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5月 28日至 6月 6日，主题为大商集团入驻河南四周年的庆典
活动高调启动。大商的4周年庆典被分为了三个乐章。第一乐章为
全客层大力度营销，高倍积分、赠礼、抽奖、折扣等，重点体现在对消

费者的回馈。第二乐章融入了“六一儿童节”主题，展开一场综合性促销。第三乐章将上演“合声乐
曲”，为四周年庆画上圆满句号。

相比丹尼斯，大商的店庆覆盖面更加密集。大商新玛特郑州金博大店，大商新玛特郑州总店，
大商集团紫荆山百货，大商集团正弘国际名店，大商集团开封千盛百货，大商新玛特许昌鸿宝店，大
商新玛特超市二七店，大商超市建设路店等店铺同期展开活动。

目前，庆典活动的第一和第二乐章已经进行完毕，效果同样令人满意。作为重头戏的第三乐章
将于6月4日至6日上演。“将献上最高端的品质、最奢华的阵容来回馈大家，同时也是作为四周年
庆的一个回馈答谢日。”大商集团郑州地区集团负责人介绍说。

据了解，为四周年庆画上句号的将是新玛特金博大店。其活动将以返券、抽奖为主线进行，同

时，该店将拿出万元的团购券进行幸运大抽奖活动，顾客在活动期间，现金购物满200元（特例商品

满600元）即可兑换抽奖券一张。

与众多联盟单位的愉快合作，让新玛特总
店成为众多行业内主流企业的“亲密伙伴”，“奔
驰之夜”的成功成就了一场名车与名店之间携
手共赢的典范案例，而随之的一次又一次“牵
手”，让新玛特总店无疑成为一个承载更多主流
行业高端品牌的大舞台。 晚报记者 袁瑞清

奔驰之夜 名车名店跨界联盟
5月 21日下午，由新玛特总店联手奔驰经

销商共同为奔驰车主烹制的一场题为“奔驰之
夜”的高端盛宴高调亮相，这也是新玛特总店在
经历了几个月的精心调整后，在2010年首次营
销上的“大动作”。

鄂尔多斯 50多万元、劳力士 48万元、爱是
唯一32万元、素然32万元、都彭15万元……

以上数字就是这几个品牌在6个小时内的

销售业绩，如此成绩也让新玛特总店着实感受
到了高端客户的消费力量。

而作为联盟商家的奔驰，通过此次活动不
仅回馈了老客户，也使得奔驰新款车型在高端
百货惊艳亮相。据了解，活动当晚，现场订车近
10辆，活动结束的两三天内，用户订车买车近
30辆。

当名车牵手名店，碰撞出的是一场高端营销
盛宴，作为一场针对高端客户的营销活动，新玛特
总店和各联盟单位都受益匪浅，其中当晚建行刷
卡量突破200万元，位居当日刷卡量销售的冠军。

总店营销 目标清晰定位准确
2010年上半年，一向高调的新玛特总店沉

寂了许久，而其内部也已经在这一段蛰伏期完
成一次大规模调整。“高端定位更趋明确，品牌
种类更趋丰富，商场布局更具张力。”新玛特总

店总经理孙亚杰告诉记者，随着内部调整到位，
新玛特总店2010年的营销思路也同时在转变。

孙亚杰告诉记者，当晚参与活动的70多个
品牌是从全场重点遴选出的一线品牌，在活动
期间，商场与品牌之间紧密配合，商场也针对这
部分一线品牌进行了巨大投入，出台了专门政
策，甚至放弃了商场应得的部分利润，目的就是
为了让“奔驰之夜”的目标客层能真正感受到这
场活动是为他们专门而设的。

“如果说2009年新玛特总店营销是注重‘面’
的话，2010年开始则会更加注重‘点’。”孙亚杰笑
言，与2009年的营销相比，2010年总店营销应该
更有深度、更有内涵。从面到点，实际上也反映
出一个百货商场发展到一定时期的商业诉求，
而更小众化的高端营销活动，也使得每次活动
的成本更低，目标更清晰，定位更准确。

思路转变 精心打造精彩营销
虽然5月6月被业内看做是商业淡季，但新

玛特总店用“奔驰之夜”打响了 2010年郑州商
界营销的“揭幕战”。

在新营销思路的指导下，一系列的精彩营销
活动正在被新玛特总店精心打造。“‘奥迪之夜’、

‘宝马之夜’、‘进口大众之夜’、‘丰田之夜’等活动
都正在筹备，从6月份开始，将逐一呈现给相应的
消费群体。”孙亚杰告诉记者，在这一系列营销活
动中，在外合作对象是主流行业的高端企业品牌，
在内合作对象是商场内的高端品牌，而“内”“外”
共同兼顾的都是适合于自身的高端客层。

与众多联盟单位的愉快合作，让新玛特总
店成为众多行业内主流企业的“亲密伙伴”，随
着一系列与名车合作活动的陆续展开，一批与
金融企业合作的活动亦正在准备中。

“超市宝贝”
六一欢聚大商超市

为让孩子们度过一个难忘的六一儿
童节，大商超市联合旗下 5家店面于 5月
31日至6月1日开展“超市宝贝”才艺大赛
之“我与大商一起成长”与“明日之星风采
展示”大型活动。

为举办此次“超市宝贝”才艺大赛，
大商超市提前就做好了充足的准备，“场
地、器具、奖品等都是挑专人负责的，希
望届时喜欢画画、唱歌和跳舞的小朋友
能各展所长，过一个愉快的节日。”

