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10月4日下午，绵延近一公里的仰韶车
队迤逦行驶在渑池至嵩县天池山的山间公路
上，保障车队完整性起见，车队放缓了速度，
仿佛音乐中的1/4到1/8节拍，从车窗中飘溢
出的经典老歌节奏同样如此，远天的白云悠
游天际，远处是深浅不一的沟壑、梯田。

卫凯坐在一号轿车上担任领队，为了考
察这条拓展线路，仰韶酒业公司的这位总经
理事前已经轻车简从查勘这条秘境之旅的
路线。

董事长侯建光乘座在后面的大巴车上，
和所有不开车、不带车的老板相谈甚欢，利
用长假邀请仰韶酒业的衣食父母——来自

全国各地的经销商朋友一起，以拓展的形式
度过这个长假，凝聚着侯与整个团队的浓郁
感恩情愫。

从 10 月 3 日集合到 9 日话别，共有近
500名经销商参加了这次长达七日的活动，
自始至终无一人提前离队。

所有人在天池山接受拓展的日子，身着
迷彩服，没有职务高低、财富多寡的区分，按
照仰韶内部的划分，经销商分别编入机关
营、仰韶营、国陶营、陶蒸营，当侯建光和卫
凯着装参与其中时，前来临时汇报的后勤人
员很费了半天劲儿才找到他们。

自我超越、改善心智模式、建立共同愿

意、团体学习、不断创造未来——这是仰韶版
的“第五项修炼”，在锻炼队伍的同时，仰韶方
面期待与客户在信任背摔、高空断桥、坎坷人
生路等项目中捆绑前进、共克危难，“知我者
谓我心忧”，从而加深与客户相濡以沫的关
系。因此在所有的细节安排上都虑之再三，
10月5日，根据事前调查各经销商反馈的结
果，仰韶在海拔1100米的天池山中心服务区
广场，举行了一次佛家法事活动。

天下名山僧占多，可是这一次，却是“外
地和尚好念经”，法事举行的地点位于曾经香
火旺盛的后佛爷寺前（今已不在），请来的却
是来自嵩山、曾经接待过国际要人的高僧大

德。佛语禅境、消灾祈福——为世界的和平
发展，为国家的繁荣昌盛，为受灾同胞重建家
园，同时也为客户、员工的身体健康祈祷祝
福。这样别致的一“课”，升华了拓展意义。

几年来见诸报端的文章中，仰韶多以
“感恩回报”“转型成功”关键词形象出现。
总经理卫凯也在不同场合中以“朋友”和“爱
拼才会赢”歌曲，唤起同仁或者客户群起附
和，热情鼎沸，从一个当年销售超十亿进入
全国前三名的企业，到一度式微，再到及时
转制调整产品结构图谋复兴，披荆斩棘一路
走来，仰韶酒业天地和谐，人事顺利，这样的
感恩是虔诚的。 王见宾

新闻：据《南方都市报》
报 道 ，东 莞 号 称“ 世 界 鞋
都”，一大批品牌早就行销
全世界，然而从金融危机开
始到今年上半年，随着外销
市场忽冷忽热，东莞面临的
尴尬现状暴露无遗：订单火
爆而利润微薄，众多鞋企已
经不堪重负。

“ 现 在 东 莞 鞋 企 做 内
销，都想挤进百货商场，已

经 变 成 了 大 家 抢 稀 缺 资
源。”中国百货商业协会日
前在东莞举行了一场高端
论坛，东莞皮革鞋业协会副
会长、银升鞋业董事长祁耀
昌的话，代表了东莞鞋企挤
进百货商场大门的渴望。
但实际状况是，鞋企老板大
多经历辛酸。

视点：“一个人走多远，
关键看与谁同行。”中国百
货 商 业 协 会 会 长 楚 修 齐
说。东莞鞋企要进入内销
市场，必须走百货商场这条

通路。然而国内百货业的
大佬们认为，东莞鞋企对国
内市场还需有个适应的过
程，国内市场上需要的不仅
是好的产品，更关键的是好
的定位和好的行销。

有着类似困境的是郑
州女裤，虽然郑州被称为

“女裤之都”，在全国市场上
地位极为重要，然而百货商
场里却很难找到郑州女裤
的踪影。好的定位和好的
行销，于郑州女裤而言，仍
是一个漫长的道路。

商场促销：国际范VS邻里情
新闻：据《浙江日报》报

道，杭州商场错位竞争已经
演变成为两种定位相反的
模式：国际化商场与社区百
货店。

尽管定位大相径庭，但
是商家在营销模式上有了
惊人相似的变化——淡化
价格战促销，取而代之的是

浓重的情感营销。“国际范”
也好，“邻里情”也好，国际
化商场与社区百货店争相
向消费者抛出了“情感”绣
球，一个情字成为杭州百货
商场在市场竞争中制胜的
法宝。

视点：在这个情感营销
的经济时代，品牌竞争的标

准越来越高。
运用合理的、恰当的营

销策略，比如国际化的生活
配套，比如亲密无间的邻里
友爱，能使得品牌和产品深
入消费者的心，这不仅能代
表一种精神和文化，也更能
在当前激烈的市场竞争中
制胜。

东莞鞋：海外易去商场难进

11月11日，丹尼斯百货迎来13周年庆典。这似乎本

该是每年上演的周年庆戏码中普通的一次，但敏锐的消

费者还是可以从这次“买1300返1300”、“全年度最大力

度”的促销中嗅到一丝不同寻常的味道。

“这是一次回馈，感谢多年支持我们的顾客，即使是

人民路交通不便的时候；这也是一次检阅，让市民全面感

受我们为提升品牌档次、购物氛围所做的努力，了解我们

从流行百货提升到高端百货的变化。”11月8日，丹

尼斯百货事业处总经理张建接受采访时表示。

丹尼斯丹尼斯迎来迎来1313周年庆周年庆

最大回馈
在郑州消费者的记忆中，丹尼斯的促销

从来都是四平八稳，低调、务实得让人甚至
觉得淡如白水，全场 7折起已经是力度很大
的促销宣传，而此次13周年庆典却祭出了高
额返券这样的促销利器，自然透出这个周年
庆的不同既往。

