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郑州市农产品质量安全报告

栏目记者 赵 羲
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情人节马上就要到了，
而且今年是中国的牛年，选
款精致的牛挂坠，或是一件
公牛钥匙扣，在情人节这个
特别的日子里都是很有意
义的。
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选款“牛饰”送给她

情人节

本报记者 赵 羲

大商新玛特金博大店
(2月13日~15日)

1.冬季出清4.5折起，春季新品
8.8折起，持VIP卡再享9.5折。

2.品类活动
A.珠宝、名表独家买赠；
B.化妆品：独家买赠、特惠礼

盒，满 900 元起即可获赠小熊情侣
花束；

C.二楼女装：超值折扣+买赠+
特卖，少淑满600赠小熊花束一个，

重磅品牌额外赠送电影票 1 张，内
衣购物满600赠电影票1张，内衣特
卖；女鞋：冬款满 99 元返 100 元礼
券；

3.会员活动
会员甜蜜礼：活动期间会员顾

客凭个人有效身份证件及本人会员
卡消减卡内积分 5000 分可兑换 50
元新玛特礼券一张（礼券 2 月 15 日
营业结束前使用）；

情人节惊爆礼：（限2月14日兑

换）活动期间会员顾客凭个人有效
身份证件及本人会员卡消减卡内积
分 5000 分可兑换 80 元新玛特礼券
一张（含 50 元百货积分抵值券，30
元重磅品牌礼券，顾客于重磅品牌
现金消费满 300 元可使用 30 元礼
券，30元礼券+纯现金消费相当于9
折、积分抵值券50元和30元券混合
使用相当于 7.33 折），30 元礼券可
与 50 元积分抵值券累计使用；2 月
15日营业结束前使用。

紫荆山百货
（2月13日~15日）

1.活动期间，当日累计购物满
521 元以上送玫瑰花一束+巧克力
一份+价值60元情人节专项礼券一
张+价值 300 元芙蓉美媛 SPA 会所
丽人体验礼券一张；当日累计购物

满 999 元以上送玫瑰花一束+巧克
力一份+价值60元情人节专项礼券
二张+价值 300 元芙蓉美媛 SPA 会
所丽人体验礼券一张；当日购物满
1299元以上送玫瑰花一束+巧克力
一份+价值60元情人节专项礼券三
张+价值1280元芙蓉美媛SPA会所
丽人卡一张。

2.持情人节专项礼券限购一楼
周大生专柜埃维纳真玫瑰系列商
品，每消费满 300 元可抵用 60 元情
人节专项礼券一张，满 600 元可抵
用60元情人节专项礼券二张。

郑州百货大楼
（2月13日~15日）

1.购物刮刮乐：活动期间，当日
累计购物满300元即可抽取刮刮卡
一张，即有机会获得价值 2000元的

礼品。
凡情侣或夫妇在 2009 年 2 月

14 日当天来大楼即可参加昭元顶
级摄影师为您拍摄情侣照一张（带
相框），限50名按先后顺序排名。

2 月 13、14 日购情人节专供商
品的顾客，即可领取豪客来优惠券
一张，2000张发完为止。

2.珠宝：老凤祥特推出999元情
侣钻戒；金伯利情侣对戒 2009元一
对，仅限3对；金克拉特价款钻石女
戒 888 元，情侣对戒 2999 元加送情
侣礼品。

男装：罗蒙、虎都、洛兹、利郎、
九牧王、杉杉、恒源祥、迪柯尼……
西服、夹克、衬衣、领带、毛衫全场 6
折起。

女装：朵兰帝、易菲、诺菲妮、
淑女坊、热度、米兰登……低至 3
折。

情人节经济热度惊人
情人节的几天前，紫荆山百

货早早宣布，在该商场购物金额
达 521 元就可以获赠玫瑰花、巧
克力、美容礼券等多种礼品。同
时，该商场还别出心裁地推出了
点歌项目，每一个顾客都可以在
商场内为心爱的人送上一首情
歌，据悉，该商场准备了几十首歌
作为备选。与此相类，大商新玛
特金博大店、丹尼斯、正道中环百
货等商场也都为消费者准备了花
样不同的情人节项目。情人节未
至，却已经被炒得热度惊人。一
位商场负责人表示，营造情人节
氛围，让它更新颖、更有文化内
涵、更能吸引顾客，这是我们着重
考虑的问题。

