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商场为“气氛”埋单
额度逐年递增

新闻：据《每日商报》报道，“倒计时”又要开始
了，两周的时间，恰好是启动“圣诞大计”的好时光。
巴黎、伦敦、米兰的百货店早已花费重金制造圣诞节
气氛，香港的多家百货公司动辄用上千万元，就为做
一场“圣诞景观”，虽然烧钱，不过为激起客人的购物
欲在所不惜。杭州的商场每年在“圣诞树”上的花销
也逐年以 50%的速度增长，杭州大厦C座门口就立
起了价值200万元的圣诞树，也算是杭州商场首度在
圣诞布景上花了大价钱。

视点：在这个新闻之外，我们看到了这样一则消
息。从 12月开始，杭州解百推出了杭州历史上最猛
的促销——满 400元立减 330元。一边是促销费用
的大幅增加，一边是史上最低的价格折扣，商场冲击
年终销售的愿望何等迫切。

一些百货商场的老总一再表示，今年商场的利
润率大幅下降，却仍然被迫参与促销战。这让笔者
想起世界营销实战大师米尔顿·科特勒的话：零售企
业只有打造出基于综合体验的强大的零售品牌，才
能避免陷于价格战。

同时，作为消费者的我们总是担心，羊毛出在羊身
上，这些“气氛”花费是否最终还要转嫁到我们身上？
答案似乎是肯定的。鉴于此，我们倒是希望商场在节
日气氛上低调一些，在商品价格上有更多的实惠。

业界呼吁
零售商加大自营比例
新闻：据《北京商报》报道，百货价格虚高、销售

额大增毛利却大幅缩水，消费者持币观望、坐等降
价，零售企业对供应商依存度过高并丧失议价能
力。12月 9日，在第 5届中国零售论坛上，与会专家
和企业老总达成共识：只有回归零售业本质,重拾批
零差价、自营经营模式，才能在金融风暴后的经济复
苏期站稳脚跟。

视点：百货店为提升形象，“贴钱”引进高端品
牌，甚至免租包装修。这在郑州并非天方夜谭，其它
二线城市此类现象也不罕见。复旦大学管理学院教
授卢晓表示，国内真正意义上的高端百货还没有形
成，国际高端品牌掌控着代理权，零售商还没有进入
高端零售价值链条。

业内人士认为，加速扩张、占据更大的市场份额
可以暂时缓解利润摊薄的现状，但治标不治本，零售
企业应向上游突围，加大自营比例。在零售行业发
达的美国，不少百货企业的毛利率高达 30%就得益
于其自营比例很高。为避免千店一面的同质化竞
争，中国零售商转型已箭在弦上。

五粮液品牌价值472亿元
连续15年居中国食品行业榜首

本报讯 近日，“2009年度中国最有价值品牌”在
美国纽约市立大学发布，其中，五粮液以472.06亿元
品牌价值再度蝉联中国白酒制造业的首位。

在本年度的100强排行中，海尔以812亿元的品
牌价值居首，五粮液紧随联想、国美之后排名第四，
是前四名中增长较去年幅度最大的品牌。2008年五
粮液品牌价值为450.86亿元，今年增长了21.2亿元，
继续稳居中国食品饮料行业第一。这也是五粮液连
续第15年成为中国食品行业最具价值的品牌。

据了解，“中国最有价值品牌排行榜”已连续发布
了15个年度，是中国最早也是持续时间最长的一项针
对竞争性消费类行业品牌的比较价值研究。五粮液集
团有限公司旗下的五粮春、五粮醇也再次入榜。

五粮液相关负责人表示：五粮液又一次保持中
国白酒品牌价值之冠的地位，得益于独有的自然生
态环境、独有的古传秘方酿造工艺、五种粮食配方、
和谐的品质、600多年明代古窖、独一无二的生产规
模等六大优势，同时也要归功于数千年来五粮液所
承载和蕴藏的深厚文化内涵。五粮液品牌价值的增
长，是越来越多的消费者所选择和认同的结果，更是
中国文化被广泛传播和宏扬的结果。 （楚天堑）

宋河酒业
启动平和系列年底大促销

本报讯 年底是白酒消费的旺季，近日，宋河酒
业强力启动年底促销策略，推出“虎年行虎运，平和
送‘金’喜”活动，凡购买宋河粮液平和系列产品促销
装即可获得刮刮卡一张，刮卡即能中奖，奖品有虎年
纪念金条、银条、平和品鉴酒、香烟代金券等，中奖率
百分之百。

对于为何选择平和系列宋河粮液启动促销活
动，宋河酒业郑州公司王经理说，平和系列产品是宋
河酒业的明星产品，是豫酒市场上中高档白酒的经
典代表，于 2007年上市，现在市场已经成熟稳定，产
品知名度高，曾在 2008年创造过宋河酒业单品销售
过亿的纪录。平和系列宋河粮液口感馥郁，饮后不
会出现头晕呕吐等现象，是普通家庭宴请、聚会的不
二选择，这次选择平和系列宋河粮液来促销，也是对
广大喜欢宋河的市民的感恩回馈。对于这次活动，
公司倾注了大量的财力、物力，除保证百分百中奖
外，平均每两箱就能刮出一个金条大奖，一等奖刮出
率也将创出前所未有的新高。 （万绪波）

