
人流如潮，车流拥挤，沉甸甸的银子哗哗进账——这是商家对店庆时销
售场面的素描。的确，每逢店庆，商家都是人气财气“放量上冲”。可以说店
庆经济已经成为节日之外的促销盛会，那么，在春天这个相对的淡季，店庆能
否温暖淡季消费？对此，记者采访了专家、商家和供应商。

主持人 樊无敌/文
晚报记者 赵楠/图

贾福春：店庆经济已经成为传统节日之外
的促销盛会。近年市民的消费观念不断走向理
性，原来那种逢年过节集中购物的习惯早已被摒
弃，他们更关心的是自己是否需要和商品是否真
的实惠。而对商家来说，店庆比普通的节日市场
带有更多的感情色彩，答谢、回馈的意味也更浓一
些，所以，各个商家都会把最有力度的促销放到店
庆，一年之中最重要的是店庆，即使春节也不能超
越。消费者也越来越意识到店庆的实惠，在店庆
时疯狂消费。在商家、消费者的共同“捧场”中，店
庆经济已经成为一场节日之外的促销盛会。

巩玉梅：店庆经济是近些年才形成的一种
营销模式。是商家借节造势，借节兴市的产
物。郑州商界发展到现在，竞争非常激烈，商家
需要新鲜的方式刺激老百姓消费的兴奋点，店
庆就随着这种需要应运而生。4月 1日是紫百

26周年店庆的日子，店庆就像过生日，生日是我
们一年之中最舍得庆祝的节日，被扩大到企业，
就是企业的店庆。往往这个时候企业活动的力
度都是最大的。销售额当然也是水涨船高。这
也和国家拉动内需、刺激消费的目的是一样的。
紫百每年4月份的销售任务都订得最高，就是看
中了店庆的影响力。

洪有其：对于商家来说，在日趋竞争激烈的
今天，商品品种差不多，利润空间也无太多差异，
这样就对商家提出更高的要求，谁真正视顾客为
亲人，谁的促销手段更具特色，谁就能抢占更多
的市场份额，店庆能够受到商家的高度重视也就
不足为奇了。对于消费者，店庆活动是一年中商
场最大的节日，其促销力度也是年内之最，“物倍
资半”是常有的事，如果你购物单上的物品不是紧
急需要，不妨等到商家举办店庆活动时再出手。

大商新玛特金博大店
活动时间：3月26日至31日
活动内容：男女服饰新品七折起；男

装折后满888元返130元；女包60元立刻
变 600元；重推品牌双倍积分；运动、女
鞋、女装特卖风暴二至六折。

正道花园
活动时间：3月27日至29日
活动内容：夏装新品八点八折起；购

物即可参加抽奖迎港澳游；购新品夏装、
化妆品、新款鞋包、百货家居满1000元返
120元；5楼购物满600元返100元运动休
闲券；周大福、汉宫玉珑、雯莉珊瑚、歌力
思周末、富安娜等品牌品牌 5倍积分；钻
石卡、VIP金卡会员购物满1260元可获赠
省直健身中心会员卡；钻石卡、VIP金卡
会员冲减 2000积分，VIP银卡会员冲减
3000分兑换奥斯卡大上海国际影院电影
票1张。

正道中环
活动时间：3月27日至4月2日
活动内容：运动、床品、男女名鞋满

300元返 200元专用礼券；化妆品满 300
元返 100元专用礼券；购化妆品满 368元
以上即可获赠不同档级礼品；3楼购物
380元以上可获赠不同档级礼品一份；欧
珀莱、欧莱雅、佰草集等品牌独家赠礼和
超值礼盒特惠酬宾；玉兰油大型展促会，
满300元返100元礼券、独家赠礼；百货购
物满 300元即可持小票至梦妆专柜领取
新品体验装 1份；生活无限满 260元减 80
元；极地低至六折；金宝娜四点八至八折；
易菲八折；名品衬衣低至150元。

郑百
活动时间：3月21日至29日
活动内容：2009年春季毛衫购物节，

全场三至七折；冬款出清，折后满额赠礼。
羊绒品牌，鄂尔多斯、雪莲、鹿王、米

皇、星皇、圣雪绒、帕罗、日神、芭迪尔、沃
思堡、靓妞；羊毛衫品牌，恒源祥、金利来、
春竹、比其、鄂尔多斯、奥群、悦莱春、红素
瑶、鳄鱼、花花公子、雪中花、人头鸟、金
盾、褚老大、BOSS、都彭、俞兆林、赛兔、鹿
王；郑百毛衫创意设计大赛；郑百毛衫卖
场广告语征集；耐克、阿迪达斯、彪马、匡
威、李宁郑百广场大型特卖会一至六折；
男、女春装新款五折起；女鞋五折起；珠宝
名表特惠酬宾。

百盛
活动时间：3月27日至29日
活动内容：春装六折，精品 100元当

作200元花；BOSS满388元以上送精美礼
品；欧莱雅满 388元以上增精美礼品；泊
美满388元增独家礼品；DHC深层卸妆油
原价 198元现价 138元，纯榄情焕采精华
液原价320元现价272元；李宁一件八折，
两件七点五折；茵宝四至八点五折。
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郑州恒盛钟表
有限公司总经理

