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在盘点世纪联华的 2008 年时，也
许在业内看来长江路与大学路交叉
口的长江店的开业算是一大亮点。
因为碧波园店、汝河路店与长江店无
论在地理位置上还是就西区的竞争
态势而言，俨然形成了一个稳固的

“铁三角”。这个“铁三角”的辐射范
围错落有致，将郑州西南区域网罗殆
尽。开业当天即完成了 120 万的营
业额，在世纪联华全体人员感到惊喜
的时候，世纪联华总经理崔涛认为，
这是顺理成章的事情。

在他看来，世纪联华的这一年，
无论是企业还是销售，总体都呈稳定
提升趋势。“今年 8 月份世纪联华就
已经完成了全年利润指标，上半年销
售同比增长 30％至 40％左右。”河南
世纪联华总经理崔涛说：“稳定得益
于企业在郑州走过这六年间，打下了

良好的消费者基础，体现了社会责
任。另一方面，世纪联华的营销模
式，符合郑州市场的需求，与市民的
消费水平保持同步。”

“未来超市商品的发展方向要从
多样化走向功能化，易于选购、有针
对性的商品更符合消费者需求。”崔
涛认为：“零售业是没有技术含量的
行业。在这种情况下，企业需要稳
定、健康地发展，就必须勤练内功。
今年伊始，世纪联华整合了体系内营
运系统，对价格进行严格的掌控，专
门有单独的部门负责对敏感商品进
行监管，以保持世纪联华低价格形
象。其次，吸收自营模式卖场的优
点，对企业基层干部进行培训，从管
人转变到管商品，从中发掘出消费者
关注度高的商品，并积极监控市场动
向。”

回忆起北京华联登陆郑州之时，
宣告了郑州第二次商战的开打，当时

“家电买100返30，百货买100返60”的
促销战略，在商业淡季创造了日销售
额 1600万元的奇迹，北京华联可以说
辉煌一时。而之后，北京华联便陷入
到了外来企业的“水土不服”之中，直
到2005年企业才慢慢稳定下来。2007
年，在张晓霞总经理的带领下，北京华
联可谓是芝麻开花节节高，一年一个
新台阶，企业逐渐走上了正轨。

“企业调整寻求突破，2008年却是
很好的切入点。”张晓霞说：“今年我们
的目标更加清晰，定位也更加准确。
在定位升级、品牌升级、服务升级的同
时，保持走特色化经营理念道路。”在
她看来，企业发展各有各的运作思维
和运作模式，有些是扩张型的，有些是
勤练内功型的，不同时期，有着不同的

要求。而北京华联目前正处在企业成
长型时期，因此，勤练内功才是企业理
性健康的发展基调。

经过这一年的勤练内功，也让北
京华联人尝到了不小的“甜头”。截
止到目前，北京华联的客流量、客单
价和回头率都一再创造新高，2008 年
的销售业绩与去年同期相比增长
40％，利润增长 300％。张晓霞在谈
到对 2008 年的感受时表示：“今年对
北京华联来说是全面提升和有序理
性的一年。机遇加上努力，再加上我
骨子里的百货情节，北京华联的付出
得到了消费者认可。”也正是这一年，
张晓霞和她的团队所取得的成绩，在
北京华联全国系统内部是有目共睹
的，不仅获得了集团内部“全国百货
进步最快”奖，而且门店综合收益排
名全国第一。

在回顾2008年的时候，让人不得不想起年初的南方雪灾、五月的
地震、八月的奥运会和目前的经济危机。而对于北京华联来说，2008
年却是很好的切入点，北京华联总经理张晓霞认为，一方面摆脱了商
场以前大力度的促销模式；另一方面形成了以年轻人为主的消费客
层。市场定位更加清晰，目标也更加准确。面对2009年，北京华联显
得更加成熟起来。

超市大卖场这几年在郑州的发展中，可谓起起伏伏。先是家世
界资金链断裂易主，后有家乐福受市民围攻等现象的出现，让我们
在盘点2008年超市大卖场时，把目光聚焦在稳步向前的世纪联华超
市。用世纪联华总经理崔涛的一句话：世纪联华平稳上扬的背后，
一方面打下了坚实的供应商基础；另一方面从单纯的收租型企业转
向技术型企业。
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针对目前经济低迷的形势，有人
预计2009年经济还将进入到不小的震
动当中。当记者谈起这次经济危机对
零售百货业有何影响时，张晓霞认为，
金融危机对处于零售终端的百货业影
响并不是很大，因为零售百货业是实
体销售，但在战略规划上也不能轻视。

对于未来的中原商业市场，北京
华联认为这块蛋糕还是很大的，但是
北京华联需要不断的调整、找准自己
的位置才能在市场中分得一杯羹。用
张晓霞常说的一句话，“目前郑州二七

商圈的压力不言而喻，除了充满自信，
还要有充分的准备，只有不断地吸收
更多的知识，才能够成为真正的强
者。”

