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他们不是专业的模特，却走出了专业模特
的风范，他们没有经过专业的指导，却赢得了
消费者的掌声。“我们的员工真的很可爱，在没
有专业老师指导的情况下，经过三天的集中训
练，能走出这样出彩的效果，真的很不容易。”
郑州百货大楼副总经理张清红说。作为本次
服饰节的一大亮点，郑百员工客串模特走秀不
但对销售业绩起到了提升作用，而且还有效地
烘托了活动现场的气氛。提前得知走秀消息
的顾客，早早地就站在一楼电梯口的两侧，等
待模特出场。“郑州百货大楼员工的素质还真
是不低，走得像模像样的。”一位消费者说。

据张清红介绍，参加此次走秀的大部分都
是一线的员工，没有专业的老师教，而且只集

中训练了短短的三天时间，能取得不错的反
响，和员工们对待工作的态度有很大的关系。
她说，有的员工为了找“感觉”，特意在网上查
了不少资料，大家时不时还在一起交流动作、
表情。“这次走秀，男员工不是很多，而且就准
备了一套服装，但他们为了配合走秀时的女拍

档，临时又挑了一身，有的男员工还开玩笑说，
这次一定要当好‘绿叶’。”

建议如何搭配衣服、教女顾客适合自己穿
着的丝巾打法、免费邮寄商品等，郑百的增值
服务一直在消费者当中具有良好的口碑。王
红霞说，“我们女装商场的部分员工已经掌握
了几十种丝巾的打法，一些顾客大老远专门跑
来让我们的员工教她们打丝巾，而且还和她们
成了朋友。”

郑百服饰节还有三天就要结束，据张清红
介绍，本周末，郑百会在原有折扣的基础上，加
大特价商品、零利润商品种类和数量的供应，
让更多消费者能在本次服饰节上享受到实实
在在的优惠。

大商超市
组织会员共享神农山风光

员工走秀 应季服装超低价销售

郑百春季服饰节热度不减

本届郑百春季服饰节由男
装、女装、鞋帽三个商场共同举
行，据张清红介绍，自上周末活
动开始后，虽然气温一直走低，
但整体销售业绩一直不错，相比
前一阶段的清明小长假呈增长
态势。“既然郑百举办服饰节，自
然就要办出我们的特点。”张清
红说，应季春装打折、满额赠礼、
郑百员工模特秀等无不体现出
本次郑百服饰节独到之处。

晚报记者 白贺/文 赵楠/图

“原价五六百的春装，现在 100多就能买
到。所有的品牌都打折，还真不多见，”消费者
唐女士说。记者在三楼女装商场看到，几乎所
有的品牌都在显眼的地方挂起了超低折扣的
标牌，四档满额赠礼的广告标语也赫然在目。

“零利润商品的销售最受消费者的关注，活动
开始的头几天，大楼刚开门就有顾客前来挑选
商品。”郑百女装商场王红霞说。

值得一提的是，郑百此次还推出了特卖专
柜，部分商品都是超低价销售。“价位非常低，
而且大都是应季商品，原价五六百元的春装，

在特卖专柜只需 100多元。”王红霞说。“380
元、680元、1580元、3000元 4档不同的满额赠
礼也让消费者得到了实在的优惠。”

在男装商场，记者发现衬衫和长袖T恤占
据了大部分柜台，据男装商场经理石建伟介
绍，郑州春季较短，春装销售时间段相比冬夏
两季严重萎缩，但本次服饰节，男装商场还是
主推应季春装，杉杉、培蒙、恒源祥、渡森、雅格
斯帝、啄木鸟、金盾、帝牌、庄爵、宝尼、步云、巴
黎世家、培罗蒙等都以低折扣销售。就连一向
很少打折的罗蒙、虎都、利郎等品牌这次也推

