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郑州百货大楼
周末特惠，品牌参与度超80%

2012 年 5 月，郑州百货大楼推
出一系列优惠活动，几乎每个周末
都有促销活动，而且品牌参与度超
过80%。尤其是针织类，春竹、恒源
祥、比其、奥群、西西米亚、三利、红
素瑶、尼特维尔、俞兆林、发财羊、法
诗菲、天山、培蓉、赛兔、圣谢儿、皮
尔卡丹、雪莲、圣雪绒、珍贝、铜牛等
均推出特惠活动。还有特惠专区，
罗蒙、杉杉、虎豹满 100元减 40元，
木林森（户外）满98元减45元，朵兰
帝低至三折，纤、欧兰姿、易菲低至
五折，秋韵低至四折，明牌黄金每
克优惠 10 元，中国黄金每克优惠
20 元，日本东方表八五折，坦博尔
三至五折，雅鹿低至五八折，冰洁六
九折。 记者 王一品 童聪

本报给您当红娘
在建文新世界
开始跨国之恋

23日，90后美女小琴和妈妈一起来到本报，
母女俩都报名参加了相亲会。小琴每天都会读
本报，自从在报纸上看到此次跨国之恋后,首先
想到的就是自己离异多年的妈妈，正好自己也
单身，便要求和妈妈一起报名参加相亲大会。

小琴今年22岁,是一位时尚的美女,身材高
挑,站在面前让人眼前一“靓”，目前在一家单位
做业务员。她不仅外表漂亮，人也非常随和。
喜欢狗狗,她希望找一位 25 至 35 岁的未婚男

士，对方身高在 1.75 米以上,最好有房子，
性格外向，其他一切看缘分。小琴的妈妈

今年45岁，离异已经十几年，有一份
非常不错的稳定工作，生活没有负

担，孙妈妈是一位非常有气
质的知识型女士,她希

望找一位 50 至
55 岁、素质高的

男士。

本报曾多次为单身精英打造时尚相亲派对，
每期活动都取得不俗的反响，为不少单身男女寻
找到适合自己的另一半。为更好打造社区相亲
平台，本报携手建文新世界，于 5月 26日特别打
造“跨国之恋”为主题的大型公益相亲活动，还特
别招募在郑州工作和学习的外国单身友人参与
活动，设立了“海外专区”，方便外国单身友人寻
找到自己的中国爱情，力争为更多中原优质单身
青年，提供扩展交际圈、认识他人的平台，也方便
中原单身男女找到适合自己的跨国姻缘。

据活动举办方透露，为长期帮助郑州单
身男女寻找幸福，本报商贸部将不定期举办
相亲活动，而本报商贸部相亲会采取会员
制，报名者即是会员,不用再报名就可
直接参与本报商贸部以后的系列
公益活动。如果你想摆脱单身，
不妨拨打电话67655279告诉
我们，在以后的
相亲活动中，
我 们 将 第 一
时间通知你。

强强联手
相亲平台大升级

“未来一年，我们会开5家新店”
世纪联华入郑十年，迎来第二轮全面扩张

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
已在郑州生活了五六
年。“相比上海，我更喜
欢郑州的气候，干燥一
点其实更舒服。”崔涛一
直坚信，不管是做生意
还是做人，都要学会融
入环境，“你适应他、喜
欢他，才能了解他、体恤
他。我在河南做零售，
就要融入河南，这才能
真正感受到这里的消费
习惯”。

世纪联华在全国有
100 多家门店，郑州这 5
家店的业绩一直名列前
茅，其中4家都排在前十
位。为什么有如此骄人
的战绩，却不抓紧时间
趁胜追击多开几家门店
呢？对此，崔涛表示：

“最近4年我们没有开新
店，但并不表示发展止
步。相反的，我们借这
个时间充分考察市场并
赢得消费者的信赖，这
才是实实在在的赢得先
机。世纪联华不会盲目
扩张，内功修炼到一定
程度才能迎来外部扩张
的最好时机。如今，时
机到了，一年之后世纪
联华在河南的门店将达
到10家。”

