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T02 盘点中原商业 之 大商新玛特郑州总店

从 2009年 10月 31日起，大商新玛特郑州
总店将主要工作方向放在招商上，提出了大招
商的创新理念，“集全店之力，集可利用的任何
资源之力，以颠覆式的力量进入大招商时代”。
明年，该店将综合消费者、供应商、专家们的意
见和建议进行调整，一个崭新的新玛特总店即
将亮相。

消费者王新然，女，36岁，某房产企业营销
总监，为新玛特总店至尊卡会员。

少女装，居然在4楼
王女士：逛商场的时候，看到很多也都是女

士在逛，或者是男士陪女士，这说明，女性消费
者目前已经成为百货店的主力消费人群，而新
玛特总店却把一部分女装放在了 4楼，楼层显
然有些偏高了。

反馈：新玛特总店副总经理李嵚说，在明年
的调整中，总店决心对此进行整改，将目前2楼
的男装业种与 4楼的少女装业种进行楼层对
调，大家届时看到的情况将是 2楼为少女少淑
业种，4楼为男装业种。

另外，大商电器占据了6楼的一半面积，这
对寸土寸金的百货店来说，面积显然是太大了，
在下一步的调整中，大商电器的经营面积将会
压缩，从而扩大其他百货品类的阵容。

化妆品“藏在深闺人不识”
王女士：对我来化妆品是生活必需的，而新

玛特总店一楼的化妆品往往“藏在深闺”，位置
比较靠后，布局也比较分散，有些令人不爽。

另外，一楼的国际名品相当不错，路过的时
候总小心翼翼，连整个人都感觉生硬起来，总店
领导们，是否在装修设计上能再轻松些？

反馈：许多消费者对该店一楼的感觉是“略
显清冷”，总店副总经理乔华表示，“在细节方
面，灯光的不同，地板的铺设，地毯的颜色，包括
商场形象图案的变化，都会带来不一样的氛围
感受。在不同业种制造不同的氛围，这也是
2010年我们调整的方向。”

供应商：郑州丹璐服装销售有限公司总经
理李智敏。

1楼位置很多都空着
对于一家新开业的百货店来说，大商新玛

特郑州总店能够拥有目前的品牌阵容已经是不
错了。但是想要形成具有较强竞争力的品牌阵
容，还需要不断的调整。从目前来看，一楼闲置
的位置太多。这容易给顾客带来一种误解，好
像是这家商场招商没有招满。

反馈：李嵚说，新开百货店筹建阶段命系
招商，许多新开的百货店往往都会面临着招
商难题。有一个好的品牌基础，是一家百货
店成功开业的保障。在 2010年，新玛特总店
将集全店之力进行招商，1 楼面貌也将有很
大改变。

专家：河南省商业行业协会副会长何宏剑。
提升销售量，争夺话语权

大商新玛特郑州总店今年做了很多大力度
的营销活动。做这些活动的目的是提升销售
量，争夺市场份额，就是通常所说的走量。让利
不让量，让利不让市场，有了市场份额就会在下
一步的招商工作中拥有更多的筹码和话语权。

反馈：“一般来说，郑州单个百货店的品牌
数量在500个左右，而我们商场目前只有400多
个，品牌数量明显低于其他百货店。品牌少，选
择空间小，给消费者带来的感受是可逛性差。”
乔华说，“在接下来的招商调整中，增加品牌数
量，增加品牌密度势在必行。我们准备在对边
厅面积进行合理压缩的基础上，对布局进行调
整，对闲置区域进行开发利用来增加品牌的密
度，为消费者提供更多的选择空间。”

高端品牌需要增加
高端品牌实现毛利率，中端品牌实现毛利

额。从这个意义上说，百货店的品牌必须往高
端上走，不断提升品牌的档次。

反馈：近期多个高端进口化妆品品牌将会
接二连三地进入大商新玛特郑州总店。在乔华
看来，这只是该店品牌提升的一个开始，接下来
还会有更多的高端品牌引入。乔华说：“下一步
将加强结构性品牌的引入，在一线城市的百货
店表现较好的新秀品牌也是我们明年重点引进
的对象，提升整个商场的时尚潮流感觉。”
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2009 年，花园
路商圈，财富涌动，
一个个堪称样本的
营销手段将开业不
久的大商集团新玛
特郑州总店推向潮
头浪尖，郑州百货店
的单日销售纪录被
一再刷新，直到 9 月
19日冲至峰顶，创下
过亿元的单日销售。

创造奇迹的大
商集团新玛特郑州
总店并没有在众多
关注和一时的市场
份额中忘乎所以，而
是迅速转移工作重
心，把目光投向商业
竞争的更深层次，着
力打造自己的品牌
阵容，增强自身在品
牌方面的竞争力和
话语权。从 2009 年
10 月 31 日起，大商
集团新玛特郑州总
店将主要工作方向
放在招商上，提出了
大招商的创新理念，