洪有其

北京大学经济
研 究 所 客 座 教 授
贾福春

大商紫荆山百
货党委书记兼驻店
总经理 巩玉梅

嘉宾：

嘉宾：

“店庆经济”能给淡季消费加温？“店庆经济”能给淡季消费加温？
目前，郑州多数商家对店庆活动都十分重视，您是如何看待这种现状的？

巩玉梅：3月是商业销售的小淡季。然而
现在郑州的商业却并不寂寞，由于有商场和超
市店庆或者开业，实惠的促销刺激了市民的购
物热情，销售数字一片飘红。首先是销售额的
提升。从过去几年的店庆看，紫百每年销售额
的增长都在两位数。有些商家的店庆销售额甚
至达到了全年的20%以上。紫百今年也策划了

一系列大力度的营销活动；其次是增进和忠诚
顾客之间的关系。每年店庆都会给我们的VIP
顾客和普通会员顾客准备一份精美的礼品或者
进行大力度的优惠来回馈我们的广大忠实顾
客。让她们就像朋友过生日一样，和紫百一块
儿享受生日的快乐；再次是通过店庆营销来扩
大社会的影响力和公信力。公司和顾客的关
系，就像鱼儿和水的关系。公司的发展，离不开
广大顾客的鼎立支持。紫百会通过精彩的店庆
活动内容，琳琅满目的商品，疯狂的折扣给顾客
送去了许多实实在在的优惠，让顾客感受快乐
购物的同时也体会到新紫百的成长。而对于紫
百来说，店庆活动能够检验公司的干部队伍、购
物环境、服务水平、综合协调能力，提高公司在
顾客心目中的形象，大幅度增加销售额，真正达
到厂家、商家和消费者的三赢。

洪有其：每年的紫百店庆为各地的制造
业，如制衣业、家电制造业、食品加工业等等
相关产业，搭建了一个销售热卖、新品展示、
调研市场、接受市场检验的最佳平台。从消
费者的角度来说，希望买到实惠的商品，得到
精美的礼品，感受到舒心的服务和赏心悦目
的购物环境。作为供应商，我希望借助店庆
这个平台，提高我们的销售业绩，扩大我们品
牌的影响。

贾福春：店庆本身不能带来经济效益。但
商家通过店庆可以开展促销、打折、让利、买赠
等促销活动，一方面，可以增加商场的人气和购
买力，一方面，可以扩大销售额。从而利用店庆
可以向上游供应厂家获得特价、返点、宣传费用
的支持。

洪有其：在竞争愈演愈烈的今天，商家们想
在竞争中求生存、求发展，除了要有一个明确的
市场定位外，还要经常不断地调整营销策略。
策划营销活动既要着眼全局，同时还要突出个
性，强调实惠性和真实性，通过特色的营销活动
做到知名度与美誉度兼收，效应与效益共享。

贾福春：目前，很多商家开展的店庆活动，
基本上都很陈旧。要么是打折、降价、买赠、抽
奖、特价等之外，没有多少创新。消费者早已是
麻木不仁。店庆经济要发展好、利用好，必须有
创新的东西。结合我本人 12年的企业高级营
销经理人的经验，店庆促销活动策划要想创新
和成功。必须遵循 6项原则：一要师出有名。

促销活动开展前要由一个合理的理由和口号。
主题要鲜明统一。给消费者一个理由是活动成
功的第一项原则；二是兵力原则：要集中优势
兵力在单方面进行突破，突出自己的优势；三
是武器装备精良。即产品组合要好。要学会
产品在促销活动方面的组合应用；四是资源配
备：广告投放、货源准备、特价投放等；五是卖
场布置：商场氛围的精心营造是活动的关键；
六是促销活动间隔周期 45天原则。不能月月
搞，天天搞。最好45天进行一次。

巩玉梅：老百姓需要新鲜的方式刺激消费
兴奋点，商家也需要一个拉动市场的方式或借
口。面对一轮又一轮的商业竞争，店庆已成

为商家一种独特的品牌。需要强调一点的是
店庆促销的前提是理性，片面追求客流量和
表面销售额的店庆促销肯定会丧失生命力。
老百姓需要新鲜的方式刺激消费兴奋点，商
家也需要一个拉动市场的方式或借口。店庆
是商业企业经营管理水平的一次集中检验，
商家必须从服务、价格、产品等多方面不断完
善自己。店庆经济要发展，必须有新理念、新
思维、新措施、新品位，不能老调重弹，不能搞
得过多、过滥，否则消费者就不买账，产生消
费疲劳症，店庆促销就会走到尽头。从一层
意义上来说，店庆经济的生命力不在经济，而
在文化，店庆经济的创新主要在文化创新。

请你谈谈店庆带来的“经济”有哪些？

打折超市

在跳出店庆活动的传统套路、创新店庆活动思路方面，您有没有好的建议？
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