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河南世纪联华超市有限公司总经理
崔涛

自2011年的六一儿童节起，河南世纪联
华携手两岸早教中心开展了“爱心捐赠，温暖
孤儿”活动，号召郑州市民捐献家中闲置的玩
具和书籍。当一批又一批的玩具、图书被送
到郑州儿童福利院时，收到礼物的孩子们开
心地笑了，河南世纪联华超市有限公司营销
策划部经理杨俊萍也欣慰地笑了。

“看到那些孩子们一张张天真无邪的

笑脸，我们知道自己没有白忙活。”杨俊萍
说，2011年，世纪联华上上下下强调的都是
一个主题——关爱与包容。“对同事，对亲友，
对社会，时时处处都要充满爱心，懂得包容。”

“企业除了要做好自身的经营工作，也
要积极承担社会责任。”

在杨俊萍看来，包括商品的价格管控、
质量把关，其实都是企业勇于承担社会责
任的一种体现。她表示：“维持商品价格处
于一个基本水平，尤其是维持民生商品处
在较低价格上，对降低老百姓的生活成本、
确保其生活质量起着至关重要的意义。因
此，世纪联华在保证产品质量的同时，不断
通过各种方式让老百姓得到最大的实惠。
比如我们设计的会员积分卡，是子母卡形
式的，那张小卡可以挂在钥匙上，消费者不
会忘带。哪怕是买几斤菜，您也可以积上
分，然后再用积分去兑换一些生活必需
品。别看有时省的只是几元钱，但对那些
困难群体来说，却是节省开支的大事。”

从几年前，世纪联华的鸡蛋就是出了名
的便宜。如今，推出“赶早集，抢鲜 Go”活动
后，这里不仅鸡蛋热销，很多生鲜产品都“只
卖当天”。

但是，“世纪联华从不打价格战，一些商
品之所以便宜，主要是我们在不断减少商户
的费用，而商户本身也会尽量避免采购、运
输、沟通环节中可能出现的浪费现象。另
外，河南世纪联华有 1000 多个商户，自然有
大小之分，尤其是那些小商户，他们始终抱

着薄利多销的观念。”崔涛表示，“世纪联华
这两年之所以放缓拓展新店的脚步，就是要
最大限度地确保商户的利益。我们明年要
在桐柏路、棉纺路交会处附近开新店，这是
酝酿已久的，商户们也都准备好了。大家一
致认为，不存在什么‘培育期’、‘养店期’，既
然开新店，就要做足准备，一年实现盈利。
如果一年时间还得不到消费者的认可，只能
证明我们没有做足功课。能改变‘质’的，我
们就去做；能改变‘量’的，我们就去积累。”

2011年，是世纪联华超市进驻河南的第
九年。相比其他大型商超，世纪联华略显“保
守”，至今在河南只有 5 家门店，而且最年轻
的长江路店也已经快4岁了。

为什么？原因只有一个——“不盈利的
企业是‘可耻’的。”在崔涛看来，以租赁制为
经营模式的世纪联华，必须让企业和商户达
到“双赢”，才能为消费者提供更优质的商品
和服务。

2007年年初，崔涛刚刚接掌河南世纪联华

时，做的第一件“大事”就是关掉新乡门店。“从
新乡撤出，主要是我们‘本土化’做得不够好，
而且很多供应商难以承受过长的战线。倘若
一直恶性循环下去，结果只会是供应商赔钱，
导致商品质量下降。与其那样勉强维持，还
不如把精力放在其他门店上。”崔涛说，“世纪
联华每年的业绩，其实从年初收到租金时基
本就定型了，而我们要做的，就是为商户和消
费者之间提供一个轻松、透明、便捷、互惠的交
易平台。”

在世纪联华经三路店，记者看到这样的
一幕：一位女士在店内糕点区询问销售员：

“我们公司马上要开春节联欢会，需要订些小
甜点，请问你们老板在吗？”“经理！经理！”随
着销售员的喊声，从面包房里走出一个穿着
厨师袍的中年男子，手上还粘着面粉。