渲染情人节氛围自然是为了
拉动消费，郑州各商场都针对情
人节推出了自己的促销活动，冬
装出清接近尾声，折扣相当诱
人。郑州百货大楼多个男装品牌
6 折起，部分女装低至 3 折；大商
新玛特金博大店促销力度更大，
其中冬季出清4.5折起，春季新品
8.8 折起，持 VIP 卡的消费者还能
享受“折上折”；据悉，正道中环百
货则推出了惊人的卖 500 送 500
的促销活动，比春节促销也不遑
多让。

各商场的促销人员均表示，
这几天，商场里最热的就是珠宝

首饰、化妆品、巧克力等商品，连
带手表、服饰等商品也热了不少。

元宵节、情人节形同冰火
和元宵节郑州各商场大多悄

无声息相比，情人节的大受追捧
让人不由得心生感慨，两相比较，
简直是冰火两重天。

在元宵节晚上，紫荆山百货
举行了一些表演，例如很具特色
的舞狮等，吸引了不少市民的眼
光，而他们却没有进行促销活
动。郑州的其他百货商场也大都
如此。紫荆山百货营销总监吴铭
表示：“元宵节晚上，在街上闲逛
的人很多，商场的客流量却很
少。”有业内人士认为，今年的元
旦、春节集中在 1月份，大量促销
活动已经透支了顾客的购买力，
元宵节再大力度促销也是枉然。

而情人节就不同了，吴铭认
为，情人节不仅可以带动鲜花、巧
克力的销售，还可以带动珠宝、化
妆品、服装等大宗消费，所以商家
异常重视，这和元宵节是传统节
日，情人节是“洋节”并无太大关
系。

同时，郑州一位商场的负责
人告诉记者，春节过后，商场里的
客流量下滑很快，日常销售也很
难让人满意，这和经济不景气的
大环境有直接关系。在这种背景
下，商家们热捧情人节也就不难
理解了。

情人节后淡季开启
从某种意义上来说，情人节

过后，商场的淡季才真正开始。
春节期间，郑州各大商场使

出浑身解数，打出最低折扣，同时
赢得了不错的业绩，但折扣很难
成为百货业的常态，而且经过了
这一场热闹的春节促销，百货业
即将迎来“春淡”。加之金融危机
冲击世界市场，消费者捂紧了钱
袋子，市场前景并不乐观。在这
个时候，抓住商机，增强实力，不
失为商场的“过冬”良策。

“我们对情人节的销售保持
乐观。”大商的一位负责人表示。
不管怎样，情人节这根“稻草”来
得很是时候。

“家电下乡”积极推进
从10多个省市自治区推广到全国

来自国家商务部官方网站的公告显示，
“全国推广家电下乡产品项目招标结果”已
于日前公布，外资品牌在招标中基本延续了
之前的态势，诺基亚和三星各有12款手机入
选，松下和三洋则成为洗衣机项目中中标最
多的外资品牌。中标企业还是以国产品牌
为主，中国数字电视核心企业同方电视全面
中标，所投标的产品均 100％入围。此次中
标的彩电产品全部是液晶电视，从产品质量
到售后服务、物流体系等均符合国家标准。
此外，特别针对农村市场普遍存在的电视信
号微弱、环境潮湿、电压不稳定等不利因素，
进行了专项技术攻关，产品下乡销售后深受
农村用户青睐。

作为一项利国利民的大型活动，商务
部、财政部于 2007 年底启动了家电下乡工
程，由中央和地方财政以直补方式对农民购
买中标产品给予销售价格 13%的补贴。家
电下乡从2007年12月的“三省一市”到去年
12 月的 14 个省市自治区扩容，本轮从 2009
年 2 月 1 日起，将家电下乡从 10 多个省市自
治区推广到全国。 辛 华

中原首家专业婚宴酒店
将推出情感主题晚会

2月 14日，郑州市红专路的圆宴酒店将
举行“爱的告白”情感主题晚会，在充满着中
国浓郁色彩的爱情大厅，与消费者一道谱写
爱情的浪漫篇章。

为了打造爱情神话，圆宴酒店特邀婚庆
界资深专业执导刘杨与多位河南婚庆界的
著名主持人，联手打造具有特色的婚礼秀
场，从而使顾客领略到西方婚礼的高雅浪
漫、经典时尚，了解中国传统婚礼的博大深
邃和尊荣。

