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“郑州一站广场”招商仪式启动

近日，航海东路商圈再添生力军，郑州
唯一一个以娱乐为主题的购物中心——郑
州一站广场的招商签约仪式顺利启动。

据悉，郑州一站广场投资超过6亿元，建
筑面积9万平方米，共分五层，集合了特色美
食、3D影城、电玩城、儿童乐园、健身、教育、
零售等多种业态，是郑州乃至中原地区最大
的以娱乐、餐饮为主的一站式购物中心。

郑州一站广场位于航海路与中州大道
交会处，将尽力打造一个能满足7岁至77岁
消费者需求的购物中心。其多元化的业态
将大大弥补周边地区餐饮、购物、娱乐匮乏
的现状，满足周边50万常住人口的购物、休
闲需求，为人们提供一个更加便利、舒适的
生活环境，成为一家老小的好去处。 袁瑞清

瑞麒X1进化版亮相河南通美
近日，笔者在河南通美众志4S店内看

到了瑞麒推出的智能精品 SUV 小车瑞麒
X1进化版，作为国内第一款城市迷你SUV
车型，专门为崇尚精彩、向往户外的都市年
轻一族打造，拥有“城市酷尚小吉普、轿车
化舒适驾乘、微车化超大承载空间”三大卖
点的瑞麒X1 1.3L进化版，创新导入了 3X
乐酷设计理念，继承了瑞麒 M 系小车的
3D 智能数字基因，动力生猛同时兼具良
好的燃油经济性、人性化智能操控，并拥有
可靠的安全保障。河南通美众志作为瑞麒
品牌河南地区旗舰店，为回馈广大用户对
河南通美众志及瑞麒品牌的支持，截至
2010年9月30日到店试驾并留下信息者，
均可获得价值1000元的豪华大礼包，购车
客户更能享受最低团购价。 屈彦飞

曾几何时，以BHG时尚百货（北京华联）、
百盛购物广场等为代表的郑州百货业，大力推
行“50当100花”、“100当200花”等换券营销方
式，“这在当时也算是开启了一个全新的营销
时代。”河南省商业行业协会会长张慧玉坦言。

而今，这种曾经盛极一时的营销方式正逐
渐淡出人们的视线。面对顾客消费心理的不
断转变，郑州百货业正在从以商品为中心的营
销模式向以顾客为中心的营销模式过渡。

晚报记者 袁瑞清/文 赵楠/图

换券营销曾风行郑州
站在百盛购物中心的广场上，细心的童小

姐发现，不知何时，商场正上方那个“100当200
花”的广告牌已经被悄然撤下。

相应的，商场内“100当200花”的活动也已
终止。此前，该活动在百盛常年进行，长达四
五年之久。“以前一说到‘100当 200花’的换券
消费形式时，就会立刻想到百盛，现在没有了，
还真有点不习惯。”童小姐说。

在BHG时尚百货总经理张晓霞的记忆中，
换券营销模式在 2002 年就已经在郑州出现，

“随着百货业竞争的激烈，各大商场都开始通
过打折促销来提升业绩。”

“当年每到活动期间，去BHG时尚百货换
券购物的消费者，总是排起长队，场面十分火
爆。”从事商业多年的王旭对记者说。

相比其他促销方式，换券营销的特点是：
顾客先去挑选合适的商品，准备买了再用钱换
更大数额的券，消费完剩下的甚至可以退。

在之前屡次促销的黄金节点，换券活动都
制造了消费爆点。

据张晓霞介绍，以前黄金周来临的前一
天，商场的营业额都会因换券活动出现暴涨现
象，“平时一天销售额二三十万元，活动期间，
往往一个夜场都高达五六十万元。”

换券营销在很长时间里风行郑州，BHG时
尚百货、百盛购物广场、金博大、郑州百货大楼
等，几乎所有的百货卖场都做过类似的活动。

消费诉求催生“下一站天后”
张慧玉分析，换券营销方式，在供应商和

卖场间寻找到一种平衡点和共鸣点，以最低的
折扣让利消费者，却未因大促销影响到商场和
各大供应商的品牌形象。

在张晓霞看来，换券营销就像一支“催化
剂”，在商场发展的初级阶段发挥了重要作用，
积累了大量客户，“在北京，像中友百货、百盛、
华联等，早期都因这种营销活动而受益。”

而如今，为何换券营销渐行渐远呢？换券
营销时代真的一去不返了？

百盛购物广场一名负责人表示，由于跟风
换券营销的商场越来越多，千篇一律的“打折”
以及各大商场商品、价格、购物环境等方面的
趋同，使得消费者产生了“审美疲劳”。

“营销模式总是与商场特定的发展阶段和
消费者的需求相联系的。”河南财经学院教授
史璞表示，如今的消费者更加理性了，“除了价
格，他们也更加注重品牌和服务。因此简单的
打折促销，已经不能满足当下的消费需求了。”

会员消费成为营销重点
如今，不再做换券营销的百盛购物广场，正

在做出一些新的改变，一些细节的重新装修与布

局，开始让顾客感受到了一个更加时尚的百盛。
有业内人士告诉记者，门店的重新装修和重

新布局，往往标志着商家对其经营定位有所改变，
而这种改变是为了迎合消费者新的消费需求。

除了重新布局迎合消费需求，商场也时常
根据时令变化，策划各种“主题销售”。

眼下正值夏季，各大百货商场，“清凉一

夏”的夏令主题唱起了主角。在大商新玛特金

博大店，“夏凉节”的活动正火热进行。

其实不管是改良消费环境，迎合消费者口

味，还是以主题销售吸引顾客关注，都体现了

商家以顾客为中心的营销模式。

史璞指出，客户关系管理是未来零售业竞

争的核心。因此，一些商家致力于研究消费者

心理，十分重视服务的附加价值。

而在以顾客为中心的营销时代，会员消费

正凸显潜力。比如百盛就正在进行大规模的会

员招募，会员消费也成为下一个营销的重点。

对于商场来说，吸引更多会员决非“花钱赚吆

喝”。有数字显示，会员年消费往往占到了百

货商场总销售额的两三成。因此，消费者一旦

成为某商场会员，在其积分、升级等制度的引

导下，会自觉不自觉地成为该商场的常客，从

而成为帮助商场确保销售额的重要群体。

换券营销渐行渐远？
百货营销正从“商品”走向“顾客”

招商仪式现场招商仪式现场
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