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本报记者 赵 羲

商务部官员：
商场不能靠“收租”过活

新闻：据《武汉晨报》报道，“同等的货品，商
场卖 2300 元，网上商城只卖 1000 元。传统的百
货如果再不降低成本，端出自己的特色，市场份
额会被网购瓜分。”近日，在武汉市金鼎百货店复
查的交流会上，商务部商贸服务司副司长王选庆
疾呼。

王选庆称，现在，百货商场大多都是与厂商、
经销商联营，靠吃扣点赚钱，自营的东西太少
了。商场如果只收租子，做“二房东”，就等于“自
废武功”。

视点：相关数据显示，国内百货业平均毛利
率在17%左右，美国百货店则在33%左右，且这一
较高的盈利水平正来自于企业自营购销。然而
联营的好处也清晰可见，降低成本、减小风险。

联营为主还是自营为主，国内商场已经做出
了选择，但现在，也许他们又将面临新一轮的抉
择难题。

服装多品牌集合店
悄然袭来

新闻：据《中国服饰报》报道，今年8月份，由
苏州市七彩城服饰有限公司投资的一站式儿童
家庭主题消费卖场——七彩城儿童广场正式开
业，其中不仅有七彩城旗下的童装品牌，也包一
批其他企业的童装品牌入驻。

此外，百丽、耐克、阿迪达斯、Levi's、艾格等
集团公司近年来都在尝试品牌集合店这一终端
模式。多品牌集合店之风悄然袭来，服装渠道模
式革新加速。

视点：品牌集合店也被称为品牌概念店，也
就是以一个主题，在一个固定标识、统一管理、一
致营销的大卖场里，汇集了几个甚至几十个品牌
的当季时尚新品，让消费者能一站式便携式采
买。目前，对于国内商业市场来说，这是一种全
新的商业模式。

业内专家指出，中国的多品牌店想要和国际
完全接轨，还需要时间，而这个时间到底有多长，
取决于经营者本身的经营意识。

百货服饰“买100返100”

新玛特金博大店掀促销热潮
本报讯 本周末，新玛特金博大店的大商集

团全国同庆活动进入第三季，而促销力度和场面
也上了一个新的台阶。11 月 19 日~ 21 日，该店
百货服饰现金购物最高“满 100 返 100”，掀起新
的营销高潮。

据悉，该店的此次活动和前两季略有不同，
第一季是以商场的促销活动为主，引入了类似

“秒杀”的促销概念；第二季以商品的准备为主，
突出商品的氛围，热销商品的挑选和准备；此次
活动品牌的参与面和参与力度均为本季节最大
力度，将有 85%的品牌参与返券活动，其中百货
服饰现金购物返券分成三档，“满 100 返 100”，

“满100返50”，“满100返30”。
自2006年6月加入大商集团至今，新玛特金

博大店每年 11 月以“全国同庆”或“大商集团周
年庆”为主题举行活动已经延续了5年。今年11
月的前三个周末新玛特金博大店连续推出了三
档活动，在往年是不多见的，显然把11月当做了
营销关键月。

据新玛特金博大店的负责人介绍，之所以
11 月采取了稳步推进的营销策略，是在为年底
的营销黄金档总结经验和积蓄力量，通过 11 月
连续的营销活动，新玛特金博大店在商品活动的
策划、货品的管理、员工的激励、活动形式的变换
等诸多方面都进行了从未有过的尝试和调整，尤
其是在商品营销理念的推出和重点品牌一对一
沟通上有了较大的突破，相信这些经验会为接下
来的节日营销打下坚实的基础。

（赵羲）

联想开展PC升级换购活动
本报讯 10月8日~12月20日，联想全面推出

2010扬天商促活动，推出多重好礼回馈消费者，
2010年下半年成为中小企业主“PC升级换购”的
黄金时机。

一重礼：购买一台联想扬天商用分体台式机
或扬天S系列商用一体台式机，可获得 蓝色妖姬
摄像头一个或飞利浦四位电源转换器一个。

二重礼：购买三台联想扬天商用分体台式机
或扬天 S 系列商用一体台式机，可获得联想
ThinkCentre 8GB U 盘一个或摩托罗拉蓝牙耳
机一个。

三重礼：购买5台联想扬天商用分体台式机
或扬天S系列商用一体台式机，可获得飞利浦数
码宝随身移动充电器一个或联想双网双待手机
一个。

另外，为满足中小企业采购需求，联想最近
还推出了扬天S系列商用一体台式机，包括扬天
S700/S750 两款产品，均采用顶级商务轿车两侧
的锋纹设计灵感。作为扬天一体台式机的代表，
充分引领商务新潮流。