出了特价商品。
作为参加此次服饰节的鞋帽商场，因为百

丽等品牌的加盟也备受消费者关注，据了解，本
次鞋帽商场除了参加郑百服饰节的活动外，还另
外额外开展了“换新颜，心意礼”、“试穿有礼”等
活动，消费者只要试穿，就有好礼相送。“本次活
动，商户对我们支持非常大，春款的上货比例在
我们鞋帽商场几乎是100%。”郑百一楼鞋帽商场
经理黄静说。除了来店消费的顾客外，郑百的员
工也来凑热闹。“百思图的鞋最低打到了五折，趁
此机会，我一次就买了两双。”一位员工说。

特卖专柜最受关注
价位非常低，而且大都是应季商品，原价五六百元的春

装，在特卖专柜只需100多元

员工T台走秀促进销售 作为本次服饰节的一大亮点，郑百员工客串模特走秀不但
对销售业绩起到了提升作用，而且还烘托了活动现场的气氛。
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新玛特总店：零售企业如何打造差异化营销
在日前闭幕的“润百o2010联商网大会暨

第七届中国零售业营销论坛”上，大商新玛特
郑州总店作为河南唯一一家受邀的百货企业，
备受全国商界的关注，副总经理李嵚出席论
坛，并且针对零售企业的营销工作发表了题为

“零售企业如何打造差异化营销”的演讲。

异样营销 获得市场认可
“大商集团2006年进入郑州市场，目前已

经拓展到20余家。2009年1月18日大商集团
郑州地区集团正式成立。未来五年内，我们计
划投资 100个亿，新开的店铺总数达到 50家，
年销售额将达到 100 亿。新玛特郑州总店
2009年1月18日开店，是一家餐饮娱乐大型一
站式购物中心。开业后，2009年实现销售 5.6
亿，全年有 7次单日销售过了千万，同时有两
次单日销售过了亿元。”谈到新玛特郑州总店
2009年营销策略时，李嵚首先介绍的是该店的
联盟营销，“我店起步比较早，有三种营销的机
制，分别是异业联盟、媒体联盟和政府联盟。
目前河南省最大的汽车、地产、通信等多个行
业的领袖企业都是我店的联盟伙伴。媒体联
盟营销就是以媒体为依托，集合三方或者是多

方的资源，与他们合作，将媒体庞大的资源优
势有效地利用，这样取得的效果非常明显。此
外就是政府联盟营销，这是我们一次尝试。通
过媒体，联系我们周边的地市政府，以宣传地
市的文化，回馈地市的客户为主，获得了地市
政府、地市媒体、地市旅游局的大力支持，与我
们紧密合作。。”

李嵚在接下来的演讲当中又分别介绍了
极具特色的免费营销、地震式营销、文化营销
和公益营销。他说，免费营销，是最具冲击力
的手段之一。例如 2009年 9月 13日，只要有
会员卡，就可以参加免费就餐、看电影、做美
发、美甲的活动。地震式营销，李嵚也称之为
客户式营销，就是着力吸引和维护高端销售，
打造一个高规格，高品质的体验感。文化营销
也是该店一大亮点，李嵚说：“我们的地市购物
节、城市60年巨变的摄影展等文化活动，给消
费者带来新的购物体验。”另外，公益营销也在
该店取得非常好的业绩和社会美誉度。

独特广告 吸引消费者视角
在谈到投放广告时，李嵚说：“首先，我们

提倡的是低成本高频率的模式。我们投放广

告的时候，像一部小说，让消费者不得不关注
我们的广告。减少版面，增加篇幅，来提升关
注度。我们每次对版面的选择都力求有所创
新，比如说位置靠前，醒目，从方方面面吸引顾
客的眼球，最大限度吸引消费者的视角。另
外，我们投放的广告，有时除了商标，只有一个

‘？’这是一种别出心裁、标新立异的方式，虽然
没有任何介绍，但是引起了消费者的关注，也
让我店在众多商家的广告中脱颖而出。”