大商超市商品部相关负责人表示，
孩子是祖国的未来，儿童节不仅仅是孩
子们的节日，更是家长的节日，里面蕴藏
了很多商机。六一国际儿童节不仅能带
动人气，促进相关商品的直接销售，而且
能建立良好的企业形象，增强品牌势能。

大商超市在郑州地区的发展已初具
规模，大商超市一直尝试更好地整合资
源，抓住不同类型的客层，最大限度地满
足他们的需求，以点带面，拉动整个超市
的销售。 晚报记者 袁瑞清

大商集团紫荆山百货
百日大促销启动

五一过后，百货零售业进入传统的淡
季。大商集团紫荆山百货审时度势，精准
出击，于5月28日起推出“年中擂鼓100天，
超值购物乐翻天”大型系列营销活动，活动
将历时3个多月，持续到8月31日结束。

据悉，5月 28日至 8月 31日，紫百会
员可持会员卡或贵宾卡及有效证件参加

“清积分，兑好礼，升级换新卡”活动，原
紫百会员卡将按积分和级别分别转换为
大商集团多店通积分通兑礼品的白金
卡、钻石卡和至尊卡，原卡内积分也将于
2010年9月1日0时清零。

5月 28日至 6月 6日，为庆贺大商集
团入驻中原四周年，凡当日在紫百累计
购物满 500元（特例商品满 1500元）可获
赠“全家一起游世博”抽奖礼券 1 张，
100%中奖。特等奖为快乐世博五日游，
一等奖为世博会门票，二等奖和三等奖
为不同价值的世博会吉祥物。

在5月28日至8月31日，紫百将陆续
推出化妆名表节、儿童节、端午节、父亲
节、中国情人节等系列营销活动。“本次活
动时间跨度之长，为紫百开业以来之最，
活动花样繁多，优惠力度也很大。”紫百副
总经理吴铭说。 晚报记者 白贺

大商新玛特总店牵手名车

“奔驰之夜”打响2010营销“揭幕战”
奥迪之夜、宝马之夜、丰田之夜……6月起逐一呈现

郑州百货业的两大巨头，再一次狭路相逢。
5月底6月初，大商集团入驻河南四周年庆典与丹尼斯百货花园路

店两周年店庆典同时启动，相比当下炎热的天气，两大巨头的店庆“遭遇
战”似乎更具规模。白热化的商战还会被延续，尽管郑州百货业正处于传
统的淡季，但竞争的硝烟并不曾散去。 晚报记者 袁瑞清/文 周甬/图
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打折、返券、高倍积分往往是笼络消费者最直接的办法
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丹尼斯 店庆5天营业额增长57%

2008年 5月开业的丹尼斯百货花园路店雄
踞在花园路商圈的核心位置，以 16层楼的高度
号称国内最高的百货商场。作为丹尼斯进驻河
南十年之后才开的第二家百货商场，由于丹尼
斯人民店确定走“精品百货”路线，所以丹尼斯
花园店接过了“流行时尚百货”的旗帜，定位于
流行、时尚、品位和精致。

5月28日至6月1日，丹尼斯百货花园路店
迎来了两周年店庆活动。“店庆往往是商场活动
力度最大的时候，此次店庆，花园路店内所有品
牌提供的折扣是全年最低的，所有商品的促销
力度也将是最大的。”丹尼斯百货花园路店营业
部经理程华向记者强调。

事实也的确如此，此次店庆丹尼斯可谓下
足了本钱。不少消费者欣喜地发现，平常售价
高昂的“思莱德”，店庆期间只需要用一半的价
钱就能买到；满900元返100元百货电子券也让
不少消费者怦然心动。

究竟有多少消费者于店庆期间走进了丹尼
斯？尽管具体数目不好考证，但程华给记者提供
了一个可观效的数据：店庆5天，营业额较平时增
长57%。这个超于预期的数字背后，依赖于丹尼斯
自身品牌优势。值得一提的是，3月份开始的调整
有81个新品牌入驻丹尼斯花园路店。至6月整体
调整结束时，其品牌专柜数量将达到546个。

大商 多种促销轮番上阵

尽管表面上只是两大巨头早就被预定好了的店庆活动，但背后似乎也蕴含着某种含义，在百货行业
竞争愈发激烈的今天，两大巨头对市场份额的争夺也只会更加白热化。业内专家称，郑州百货行业的竞
争正步入纵深，表现在营销上则为愈发注重品牌化，并开始寻找差异化发展，追求品牌的深度营销。

丹尼斯百货花园路店长刘永松就曾表示，对于消费者来说，消费习惯是必须要培养的，环境和品牌
才是重要的，促销只能激发一个方面的业绩。丹尼斯注重做企业的形象、专柜的形象和服务意识，这些
都不是仅靠某一个活动就能带来的。注重品牌化是丹尼斯营销的重点之一，这也为其带来了良好的
业绩。比如2009年，丹尼斯花园店取得了6.5亿元的业绩，比预定的超出了2亿元的营业额，而来店
客数仍在以40%至50%的速度增长。

“过去的活动是单店的活动，以后的活动是单品的活动。”新玛特总店总经理孙亚杰表示，与2009年
的营销相比，2010年总店营销应该更有深度、更有内涵。“如果说2009年新玛特总店营销是注重‘面’的
话，2010年开始则会更加注重‘点’。”这种营销思路其实已经体现到了实际当中。比如之前新玛特郑

州总店与ecco合作举行路演活动，就为商场节省了至少20万元的费用，类似的合作模式很快会在

CROCS世界杯新品展销大型路演当中得到体现。

可以预见的是，2010年郑州的百货商场的营销战会更加多元化。无论是价格促销，还是与高
端品牌携手并进，差异化发展，形成自身特色已经成为众多百货商场的共识。

■记者视线