（莎莎）

促销对台戏
零售市场的促销竞争，跟风十

分盛行，于是我们时常可以看到，几
家商场同时开始大力度的促销活
动，大唱对台戏的场面也就此形成。

上个周五，丹尼斯开始了“全年
最大力度”的店庆营销，优惠活动最
高到“买 1300返 1300”，目前仍在持
续；同在上周末，新玛特郑州总店店
庆高调“收官”，活动中返券力度空
前增大，在绝大部分业种上返同等
消费金额的礼券；本周末，新玛特金
博大店力推的大商集团 16 周年庆
进入第三季，百货服饰现金购物最
高“满100返100”。

可以看到，各家百货商场做起
活动来颇有默契，在这段时间的促
销全是高额返券，而且力度也是大
致相当，对垒意味很是明显。近日，
丹尼斯百货事业处总经理张建接受
记者采访时表示，从理论上讲，一定

时间内的人们的消费总量是基本确
定的，在这个商场消费的多了，在那
个商场自然就少了，因此在一些重
要时间点的促销谁也不能示弱。

据了解，去年因为郑州商场的
促销战过于惨烈，不仅几家商场进
行了“负毛利”促销，赔钱赚吆喝，而
且还不得不增加了几档临时促销活
动，以免在竞争中落在下风。2010
年，郑州各商场趋于理性，虽说“负
毛利”促销绝迹江湖，可你来我往的
促销大战仍在11月进入高潮阶段。

营销关键月
日前，一家商场的负责人表示，

由于今年促销战略变化，导致十一
等关键节点的销售效果不甚理想，
销售额增长没有达到预期，因此最
后的11月、12月对冲刺全年销售目
标变得格外重要。

这个 11 月，丹尼斯人民店、花

园店的周年庆活动分别延续 11 天
和 10天，新玛特郑州总店从上个月
绵延而来店庆促销的持续到上周
末，正道花园也在月初进行了店庆，
新玛特金博大店店庆已过，于是以
集体周年庆为名进行了连续几周的
促销。这段时间如此重要，以致一
家商场的负责人直言不讳地表示，
11月是“营销关键月”。

接下来，11 月 25 日是感恩节，
这历来会成为紫荆山百货的促销大
节，想必其他商场届时也会有一番
动作。

冲刺全年销售，11月是关键，12
月同样也不遑多让。12月还有圣诞
节，这可是去年的最后一个营销黄
金档，各个百货商场必定会积蓄力
量进行最后的竞争。采访中，多家
商场的负责人表示，由于圣诞节对
销售拉动有巨大作用，而且冬装恰
好进入打折期，届时的大力度促销

“可以预期”。

近日，郑州温度骤降，让人们感受到了冬天的肃杀寒意，可零售市场却进入了“促销季”，不仅是

店庆活动大打对台戏，周末营销也是针锋相对，引得市场一片红火。有商场负责人直言，11月是“营

销关键月”，2010年时日无多，到了冲刺全年销售的时候了。

栏目记者 赵 羲
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本报讯 近日，新玛特郑州总店
与中国翡翠行业知名品牌灵云翠轩
多次深度合作，使得这一高端翡翠
品牌在郑州深入人心。

灵云翠轩郑州市场负责人程明
远表示，今年以来，新玛特总店与灵
云翠轩强强合作，共同举办了“千万

元翡翠极品展”、“买翡翠送宝马”和
“百万翡翠免费戴”等活动，加上上
周刚刚举办的模特翡翠秀活动，均
取得突出效果。

据了解，灵云翠轩坚持“缔造翡
翠王国”的经营理念，一直以发展中
华玉雕艺术，弘扬翡翠文化为己任，

坚持翡翠专营、专业的战略目标和
发展方向，并以星火燎原的态势，迅
速在全国建立了近 300余家经营销
售网点。作为中国传统文化与现代
翡翠雕琢艺术的完美演绎与体现，

“灵云翠轩”凭借其良好的口碑和商
誉获取了消费者的信赖，其产品遍
布华北各大知名商场，并在翡翠消
费市场占据着重要的地位。

2008 年，新玛特郑州总店开业
之时，灵云翠轩便已入驻该店。两
年来凭借其优质的品质及高端的服
务，逐步取得郑州消费者的认可。
在商场与品牌的深度合作下，更是
攻势强劲，在郑州翡翠界引起轰动。

