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“时下家电卖场热衷向‘大而全’的方向发展，虽然大型
综合卖场能带给顾客更多选择，但‘小而精’的精准营销更能满
足消费者的个性化需求。”《家电商情》主编张国甫说。朱长杰
说：“商品、品牌、业态、企业文化进一步形成‘错位竞争’，从而牢
牢锁定目标顾客，避免无效竞争，这是实现‘精准营销’的前提，
大商集团已经逐步形成了‘四维一体’的‘错位’竞争。现在大商
电器正在探索如何在家电卖场更好地进行错位竞争。”

在商家的传统思路中，总爱把“客流量”作为判断生意好
坏的主要指标，但“精准营销”理念强调的却是有效购买——

“光看不买”越多，反而影响整个购物环境。如今，为迎接春
节的到来，活动期间顾客至大商电器各门店即可免费领取新年

“福”字一套，同时，凭2009年“参加虎年分红活动”字样购物发票
累计满：10000元可充抵50元购物款（需购单件满500元以上的
商品）；30000元可充抵120元购物款（需购单件满1500元以上
的商品）；50000元可充抵200元购物款（需购单件满3500元以
上的商品）。这种兑换活动能精确分析出顾客的消费行为与年
龄、性别、收入、购物时段、季节、商品促销力度、店堂布置等各种
参数之间的关系，为商家的科学决策提供量化依据。

把“大众营销”转为“小众营销”（也可称为“精准营销”），
那么，这种营销模式究竟有何独到之处呢？“精准营销”的好
处在于从目标消费群入手，直接、有效地切入市场，引起关
注，吸引尝试消费，且省去了很多不必要的组织架构、人员管
理开支和运营费用。朱长杰指出，但“精准营销”也有自己的
缺陷，还需要把二者结合起来，这次迎新春活动，大商集团开
展了豪礼狂送三部曲：购物单件满：200元送5公斤大米；500
元送 5升食用油；2000元加 100元送永久自行车；购物单件
满：1000元返 150元通用券；5000元返 600元通用券；购物两
件以上且单品 1000元以上满:4999元送 19英寸液晶电视；
7999元送 22英寸液晶电视。活动期间，凭购物发票即可至
客服台参加“刮刮乐”活动，每张发票可领取刮刮卡1张。奖
项设置如下：一等奖：32英寸液晶电视。

“迎新春销售非常关键，我们的活动将会非常大，目前大
商电器在河南地区的发展才刚刚开始，仅拥有十家店面。”但
朱长杰已清晰地看到了河南市场的巨大潜力，他说：“相信凭
借总部的实力及团队的运作，无需多久，大商电器将在河南
这块平原沃土上结出硕果累累。”

1 月 27 日，王楠在大商电器金博大店购买了一台洗衣
机，在收银台，收银员告诉她又累积了不少分。“我已经积累
了不少分，凭着积分就可以买不少东西。”王楠说，“不仅在郑
州大商所属的电器卖场、超市，以及金博大店、国贸店，在所
有地市店里可以直接购物，同样也可以享受优惠。”
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和元旦假日，以及公司15周年庆热闹的场面相比，这几天卖场显得比较冷清。对此，大商电器
河南分公司总经理朱长杰显得十分坦然，他说：“客流量是相对下降的，对此我根本不担心，因为通
过摸索，大商电器找准了定位，目标客户反而增加，有效购物将会更多。”

在2007年10月1日大商电器河南第一家门店郑州建设路店开门迎宾的两年多时间里，河南消
费者已经认识到，在大商集团的经营业态中，除了有强大的百货、强大的超市，还有坚持“诚信为本，
服务至上”的大商电器，而且，已经获得了越来越多消费者的认可和支持。多年来，大商电器始终坚
持“诚信为本，服务至上”的经营策略，实施统一采购、连锁经
营、专业维修的经营模式，通过多年精心运作，形成了强大的
核心竞争力。

同时大商电器始终把“更专业，更省一点”作为企业的经
营理念，以做全国最佳店为目标，突破传统家电的经营领域
与模式，不断创新和提升，从而得到了广大消费者的认可与
青睐。朱长杰介绍，大商集团涵盖各个业态、各种档次的经
营范围及物美价廉的连锁店价格优势，更是让不同阶层的消
费者得到了最大的便捷和实惠，而且元旦特卖和 15周年庆
对“精准营销”的探索，开创了2010年的“蓝海”局面。

为什么大商集团能取得这么好的销售业绩呢？家电业
向来是消费领域中竞争最为激烈的行业之一。但朱长杰认
为，河南家电业目前的发展势头没有以前猛了，都在寻求
稳步发展。卖场之间的竞争更加理性了，就连一些电器工
厂也反映，现在“乱价”的行为少了，不管是供应商还是零
售终端，大家都越来越理性，市场更平稳，而售后服务成了
现在家电行业竞争的焦点。

去年，有针对性的个性化营销，也让大商电器尝到了甜
头。据介绍，去年 5月底在建设路店重装开业时，他们与体
彩部门联合，推出了“买电器送体彩”活动，其中有位顾客一
下子刮中了4000元大奖，一时造成轰动效应。而早在去年4
月份，大商电器便以早于国家号召的基础上，与TCL等品牌
推出了具有前瞻性的家电“以旧换新”活动，并创造了6天时
间换购彩电900多台的神话，导致其他品牌争先恐后与大商
电器合作，在市场竞争中抢得先机。

“精准营销”开创卖场“蓝海”好局

“四维一体”形成“错位”竞争


