性，本次的消费潮爆发
力甚为惊人。商家让利清库存，消费者敞开钱
袋重新定义性价比。

“由于金融危机导致国内市场消费紧缩，高
端消费不容乐观，这将直接影响今年郑州整体
百货业的销售。经过连续六七年两位数增长
后，今年上半年郑州百货业今年增幅可能出现
一定程度的下降”，这是记者在采访时，一些商
场老总都持这样的观点。

“从亚细亚在郑州掀起新中国的第一次商
战，到今天大商集团、丹尼斯百货、北京华联、正
道花园、郑州百货大楼等百货业巨头们今天在
郑州的鏖战，10 余年来，郑州的百货业无论是
整体销售规模，还是个体的硬件设施，再到售后
服务，在全国同行内做的都是最出色的。大商
集团紫荆山百货总经理巩玉梅这样评价郑州商
业现在的地位。可以说郑州百货业的“辉煌成
绩”是全国各城市的“标榜”，而今年以来郑州百
货业将会发生什么变化呢？“在郑州，百货业也
接受了金融危机的‘洗礼’”。而同样作为女老
总的郑州百货大楼董事长兼总经理朱朝霞则这
样认为，她说：“零售业越繁荣的地区，其当地消

费人群对价格的敏感度越高，作为省会城市的
郑州，在金融危机开始波及中国的时候，郑州已
经感受到了‘寒意’，但是郑州百货业的下滑仅
是全国百货业的一个缩影。”

现在不少商场都定位越来越高端，越来越
奢华，当然商品越高端，商家赚取利润的空间就
越来越大，但是我们在关注高收入人群的时候，
更应该设身处地为一般的消费者想一想，如果
都‘眼’往高处看，不但一般的消费者会被遗忘，
而且对商场自身的经营也不利，因为能高消费
的人毕竟是少数。朱朝霞分析说：“作为百货企
业，在把目光瞄向‘高端’人群的同时，更要为普
通的消费者做好服务。郑州百货大楼作为一家
成立50多年的老企业，之所以能够在金融危机
中取得好的销售业绩，就是郑州百货大楼的定
位受到了市场的欢迎，我们在注重提升商场档
次的同时，还大力营造适合普通消费人群喜欢
的消费环境。”

拉动消费不是靠“低价”就能达到目的
十一期间，郑州百货和超市都取得了不错

的销售业绩，但问题是商场不能只靠假日几天
取得的业绩来维持生活。河南社会科学院副院
长刘道兴指出：“节假日的良好业绩是靠大幅度
的打折优惠来赢得市场的，而这种情况恰恰使
消费者养成了等到节假日购物才能享受大幅度
优惠的思维习惯。”

十一前夕，记者来到经三路与农业路附近
的一家超市里，当记者看好一台滚筒洗衣机时，
热心的服务员说：“等到十一期间优惠幅度会比
较大。”一边说话，该销售员一边把自己产品的
说明书递给记者，并表示等公司最终的降价方
案下来后，一定短信通知记者最新优惠措施。

“没办法，不得已而为之，平时商场比起节
假日简直是冰火两重天。”欧凯龙执行总裁吴大
伟则表达了商家的无奈，他说：“作为郑州本地
家居行业的‘领头雁’，欧凯龙也感受到了市场
竞争的残酷，平时虽然销量也不错，但到节假日
销量幅度会大增，这时如果不主动推出更多的
活动吸引消费者，那么消费者就会跑到竞争对
手那里，所以说，有时明知道是在‘流血’，但也
要去拼。”

节后百货业又进入了周期性商业淡季。经
过短暂的调整总结之后，不少商场开始使出浑
身解数，希望借各种低价“诱惑”消费者，但效果
并不明显。丹尼斯总经理蔡英德分析认为，面
对当前的严峻形势，虽然百货商家并没有坐
以待毙，从这种不断用“低价”来刺激消费者敏
感的价格“神经”，在多轮的“价格战”后消费者
对低价已产生审美疲劳，对所谓的“低价”已经
不为所动，这就要求商家不得不采取更高水平
的营销手段。百货业恢复以前的辉煌不是一朝
一夕的事，拉动消费也不是仅靠“低价”就能达
到目的。