“通过这些活动，灵云翠轩这一
高端翡翠品牌在郑州已经取得了非
常高的知名度及美誉度，并吸引了
不少回头客。”程明远表示，“我们
接下来将举行更多的合作活动，取
得品牌推广的更佳效果。”

（赵 佳）

与灵云翠轩深度合作
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老熊的心愿
熊玉亮又犯病了，痛风的不约而至常常给他带来

难以名状的痛苦。该病最忌饮酒，但是如果不饮酒，
老熊几乎工作不成。

这里刻画的不是一个酒鬼的情态，作为河南省酒
业协会的会长，到企业调研、品鉴酒水是众多工作内
容中重要的一环。河南人好客，酒类企业尤甚。几年
前，就曾有人戏言，熊氏如果不是在酒厂，就是在去酒
厂的路上。这种勤奋的态度，和新闻界传颂的“你看
见我时，在纸上，你没有看见我时，在路上”，异曲同
工。

这就造成了现实的矛盾。他本打算 11 月 2 日随
参加第三届香港国际美酒展的参访团一起行动，但由
于腿脚肿胀不能成行，次日才乘飞机赶赴深圳罗湖口
岸。

11 月 4 日，老熊一行通过深圳罗湖口岸，无暇顾
及沿途美景，直奔位于湾仔的香港国际会展中心，一
楼盛大的开幕式，留不住心；二楼的眼镜等展览，没有
停步；在三楼的美酒展厅，他让随行的新闻中心主任
岳晓声，一个展位一个展位地拍摄，一家客商一家客
商地搜集信息：引导牌、标识牌，展位设计……并不停
地向主办方求教展会的具体流程。

在法国葡萄酒展位前，他认真品尝原汁原味的进
口葡萄酒，仔细询问波尔多、布根地、香檀、布隆河等
葡萄酒产地及酒庄的情况，询问在河南的代理及营销
情况；在意大利客商展位前，他了解葡萄酒文化底蕴
和酿造工艺，聆听侍酒大师的精彩培训；在西班牙展
位，他把河南神舟葡萄酒公司的李继领等老板向客商
们进行了推介；在美国的展位前，在澳大利亚展位前，
在南非的展位前，老熊总是久久不肯离开。

听说老熊的到来，香港葡萄酒商会会长何耀康专
程约见。老熊介绍了河南省酒业协会的结构和职能，
老熊说，河南省酒业协会有 11 个分支机构，今年 6 月
成立了进口酒分会；河南有悠久的酒文化，“早在9000
年前，中原人就开始了酿酒”，这是老熊的口头禅；酒
祖杜康、仪狄，美丽的张弓传奇、赊酒诚信文化令人自
豪；老熊介绍了中部糖酒会及中部进口酒展的市场前
景，邀请何会长在方便的时候访问河南并组团参加第
10届中部糖酒商品交易会暨第二届中部进口酒展，共
谋进口酒在中原地区的发展，也为河南葡萄酒走出国
门，提供宽松的环境，搭建交流的平台。

11月 7日，参访团来到广东中山市黄圃参加第十
六届中国国际食品工业投资洽谈会，在广东一统国际
集团一统酒博汇前，广东省酒类行业协会副秘书长李
唐介绍说，一统酒博汇利用当地政府的大力支持，分
三期建设一统酒博汇，目标是打造中国酒业、形成进
口华南地区的CBD。茅台酒、五粮液、泸州老窖等名
酒都已在此设立了华南中心或办事处，河南的酒企还
没有一家参与，这让老熊十分怅然，他说，这是中国
酒、进口酒在华南地区的大集结。一部豫酒史，半部
中国酒史。豫酒不能少，豫酒也不应该少。

从广东返郑后，老熊原打算休息几天，但是停不
下来，杜康在中牟的助学活动，仰韶在三门峡的新品
上市，他不能少，他也不会少，即使是带病，他也要去，
他相信，豫满中国，为时不远。

王见宾

年轻人热衷多彩小家电
随着装修风格越来越多元化，人们开始越来越注

重家装颜色的搭配，就连厨房家电现在也开始玩起了
多彩的风格。

以往的家庭厨房多采用冷色调的风格。而今，很
多年轻人家里的厨房，不由令人眼前一亮，精心挑选、
搭配的吸油烟机、灶具、洗碗机、消毒柜等彩色厨房家
电组合，总能给生活增添几分奇趣色彩。

