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自 2006年金博大加入大商集团旗下，其年
营业额从 8 亿元增至 2010 年的 14 亿元。“今年
11月，我们已经提前完成全年的销售任务。”曹
东是金博大的元老，于 1995 年筹备之时进店，
曾在政策研究处、卖场管理处、营销部、发展部
等多个部门担任要职。

“商场竞争中所谓的创新，就是看商家的经营
活动是否符合商业运行规律。越快靠近规律者，胜
算越大。说白了，谁能更好地满足消费者的欲望和
需求，谁就是赢家。”因为熟悉商场运营的各个环
节，所以曹东深深体会到精准营销的重要性，“今
年我们把精力主要集中在重点品牌的推广上”。

2011年12月24日，随着开封新玛特总店的
开幕，大商超市在开封的第二家门店也开了业，
有趣的是，距离第一家店仅有四五百米远。

“我们不在这里开，别人也会来开，倒不如
占得先机。可喜的是，经过精准定位、细分市
场，新店开张几乎没有影响老店的销售。”杨旭
东介绍，“新店开业的头三天，每天业绩都超过
100万元，第一天甚至达到120万元。”

自 2009年年底加盟大商以来，杨旭东一直
保持低调。这位叱咤商界许多年的卖场操盘

手，几乎不再见诸媒体。“我只想踏踏实实做点
事情，有这份事业的成就感就够了。”在他看来，
男人一定要有事业价值。

杨旭东当年大学毕业时直接去了日本留学，虽
然他得到了很好的发展，但还是很快就决定回国。
他说：“原因很简单，我在那里已经找不到事业的成
就感与满足感，每天就像一台快速运转的机器一
样。最近我重游日本，发现乘坐地铁的价钱、一听
可乐的价钱、甚至普通老百姓的工资，都和15年前
一样，所以我更加庆幸自己早早回来了。”

大商超市两年新开10家店
“只有定位准确，才能均衡发展”

大商集团郑州地区集团副总裁、
大商集团河南超市连锁发展有限公
司总经理 杨旭东

2009年至今，大商超市从在郑仅有两家门店发展到在河南拥有12家店，一跃成为河南店网规模第二的超市品牌。
短短两年时间，河南商超的格局发生翻天覆地的变化。那么谁是策划者？谁又是具体执行者？策划者，毫无疑问是大商集团

郑州地区集团总裁皇甫立志。而执行者，就是大商集团郑州地区集团副总裁、河南超市连锁发展有限公司总经理杨旭东，一个爱
挑战自我的上海男人。

“希望拿到最佳开拓奖”

“今年可以说是创新的一
年。在业绩上，建设路店实现了
30%的增长，东区的宝龙店甚至
做到约60%的增长。这当然离不
开全新的营销方式。今年1+1+
1深度合作营销模式的尝试，使
得大商超市的顾客有机会到国
外游览，我们的市场影响力也进
一步增大。百货返券模式的引
入，更使得大商超市在11月份最
后销售冲刺阶段达到大多数店
铺获得40%以上的销售提升。”王
辉表示，“如果消费者要给我们
评个奖，我希望是最佳开拓奖，
因为大商超市在扩店速度、营销
创新、业绩增长、团队建设上，都
具有开拓者的精神。”

2011年的大商新玛特金博大店，貌似波澜不惊，有的只是酝酿与沉淀。
“明年，我们要在现有的商场上再加两层，旁边的二期工程也将动工，金博大店会迎来全面升级。”在总经理曹东眼中，2011

年的金博大，是“保份额、建团队”的一年，而2012年则要“树形象”。

大商超市真正在河南发展起来，可以说是从
2010年才全面开始的。“目前我们已开的门店，业
绩正以平均每年40%的增长稳步攀升。”杨旭东认
为，对于尚在培育期的新店来说，令其步入良性循
环的轨道、做到健康可持续增长，是最重要的。

“大商的整体规划是要遍及河南18个地市，
这至少还需要三五年时间。一个企业的好与不
好，不能单单从规模上评价，所以大商在实现整
个战略目标的过程中，始终关注着整个团队的营

运是否为良性循环——要达到管理半径内的高
效运转，要建立完善的内部机制，要确保员工的
工资和企业的现金流。”杨旭东说，“大商超市最
大的优势在于依托着百货，有千盛生活广场这种
品类丰富的小型百货，更有新玛特系列的大中型
百货，所以我们要做的是合理运用百货的资源，
适当与其客层靠拢，尽量做到多元化、专业化，以
满足不同消费者的需求。明年，大商超市还要新
开四五家门店，只有定位准确，才能均衡发展。”

“男人一定要有事业价值”

一个人爱挑战自我，似乎是与生俱来的。
当提及今年最值得骄傲的事时，杨旭东说：

“2011年，我们面临内忧外患，但最终都顺利解
决了。先说内忧，大商超市平均 3 个月左右开
一个新店，压力之大可想而知，最关键是要不断
面临人才、资金、技术的短缺问题。还好，我们
的团队有一致的信念，高管人员为新店开业忙

通宵的比比皆是。基层工作人员更不用说，除
了工作还要适时展开业务学习。再说外患，大
润发、永辉相继在郑州开店，这就要求我们丰富
商品品类，做出大商的特色。”

杨旭东始终坚信一句话：“办法总比困难
多”。这个道理，让他心态平和，更激发他不断思
考、解放思想，开辟出一条条通往成功的新路。

“办法总比困难多”

“大商超市的优势在于依托着百货”

“竞争中的创新，就是看谁更符合商业运行规律”

一半以上人员需要挑战新岗位

对素有“河南百货业黄埔军校”之称的金博
大来说，今年最大的“动作”莫过于人事变动——
有一半以上的人员需要挑战新岗位。

“一是要不断为集团输送管理人才，二是我们

自己要注入新的力量、储备队伍。”曹东说，“其实大
部分是我们内部的调整，每年竞聘后都会出现这样
的变动。企业就是个大团队，只要团队的凝聚力不
变，这种岗位上的变化只会带来新活力、新气象。”

在保证销售的同时，大幅提高毛利

事实证明，人员调整后的金博大店依然保
持着高“水准”。今年11月，他们不仅提前完成
了集团下达的全年任务，而且做到了销售与毛
利保持平衡、全部合格。这意味着，商场让这一
零售业经营中最典型的矛盾真正达到了“对立
统一”。

“商业竞争经过一番拼杀之后，市场细分自

然明晰。每个商圈将有更准确的市场定位，每
个商场将在各自的商圈内找到最适合自己的位
置，否则就会面临被淘汰。金博大店一直坚持
自己的路线，在稳步发展中不断突破。”曹东介
绍，“金博大创造性地与商户深度合作，全面采
用联营模式，让各方力量得到充分发挥，才能在
保证销售的同时，大幅提高毛利。”
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大商集团郑州地区集团副总裁、
大商新玛特郑州金博大店总经理 曹东

“金博大店，最值得期待”

“今年金博大店的营销活
动不追求‘量’，而力求‘质’。
我们在调配人员、丰富商品等
方面下足了工夫，每次活动的
品牌参与度都超过 90%，而且
几乎没有断码、断货现象。”毛
晶晶介绍，“明年商场将加高
到 6 层，能达到 8.7 万平方米，
每一层都会重新装修。二期
项目也会动工，等全部落成后
将与现有的商场连成一体。
近 18 万平方米的金博大店，
最值得期待。”
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大商新玛特郑州金博大商新玛特郑州金博
大店营销部部长大店营销部部长 毛晶晶毛晶晶