记者 王一品/文
赵楠/图

2012 年，是世纪联华超市进驻河南的第十年。
相比其他大型商超，世纪联华似乎略显“保守”，自
2008年 4月长江路店开业至今，其在河南的版图上
就一直只有5家门店的脚印。

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
出来，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，结果只会令商户赔钱，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。”其实崔涛来到郑州之初，心中就已经勾勒出
10 家门店的美好蓝图，之所以等到现在才开启世
纪联华在河南的第二轮全面扩张，只因他懂得以退
为进。

在世纪联华的各个门店，你都能看到类似的一
幕：商户既是老板，也是销售员、采购员甚至是搬运
工或面包师傅。

“世纪联华约有760家商户，只有60家属于大型
商户，其余大部分都是拿着几十万元、甚至几万元来
做生意的小商户……所以这里更像是一个现代化的
农贸市场。”崔涛介绍，“这些小商户事事亲力亲为，最

关键的是，他们都相当于是最了解消费者的采购员。
这一点，是我们最大的优势。世纪联华等于有1000
多位熟知市场的采购员，哪一家商超能雇用这么多一
线采购？我们不用从北京、上海聘请所谓的采购专
家，毕竟商户大部分都是土生土长的河南人，他们最
了解家乡人的消费习惯。我们要做的是把好质量关，
至于采购和促销方面，商户比我们还积极。”

几年前，世纪联华的鸡蛋就是出了名的郑州最
低价。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
要是因为商户不用缴纳那些繁杂的“苛捐杂税”。
而且因为是自家生意，商户们都会尽量避免采购、
运输、流通环节中可能出现的浪费现象。

未来一年，世纪联华将新开5家门店，还能确保

业绩吗？面对质疑，崔涛表示：“世纪联华这几年之
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。未来这几家新店，都是酝酿已久的，
商户们也准备好了。大家一致认为，不存在什么

‘培育期’、‘养店期’，既然开新店，就要准备充分，
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。”

管理管理，到底是要管人理事，还是要理人
管事？对此，崔涛有自己的想法。他说：“零售
业直接与老百姓的吃穿打交道，所以大家都处
于一种紧绷的状态，天天把检查、严惩挂在嘴
边。其实我们可以转换思路，尝试以鼓励的形

式来提高这个市场的规范性，去发现闪光点，去
表扬好的员工，以激励大家越来越好，如此良性
循环下去。”

的确，充分发挥员工的主观能动性，才是最明
智的管理之道。

“我们有1000多位‘采购员’”

不打价格战，不要培育期

检查严惩不如发现表扬

河南世纪联华超市有限公司总经
理崔涛始终认为，企业不盈利是可耻
的，因为最终受到伤害的都是商户和消
费者。

正道花园
携手雅诗兰黛打造销售神话

5 月 18 日，国际顶级化妆品牌
雅诗兰黛正式入驻正道花园百货一
楼，与同样定位高端的精品百货商
场携手，打造了当日单柜销售超百
万的销售奇迹。

据悉，该品牌于 4 月 28 日至 5
月17日向消费者进行了预售，以预
存 300元可获赠 2份雅诗兰黛精美
中样的优惠吸引了多个消费者于开
柜之前进店消费。开柜当日品牌不
仅有多个档级的礼品相赠，更有商
场的10倍积分、满额赠等大力度的
活动，吸引了该品牌新老会员的爆
棚抢购。 记者 王一品 童聪

商
业

5月26日，
本报携手建文
新世界打造的

“跨国之恋·谁
是 Mr.Right”
大型公益相亲
活动举行，共
有 400 余名单
身青年报名，
为保证活动严
密、高端，活动
主办方择优选
择50名单身男
女到达现场。

记者 熊维维


