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1.你是丹尼斯贵宾卡会员吗？
2.你每年到丹尼斯购物的次数是？＿＿。每次消费多少元？
3.你选择这家商场的主要原因是？＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿。（参考内容：品牌适合，服务

优良，环境优美，交通便利）你最满意的方面是？
4.除了丹尼斯，你还喜欢到哪个商场购物，你选择它们的原因是？
5.今年你购买的商品总量（住房，生鲜，日常用品除外）是否有增加，剔除个人因素，商业方

面的原因是什么？
＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿

你的姓名：＿＿ 性别：＿＿
身份证号：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿
电 话：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿
通信地址：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿
投票地址：郑州市中原区陇海西路80号晚报大厦西大厅郑州晚报商贸部，email：zzwbsm@

163.com。
抽奖方式：本选票每周五随年终盘点系列报道刊出一次，问卷复印有效，每人限投一次，多投无效。编辑部

从每周的有效答卷中抽取10名获奖者，奖励大商新玛特郑州总店奥纳影城或百盛横店影城电影票一张。

消费者满意度调查表

●2009年1月12日
商务部办公厅印发了《关

于公布“达标百货店”和“金鼎
百货店”名单的通知》，确定了
27 个城市的 215 家百货店为
达标百货店，并从中评定 74
家为金鼎百货店。郑州地区
集团下属新玛特金博大店、紫
荆山百货店荣膺“金鼎百货”
行列，占郑州市“金鼎百货”的
三分之二。

●2009年5月1日
大商集团郑州新玛特购

物广场有限公司获得郑州市
总工会全市“五一劳动奖状”
荣誉称号。

●2009年5月6日
大商集团郑州新玛特购

物广场有限公司获得河南省
商业协会、河南省财贸工会联
合授予的“河南省和谐企业”
称号及牌匾。

●2009年5月26日
作为全市唯一一家 2008

年度纳税首次突破5000万元
的企业，被评“08年度企业纳
税贡献奖”，接受郑州市政府
100万元的经济奖励；同时接
受市政府对“金鼎百货”20万
元的经济奖励。

●2009年6月23日
“大商集团进驻河南三周

年庆典暨迎七一文艺晚会”在
河南省人民会堂隆重举行，郑
州地区集团下属3城7店铺数
千名干部职工欢聚一堂，载歌
载舞，共同庆祝党的生日及大
商进驻三周年。

●2009年9月30日
金博大店“祝福祖国”大

型营销活动当日实现销售
9000 万元，刷新我店单日最
高销售纪录（2008 年 12 月 24
日，销售1270万元）。

●2009年10月16日
参加2009“郑州慈善日”

捐赠活动，向郑州市慈善总会
捐款 30 万元，是全市捐赠金
额最高的商业企业。

企业大事记

在年初，新玛特金博大店确定了全年的
工作重点，分为对外和对内两个方面。在对
外方面，工作重点是促进销售的提升，争取
更多的市场份额，继续巩固和加强该店的市
场地位，同时持续提升品牌的美誉度，树立
整个企业的良好社会形象；在对内方面，要
着力加强团队建设，提升整个团队的凝聚力
和战斗力，大练内功，增强企业在各方面的
竞争优势。

围绕年初确定的工作重心，新玛特金博
大店制定了52周营销计划和52周培训计划，
并按照季度将2009年划分为四个发展阶段。

“第一阶段包含了元旦和春节等节假
日。按照大商集团的惯例，每年的年初都会
有一个‘开门红’销售竞赛。举办这样一个竞
赛是为了鼓舞士气，赢得一个‘开门红’，为全
年的销售打下一个坚实的基础。大商的每个
门店都会精心准备，积极参与这次销售竞赛，
我们新玛特金博大店也不例外。在今年的

‘开门红’销售竞赛中，我们店取得了不错的
业绩，更为重要的是员工士气高涨，焕发出了
更大的工作热情。”曹东说，“第二阶段涵盖了
五一、六一等节假日，这一阶段的主题是开展
节日营销和公益活动，一方面借助假日经济
提升销售，另一方面提高企业的美誉度。今
年六一期间，我们开展的登封、兰考助学活动
广受赞誉，为企业的社会形象增色不少。”

“第三阶段是商业的一个淡季，这个时段
节日少，消费者的购买力不旺。利用这段时
间，我们开展了企业文化建设和各种形式的
培训，苦练内功，为取得更大的成绩积聚力
量。企业文化看似无形却有形，为企业的长
久发展提供着源源不断的动力。”曹东接着
说，“目前所处的阶段正是第四阶段，国庆已
经过去，感恩节和圣诞节即将来临，在这个岁
末之际，企业更重视的是回馈消费者和扩大
销售，全年的销售任务也将在这个阶段最终
完成。”