80后张女士表示，以前，老公从来没有进过厨房，
一年四季总是她做饭。前段时间，她听从朋友的建
议，把厨房重新装扮，并选购了不少多彩小家电进行
搭配，厨房的颜色让人心情好了很多，现在她和老公
在家争着做饭，色彩明快的厨房为他们增添了不少烹
饪的乐趣。

业内人士介绍，如果你喜欢大自然的气息，可以
配合橱柜的颜色，将厨房家电全部粉饰为苹果绿的颜
色；如果你想尽显浪漫情怀，可以选择珊瑚红颜色来
表达自己对生活的感受；如果你是一个活泼的年轻
人，淡黄色也许对你很合适。

对于吸油烟机、灶具、洗碗机、消毒柜等厨房家电
来说，最合适的搭配，当然应该是来自同一个品牌，而
且是相互有所关联的家电产品。目前市场上，很多的
厨卫家电都流行成套购买，既能节省时间，同时维修
也方便。很多 80后的年轻消费者也更愿意接受这种
成套厨卫家电购买的方式。

林相

多功能加湿器今冬热销
最近天气干燥，容易皮肤干涩、嘴唇干裂、鼻干上

火，老人和孩子还容易引起呼吸道疾病。很多市民纷
纷选购加湿器，作为增加室内湿度、确保冬季健康。

据了解，今冬加湿器市场推出了不少多功能和靓
款式的新机型。各类型号的加湿器也被商家摆上了
明显位置。带有加湿、活氧和杀菌等功能的加湿器更
是出现了旺销势头。“今年购买空气净化器的市民特
别多，天气寒冷，很多家长为了自身和孩子的健康，专
门购买了空气净化器，净化家里的空气质量，避免病
菌污染。”销售人员介绍。

市区一家家电卖场内，陈列着 10多款加湿器，价
位在60~800多元不等，不少品牌加湿器新增了负氧离
子发生装置、体温仿生加湿技术、液晶显示屏、湿度实
时显示和护肤等新功能，为消费者提供了较大的选择
空间。销售人员顾女士表示，带有冷热雾两档加湿模
式的美容、护肤加湿器颇受女性消费者青睐，尽管这
类加湿器要比普通款贵三五百元。

张霞
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本报讯 11 月 12 日，IBM 公司
在郑州举办“IBM Rational 软件园
解决方案以及最佳实践分享研讨
会”，并宣布“郑州高新区 IBM 软件
公共技术服务平台”已于近日成功
上线。通过搭建该服务平台，IBM
Rational 致力于为郑州高新区内软
件企业和软件开发人才提供全球领
先的技术平台支撑，从而进一步提
升企业软件交付能力，为打造中部
地区软件高地，促进软件产业发展
和人才成长做出贡献。

软件公共技术服务平台是指在
软件开发和交付过程中的具有关键
作用的软件工程工具，被形象地比
喻为产业发展的“软实力”，对于国
内软件企业全面实现国际标准化生

产，早日比肩全球顶尖开发水准具
有重要作用。基于在全球软件工程
领域的最佳实践、已经在国内得到
落地验证的“软件园软件交付服务
平台经营模式”和“IBM Rational 七
大软件园解决方案”，IBM Rational
此次搭建的服务平台着眼于支持郑
州高新区内软件企业不断提高软件
开发质量，精确控制成本和开发进
度。此外，IBM 还将采取切实举措
参与当地软件技术人才培养，助力
中部地区软件产业的可持续发展。

郑州高新区管委会主任张建国
说：“软件产业作为我省实现‘两化
融合’的关键力量和我省加快经济
增长方式转变、产业升级和科学发
展的内在引擎。我们正力争到2015

年使高新区软件产业销售收入年均
增长 30%以上，把高新区建设成为
中西部地区重要的软件产业基地。
为此，我们既要‘苦练内功’，也要

‘博采众长’，使我区软件产业不断
跨上新台阶。”

IBM 软 件 集 团 大 中 华 区
Rational 总经理夏然先生表示：“在
拥有优越的政策环境同时，我们的
很多高新区、软件园企业在‘软实
力’方面投资有限。经过同国内多
个软件园的合作，IBM 深悉他们的
诉求和所面临的挑战。这次上线
的服务平台可以说恰好能补齐这
些短板，为企业、园区和地方经济
创造出‘三赢’局面。”

（宋笑琳）

“郑州高新区IBM软件公共技术服务平台”成功上线
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