在分析 2009 年的商业市场走势
时，张晓霞认为，北京华联面临的首要
问题就是如何维系好在二七商圈的地
位；其次，在不同档次层级下的竞争会
愈演愈烈；北京华联“要继承，更要延
伸”，要继承良好的发展理念，坚持自
己的发展道路，勤练内功保持市场的
份额。

事实上，今年北京华联之所以立
足理性发展，寻求突破的重大做法，就
在于对商场内品牌进行大幅度的调
整。“百货商场无论硬件如何提升，如
果品牌不到位，也无法赢得市场。从
今年3、4月份开始到目前为止，商场调
整了 400 个品牌，品牌调整率在 70％
以上，主要以时尚、休闲为主。”张晓
霞介绍说：“以前在消费者眼中，北京
华联就是打折商场，而如今北京华联
成为了大学生等年轻人的‘专场’。”

凭着丰富的和供应商、厂商打交
道的经验，张晓霞在北京华联树立了

“品牌”核心，让北京华联真正地“动起
来，活起来，从而火了起来”。一些国
内知名品牌已相继进驻北京华联，使
得顾客对北京华联的品牌口碑不断升
级。正因为如此，北京华联在营销策
略上做出了不小的变化。在广泛研究
竞争对手的动静和消费者需求的前提

下，从提高商品质量、降低商品价格、
完善对外服务等多个方面来提升企业
核心竞争力。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，今年的返券活动少了很多，只
增加了一些换购的促销活动。

“现在北京华联基本上是靠货品
自然的折扣为主，补助其他活动来做
市场销售。”张晓霞介绍，“大力度的
折扣虽然对顾客很实惠，但是对商家
和商场的杀伤力实在很大。因此，摆
脱以前旧的营销策略，也是对商场和
品牌的一种保护，从而提升商场的形
象。”对于营销策略的转变，张晓霞志
满意得，称之为 2008年重要的一次过
度。营销模式上的转变与北京华联青
春、时尚、活力定位不谋而合，因此，张
晓霞对总部将于明年投资对商场外立
面和内部进行彻底改造以及对二七超
市的精品改造计划更加地有信心。

立足理性发展 业绩全面提升

品牌调整转变营销策略

面对形势 继续前行

面对突如其来的经济危机，崔涛
略显凉意。他说：“从下半年开始世
纪联华增长幅度明显放慢，只有 10％
左右。采访时，崔涛分析，世纪联华
是租赁制的企业，企业靠租金进行正
常的运转，因此经济危机的到来，企
业更多的是考虑到毛利的因素。

零售业处于经济链条的末端，郑
州又位于中部地区，这让崔涛相信，
金融危机对郑州零售业的冲击是相
对延后的。“影响主要来自心理。”崔
涛说：“针对危机，为保证市场的份
额，企业准备大幅度降低租金，供应
商的利润得到保证了，价格优势才能
够充分地体现。”

在业内有种说法，大卖场的商品
是关乎民生的商品，因此在经济危机
时处在最不明显的位置。崔涛认为，
超市大卖场的利润中针织、不锈钢产
品、服装、洗化用品等生活用品占到超
市比重的 50％至 60％左右，而农副产
品只占到 30％。因此，当经济危机来
临时，超市大卖场的影响还是有的。

当提到 2009 年世纪联华如何规
划时，崔涛依然充满信心，他说：“如
今世纪联华 60％的客流，平均 3 至 4
天来一次，随着郑州开放步伐的加快
和经济发展的崛起，超市便民化的方
式应该更加明显。在 2009 年的规划
中，扩张依然是不变的主题。”

对于大卖场而言，供应商与超
市之间的矛盾算是“老问题”了，双
方都存在一个利益的“博弈”，也都
是 在 不 断 的 博 弈 中 寻 求“ 动 态 平
衡”。虽然零售业业态、规模在不断
发展，但这一问题依然挥之不去。

维系好与供应商之间的关系，
一直是世纪联华企业发展的重要组
成部分。崔涛说：“世纪联华在郑州
发展的 6 年来，企业优势在于有相当
大的一批供应商在最开始的时候跟
着世纪联华一直走到现在，他们也
习惯了世纪联华的模式，世纪联华
的付款速度很快，一般都是一个星
期付一次款。但期间也有供应商撤
出的情况，那些小的供应商，即使没
有出现经济危机，也会在以后世纪
联华开店的步伐中，跟不上节奏而

退出市场。”
“因此，培养忠诚的供应商与世

纪联华一起共谋发展才是硬道理。”
崔涛说：“在下半年策划的营销活动
中，满 98 返 10 元的活动可谓轰动整
个业界，其实活动的背后，我们和供
应商进行了多方面积极的沟通，最
后双方达成共识，通过这次活动，我
们也找出了自己的忠实供应商。因
为，只有忠实的供应商，才能与我们
企业更密切的合作，才能使企业在
竞争中，取得广泛的市场。”

在提到面对沃尔玛等国际连锁
巨头的到来是否会对世纪联华造成
影响时，崔涛表现得处变不惊，他
说：“沃尔玛的到来，对超市来说并
不可怕。相反，因为供应商的缘故，
可能会出现‘水土不服’。”

立足稳定 寻求变化

培养忠实的供应商队伍

危机下的对策