“在世纪联华，有很多商户既是店铺的老
板，又是销售员，或者面包师傅……这里更像
是一个现代化的农贸市场。”崔涛介绍，“最关

键的是，他们还是采购员，而且是最了解消费
者的采购员。这一点，也是我们与自营超市
最大的区别。我们不用从北京、上海聘请所
谓的专家级采购人员，因为商户大部分都是
土生土长的河南人，他们非常了解家乡人的
消费习惯，我们要做的只是把好质量关。世
纪联华有 3万余件单品，基本没有积压货品，
更没见过顾客投诉过期商品，主要就得益于
这1000多位‘采购员’。”

说到 2011最大的收获，崔涛笑道：“世纪
联华的电子商务系列终于让我们与商户之
间实现了零距离沟通，这是过去的一年里
我最高兴的事。如今，商户们结算、查账、
理货，都可以通过这一平台，而且可以直接

留言给我或是其他同仁，大大提高了工作
效率。”

崔涛始终认为，生意是大家一起做起来
的，没有消费者和商户们的支持，就没有世纪
联华的今天。

更像是现代化的农贸市场

不打价格战，不要培育期

生意是大家一起做起来的

“刚刚过去的一年，世纪联华尝试了新
的营销方式，更全面细致地梳理了商品。”河
南世纪联华超市有限公司副总经理任琳认
为，“2011 年，没有往年那么忙，业绩稳步攀
升，企业处于良性循环中，所以我们才有时
间去梳理、去思考、去突破。”

据了解，2011年，河南世纪联华的5家门
店销售额平均增长了 15%。其中，生鲜类成
绩最突出，增长了30%左右。

“我们在不断寻找新的营销手段，没想
到效果这么好。”任琳说，“世纪联华甚至借

鉴了百货的营销方式。比如，可口可乐公
司的商品全部 8 折，雀巢旗下商品全部 8.5
折等，这种品牌打折的方式在河南商超行
业中还是头一遭，以前只要单品促销。如
今的主力消费群体集中在 70 后和 80 后，他
们对品牌的认知度非常高，所以我们才想
到打品牌战。”

促销形式新颖，可以吸引更多顾客，那
么，真正留住顾客的，还是产品质量。因此，
在任琳眼中，2011 年，应该是河南世纪联华
的“商品管理年”。

“在世纪联华，谁能发现过期商品，就重
奖谁。”任琳介绍，“整个 2011年，5家门店总
共发现了 5件过期商品，我们已经处罚了相
关商户，并且拿出罚金的 20%来奖励举报
者。只有这样，才能确保消费者买走的绝对
没有过期商品。”

确保了质量，还有确保品类齐全。“如果
理货人员发现某种品类无故缺货，一样可以
举报，一样可以得到重奖。”任琳说，“世纪联
华有 3 万多个单品，只有 60%~70%的商品
是比较大众化的，与其他超市雷同。品类全
一直是我们的优势，必须保持下去。”
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世纪联华
和商户一起做生意

从2007年年初接掌河南世纪
联华超市有限公司总经理至今，崔
涛已在郑州生活了5年。提及老
家上海与河南最大的区别时，他认
为：“上海人太容易被‘世界’改变
了，总喜欢追逐最先进的东西，几
乎失去了自我。河南人也追求发
展速度，但始终有深厚的文化底蕴
在。这一点，充分反映在人们的消
费理念上。就说郑州，几年来生活
品质在飞速提高，但大家的消费习
惯却没什么变化。”

“世纪联华在全国有100多
家门店，很庆幸，河南这 5 家店
的业绩都排在前十位。”近日，崔
涛说，回首2011年，河南世纪联
华没有盲目扩张，而是专心修炼
内功。“超市是商业领域中最终
端的行业，只有协调好企业和商
户之间的关系，才能真正确保消
费者的利益。”
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2011年，是“商品管理年”

用行动去关爱，去包容

2011
年，世纪联
华 在 营 销
手 段 上 不
断创新，经
常 有 整 个
品 类 的 促
销 活 动 。
元旦期间，
店 内 的 火
锅 料 理 全
部8折。


