
参阅方阵：郑州迪信通电子通信技术有
限公司

方阵情况：迪信通作为各类通讯终端产
品、配件、数码产品以及手机增值业务的全国
连锁专业卖场，汇集了千余种通讯、数码品
牌，近千款时尚、畅销机型，市场占有率连续
7年雄居全国专业卖场榜首，成为国内通讯
产品的集散中心和国内外手机新品发布的重
要秀场。迪信通与众多国内、国际知名厂商
强强联手，实现了绝大部分品牌的全国直供，
省去中间环节，确保消费者买到称心如意的
产品，并得到更大的实惠。迪信通为顾客提
供全方位的专业“三包”服务，还特别推出超
长保修服务。自２００１年迪信通入驻中原
以来，迪信通手机连锁走过了不平凡的８年，
在手机卖场领域中取得显赫成绩并成为河南
移动核心战略合作伙伴。经过８年的历练，
河南迪信通手机连锁凭借自身雄厚的实力和
广大消费者的支持厚爱一步步走到今天，成为
目前我省首屈一指的专业手机大卖场。在迪信
通手机连锁卖场中，云集了诺基亚、摩托罗拉、
索尼爱立信、三星、联想、LG、OPPO、步步高等
多家国内外著名品牌，门店明亮宽敞，购物环
境让人轻松愉悦，品种也非常齐全，并有专业
的导购人员为消费者提供热情周到的服务。

方阵领队：总经理 陈施霖
领队感言：如今的迪信通在河南已经站

稳了脚跟，员工队伍精干而高效，资源整合得
到了质的提升，管理制度已经非常完善，为当
地的经济发展作出了突出贡献。2009年，我
的关注点是店面服务的提升，在这方面下了
很大的工夫，投入了大量的人力和物力进行
员工的培训，推出了“首问负责制”和“免检换
新”两项售后服务新规，并站在顾客的角度，
为顾客的利益着想，从售前、售中和售后多个
方面去完善各种服务制度。在价格方面，我
们坚决执行公司的政策，实施同城最低价、同
价服务最多的政策，让消费者来迪信通能享
受到最优惠的价格和最好的服务。我坚信手
机卖场要想在竞争中脱颖而出，就要在品牌、
服务、促销等方面做出特色，让消费者真正了
解通信产品，明白并掌握通信产品更多的功
能，从而挖掘出更大的消费潜力。

方阵副领队：副总经理 陈洪
副领队感言：作为2009年迪信通全省销

售工作和市场工作的负责人，我身担重任，倍
感压力。2009年，手机市场受到一些外部环
境的冲击，销售前景并不乐观，但是企业要生
存，要发展，就一定要发挥主观能动性去克服
各种外部环境导致的不利因素。我们通过总

部源源不断地从厂家、代理商那里争取到首
发新品或包销产品这样的优势货源，以保证
我们的货源与其他手机卖场相比占有绝对的
优势。在市场活动方面，有效整合当地厂家、
代理商的资源为公司的销售政策服务，每周
不间断的促销活动，不仅增添了卖场的趣味
性和娱乐性，也在一定程度上影响了部分消
费者的购买意向。

方阵创意：市场部经理 徐丹
经典回放：2009年 8月 26日，迪信通河

南公司酝酿已久的“校园精耕活动”终于正式启
动。迪信通推出此次校园活动，不仅把迪信通品
牌主动推到了大学生的面前，还与大学生建立了
一种感性沟通，影响了大学生的购买心理。

活动背景：大学生消费容易出现“潮汐现
象”，即一个新事物、新品牌在大学生市场会
在某一个节点呈现突然的高峰。哪个营销平
台能够整合这个消费群体，给客户带来的营
销价值将是不可低估的。迪信通河南公司通
过在郑州 35所较有影响力的高校招聘在校
生作为迪信通的兼职校园经理，一方面通过
企业的平台培养了部分有志青年自力更生的
能力，还建立了一条学生在迪信通购机的绿
色通道，为公司销售和从高校选拔人才都奠
定了基础。

2009实现300%业绩增长
2009年的手机零售行业充满变数，各种力量的

角逐让市场的竞争变得更为激烈。在这样的背景
下，迪信通手机连锁通过规范流程、提升服务等措
施，保证了业绩的持续增长，相对于2008年，实现了
300%的业绩增长。今年8月开始推出的“8周年百日
庆典”的活动中，迪信通手机连锁与３０余家厂商强
强联手，分品类、分品牌、分阶段开展特色促销活动，
形成全场联动、劲爆同贺的大声势，效果显著。
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