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定位
要精益求精
访大商集团紫荆山百货
总经理宋玲玲
近几年，北京、上海等一线城市的部
分传统百货先后让出了在行业中的
江湖地位，而一些转型较早的百货商
场也在转型期中煎熬。作为郑州标
杆性的老商号，紫荆山百货不仅是河
南省零售业中唯一的一家“中国商业
名牌企业”，也是国内百货业最高荣
誉“金鼎百货店”的获得者，更是成功
转型、勇于面对阵痛期的典范。
郑州晚报记者 王一品/文 慎重/图

置之死地而后生

每个城市，都有一座商业地标性的
百货商场，它记录着了城市的变迁和商
业的繁荣，也承载着很多人的成长记忆。

大商集团紫荆山百货在郑州已有31
年历史，自去年开始，其在面对商业竞争
新格局时，毅然决定升级蝶变。“因为变革
是唯一能够重新抢回市场份额的方法，我
们必须置之死地而后生。”宋玲玲说，2013
年紫百耗费近1400万元对商场进行全面
改造，不惜拆天花板、砸掉地板，甚至包括
消防设施和管网都全部重装，除了外立
面，整个商场内部彻底翻新。

宋玲玲介绍：“这是自1995年之后，
紫百最大的一次变化。说实话，面对行
业转型初期，大多数商场会持观望、坚
守的态度。不过，紫百还是决定抓住地
铁开通的新机遇，率先实现蝶变，开启
新的篇章。”

注重呵护家庭中的“弱势群体”

正是这种勇于变革的信念，让紫百
焕发超乎寻常的爆发力。在不闭店重
装升级的2013年，紫荆山百货业绩超过
3亿元，和2012年基本持平。如今，全面
实现升级蝶变的紫百，全新定位于家居
礼品百货，集中着眼于家庭式消费。

对此，宋玲玲表示：“所谓舍得，就
是有舍才有得。紫百一贯强调精准定
位，这一次更是精益求精，放弃运动品
类，全力放大品牌女装、童装童玩、精品
礼品区域，走家庭式礼品百货渠道。相
比之下，我们更注重呵护家庭中的‘弱
势群体’，孩子、老人和主妇，这种理念
和定位，在河南百货行业中还是独一
份。过去传统百货千店一面的局面，相
信通过新一轮调整转型，将有大的突
破。而紫百，已经尽量放大差异化功
能，减少同质化。不管是如火如荼的电
商，还是根深蒂固的百货商场，若要寻
求更大的发展，未来一定要细分市场、
精准定位，打造个性化、特色化商业。”

2009 年，世纪联华借鉴百货中会员
制的形式，率先在大型连锁商超中推行
会员制服务。通过开拓创新、精耕细作，
如今这家老牌超市不仅拥有稳定会员50
万人，更赢得了良好的口碑。现在提及
世纪联华，人们第一时间想到的就是“会
员增值服务”。

“零售业曾经通过价格战来带动人
气、扩大销售量，但低廉的价格早已不足
以满足消费者多元的需求。因此，行业
中都在强调增值服务，这才是可以撬开
未来商业空间大门的金钥匙。”崔涛表

示，“何为增值服务？对消费者来说，就
是最大的便捷度。未来世纪联华将全面
启动全新的服务系统，一方面，会扩大会
员商品的品类范围，让顾客手中的会员
卡真正增值；另一方面，会完善积分制
度，推行高倍积分，而这些会员积分不再
只局限于兑换礼品、礼券，将可以用来看
电影、洗车，甚至是加油。”

零售业未来的发展空间可以说是无
限之大，就看谁能把目光放得更长远，相
信世纪联华会在全客层的基础上有更多
创新和奇迹出现。

从传统营销
向氛围营销转变
访大商新玛特金博大店
总经理张杰
近日，在百度新闻上搜索“金博大”一词，率先
出现的几乎全是“珠宝首饰文化节”、“感受春
之浪漫”、“春暖女人心”、“首届春联艺术节”
等特色营销活动的字样。对此，大商新玛特金
博大店总经理张杰表示：“这就是金博大最近这
一年在忙活的事儿，从传统营销向氛围营销转
变。” 郑州晚报记者 王一品/文 慎重/图

首创氛围营销

何为氛围营销？并非简单的通过装饰、
宣传、返券等传统营销形式去营造的销售氛
围。在张杰看来，氛围营销可以说是金博大
店首创的，这种氛围既包括文化、艺术等活动
带来的全新体验，也涵盖了从动线设计到细
节布展的环境营造。

