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第一商业·活动

六年坎坷修成“正果”
至今，不少人还清晰记得2002年北京华联

开业的情景，开业当天创造了当日客流量10万
人和销售额1600万元的佳绩。

而这只是第一步，接下来北京华联所创
的返券促销活动也是风靡一时，满 100 送
200 的力度，也让其他商家不得不匆匆作出
回应。

但是好景不长，不久，北京华联便陷入到
“水土不服”之中。“2003年花费 1000多万进行
商场改造，但是遇到 2003年的‘非典’，客流量

和销售量急剧下降。”北京华联营业部经理单
洁说，“直到 2005 年北京华联才慢慢稳定下
来，逐渐走上了正轨。2007 年，在张晓霞总经
理的带领下，企业开始转变经营模式，把管理
放在业务层面，对企业进行调整，寻求突破，并
在全国170多个门店中获得了全国进步最快奖
的荣誉。”

品牌、调整是不变的话题
经常来北京华联购物的朋友会注意到，往

年以返券闻名的北京华联，今天的返券活动少

了很多，只增加了一些换购的促销。“到今年 5
月份，基本上是靠货品自然的折扣为主，补助其
他活动来做市场销售。”据单洁介绍，“我们也
想逐渐摆脱返券，虽然这种活动对顾客很实惠，
但是对商家和商场的杀伤力实在很大。”

“从去年 11 月底，我们开始尝试以换购
和自然折扣的方式，淡化返券活动。其次从
3 月份开始，对品牌进行大力度的招商，直到
7、8 两个月的调整，500 个品牌当中，已经有
300 多个品牌进行调整，品牌的调整率在 70%
以上。”

“品牌、招商、调整，是我们北京华联现阶段
不会动摇的定位，而且2008年的核心就是精准
式的营销模式。”单洁进一步分析道，“要创造好
的环境给供应商，他就会把好的货品提供给商
场，从而培养顾客群，让他们在北京华联买到好
的商品。”

竞争背后寻找突破
对于 北 京 华 联 在 未 来 中 原 市 场 的 位

置，用张晓霞的一句话说，“差距很大，希
望很大。”

今年在寻求突破，明年调整的动作会更
大。单洁透露，在 9、10月份，会委托日本策划
专家对郑州市场包括人均商业市场消费等方面
作一个全面的考量。另一方面，会对北京华联
包括销售环境、商品折扣，进行具体评估，从而
制定出商场合理化的改造意见。”“09年大家
会看到北京华联更大的一些变化。”北京华联为
自己绘制的蓝图是第七年做到中档客层，大众
消费的特性，使自身时尚灵动一些。

这六年他们割舍了返券促销的阵痛；这六年他们找准了营销之路；这六年他们终于可以说一句：“我们在中原商业

中站稳了。”9月12日，北京华联六岁了，从2002年的开业走到今天，可谓坎坎坷坷，逐渐稳定。用张晓霞总经理的一

句话，如果说北京华联前五年都在“年轻”中度过的话，第六年总要学会成熟，总要有一些改变。今天的北京华联终于

在中原商圈站稳了脚跟，开始加速向前奔跑…… 晚报记者 谢宽/文 赵楠/图

科斯特锂电车双节送大礼
国庆节期间，科斯特“锂”电车为回报广

大消费者的厚爱，特举行买镁合金锂电车，送
镁合金自行车的优惠活动。

据悉，天津科斯特电动有限公司是在
飞鸽集团天津自行车三厂基础上组建的专
业生产电动车和高档自行车的合资企业，
公司是具有四十年历史的军工企业，具有完
整的研发、制造、销售、服务体系。科斯特锂
电车采用磷酸铁锂电池，使用寿命 4至 6年，
保用期 3 年。而且磷酸铁锂电池无任何记
忆效应，可以随时进行充、放电使用，不污
染环境，不含镉、铅、汞等有害物质，是真正
的“绿色”能源。性价比特别高。还具有电
池体积小、重量轻、安全可靠、充电速度快
等特点。 唐丽华

华润万家回收月饼盒
一年一度的中秋节马上就要到了，按照

中国的传统习俗，家家户户都会在中秋节吃
月饼赏月。可是月饼吃完后，月饼盒如何处
理呢？扔掉，即可惜又不环保；当废品卖掉
吧，又没有机构回收。如何解决这个难题
呢，华润万家超市为您想到了办法。

据了解，去年中秋节，华润万家举办了
“回收月饼盒、环保献爱心”的活动，今年中
秋节，华润万家将继续举办“回收月饼盒、环
保献爱心”活动，参与活动的具体要求如下：

9月 12日到 9月 21日期间，在华润万家
任何一家商店，只要您凭借当天的购物小票
（不限金额）一张，就可以用 2个空月饼盒在
华润万家换取环保购物袋一个，每人每次最
多只能换领两个环保购物袋。活动结束后，
华润万家将统一把回收的月饼盒出售给回
收公司，取得的收入，华润万家将会通过总
部全部捐赠给甘肃陇南，用于陇南的灾后重
建。 韩新宝


