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2009新商战，大商出手，招招剑指丹尼斯

9月19日的战事，商界人士很亢奋

虽然离圣诞节还有10多天，但郑州各商场已装扮出浓浓的节日氛围，而这喜庆背后深藏着的却是各自紧锣密鼓策划
中的圣诞营销方案。谁都不会放弃这个机会，因为这将是各商家一年中最后的一场搏杀。

2009年，发端于上一年的金融危机还在让很多行业、很多人惊慌着，然而郑州的百货商业却显示出了“不差钱”的豪
情，你来我往，一再擦枪走火，其中大商公开宣称，接受友好同行丹尼斯百货、正道花园商厦代金券，将一场场小摩擦上升
到了“华山论剑”的巅峰对决。 晚报记者 程国平 周倩

这些天，在农业路与花园路口西南角的大
商新玛特郑州总店，以店长孙亚杰为首的营销
团队正在不停地修改其圣诞、元旦促销方案，而
方案内容却秘而不宣。“20号前肯定会定下来，
很多货品的折扣力度会大于今年的其他活动。”
孙亚杰透露。

2008年，花园路与农业路交叉口处，郑州
一向掐得最厉害的两大商业巨头丹尼斯百货花
园店和大商国贸总店先后开业，分别布局于这
个路口的东北角与西南角，相向而对。2009年
的郑州百货行业，因为两家周岁左右的新型大
店从蹒跚学步，过渡到展剑厮杀，引来业内外一
片欷歔。

“大商总店一出世似乎就以挑战者的姿态，
让郑州的百货商业充满对抗和悬念。”一线品牌
供应商吴刚（化名）笑称，在丹尼斯百货人民店

和大商国贸店都设有专柜。在吴刚看来，大商
国贸店招招对准丹尼斯，小的摩擦不说，单是8
月份大牌代理商百丽撤柜丹尼斯，业内均认为，
背后有大商国贸店的影子，因为其以贴钱的方
式让百丽旗下数个品牌最终折扣低于丹尼斯百
货的售价。

丹尼斯百货毫不相让，立即协商百丽，以
“公平对待郑州消费者”为由，要求百丽以同样
的价格在丹尼斯出售，最终导致百丽旗下数个
品牌从丹尼斯撤柜。

商业竞争，合作双方不变的永远是利益。
撤柜不过两天，百丽和丹尼斯再次握手言欢。
事后，一向以稳健风格操盘丹尼斯百货的总经
理蔡英德约见记者，轻描淡写地解释了百丽撤
柜重又上柜的经历，而对竞争对手大商的进逼
式营销不置评论。

孙亚杰30岁出头，最早担纲郑州本土商业
金博大营销策划部经理，后大商拍下金博大后，
与目前出任大商集团郑州地区集团董事长的皇
甫立志一起进入大商团队，继续其长项，任何花
样百出的营销手段似乎都能从其手中而出。

最火爆的一招就是 9月 16日，大商在各大
纸媒上公开打出“9月19日，大商国贸店100个
精品品牌接受友好同行丹尼斯代金券”。面对
这样咄咄逼人的进攻，丹尼斯当时的官方态度
仍然是“不评论不接招”。

“就像同一条路上开了两家饭店，客人都坐

在我店里正点菜呢，你冲进来硬拉客人去你店
里，你说我生气不？”据接近丹尼斯高层的吴刚
介绍，大商国贸店的这一招，确实让丹尼斯以新
生代当家人、副董事长David为代表的百货管
理层十分不悦。“如果细心，你从大商广告发布
后第二天的报纸上就会看出来，丹尼斯同样打
出了19日卡友回馈活动，明显在对抗大商。”吴
刚说，从这点上看，丹尼斯明确接招反击。

而大商国贸店副总经理李嵚则明确向记者
表示，我们所有的活动都不会针对谁，只是想颠
覆传统的营销手段，让消费者更得利。

李嵚说得没错。
自从北京华联2002年落户二七商圈后，金

博大、处于泛二七商圈的丹尼斯就斗个不休，
即便是 2006年大商入主金博大城后，依然是 3
家共舞：一到节假日，3家的营销手段就不会出
意外，要么返券，要么买赠，要么抽奖，要么积
分，几年下来，3家各自积攒起了自己的消费群
体，最终出现你不惹我、我也不惹你，同分一块
蛋糕各自活得滋润的状态。