人山人海、货品卖空，购物券、礼品、停
车位全线告急……这是大商集团紫荆山百
货感恩节活动的情景，感恩节 4天，紫荆山
百货以不足两万平方米的营业面积，创造
了超越3000万的销售，11月29日更是创造
了 1030万的销售纪录，为开业 26年来的新
高。

加入大商集团后，紫百一直保持低调，
暗暗地积蓄力量，管理创新，品牌调整，服
务升级等，一年来紫百的各种软硬实力持

续提升，终于在感恩节得到了一个大的爆
发。

继去年感恩节“500升 1000”之后，紫荆
山百货今年感恩节推出的“500 升 1000”+
100元增值礼券活动，只折合到 4.5折，而且
80%的品牌通收礼券，参与品牌之广、活动
力度之大，在郑州市场上前所未有。活动
一经推出，就遭到哄抢，两个买券处全都排
起了长龙，活动第一天就卖出价值近 1000
万元的礼券。

“2010年消费护照”是紫百此次活动的
一大亮点。活动结束后，还不断有人打电
话咨询相关办理事宜。据悉，消费护照还
在办理之中，相信越来越多的消费者会享
受到紫百“2010年消费护照”带来的高端服
务。

加入大商，管理提升、品牌调整、服务
升级、营销创新、紫百正在一步步走向成
熟，走向现代，走向高端。

朱庆华

紫百感恩节营销凸显企业营销实力

增长之战
2009年，在金融危机的阴影下如

何保持正常的增长幅度，成了所有商
场老总的一道亟须破解的命题；同
时，商业该怎样在保增长、拉内需的
城市经济保卫战中发挥支柱作用，也
是政府和商界共同的难题。如今，
2009 年即将走过，我们欣慰地看到，
郑州商业顺利通过了考验，不仅在销
售上红红火火，而且带动了经济形势
的回暖。

商场的营业额纪录在 2009 年成
了易碎品，频繁被打破。就在近期，感
恩节 4 天，紫荆山百货以不足两万平
方米的营业面积，创造了超越 3000万
的销售，11 月 29 日更是创造了 1030
万的销售纪录，为开业 26 年来的新
高；9月30日，大商新玛特郑州金博大
店刷新多项纪录，营业近 23 个小时，
实现销售额9000万元，有50个专柜刷
新了河南省单日销售最高纪录，30个
品牌单日突破销售 100万元，有 10个
专柜创造了该品牌全国销售的最高纪
录；10月 30日，新玛特郑州总店一周
年店庆首日，惊现“人满为患、交通瘫
痪、通讯中断、数十专柜全柜卖空”的
情景，营业直到次日凌晨8点，仍然有

为数不少的顾客忙于购物，单日销售
8730 万元，团购券销售 3335 万元，合
计1.21亿元，再一次刷新了行业纪录。

2009 年零售百货业一路攀升的
销售业绩，除了归功于商场自身的努
力，和政府拉动内需政策的推动也是
密不可分的。在积极贯彻中央和省扩
内需保增长政策的同时，郑州市研究
制定了《关于应对金融危机保持经济
平稳较快增长的意见》，推出了含金量
很高的十大举措，在商贸方面，家电下
乡、汽车下乡、农机下乡、“万村千乡”
工程和夜间消费等热点消费取得了经
济效益和社会效益双提高。

格局之争
2009年，郑州的商业格局继续调

整。
家电方面，国美、永乐、五星、苏宁

等家电巨头之间的竞争愈演愈烈，新
店开业、旧店重张的戏码一再上演。
与此同时，家电连锁巨头与家电品牌
之间的渠道竞争方兴未艾，厂家与商
家之间多年来在利益格局上已形成的
微妙平衡逐渐被打破。

超市方面，沃尔玛在郑州连开两
店，气势逼人。业内人士感慨，相隔不

到3个月先后在郑州连开两店，显然，
这个零售巨头已经等河南市场太久
了。思达超市则花落正道，让业内震
惊的同时也让对手恐惧。2009年4月
22 日，正道花园宣布收购思达超市，
拥有两家百货商场、6 家综合超市、
100 多家便利店，一跃成为郑州门店
数量和规模最大的商业连锁集团。此
外，在郑州市场稳扎稳打的世纪联华
迎来自己的7周年庆典，据悉，世纪联
华 2009年销售额有望突破 9个亿，拥
有会员近50万人。

百货方面，今年最为引人瞩目的，
莫过于大商新玛特郑州总店的快速崛
起。开业一年，新玛特总店创下了日
销售过亿的纪录，提前三个月完成全
年销售计划。它的成长模式、营销理
念已经成为商界的经典案例。更重要
的是，新玛特总店使得花园路商圈正
式成型，二七商圈将不再寂寞。

12 月 5 日开幕的中央经济工作
会议指出，当前国际金融危机不仅本
身尚未见底，而且对实体经济的影响
可能进一步加深。郑州商业战危机、
保增长之路依然漫长，但 2009年的暖
意融融让我们对下一个年头充满信
心。

