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瞄准“女性消费”
丹尼斯百货花园店是花园路上最靠北的大型百货，而且是国内数一数二

的“高”百货——14层百货+2层会所。据丹尼斯百货花园店店长姜颖涛介
绍，该店自2008年开业，2009年成功度过培育、调整期，2010年才真正站稳脚
跟。以去年 5月 30日的周年庆为例子，一天的营业额就达 7500万元。“我们
店的成功关键在于定位准确，锁定中高端市场的大众流行消费，放大女性价
值。”面对周边的竞争，姜颖涛表示，“正道花园主力业种是男装和贵妇装，与
我们店的重复品牌有35%，加上地理位置相对较远，所以两家之间几乎没什
么影响。至于对面的大商，与我们店的品牌重合度达 36.6%，但由于营销手
段不同，所以可以算是‘各自为盈’。”

丹尼斯从不拼营销，除了周年庆典，几乎不见打折促销活动。花园店不
仅承接了过去人民店的流行路线，更沿袭了丹尼斯一贯的作风。至于未来，
姜颖涛透露：“2011年，花园店将进一步加大女性消费的比例，女装在原有3、
4、5、6这四层的基础上，再增加一个楼层。而下半年，将一次性引进数个人
民店成熟的国际一线化妆品牌，比如雅诗兰黛、香奈儿、兰蔻、娇兰等。百货
行业历来有‘得女士用品者得天下’之说，所以无论是人民店还是花园店，都
会坚守这一点。”

花园商圈
一条路串起商业次中心

困局：北扩，受地域限制 南移，与紫荆山商圈冲突
发展：靠的将是提高经营理念与服务质量

人们常说花园商圈是郑州商业格局中的新生力量，其实不然。早在上世纪50年代花园商厦落
成后，这里就有了商圈雏形。随着1983年紫荆山百货开业，花园商圈初现规模，但后因闻名全国的
二七商圈而黯然失色。

直至新世纪，花园商圈沿着花园路北扩，从大型综超布点一路发展到商业巨头齐聚。此时，人
们才真正开始关注这个聚集着郑州市最具消费潜质的区域。如今，大商紫荆山百货逐渐退出这个
圈子，和南边的新世界百货携手打造紫荆商圈。因此，人们开始用“花园路商业带”来形容这里，但
有专家说“那只是最畸形的一个个商业布点”。但不管是“圈”是“带”还是点，这里已日渐成熟，发展
成为郑州市的商业次中心。 晚报记者 王一品/文 赵楠/图

暂时不会北扩 难以形成商业带
花园路上的商业南起正道花园，北至丹尼斯花园店，中间分布着正道中环、360广

场、大商新玛特总店，可以说是非常畸形的、孤立的几个商业布点，谁也无法向两边扩
张而形成商圈，谁也不会再向北延伸而真正形成商业带。但不管怎样，在这短短几公
里内，的确聚集了最具影响力的三大商企，正逐步发展成为郑州市的商业次中心。

目前，花园路南段的商业氛围已日渐成熟，但暂时不可能再向北延伸，一是北
环以内没有地方，二是北环以外还不具备开辟大型商业体的条件。因此，如果谈
及后期发展，只能是在现有基础上提高经营理念和服务质量。

再说竞争，这里的几大百货品牌同质化严重，而且基本都定位于中高端，虽说
营销手段不同，但难免“贴身肉搏”。这让人想起上世纪末的郑州商战，尽管花园
路上的商企不可能再现当年的残酷厮杀，但希望他们能学习老一辈拼服务、拼活
力的精神。另外，在未来发展中，花园路的商业将面临一段相当长时间的地铁修
建期，这也将是其成长中必经的一次考验。 ——河南财经政法大学教授史璞

花园商圈也好，花园路商业带也罢，任何时候提及花园路上的“商”字，都必须先说正道花园，毕竟他是
元老，而且至今阔步前行。

从上世纪50年代花园商厦创立，到1999年完成改制重装开业，正道花园始终恪守低调，在郑州百货
行业从不会显得灼灼逼人。稳健，是其给人留下的最深刻印象。当然，这也让无数业内人士称其“防守
型”选手，毕竟从商海营销角度看，正道略显保守。

当所有人都习惯了正道“默不作声”时，2006年，他“挤走”金博大接掌中环百货，2009年，他“顶住”丹
尼斯接手思达商业，令人们不得不思考郑州商业或将迎来三足鼎立的时代。

