
2016年5月9日 星期一 编辑：熊维维 美编：宋笑娟 校对：陈希 A07

转型，没有困难
专访大商集团郑州地区集团总裁王晓萍

近几年，品牌同质化、供应链冗长、商场缺乏特色等问
题成为阻碍百货行业发展的重要因素，加之电商冲击、经
济下行的影响，焦虑的零售业者迫切寻找转型升级的道路
却又苦于无门。

大商集团，作为中国百货商业的先行者，正在日益成为传
统零售转型、创新过程中的排头兵。而大商集团郑州地区集
团进驻中原市场这10年，更像是这个行业从辉煌到沉寂再到
觉醒的一个缩影。 郑州晚报记者 王一品

2006 年 4 月 20 日，大商
4.21亿元的“天价”拿下郑州金
博大的经营权，从此迈出挺进
中原的步伐，用实力平息了所
有质疑声。“一锤定音，拍下金
博大的经营权是大商集团当
时的战略需求。”大商集团郑
州地区集团总裁王晓萍回忆，

“得中原者得天下，大商以金
博大为郑州地区集团在河南
的突破点，随后以河南市场辐
射整个中原地区，这就是领航
的力量。”

大商进驻中原是从金博
大开始的，如今，面临传统零
售的集团转型，还会从这里开
始吗？

“金博大之所以能成为郑
州核心商圈的地标式商场，不
仅 仅 是 因 为 其 地 理 位 置 优
越、创建时间长，更重要的是
在河南消费者心中有‘金博
大情结’，因为那里留下了大
家的青春回忆。”一些业内人

士分析，如果大商地区集团
要让旗下门店实现全面而彻
底的转型，必然会以金博大
为基点。

2016年5月6日，这一观点
得到了总裁王晓萍的认可。她
说：“2014 年，金博大店率先提
出‘泛购物中心式百货商场’的
全新概念，二期项目预计 2018
年亮相，一期、二期完美合体，
总建筑面积达 16 万平方米。
未来的金博大从硬件设施到业
态和品牌会进行全方位换血式
的华丽变身，将实现该店18年
来最大规模的升级改造。差异
化是商场的核心竞争力，因此，
已经开始转型中的金博大，正
将重心聚焦在客户价值上，通
过深挖客户需求，来打造具有
鲜明主题和明确客群的体验式
商业空间，我们希望赋予商场
更多的社交属性和主题体验，
从而植入自成一体的‘客流发
动机’。”

有人说，在电商冲击之下，
实体零售像是被逼到了悬崖边
缘。所以提及传统零售转型，不
得不说说 O2O 模式的兴起，毕竟
其令实体商业看到了新希望。

据前瞻产业研究院《中国互
联网+零售行业商业模式创新与
投资机会深度研究报告》数据显
示，2016~2020 年，中国电商增速
将一改翻倍式增长，维持在 25%
~30%之间。这意味着电商已经
从当初的爆发式增长进入温和
增长阶段。电商的高增长势头
已基本结束，未来将进入与实体
零售正面对抗争夺市场的新阶
段。那么，这恰恰是传统零售绝
地反击的最好时机，因为其占有
产品和体验感的先天优势。

还记得去年“双十一”期间大
商旗下商场的“试衣节”吗？在所
谓的网购爆发点上，线下商场竟
丝毫不输人气。究其原因，真相

都写在大商集团的年终数据里。
大商集团 2015 年销售收入突破
2000 亿元，尤其是大商天狗网，
2015 年全年销售总额达 18.1047
亿元。注册天狗会员数 248 万，
在线店铺共153家（百货85家、超
市58家）。其中，新增电子会员天
狗用户数824322人，电子会员天
狗用户交易数9589659笔。天狗
用户与会员交易数占比16.36%，
天狗用户与总交易数占比6.36%。

更可怕的数据是，大商天狗
网带来的不可思议的成交量，其
中 37%来源于微信平台。这说
明，导购员带来了巨大的流量，这
也是百货O2O全渠道实施过程中
非常重要的环节，更是纯粹的网
店望尘莫及的。显然，天狗网的
方向走对了。如果传统零售O2O
只是简单地创办个网站，单纯地
从商品量和商品吸引力角度出发
去聚客，是万万不可能在短时间

