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对于未来，传统百货在互联网之路上该如何前
行，商界精英们虽然众说纷纭，但是不难找到相同
之处，那就是最大化地满足顾客需求。

“洛阳丹尼斯百货 APP 将于今年年底之前正
式上线。”洛阳丹尼斯百货南昌店企划部襄理黄
巧说。它的推出将为消费者带来全新的消费体
验，从线上购物、送货上门，到在线点餐等功能一
应俱全。

随着主流消费群体的日趋年轻化，未来传统
百货与购物中心的界限会更加模糊，而购物中

心也会向着服务全方位化、品牌个性化的方
向发展。翁捷表示，未来，医疗、健身、儿
童教育等生活服务类机构将大批量进驻

购物中心，为消费者带来更多便利。但这
并不是盲目的，一切都会基于大数据分

析，了解消费者的实际需求。
在采访过程中，《洛阳晚报》记者最常

从这些商界精英口中听到的是：最大程度
地了解消费者需求，最大化地满足消费
者需求，让消费者爱上你，才能立于不
败之地。

正基于此，他们积极推行个性化
信息定制，增加便民场所，推行便捷、
贴心的服务。我们相信，只要他们
心中时刻牢记并践行“顾客就是上
帝”的理念，“上帝”就会助他们迎
风飞翔。

□记者 李雨璐 文/图

站在“互联网+”的风口，谁不想迎风飞翔？作为受电商
冲击最为严重的零售业之一——传统百货、超市与购物中心
早已跃跃欲试。从与电商发生“碰撞”开始，到被迫沦为电商

“试衣间”，到大数据、网上支付、网络商城……这些看似与传
统零售业相去甚远的名词经常出现在我市各购物场所。

7月21日中午，在永辉超市洛阳开元大道店收银台，一名顾客正
在扫描二维码，用支付宝付款。这是我市传统百货、超市与购物中心

“拥抱”互联网的一个缩影。
4月17日，永辉超市洛阳开元大道店正式推出微信支付功

能，相继推出“单笔支付满30元立减10元”“单笔支付满20元立
减5元，再返5元代金券”等活动，共吸引5万多名粉丝参与。目
前其官方微信粉丝总量接近两万人，单日最高粉丝增长量突破
500人次。

2014年4月，洛阳丹尼斯百货南昌店推出官方微信公众平台，截
至目前已有粉丝近5万名。从微信关注了洛阳丹尼斯百货那一刻起，
顾客们就可以玩儿起微信大转盘、微信摇一摇、微信刮刮
卡，领取微信返券、微信红包、品牌折扣卡，参与会员
卡微信在线积分、微信在线积分兑礼等活动。

据统计，今年五一仅微信抢红包一项活动，洛阳丹
尼斯百货就吸引了近2.8万名粉丝参与。

2014年4月,泉舜购物微信公众
平台正式上线,截至目前已有粉丝近
2万人。从免费抽取电影票到明
星见面会，再到品牌推广……泉舜
购物的粉丝们获得了欢乐，享受
了福利。

2013年，洛阳王府井百货网上
商城正式上线；2014年 9月，洛阳
王府井中州店推出结账扫码领取
电子券。未来，王府井还将推行

“iPad专柜结账”的无小票购物模
式……今后，若你走进洛阳王府
井，线上线下多重购物与支付体验
可供你随心选择。

盘点一路走来的印记，成绩斐然，但在我市不少商
界精英的眼中，这仅仅是他们探索互联网发展的起
点。目前的成绩，只是借由互联网技术进行推广和服
务，并没有完全将互联网思维与企业营销融合，实现真
正的“互联网＋”。

“‘互联网＋’应该是将互联网与企业融合。”洛阳
泉舜商业有限公司企划部经理谢宠举说，从视觉表达
到话题营销，再到商场的管理与服务，互联网思维无处
不在，不仅仅表现在互联网技术的运用上。

洛阳王府井百货总经理助理翁捷说，“互联网＋”
时代的到来，带给传统百货、超市和购物中心的不只是
挑战，还有全新的企业管理和营销方法，比如大数据。
它能帮助我们掌握消费者的喜好与消费习惯，这对商
场营销策略的转变与品牌提升起着至关重要的作用。

对于传统零售企业如何与互联网融合，河南科技
大学管理学院教授、洛阳经济社会研究中心首席研究
员席升阳认为，其一，在“互联网＋”的时代，推行扁平
化的思维与竞争方式，所有竞争者均站在同一起跑线，
这时比拼的不再是企业的历史或规模，而是速度，谁思
维转变得快，谁出手速度快，谁就具备了制胜的可能；
其二，要求实体商业直接转型为互联网企业确实较为
困难，建议推行O2O模式，将线上与线下打通，扩大自
己的服务半径，享受更丰富的资源；其三，推行企业＋
互联网金融模式，解决自己的资金储备问题。

那些百货、超市与互联网“拥抱”的瞬间

“互联网+”不是简单的加法

让顾客高兴 才能真正迎风飞翔
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