据悉，在婚礼秀现场，圆宴酒店将还从
众多的年轻伴侣当中，筛选出一对“最具浪
漫爱情故事的新人”，圆宴酒店将为其提供
免费的婚典服务。 小 平

1912年8月22日，《申报》刊发一
条电讯：“孙中山于二十日夜抵烟，翌
晨入港，各界派代表登安平轮迎接，
十时登陆，同盟会开会欢迎。”短短三
十几个字，并未引起大家特别关注，
可是在张裕人眼里，它的分量非同一
般。

中山先生此行由上海水路北行，
是应袁世凯邀请赴京议事的。途经
烟台时作短暂停留，稍事休息。

在烟台各界欢迎会上，中山先生
有一个简短的演说，其中对张裕赞誉
有加：“中国商业失败，不止烟台一
埠，凡属通商口岸，利权外溢，到处皆
然。为今之计，欲商业兴旺，必从制
造业下手，如本埠张裕公司，设一大
造酒场，制造葡萄酒，其工业不亚于
法国之大厂，将来必可获利，又如玻
璃公司亦然。张君以一人之力，而能

成此伟业，可谓中国制造业之进步。”
欢迎会结束后，在各界人士簇

拥下，中山先生参观了张裕公司，他
饶有兴趣地品尝了酒窖中陈酿的葡
萄酒和白兰地，频频点头表示满意。

在工作楼的留言台前，张成卿早
已吩咐从人备好笔墨，把上好的宣纸
裁作横幅，恭候题词。中山先生提笔
略作思忖，以雄劲的楷书写下了四个
大字“品重醴泉”，接着换笔写出上款

“题赠张裕公司”，然后在下款处落上
“孙文”。随行人员递过所携印章，中
山先生蘸满朱红印泥，用力钤盖于

“孙文”正下方。这件墨宝现在珍藏
在烟台市博物馆，被列为一等文物。

其实中山先生还有一次秘密的
张裕之行，几乎不为人知。据现已
80 多岁的张成卿儿媳回忆，她多次
听家人说起过，辛亥革命前，中山先

生曾神秘地出现在张家院内，穿着有
些寒碜。张成卿一反常态，避开所有
亲朋，在自己书房里与中山先生整整
密谈了一个下午，直到天黑才送其悄
然离开。事后张成卿一再嘱咐家人
不得走漏风声。

唐德刚先生《晚清七十年》记述：
中山先生那时正在北美“致公总党”
支持下，组织“筹饷局”，到处巡回讲
演革命，筹募军饷。但据一些私人记
述，中山此时日常生活都很难维持。
这个说法恰好与上面的回忆相符。

张弼士在南洋时就曾出巨资支
持孙中山革命，其子张秩捃还是同盟
会成员。把这几件事联系起来看，其
中眉目就清晰许多：中山先生与张裕
的关系原来此前早有铺垫，这次慨然
题词显然不是寻常客套，其中还缠绕
着一段醇如陈酿的旧情。 王见宾

“三大法则”选好点读机
一开学，点读机成为了小学生家长的首选。近日，

记者走访了本市多家卖场及教育专家，为大家总结出
了点读机选购三大法则。

学习内容丰富是关键
买点读机，学习资源比机器更重要。点读机点的

是教材，学的是知识，目前市场上普通的点读机大多只
能学英语，而且仅仅是课本内容的简单发音，诺亚舟是
多年专注于中小学生教育辅助的学习机大品牌，有的
不仅能学习语文、数学、英语三大基础科目，还能进行
课本重难点讲解、单元回顾、学习测验等智能辅导功
能。

产品质量是保障
良好的产品质量是消费者选购点读机的前提，诺

亚舟作为国内著名教育品牌，产品质量一直为消费者
交口称赞，而且具备健全的售后服务网络，赢得了用户
多年来的支持和信赖。

操作简便是基本要求
点读机是辅助小学生学习的工具，由于小学生能

力有限，难以掌握复杂操作，所以点读机的易操作性就
显得尤为重要。诺亚舟点读机以创新的“五步操作法”
和有声说明书赢得了家长和学生的喜爱。不少家长反
映，诺亚舟点读机的便捷操作是他们选择的重要原因。

有了这“三大黄金法则”，谁好谁坏，相信各位家长
心里基本有底了。购买时再货比三家，多多试用，莫贪
一时便宜，相信各位家长都能为孩子找到适合的新学
期礼物。

2月14日，情人节又逢周末，郑州各个商场自然不会怠慢，共

同发力备战。业内人士预计，情人节是春节后第一个消费高潮。

多年的经验证明，春节之后，商场会迎来一个消费淡季，而

情人节的适时来临，为郑州各商场带来一个充分的促销理由的

同时，更带来一个分量颇重的商机。可以说，对商场而言，情人

节是淡季里的“一把火”。

淡季里的“一把火”