在李嵚看来，且不说郑州还没有LV、百达菲
力这样的国际顶级品牌，单是营销手段上，郑州百
货商业六七年来几乎一成不变，加上只有3个主
角的表演，就会给消费者带来审美疲劳和厌烦。

LV、百达菲力这样的国际顶尖奢侈品牌为
何对郑州不感兴趣？主管商务的副市长薛云

伟在 8月 29日召开的一场“兴商贸 通天下”
的高峰论坛上曾如此表示，因为城市的设施、
商场的购物环境、消费水平不足以支撑这些国
际顶级品牌入驻郑州。

李嵚也认为，郑州商场的硬件设施和消费
能力是不能吸引顶级品牌的主要原因。

在这样的情况下，大商想做一些创新营销
以激起消费者的激情，提升郑州商业的整体形
象，让各百货商家的竞争走上一个更高的档
次。将报纸广告做得极富故事性，与房地产、
银行都构建了异业联盟，包括这次收竞争对手
的代金券，我们统称其为创新性营销。

河南省商业行业协会会长张慧玉认为，“不管
商家如何出牌，只要不违法不违章，最终获利的必
是消费者，对郑州的商业发展会起到推动作用。”

最牛营销，公开宣称“收友好同行代金券”
“就像同一条路上开了两家饭店，客人都坐在我店里正点菜

呢，你冲进来硬拉客人去你店里，你说我生气不？”

专家说法，最终获利的是消费者
“不管商家如何出牌，只要不违法不违章，对郑州的商业发

展就会起到推动作用”
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对于9月19日丹尼斯卡友专场的营业额，丹
尼斯百货人民店年轻的副店长薄涛给了一个准确
的数字：不折不扣的2000万，这个数字创造了丹
尼斯12年来单店的营业新高。从这个数字看，丹
尼斯的贵宾客户当天并没有流失多少。

在业内明眼人看来，大商新玛特国贸店无
论怎样花哨的招数，都剑指丹尼斯的三大优势：
品牌、卡友、代金券。在品牌引进上，一开业大商
国贸店就借助大商的资源优势引进了众多国际、
国内一线品牌入驻，当然也从丹尼斯原有的品牌
资源中套走了一部分，使其在大商同样上柜。

对于持丹尼斯消费卡的客户，由于刷卡系
统不支持，大商一时恐难有所作为。相比之下，
攻击对手的代金券就容易操作了。这恐怕也是
大商国贸店19日活动的主因。

对于接受对手代金券这一营销手段，不少
人认为孙亚杰是在赔钱赚吆喝，收了人家的券

你怎么花？然而有更多不同的声音。郑州商界
多名资深人士认为，大商此举的核心目的是让
堆积起丹尼斯营业额的高端消费群体能到大商
进行一次购物体验，让丹尼斯的贵宾客户去体
验大商的购物环境、品牌组合、综合服务等，而
体验式消费正是时下商业行业最高级的营销方
式，所以从这点上说，大商此次营销赔的是银
子，赚的是人气。

而对于业界这样的评论，薄涛并不反驳。
然而针对坊间流传的大商招招剑指丹尼斯

的说法，大商国贸店副总经理李嵚并不以为然。
“我们所做的一切创新营销都没有刻意针对谁，
只是因为走访北京、上海、杭州等商业发达地区
后，发现我们郑州的百货商业真的落后了。”李嵚
说，大商包括异业联盟、创意广告等各类花样翻
新的营销活动，都是郑州商界此前不曾使用过的
手段，其唯一的目的是扩大自己的营销份额。

硝烟散去，同行坐论得失
丹尼斯的贵宾客户并没有流失多少，大商此次营销赔的是银

子，赚的是人气

大商国贸店回馈会员，100个一线品牌50倍积分，10000分返150元券，返券全场都
有，有精明的消费者可以将算盘打到三折以下，所以当天大商国贸一直人满为患，缴款就
要排队30分钟以上。

9月19日，丹尼斯精心挑选出的一线品牌打到七五折。不少业内人士评论，新品低
到这个折扣，这样的力度在丹尼斯的促销历史上是不常见的。

9月19日，同样被大商列为友好同行的正道花园商厦也不出意外地搞了一场会员专
场，同样的低折扣。

活动结束后，大商第一时间发布新闻，称19日当日营业额现金为6000多万元，团购收
入3000多万元，两者相加突破1个亿，创造了商业史上的奇迹。这一天可以称得上是郑州
商业史上自亚细亚事件后最亢奋的日子，而这个事件也轰动了全国商业界。