在花园路上，从农业路到紫荆山，不足5公里的路程中聚集着大商、丹尼斯两大最具竞争力的商业巨
头。同样走的是中高端定位、精品路线，正道花园靠什么来赢得消费者？“一个成功的商场只需要让该知
道它的人都知道就行了，无需大肆宣传，我们约70%的收入来源于会员。”正道花园百货企划部相关负责
人说，相比之下，正道人更重视维护会员，靠准确定位来拓展潜力消费者。在品牌日趋同质化的今天，要
想做到差异化，只有提供不一样的服务。

目前，正道花园是这样说的，也是这样做的。其拥有郑州百货商场中最宽敞、最豪华的会员中
心，而且是唯一一家会员卡能在百货和超市通积分的企业。不过，好的服务需要硬件设施来保障，
正道花园不足两万平方米的体量和门前屈指可数的停车位，一直是其硬伤。因此，业内人士一直主
张：“正道花园按其地段、体量及配套设施来看，更适合做流行百货，而其姊妹店正道中环倒是更适
合做精品百货。”

要摆脱“被路过”的症结
正道中环本是中环集团旗下的中环百货，于2004年首次入驻郑州而诞生。有业内人士透露，中环百

货本是向北区进军的第一支商业力量，当时既没有丹尼斯百货花园店，更没有大商的进驻。按理说，能
在郑州市消费能力最强的区域占得先机，本是一件令人羡慕的事。但是，中环百货不仅没有迅速获得市
场认可，反而遭遇了供应商被垄断的难题，这对正处在招商、调整期的中环百货来说犹如釜底抽薪。

2006年年初，正道正式接管中环百货。但是，因其南有紫荆山百货和正道花园，北有大商和丹尼
斯，尽管地处交通要道，且坐拥地上、地下超大停车场，却始终不温不火。南北不足 15 分钟路程均有
百货巨头，这是正道中环在发展中不得不面对的尴尬，也成了其经常“被路过”的症结。

不管怎样，这个夹在商业大亨中间的“孤店”，一直在朝着自己的方向努力。如今，正道中环坚守着
中端亲民的定位，以大力度的折扣和疯狂的会员活动，聚集了属于自己的客流。据了解，该店今年一季
度的营业目标已经完成，而且拥有两位数的增长速度。

以营销为武
自2009年开业，大商新玛特郑州总店就不断带给郑州市民全新的营销理念。“缺乏‘技术含量’的价

格战已经不能适应新的市场环境需求，要想抓住消费者的心，必须给其不断注入新鲜感。”大商新玛特
郑州总店副总经理董红伟说过，通过时段营销、价格营销、商品营销、精准营销、聚焦营销、三重营销、服
务营销、联盟营销、文化营销、公益营销等多种手段，新玛特郑州总店在河南商业行业中开辟了无数新的
营销思路。借此，该店将百货行业中新三年的培育期缩至一年。

不过，任何企业都是为了赚钱，不管以什么方式做营销活动，都是为了更大利润，一味地追求打折促
销，难免会使消费者对价格的敏感度远大于对品牌的价值感。在创新的同时，大商也遭到不少非议，比
如那次接受丹尼斯代金券的促销活动足以“撼动”全城。如此急功近利之举，也将其与对面丹尼斯花园
店的竞争推向了白热化。

对此，大商集团郑州地区集团副总裁孙亚杰说：“开业之初，我专注于做营销，聚拢人气。2010年，新玛
特郑州总店由销售导向成功地转化为毛利导向，在经营思路和营销内涵上不断提升。而2011年，是我们的
商品年、会员年、服务年、管理年、形象年，要围绕这五个方面务实招商、升级品牌，从而使效益最大化。”

与高额的收益相比，大商新玛特郑州总店不菲的营销投入一直备受质疑。姑且不论商场盈亏，仅
从营销效果来讲，其已经达到了聚集人气的目的，如果能够善加经营，高客流就会在后期消费中带来
高收益。

主打潮流快时尚
国贸 360广场是这两年才崛起的，和二七商圈的印象城志同道合，都是

在传统百货中异军突起，主打潮流时尚，赚足年轻人的钱。
UNIQLO、H&M、C&A、UR、MANGO……这些国际零售大牌的加盟，再加

上餐饮、娱乐、美发、音响、停车等配套设施齐聚，以及各种明星签售活动，让国
贸360广场成功避开了与邻居大商、丹尼斯的正面竞争。

“尽管那里的东西既不够贵气也不是精品，但适中的价格和绝对的潮流
令我不得不去。”近日，一位“80后”这样告诉记者。正如她所说，郑州这样一
个发展中的大都市，需要“快时尚”。

在低调中前行
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