雪冷酒热
——酒市镜头闪回

暴雪之后，绿蚁新醅酒，红泥小火炉，
怡然自若的是凭窗赏雪小酌的酒客，窗外
奔忙的则是南来北往的酒车！

突变的气候使酒业整体打个激灵，抖
落了从秋季糖酒会以来的怠惰和疲惫，重
拾刀矛，迎战这个酒业气象上的大好春光。

忙碌成了一条主线。“张宝林”中，张弓
开始将其产品有选择地免费送到婚礼、寿
宴、朋友聚会的餐桌上，从过去的向商超、
餐饮渠道终端场所前移到终端人群。而根
据近期到过酒厂的人回来介绍，张弓可能
还有新品面世——孙西玉总经理的桌上摆
满了各种仪器和样品酒，这位教授级高工
出任总经理后，俨然仍醉心于技术研发所
带来的快乐！

也是这个时候，宝丰酒业在厂部里召
开了全国第二届清香型高峰论坛，清香型
酒业悉数到位，会议认为，虽然衡水老白
干、汾酒、宝丰等品牌名动天下，但是作为
一个传统香型的典型代表，在近几年的发
展中，大家不约而同地走了一些弯路，从
2008 年以来召开的第一届清香型高峰论
坛，开始把这些问题提到桌面，在清香型白
酒与健康、与时尚、与品位、与个性方面的
碰撞中，大家取得了进步。

也是这个时段，笔者与林河酒业董事长
凌洪武先生有一番长谈。因为年龄原因，曾
有媒体称凌为业内少帅，但是经历了几年的
发展之后，这位“少帅”似乎更多地想稳下
来，他总结了“三香和谐”在钓鱼台上市之后
的种种表现，从开始注重生产到后来学习营
销，泪汗共融、苦乐同在，对于未来的发展，
他仍旧坚持要把目标定位于更广大范围的
农村市场，他的语气在“更”字的加重是很明
显的。凌介绍未来的研发方向：将着力生产
一个系列三款的中高档酒水，主攻“后备箱”
市场。

还有一些片断值得共赏：白云边郑州
办事处的工作人员在这个期间回去核消账
款、看望家人，雪后的道路非想像中的那么
困难，然而归心似箭，加上一路上，家人不
断地询问，从心理上愈发觉得车速太慢；而
就在这一拨人回乡的同时，湖北公安县的
汪晓明乘坐北上的列车，开始赶往郑州，他
任职湖北黄山头酒业有限公司，此行的目
的，是对黄山头酒业在郑州的落地生根做
最基础的巡察工作。

12月9日，去口子窖办事处找杨永振总
经理公干，暖凳热茶温馨备至，只是无暇谈
事，一拨接一拨的客户经理占用应该属于
我的时间，直至我离开还未休止！就近再
到世嘉酒业，同样如此。这个冬天开始热
起来了！ 王见宾

年度评选年度评选活动启动活动启动
2009年的郑州商业，波澜起伏，热闹非凡，虽在全球金融危机的阴影下有过低谷，但迅速反弹

回暖，为城市经济的发展、活跃立下了汗马功劳。2009年哪家商场生意最火？哪次营销活动最

牛？谁引领了郑州商界的风潮？时近年底，又到了年终盘点的时候，本报2009商都风云榜年度评

选活动即日启动，将于近期为你揭晓上述问题的答案。

20092009商都风云榜商都风云榜

购热水器
别被“模拟”忽悠了
燃气热水器行业在经历价格战后，其

竞争焦点开始转向技术升级，而恒温技术
成为其核心内容。

据了解，在当前国内燃气热水器市场，
恒温技术已成为吸引消费者的一个重要标
准。传统燃气热水器出水温度容易受到多
方面影响，导致出水温度时高时低，而所谓

“恒温”就是指出水温度要保持恒定不变。
一款好的新型恒温燃气热水器通常具

有35℃~55℃之间甚至更宽频的调温功能，
让用户可随意调节，10秒恒定，不论四季气
候温度变化还是南北地域差异都可提供稳
定的热水。

但是，现在市面上充斥的各类恒温热
水器，大多数是一种模拟“恒温”。这种模
拟“恒温”只是保证在冷水水压稳定情况下
的恒温，如果冷水水压发生变化，其出水温
度就会随着外部冷水水压的变化而发生变
化，在使用时就会感觉忽冷忽热。模拟恒
温燃气热水器实际上不过是普通的强排热
水器，达不到恒温的技术要求。

据了解，根据国家对燃气热水器恒温
标准的有关规定，恒温燃气热水器的效果
关键看采用什么样的“燃气比例阀”及其
反应的速度。质量优异的恒温燃气热水
器拥有设定温度、环境温度、出水温度、水
流传感、风压系数、燃气压力等多项智能
恒温系统，使得当水压发生波动的时候，
水温能够实现自动调节。恒温热水器的
出水温度的波动范围不能超过±3℃，国际
标准为±2℃。新型恒温燃气热水器可以
将水温的波动范围控制在±1℃，这样会在
沐浴的过程中更舒适。

王飞龙 孙志鹏


