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常言说：“一个好汉三个帮”。如
果把总经理比做“船长”的话，采销总
监就是河南苏宁的“大副”。

在采销体系，一个词来讲就是“精
耕细作”，细分了品牌，细分了产品，细
分了门店；不同的竞争环境给予不同
的资源支持。在品牌经营方面，着力
打造 TOP 战略品牌，4 月份，苏宁确定
了 18 大 TOP 战略品牌，经过一年的发
展，这些品牌无论是在整个河南市场
占比还是在苏宁体系里的占比和销售
增长均有大幅提升；加大诸多新兴品
类的引进，尤其是体现在苏宁易购上
面，整体苏宁易购的家电类产品SKU，
对比去年，呈几何数增长；线下门店方
面，大尺寸段的高端电视和一些新潮
的家电新品一定是在苏宁门店先看
到；3C 类产品，新品首发也一定是在
苏宁；包括一些独轮体感车等新产品，
都引进到苏宁门店里来了。

在杨浩的带领下，河南苏宁云商营
销团队积极转变营销思路，把握“会员”
这一营销要点，每月操作一场会员专属
活动，增加新老会员之间的交流，大大
提升了苏宁会员的黏性和贡献率，成为
公司新的销售增长点，苏宁会员之夜也
成为公司标志性的品牌活动。

在2014年，苏宁的营销活动也呈现
多样化的趋势，依托红孩子母婴开展会
员的胎教音乐会；苏宁还在郑州的诸多
高校举办校园活动，倾听学生群体对于
苏宁的体验感受；在苏宁门店，开展美食
DIY活动、会员免费贴膜、免费洗衣服、
免费停车、免费洗车、免费美甲、免费看
电影等诸多的免费活动项目；还邀请会
员参加我们的烹饪比赛。谈及2015年，
杨浩说：“未来，苏宁将会继续加强与顾
客‘走心’；也会通过不同的，多样的活动
来与顾客进行互动，邀请顾客参与，让大
家了解一个不一样的苏宁。”
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河南苏宁云商
会员总量达到133.6万

2014 年，苏宁通
过互联网化的转
型和探索，实现了
线上线下的无缝
对接，打通线上线
下的无界购物模
式。这一年，苏宁
围绕“一体两翼”集
团战略——以互联
网零售为主体，打
造O2O的全渠道
经营模式和线上线
下的开放平台，经
营品类涵盖家电、
3C、百货、日用、
图书、美妆、母婴、
虚拟产品等全品
类，引领中国零售
业变革。
郑州晚报记者
樊无敌 文/图

回望即将过去的 2014 年，河
南苏宁取得了重要突破，全渠道
市场份额目前遥遥领先，会员发
展总量达到 133.6 万，老会员复购
达到 24.5 万人次，新会员首购达
到6.68万人次。

在苏宁实体店继续开疆拓土
的同时，苏宁电子商务方面也高

歌猛进。
2014年，苏宁电子商务在三

四级空白市场建立易购服务站66
个，连锁店兴趣点一共建立异业、
社区、学校、写字楼等兴趣点突破
10000个；完成新开重装门店共计
23 家，其中新开门店 6 家，重装门
店 17 家，苏宁易购销售占比提升

高达 40%，物流售后等后台建设
一日千里，三四级空白市场建立
易购服务站 66 个，逐步实现了对
河南的三四级市场全面布局。

在 2014 年，苏宁抓住了一个
点，就是“会员”。从 6 月份开始，
每月操作一场会员活动，虽然说
会员团购给予销售很大的增长，

但是更看好的是，借助这每月一
次的会员活动，苏宁和顾客有了
更深层次的交流；举办座谈会，邀
请苏宁的老会员来给苏宁提意
见，谈感受，他们会从门店的购物
体验方面和送货安装等售后服务
方面给苏宁提意见，这些会员是
苏宁很大的一笔财富。
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姚凯
河南苏宁云商销售有限公司总经理

年初，姚凯出任河南苏宁云商这艘大船的“船
长”。这一年，河南苏宁继续推进双线融合，打造线
上线下无界购物的极致体验，不断优化连锁布局，
建立高水平核心门店，同时填补空白市场，大力发
展三四级市场；加大对苏宁易购的宣传力度，重视
平台建设和易购服务站建设，弥补在三四级市场的
空白。

展望 2015 年，在一二级市场方面，苏宁会尽快对
现有门店进行提升，改造成集展示、体验、物流、售后
服务、休闲社交、市场推广为一体的新型门店；还要进
一步优化门店布局，以商圈为主进行门店覆盖；三四
级市场还要加大开发力度，县城以门店进行覆盖，乡
镇市场要大力建设易购服务站，依托苏宁这个品牌的
感召效应，真正做好服务和口碑，利用苏宁易购来开
拓乡镇市场；在苏宁易购平台建设方面，一方面是走
出去，搭建河南本地特产馆，河南地大物博，资源特别
丰富，搭建这个平台，将河南当地的特产推向全国；另
一方面是引进来，我们会积极引进海外的产品，开展
海外购的业务，从而使产品更为丰富，消费者也能足
不出户享受全球的商品资源。
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