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北京菜市口百货
股份有限公司

总经理
王春利

在我看来，新常态中的“新”应该体
现在抛弃过去已经创造的成绩，重新启
程、重新开始。而“常态”则意味着企业
要在很长一段时间内保持这样的状态。

刚刚过去的2014年 ，菜百公司遇
到了前所未有的挑战 。第一 ，国际金
价的下行使菜百公司的投资产品销

售受到很大阻力 。第二 ，传统商业受
到了电商 、 新的黄金珠宝企业影响 。
第三 ，国家政策的变化使黄金 、白银
等贵金属首饰、礼品受到很大冲击。

面对着三个巨大的挑战 ，菜百公
司做出及时调整 。首先发挥菜百公司
首饰设计团队的优势 ，设计个性化首

饰 ， 并为顾客营造体验式消费氛围 ；
其次 ，在2013年三项创新项目的基础
之上 ，菜百公司增加了更多的首饰售
后服务项目 ， 保障消费者售后保障 ，
增强消费者购物体验 。此外 ，菜百公
司还试水电商 ，初步取得了较为喜人
的成绩。

为顾客提供优质服务

商业巨头谋变开启新征程
对于众多零售企业来说，2014年的商业市场很痛苦也很残酷， 比消费者提早回归理性的是企业的财务报表。这

一年商业预付卡、“三公”消费抽身，面对市场环境的变化，零售企业投身O2O、构建全渠道、转变互联网思维……新常
态让零售企业有了新起点。在“2015北京商业品牌大会暨2014年度（第十届）北京十大商业品牌揭晓”活动现场，各个
企业就“新常态·新征程”主题分享了发展心得。

北京新发地农
产品股份有限
公司董事长

张玉玺

北京新发地农产品股份有限公司
服务京城百姓已有27年，在过去的2014
年，市场中很多个体商户开展了电子商
务交易。虽然目前规模有限，但发展潜
力巨大。为转变交易方式，新发地在今
年将建设电商大楼，将市场内的电商组
织起来，形成集团优势。

在新常态下， 除了转变交易方式，
新发地也开展了“内升外扩” 的发展战
略，提出构筑首都农产品安全稳定供应
的“护城河”概念。首先是新发地在北京
周边地区和全国农产品主产区投资建
设十家分市场和200多万亩基地， 保证
首都消费者无论在春夏秋冬都能吃上

新鲜农产品；其次，新发地在北京市区
内建立了150多家便民菜店和300多辆
菜篮子直通车， 有效平抑市场物价，方
便社区居民，保障首都农产品的安全稳
定供应。 即使首都在连续7天极端恶劣
天气的情况下，新发地依然可以确保首
都农产品的供应。

内升外扩做好首都“菜篮子”

金宝汇购物中心
总经理
陆屹

坐落在首都核心商业区的金宝汇
购物中心二期工程正在紧锣密鼓地装
修，计划今年5月初入市。自2013年奢侈
品消费遇冷后，高端购物中心经营很有
压力。一方面，奢侈品牌的开店策略更
加谨慎；另一方面，高端消费已今非昔
比。不过，我认为奢侈品市场的危机与

机遇并存，当不再有公款消费、消费逐
渐回归理性后，高端购物中心有了相同
起点。在所属的富华集团纯粹的高端精
致路线坚持下，金宝汇购物中心将以消
费者服务作为核心，并与奢侈品牌保持
紧密关系。

伴随着消费新常态的到来，金宝汇

购物中心并不会因为外界环境的变化
而改变已有的发展策略。我们坚信无论
外界如何变化，服务业的新常态都应该
是服务消费者、服务品牌。因此在新常
态下，针对个人消费者的服务应该成为
企业发展的重中之重，也应该成为企业
发展的常态并发扬光大。

打造理性服务消费

北京市百货大楼
总经理
田怀亮

2014年12月底， 在全渠道供应商
动员大会3个月后， 北京市百货大楼所
属的王府井百货集团又进行了自1997
年以来的第三次业务架构大调整，成立
北京区域中心， 解散此前的百货事业
部，重新组建百货购物中心事业部。

王府井百货集团的变化也是适应

新常态的一种体现，我认为市场新常态
就是企业不要再对过去的非常规消费
抱有任何幻想。当消费者拿着自己的工
资卡买东西时，那些被统计下来的经营
数据才有了真正的价值与意义。

站在传统商业模式与互联网发展
的十字路口，如何转变、如何选择成为

传统百货思考的着力点。 新常态的到
来，让王府井百货集团再次有机会面对
更加多样化的市场。新常态下，王府井百
货集团的团队还会以新的心态、新的状态
和新的作风去应对新的市场。不固守已
有的成绩，重新蓄力再起航，选择新常态
下更多的机遇，迎接新常态下的挑战。

迎接机遇重新启程

国美在线CEO
牟贵先

2014年4月是国美在线的周年庆
典，一个月的时间，国美在线的销售额
环比提升了50%以上。2014年6月，通过
世界杯的由头进行的 “决战32天 ”活
动， 更是使国美真正跨入了百亿级电
商门槛。

2014年国美在线的最大变化、让我

印象最深刻的就是用户体验方面。国美
在线梳理了用户体验的全部流程，大的
环节一共17个，包括售前宣传、首页登
录、物流环节再到服务环节等。 每一个
都量化了指标，跟行业也进行了明确的
对比。

对于新常态下的2015年，国美在线

的目标是 “为用户打造更为极致的服
务”。一季度国美在线推出的“国美家”
项目已进入测试阶段。一方面通过这个
项目满足用户在家庭方面的基础结构
建设，从装修到成套的家电，到家具、家
饰。另外一个方面是以家庭消费为核心
及相关联的产品和服务的延伸。

推“国美家”概念服务