最近一年来，人们在金博大店看到的，是
西门子冰箱新品体验展，是嘻哈帮 High 爆全
场的现场秀，是充满世界杯气氛的“运动风
暴”……这就是氛围营销，从消费者的角度出
发，全方位满足其购物乐趣、购物体验、购物
环境等方面的需求。

管理层定期“下一线”

除了营销上的创新，金博大店在管理模
式、人才建设上也不断大胆尝试、突破自我。

“以前的管理模式都是自上而下的，现在
我们开始尝试逆向思维。”张杰介绍，从今年
年初，金博大店的管理层会定期“下一线”，有
的站柜台体验销售员的工作，有的充当消费
者去感受退换货、进店停车等服务质量，还有
的到会员中心去接待会员。“只有充分了解一
线工作，才能及时发现营销中的问题，并迅速
制定出最有效的解决办法。”

紧抓人才建设

人才储备，向来都是商业竞争中的关键
一环。作为有“郑州商界黄埔军校”之称的金
博大店，更是紧抓人才建设。众所周知，“传、
帮、带”一直是零售业培养人才的“老方法”。
长久以来，这种师傅带徒弟的模式已经形成
固式，无人突破。

“老方法不能丢，但是可以进行有益的补充，
可以做出适合自身条件的突破调整。”张杰说，

“金博大店在‘传、帮、带’的基础上，对全部在岗
人员加强职业化培训。即便是一些资深老员工，
也主动要求再进修，积极性完全被调动起来。”

未来的商业，不是在卖商品，而是在卖一
种生活方式。在新的竞争形势下，身为“老字
号”的金博大店没有固步自封，而是在品牌引
进、空间设计、便捷服务、营销管理等各个方
面都“精雕细琢”，努力为广大消费者营造出
不同于以往的购物氛围。

打造中原百货
第一店
访大商新玛特郑州总店
总经理周艳昱
五年前，中原商海闪现一颗新星——大商新
玛特郑州总店，五年来，它特立独行、历经锤
炼，实现了华丽的蜕变！从舍利求名飞速发
展到精细管理稳中求胜，大商新玛特郑州总
店不断开拓思路，创新经营，一次次谱写着商
界传奇，已然成为中原百货行业的佼佼者。
而总店从不驻足，精益求精、深度挖潜这才是
总店人的精神，“我们需要的是向纵深拓展，
把根扎牢，才能掌控更大的发展空间。”总经
理周艳昱如是说。
郑州晚报记者 王一品/文 慎重/图

精耕细作，厚积薄发

进入第6个年头，大商新玛特郑州总店进入
良性经营。在百货行业持续低迷的情况下，销
售发展态势稳定。2014年1~4月份实际销售同
比增长近 20%，在大商集团 10 亿元以上的大型
店铺中位居前茅，而这样的一个增长情况，恐怕
在全国10亿元大型百货店铺中也位于前列。

这其中的经营之道在于管理上精耕细作，
管理下沉；在营销上与时俱进，快速迭代；在招
商调整上一年一大步，一步一台阶。这些都是
紧跟时代节奏，紧贴消费者心声，走接地气、可
持续发展之路。

始终坚持从服务顾客出发

大商新玛特郑州总店用远远超出它实际年
龄的魔力和张力，用超乎寻常的营销号召力，快
速扩大了其在业界的影响力，展现出一个只有
行业领跑者才具备的魄力与感染力。

“同样都是商品，怎样才能让顾客在这里买得
舒心；同样都是营销活动，怎样才能让消费者乐于
参与？这就需要营销的力量。”说起总店的营销，
很多业内人士评价道，“猜不着、摸不透、跟不上。”

对此，周艳昱却认为：“传统百货的营销策
略主要就是围绕会员制，目的在于培养高端会
员、稳定中坚会员、发展潜在会员。如果说总店
有什么营销奇招，倒不如说我们一直在坚持从
服务会员顾客出发。不管是多业态联盟合力共
赢，还是文化营销另辟蹊径，抑或是媒体互动式
营销紧跟时代，都是为了增加体验氛围，更贴合
顾客。”

2002 年以后，持续 150 多年的传统百货业
在西方遭遇滑铁卢。近几年，“传统百货发展已
进入瓶颈期”的声音在国内不断响起，但在周艳
昱的字典里，永远不存在“瓶颈”二字。她说：