争锋2009 一天一亿有几回
“2008年中原商业呈现出市场冷、顾客静、商家急的态势；2009年五

一过后，这种态势变成了市场稳、顾客动、商家争。”新玛特金博大店副总
经理曹东说。

波澜壮阔的中原商业进程行至2009年，一方面是积聚已久、喷薄欲出的
消费潜力寻求着释放的诱因；另一方面是金戈满地、万里云叠的新晋商圈强力
谋求自己的市场地位。诸多商业变数让商家们不遗余力地投身于这场商海争
锋。一时间，郑州各家商场动作频频，大力度的营销活动“一波才动万波随”，角
逐的筹码也在层层升级。其中，作为郑州商业老字号的新玛特金博大店焕发新
颜，强势融入纷纭竞争。它有着历久弥新的品牌，有着锋芒毕露的创新思路，今
年，它继续根植中原沃土，伸展枝叶，领舞中原商业的消费潮流和行业风向，为商
业氛围的营造和提升创造不竭的源泉。 晚报记者 冯刘克 许琳琦/文 赵楠/图

消费者
自由职业者焦博：我比

较喜欢穿休闲装，尤其是运
动休闲，新玛特金博大店这些品牌非常
全，而且新品上市也很快，有些刚在时尚
杂志上看到的新品，在新玛特金博大店的
品牌专柜上都能买到。新玛特金博大店
的购物环境和服务都不错，促销活动做得
也很丰富，几乎每个周末都有自己的特色
促销。每次都能买到自己中意的商品。

专家
河南省商业行业协会

副会长何宏剑：郑州商业发
展到今天，更大体量、更多业态的新兴百
货店纷纷出现，市场竞争愈演愈烈，而新
玛特金博大店的优势并未丧失，依然站在
郑州零售业的潮头，站在这个城市时尚消
费的前沿。对于众多郑州的消费者来说，
它是一个商业地标；对于许多地市消费者
来说，它更是一个时尚消费的符号。

供应商
深圳玛丝菲尔时装有限公

司郑州地区首席代表谭文军：
在我的印象中，新玛特金博大店在售前服务
和售后跟踪方面做得比较突出，整个商场的
服务都具有很高的水平，尤其是对VIP会员
的维护非常到位，因此也形成了一个稳定的
顾客群体，这个顾客群体甚至包括很多其他
地市的消费者。另外，新玛特金博大店与供
应商的关系也比较顺畅、融洽。

创新营销
延展深度和广度

在这个销售额决定市场地位的时代，如何
促进销售、提升销售是每个商场都要考虑的问
题。2009年，各家商场活动不断、促销力度持
续升级，竞争加剧。在这样的市场环境中，要
想吸引消费者，就要在营销方式上进行创新，
别出心裁、独树一帜的营销活动才能吸引更多
消费者的目光。

“对于商场来说，无非是‘进’和‘出’两项
工作，‘进’就是招商，‘出’就是销售。”曹东介
绍说，“招商是一个持续提升的工作，我们根据
市场的发展和自身定位的提升，不断更新着商
场的品牌。在商品的销售方面，我们今年下了
很大的工夫，从营销的广度和深度方面不断创
新，取得了不错的效果。”

“以前我们商场的活动是停留在公司级别
的。但凡举办活动，都是公司进行整体策划，然
后各个品类和业种按照策划进行实施。今年这
种情况有所转变，除了公司整体策划的活动之
外，重点品类和业种还分别策划开展了单品类和
单业种活动。像这样的活动在全年中的非节假
日穿插进行，大大提升了日常销售的业绩。这无
疑在营销的广度方面进行了拓宽。”曹东称。

抽奖、返券、高倍积分、满额赠、满额减等，在
曹东看来，商场的促销方式不外乎这些。而这些
促销方式每个商场都可以拿来使用，所以不容易
做出差异化。“如果把这些促销方式用到了极致，
竞争对手就不容易跟进了。比如9月30日，我们
将高倍积分设定在10～50倍，其中适用50倍积
分的商品占了很大一部分，9月30日到10月8
日，我们还推出抽奖活动，每天都有一辆汽车送
出，这些都将营销在深度上做到了极致。”

“9月30日，我们创造了近亿元的销售额，
这个销售额刷新了新玛特金博大店的单日单店
销售纪录，在全国的商场中也是不多见的。从
9月30日到10月8日，我们一共实现销售1.6
亿，这个成绩无疑也成就了一个新的高度。目
前，集团在年初给我们店下达的全年销售任务
即将完成，我们也有信心在今年余下的时间里
超额完成任务。”曹东说，“这一成绩的背后有着
太多的努力。在招商方面，我们引进了许多富
有特色的新品牌；在布局方面，我们不断改进商
场的规划，为消费者提供更多方便；在营销方
面，我们推陈出新，做出自己的特色。”

“销售额的提升就像举重一样，新选手的
提升空间比较大，而对于老选手来说，每提升

1公斤都非常困难。”曹东信手拈来一个例子，
他说，“相比之下，新店的成长更容易一些，销
售额的提升空间较大。对于新玛特金博大店
这样的老店，销售额的提升空间就比较有限，
每前进一步都需要付出更大的努力。”

为了获得更大的提升，新玛特金博大店
从今年的十一营销开始，重新调整了思路，把
心态归零，每次营销活动均投入大量人力物
力，进行全员营销，在回馈力度上做到极致，
在活动的宣传上做到极致，完全以一个新店
的姿态融入竞争，开启老店的新推广、新营
销，实行“新店思维”。事实证明，这种“新店
思维”效果明显，为该店的发展提供了强有力
的支持，保障了全年销售任务的完成。

新店思维
充分挖掘老店潜力

四个阶段
主题鲜明促销售