“集全店之力，集可
利用的任何资源之
力，以颠覆式的力量
进入大招商时代。”

晚报记者 冯刘克

2009年 10月 31日，新玛特总店，一场大幕
轰然拉开。这场大幕，拉开的是总店招商的大
调整，2010年，“招商”将成为总店的重中之重。
该店也寄希望于此，意欲实现自身的跨越式发
展。

在素来以激烈商战著称的郑州，商场同质化
严重，很多时候消费者感觉，逛几个商场的感觉
一样，价格也一样，相同条件下，只需逛品牌较多
的一家。而购物体验、多业态联动、联盟营销、积
分返券式手法，这些创新很容易被模仿，在此状
况下，相对于低级的价格战，商业的竞争愈来愈
趋向于品牌之争。

筹办之初，新玛特总店不同凡响，一口气引
进了 49 个国际名品，取得了高端消费者的认
同。但如果想要跨越式发展，这些还远远不
够。此次该店提出了“大招商”的理念，更确切
地讲，即将实行的是“招商 4+2”的工作法，这种
工作法提出了四议，两公开的流程，以保证招商
工作的公正，公开。“在总店筹备之初，曾提出阳
光招商的概念，赢得了台下供应商的阵阵掌声，
为什么，因为这个概念提到了供应商的心坎儿
上。”一供应商说。然而，这个概念的实施并不

理想，此次，该店“旧话重提”，再次把“剔除暗箱
操作”作为重要部分，决心之大一目了然。

品牌的相对滞后也是促使新玛特总店转
移工作重心的原因之一。在之前一年的运营
中，新玛特总店的创新营销令人瞩目，特色服
务获得赞赏，内部管理井然有序，这些都让作
为新店的总店发展迅猛，而此时的招商则显
得相对滞后，与这种快速发展不相匹配，长此
下去，必将滞约总店的进一步发展。

根据该店领导的分析，目前招商工作中存
在的问题有业种布局不够合理、品类搭配稍
欠科学、品牌档次有待提升、品牌阵容尚需进
一步强大等。为了适应总店的发展，为了让
总店未来的市场竞争力更强，招商，已成为当
务之急。

据悉，这次招商大调整从 2009年 10月 31日
起，至 2010年 8月 31日止，这期间，该店将转移
工作重心，集全店之力来促进招商工作。“商场
就是为消费者提供优质的商品和服务，商品是
基础，是核心，营销、服务等工作都建立在优质
的商品之上，否则说什么都枉然。”该店总经理孙
亚杰说。

变化一：百货面积将增加
1.压缩餐饮娱乐面积，具体来说，a.二楼会

员中心、三四楼绿荫阁咖啡、五楼美容美甲、六
楼儿童乐园搬置七楼、八楼、九楼。b.压缩七楼
部分餐饮面积。c.办公区搬至写字楼，现有位
置改做餐饮及大商电器经营

2.充分利用场内建筑面积，将增加有效经
营面积约 5000平方米。a.充分、有效利用一楼
面积：①压缩主通道，②压缩部分名品，③合理
利用西南角，④有效利用待进品牌闲置场地。
b.充分有效利用二、三、四、五、六、七楼环廊面
积。3.大商电器搬至七楼。

变化二：品牌数量将再加100个
1.通过扩大经营面积增加品牌数量。2.通

过压缩单位品牌面积增加品牌数量。

变化三：业种布局大调整
1.女鞋下一楼。2.二楼男装与四楼少女少

淑对调。3.六楼大商电器上七楼。

变化四：品类搭配科学化
1）一楼增加女鞋，压缩珠宝面积，暂时压缩

名品面积，化妆品东移至正门口，彩妆上二楼少
女少淑。2.女士内衣到三楼淑女贵妇业种。3.

五楼运动休闲业种增加男女休闲比重。4）六楼
增加高档硬家饰品类。

变化五：品牌档次，品牌阵容全面升级
1.支撑性品牌。2.竞争店品牌。3.独有品

牌。

变化六：店堂氛围专柜形象全面提升
可能是灯光的不同，地板的通铺，地毯的颜

色，包括卖场形象画图案的变化，都会带来不一
样的氛围感受，新玛特总店将会在不同业种强
调这种各异的调整氛围。

2010年，总店会是什么样？

告全体供应告全体供应商：商：
新玛特郑州总店为了服

务供应商，打造零供和谐关
系，创造公平、公正、合理的招
商环境与经营环境，从即日
起，大力整顿工作作风，特开
辟供应商监督电话，欢迎广大
供应商对我店工作进行监督、
指导。

总店防损部电话：
0371-65701995

人力资源部副部长张萌电话：
0371-65701818

副总经理王守铎电话：
0371-65701166

总经理孙亚杰电话：
15937136999