“你能否在某个行业中做好一些事，获得一些成
就，专业、敬业很重要，而真诚与勤奋就是专注
于事业的最好表现。一个人是这样，一个企业
也是这样。与其去苦恼所谓的瓶颈期，不如为
更好的发展而打拼。所以，我们的团队永不放
弃追求第一的努力，就是要齐心协力把总店打
造成中原百货第一店。”

“唯有创新经营的脚步不能停”

世上唯一不变的事情，就是变化。
最近这一年的郑州零售市场，行情在变，
格局在变，趋势也在变。如何运筹帷幄，
适应新趋势与新格局，并谋求健康发展，
这才是决胜千里的关键。作为河南世纪
联华超市的掌舵者，崔涛认为：“手头上
的哪项工作都可以暂停，但唯有创新经
营的脚步不能停。”

2002 年 11 月，世纪联华在郑州开
了第一家门店，当时其是最早进驻河南
市场的全国大型综超连锁品牌。经过 5

年的努力，在河南站稳了脚跟。从 2007
年起，世纪联华开始以一个个新颖的营
销手段为自己的名片增加令人记忆犹
新的“头衔”。很快，“世纪联华的鸡蛋
比菜市场的还便宜还新鲜”，一句在价
格战时代最能令消费者激动的话被口
口相传，成了世纪联华的“免费广告”。
随后，“生鲜只卖当天”、“品类最全”、

“货品更新最快”、“抽奖百分之百能中”
等，世纪联华又相继被消费者冠以各种
头衔。

会员积分不再局限于兑换礼品

每年的 4 月和 5 月都是结
婚季，在刚刚过去的这两个月
里，单身的你估计没少吃高价
饭。经常随份子也就罢了，关
键是看着别人都成双成对的，
自己心里难受啊。

别着急，从去年起就开始
轰动全城的“爱在万达”万人相
亲会来救你啦。6 月 1 日下午，
本报将再次携手二七万达广场
举办第五季万人相亲会，预计
从规模到速配成功率都会再次
刷新纪录。

据活动相关负责人介绍，
本次活动将沿袭往届，还会组
织电子、医药、化工、城建、汽车
等众多知名企事业单位的单身
男女集体参与，尤其是让“企业
好男儿”组团来报名。活动过
程中，男女比例基本会保持在
5∶5，平均年龄将控制在 26 岁
左右，一改往日大型相亲活动
女多男少、年龄偏大的窘境。
截至 5 月 28 日，已有数千人报
名。对此，有资深民间红娘支
招：“在如此规模下相亲，最关
键的就是一个‘勇’字。要勇于
展现自己，让更多到场的单身
人士看到你，为自己创造机
会。如果遇见心仪的人，要勇
于表白，大胆说出心里话、主动
向对方示爱，不丢人。”
郑州晚报记者 王一品

以增值服务
撬开商业空间
访河南世纪联华超市有限公司总经理崔涛

关 注 民 生 ，繁 荣 商
业！紧盯民情民意，书写
报界辉煌！

祝贺《郑州晚报》成功
改版12周年。
——河南世纪联华超市有
限公司总经理 崔涛
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世纪联华是最早进入中原的全国连锁大卖场，也是河南大型综超市场上唯一的
一家租赁制超市。
这种模式不仅降低了企业的运营成本和风险，最关键的是，每一个商户都可以充
当采购员、促销员，而且他们最了解市场。这一点，也是世纪联华与自营超市最
大的区别。
“我们不用从北京、上海聘请所谓的专家级采购人员，因为商户大部分都是土生
土长的河南人，他们非常了解家乡人的消费习惯。世纪联华有数万件单品，基本
没有积压货品的现象，更没见过顾客投诉过期商品，而且各种损耗也是各大超市
中最低的。因为，我们有多少商户就有多少专业、敬业的采购员和促销员，甚至
是物流人员。”河南世纪联华超市有限公司总经理崔涛坦言。

6月1日，第五季万人相亲会

你，准备好了吗？

报名方式
报名要求：35岁以下，真诚寻觅另

一半并向往幸福婚姻的健康单身男女。
报名截止时间：5月31日 活动时

间：6月1日下午3点
活动地点：郑州二七万达广场
现场报名：正常工作日的工作时间，

可携带本人身份证前往陇海西路80号
郑州晚报1楼西大厅商贸部进行现场报
名。如工作太忙，也可以电话报名。

报名电话：
0371-67655279、

18638929765。
温馨提示：报名者需如实提供个人

相关资料。本活动为公益活动，不收取
任何报名费用。
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人人
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