张裕犹记中山二访

玛莎百货承认在华首家分店经营失误
新闻：据《每日经济新闻》报道，继中国区董事总经

理史睿德离职后，玛莎百货似乎也开始“反省”在中国内
地首家分店遭遇到的各种“水土不服”问题。据报道，玛
莎百货执行主席斯图尔特·罗斯日前表示，玛莎百货在
中国内地开设第一家分店（上海店）时犯了一些基本店
务管理的错误，由于食品供应问题和中国所需的小号衣
物缺货，使得这家店的销售受到了影响。

视点：几个月前，玛莎在台湾的3家门店在开业仅一
年多后就被迫撤离。对此，业内专家指出，玛莎现在还
处于跟内地市场磨合的阶段，如果只是单纯照搬英国模
式未必能成功，如何吸引时尚购物人群将是其避免重蹈
台湾市场覆辙的关键所在。外资商场在中国市场水土
不服，玛莎并非首例。家乐福、沃尔玛等大型超市初来
中国时也遇到过各种各样的问题，即使目前，家乐福在
郑州并不比世纪联华更受欢迎，而沃尔玛在郑的首家店
更是只闻其声，不见其形。如何适应新环境，这是外资
进军中国内地市场的一道难题。

今年上海百货销售增幅或降五成
新闻：据《上海商报》报道，记者日前从上海百货行

业协会获悉，由于国际金融危机对高端商品、奢侈品销
售的影响，今年上海市百货业形势整体不容乐观。在经
过了连续六七年两位数增长之后，今年很有可能首次出
现个位数增长，增幅将比去年下降50%以上，增幅甚至会
在 5%以内。此外，预期中上海市在世博会前可能出现
的百货新店开业潮将不会出现。

视点：在去年年末，前所未有的促销力度的营销活
动几乎在各家百货商店全面展开。业内人士表示，这个
促销力度是百货商店也是品牌商所能承受的极限。折
扣销售带来了销售额的涨停，却很难带来利润的全线飘
红，2008 年，许多商场和品牌的利润增长率都比预期
低。新的一年，靠促销拉动销售是否还能像去年那样灵
光，这是一个待解命题。在当前经济大环境下，如何增
强自身实力，增加市场竞争力才是百货业亟待解决的问
题。
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情人节：

为了进一步加强农产品质量安全监管，
深入推进“无公害食品行动计划”，从2003年
开始国家农业部对全国 37个城市蔬菜中农
药残留、36个城市畜禽产品中瘦肉精、磺胺
类药物和己烯雌酚等污染、22个城市水产品
中氯霉素、孔雀石绿和硝基呋喃类代谢物等
污染进行例行监测，检测结果向全国公布。

我市是农业部例行监测城市。监测工作
是国家农业部对我市农产品质量安全监管水
平的检阅。2008年农业部四次例行监测结果
表明，我市蔬菜平均合格率为99％，水产品中
孔雀石绿检测合格率均达到98.8%。

2009年春节前，河南省农业厅对我市水
产品中的孔雀石绿、氯霉素、喹乙醇和硝基
呋喃类代谢物进行了专项抽检，市农业局按
照《河南省农业厅关于切实加强水产品质量
安全监督管理工作的通知》要求，共抽取了
批发、农贸、超市等领域的 210 个水产品样
品，检测结果显示孔雀石绿、硝基呋喃、氯霉
素和喹乙醇平均合格率均为97.5%。郑州市
农业局将继续加强对流通领域水产品的质
量安全抽检力度，依法查处不合格水产品，
切实保障我市水产品质量安全。

郑州市农产品质量安全管理工作起步

较早，积极推行“无公害食品行动计划”，
2003年以来先后实施了蔬菜、猪肉、水产品、
水果市场准入制度，市农业局对实行准入的
农产品实行日常抽检，检测结果实行公示
制，保障了人民群众的“菜篮子”安全。

2009年2月6日~12日，我市农产品质量
安全检测人员按照农产品质量安全现场检测
标准（速测），共检测蔬菜18331批次，合格率
合格率 99.96％；检测猪肉 913 批次，合格率
98.5％，检测水产品样品437批次，合格率为
100％，抽检水果 2316 批次，合格率 100％。
销毁不合格蔬菜35公斤。 郑州市农业局