每年的最后一个季度，往往是商场促销
拼争最为惨烈的时候，因为大家要为完成全
年销售任务做最后的努力。张建表示，丹尼
斯 13周年庆典并非为此而来，“我们的全年
销售目标已经完成了，此次只为回馈客
户”。 据悉，今年丹尼斯全年预备了54档促
销，“可以说一档不落，而且每档促销都实现
了销售预期”。

“我们把消费市场当做资源，不愿进行

过度开发，因此绝不会进行负毛利营销，尽
量规避价格战。”据了解，即便在这种战略
下，丹尼斯“十一”期间销售同比增长 35%，
成为黄金周的大赢家。

据介绍，丹尼斯人民店店庆促销将持
续 11 天，从 12 日启动店庆的花园路店则持
续 10天。“这次周年庆促销力度肯定是今年
最大的，这样做是具有特殊意义的，明后年
会不会还举行这样的活动都还难说。”张建
笑言。

时尚检阅
这次店庆之所以“特殊”，和丹尼斯人民

店今年的华丽转身不无关系。张建表示，
“ 品 牌 方 面 ，2010 年 我 们 不 仅 引 进 了
GUCCI，其实仅在上半年就引进了108个品

牌；而且，从去年 8 月到今年 9 月，丹尼斯人
民店的重装工作整整进行了 13 个月。这次
店庆，可以让新老消费者重新认识我们。”

1998年，丹尼斯的年销售额仅有1.8亿，
而今年预计将达到 80 多亿。这巨大的进展
中涵盖了丹尼斯人付出的努力。如今，丹尼
斯人民店拥有 40%的国际独有精品品牌，其
中包括 GUCCI、杰尼亚、菲拉格慕等，正式
迈入高端百货行列。同时，为了让消费者有
全新的购物感受，从 2009 年起，丹尼斯先后
投入1亿多元对店内店外进行彻底装修。这
次13周年的盛大庆典，恰好可以看做他们对
自身成绩的一次“检阅”。

在业内人士看来，正是因为有了丹尼斯
这样的“时尚推手”，河南的软环境才变得越
来越有吸引力。“作为百货商场，推动一个城
市的时尚发展是我们的责任。”张建说。

本报记者 赵羲

本报讯 上周起，新玛特
金博大店开启了大商集团16
周年庆，11月12日~14日，该
店将以百万单品为主导，展
开第二季商品营销大戏。

此次营销活动，新玛特
金博大店营销思路进行了
重大转变，首先，在第一阶
段将网络经典营销“秒杀”
大胆搬进了百货商场，其次
是在原有常规的营销模式
上转型到商品营销上。

据悉，为增加商场整体

的节日氛围，新玛特金博大
店在中厅、外场设置了展卖
和特卖专区、抢购专区，依
据商场的品类、品牌确定了
特价专区，打造出一个百万
单品、非抢不可的景象；橱
窗专区，展示商场各个品牌
新品，提升商场整体氛围，
吸引消费者眼球，同时以新
品超低价的形式回馈；折扣
主区，即在 16 周年庆期间，
打造出一个以全场性折扣
保证商品活动力度一致的

主区，展开第二季商品营销
浪潮。

该店营销负责人表示，
各个专区的设置是该店希
望通过一直以来不断努力、
探索、创新，抓住消费群体
的“味”，了解消费者想要
的。此次的周年庆，该店做
足了精力，从原有的常规营
销思路向商品活动营销转
变，这样的营销策略也提供
给了消费者更多的选择空
间。 （耿国振）

本报讯（记者 赵羲）本周末，新玛特郑
州总店店庆即将收官，营销就此进入了最高
潮，无论从形式还是力度，都将以超值两字，
为全年的营销活动画上一个圆满的句号。

“在我们店庆系列活动中，前四波已经圆
满结束，赢得了广大消费者的热情参与。本
周末是最后一波店庆活动。”大商新玛特总店
营销部部长董红伟介绍说，“店庆活动是我们
今年下半年营销的‘重头戏’，第五波活动则

是我们全年营销活动的收官之作，是消费者
选择购物不可多得的良机。”

据了解，参与本次活动的业种，涉及名品
化妆品、少女少淑装、淑女贵妇装、男装、运动
休闲装和家居儿童、靴鞋皮具类等，几乎涵盖
了大商新玛特总店的绝大部分品类。董红伟
表示，“活动以业种为单位进行返券，参与的
品牌将达到 90%，这意味着将近 450个品牌，
都会参与到这次活动当中，消费者购物中将

有更多的选择空间。”而在活动中，返券力度
也空前增大。在绝大部分业种上，将返同等
消费金额的礼券。比如少女少淑业种满 500
返500起。

在第五波活动期间，消费者不仅能享受
到 90%商品的直接返券活动，感受到全场优
惠的快乐，而且，还有意外惊喜——满额送
礼，消费满 800 元到 12000 元，均有不同好礼
相送。

全场400多个品牌高额返券

新玛特郑州总店店庆高调收官

大商集团16周年庆

新玛特金博大店百万单品启动第二季