演讲最后，李嵚还提到了新玛特郑州总店
的企业文化。“要想拥有超常规的业绩，必须要
有超常规的队伍。新玛特郑州总店全体员工
集体朗诵晨起文、一人一期的新玛特文章，一
季一期的时尚生活秀把员工的愿景、使命、目
标和核心价值观与企业的目标融为一体，同
时，我们还推出了沟通式管理、倒退式管理，力
求让每一个员工在企业当中发挥自己最大的
潜能。我们在团队打造和员工关怀上，也有很
多独特的做法。由总经理带队，全体干部参加
的 20公里徒步行，欢迎新员工加入等贯穿全
年。正是有了这样的举措，我们团队才体现出
强悍的战斗力，正是有了这样的团队，我们才
取得了骄人的成绩。” 白贺

4月，春暖花开，正是游山玩水、享受
自然风光的大好时节。上周末，大商超市
组织 500多名会员一起游览了焦作神农
山景区。据了解，神农山素有“天然植物
园”的美称，有珍稀植物1912种 、中草药
300余种、名贵中草药近百种之多，神农
谷里至今还留传着“神农谷里走一遭，有
病不治自己消”的俗语。大商超市之所以
挑选神农山作为本次踏青的目的地，就是
想让广大会员顾客在平时繁忙的工作之
余享受一下神农谷里独特的自然风光。

参加本次活动的大商会员都是在大
商超市二七路店、建设路店、绿城广场店、
富田店开展的“会员踏青游”刮刮卡活动
中有幸刮中免费春游的会员顾客。4月
10日早上 6点，满载会员的 10辆旅游大
巴从大商超市 4个店准时出发。为了丰
富本次踏青活动，大商超市特意在每辆大
巴上都配有一位导游陪同。前往景区的
途中，导游和会员在车上还开展了丰富多
彩的有奖问答等互动节目，值得一提的
是，活动当天正好是会员马小姐的生日，
在导游的提议下，大家还特意唱起了生日
快乐歌为马小姐祝贺生日。“真的是太感
谢大商超市了，让我过了一个难忘的生
日。”马小姐说。

据大商超市本次活动组织人介绍，
“现在的都市生活节奏过于紧张，大家工
作和生活上的压力都不小，我们组织活动
的目的就是想让他们在繁忙的工作之余
能够彻底放松一下。另外，我们也想通过
本次踏青活动体现出大商超市处处为消
费者服务的经营理念。” 白贺

正道中环百货
活动时间：4月15日至18日
活动内容：现金升值，50 元换 100 元

（参加商品店内明示、礼券使用规则柜内
明示、赠券、团购券（卡）不参加）。预存50
元现金可兑换 100 元百货电子礼券。购
重磅品牌新款2至5倍积分；运动10倍积
分；2F PPT夏装发布会及会员回馈酒会。
多喜爱全场 39 元起，千百度、高蒂、创美
诗低至80元，纤/奥菲曼专场促销低至三
折，卡莲芳、白井、sano 五折。

大商新玛特金博大店
活动时间：4月15日至18日
活动内容：运动休闲新品上市 7 折

起，购物满388元幸运大抽奖及炫酷组合
让利价。婚庆商品超强品牌回馈进行中，
50 元当做 100 元花：1F 女鞋，2F 服饰，3F
商务男装男鞋、4F羊绒、床品。顾客于三
楼商务男装、男鞋及四楼羊绒、床品现金
购物满 1999 元、2999 元、4999 元、8999 元
即有好礼相送，同时加1元即送可乐一听
（可乐数量有限赠完为止）。

■折扣超市

BHG（北京）百货有限公司郑州店
活动时间：4月16日至22日
活动内容：春款50元现金换100元礼

券，部分70元现金换100元礼券，珠宝（镶
嵌类）折后满 2000 送 50 元化妆券（不限
用）。卡友入会礼：当日消费满200元（高
贵满2000元）即可办理普卡一张，并送餐
饮券一张。当日办理水晶卡可获赠积分
5000分。卡友生日礼：当日生日顾客凭有
效证件及会员卡（限本人），全馆购物累计
积分满1000分即送玉兰油沐浴露一瓶。