内创造成交率奇迹的，更不可能
与那些成熟的网购渠道抗衡。

天狗网与其他网购平台最
大的不同还在于，重点在移动
CRM（精准营销）和现场试衣社
交上发力，同时跨境频道不断扩
大海外对接和仓库建设，为会员
提供更多增值服务。

“天狗网 2014 年底上线，已
成功成为大商集团全渠道转型
的载体。”王晓萍介绍，“以郑州
地区集团为例，我们从每个实体
店到每个专柜再到各个营业员
逐级渗透了百货 O2O 意识，去年
的‘试衣节’只是一个序幕，接下
来消费者会感受到大商旗下的
商场天天都是您的试衣间。虽
然零售的本质是商品，但是体验
才是留住顾客的利器。当我们
同时拥有最优质的商品、最贴心
的服务以及最便捷的购物方式，
顾客不请自来。”

《2015年上半年主要零售企业
关店统计》曾显示，截至去年6月30
日，主要零售企业（含百货、超市）在
国内共计关闭120家，其中超市大
卖场成重灾区，关闭95家。

面对这样的市场大环境，去
年下半年，大商郑州地区集团借
助大数据分析了大商超市会员
的结构和需求，并制定了全新的
战略发展计划，其思路为商超转
型提供了更多的想象力和可能
性。一方面，大商超市围绕着消
费者需求坚持推广会员制，并通
过对到店会员用户的消费数据
分析，尽可能为每位用户提供个

性化服务，通过微信公众号推送
有效的优惠信息，加强与用户之
间的互动和黏性。另一方面，扩
大生鲜品类的自营比例，保障生
鲜品类质量安全，特别是实现了
蔬果自采模式，并制定一套完
整、严谨的自检系统。

“实体店一定要让消费者发
出惊叹，这样才能抓住客户的
心。”王晓萍说，“从田间直采蔬
果进超市，我们既能全程监控种
植、采摘、物流的全过程，又能杜
绝中间商，省去诸多环节费用，
所以，今后大商超市的菜价和品
质定会让老百姓惊叹。”

在王晓萍看来，过去商超行
业之所以一再强调大卖场的形
式，主要是为了大而全，而当时
人们的消费意识也停留在相应
的程度。如今，随着消费需要不
断提高，消费者开始强调品质生
活，超市也该从一个“大”字转变
成“超”字了。这个“超”字，代表
着更多的附加值，也就是超越了
顾客的预期而使之惊喜。

以近日大商超市建设路店
新上的时尚韩袜为例，全部是从
韩国知名美袜厂家直接采购的，
而价格远比市场上同类产品低
20%左右。

入豫 10 年，足迹走遍 10 座
城市，开店22家，创造15亿利税，
解决 2 万人就业问题……10 年
来，大商郑州地区集团稳居河南
零售业前茅，并为河南商业升级
及经济发展不断贡献着正能量。

10年后的今天，这艘商业巨
轮正扬起转型的风帆，大胆提出
全新的商业模式，拥抱互联网，
这势必会吸引千百万双监督、审
视的眼睛。如果在短时间内没
有看到明显的数据增长，还可能

会引来种种质疑之声。
用总裁王晓萍的话说：“在

大商人眼里，永远没有困难，因
为我们只会迎着困难而上，然后
各个击破。”

值得庆幸的是，自去年下半
年以来，在短短不足一年的时间
里，大商已经让广大消费者看到

转型初见成效。接下来，大商必
将以其一贯的魄力和实力，拿出
更令人惊叹的举措。

不管怎样，肯不惜成本转
变，就是大商“大责任”的体现，
更是咱消费者的福气。大商不
仅能为传统零售转型提供更多
宝贵经验，更能为中原地区的消
费理念、消费环境引入更时尚的
气息。相信这位十年一“豫”的
老朋友，能带给我们更多惊喜。

破局，超市不在“大”而在“超”

■在商言商

十年一豫，且行且珍惜


