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郑州华联，之所
以能够成为郑州老牌
商场中唯一一个靠自
己改制而屹立不倒的
企业，得益于其脚踏
实地、定位准确，敢于
错位经营，更得益于
这里有商业传奇人物
张淑云坐镇。

“商业企业发展，
不是百米冲刺，而要
看可持续性。”身为郑
州华联商厦有限责任
公司董事长，张淑云
几十年如一日，始终
坚持“做生意和做人
一样，不能跟风，不能
浮夸，要踏踏实实地
提升与突破。”

2013 年，郑州将
真正进入地铁时代，
身处二七商圈核心地
段的郑州华联也将迎
来新的挑战和机遇。

记者 王一品

“机遇必定大于困难”
刚刚过去的 2012年，对全国商业企业来说，都同样经历了“慢增长”甚

至“负增长”的经济时期。在这样的“大环境”下，郑州华联还多了一项“小环
境”的困难——地铁修建。

近日，记者站在郑州华联东大门前看到，修建地铁的围栏几乎把商场东
面全部挡住，这一挡，足足挡了三年。据了解，由于华联东西两侧均为地铁
口，2013年，这里将会有更大范围的施工。面对双重压力，张淑云和她的队
伍没有坐以待毙，而是选择与地铁一起动起来。

“地铁挖到家门口，我们相信机遇必定大于困难。”据张淑云介绍，“地铁
预计12月正式开通，而我们要在那之前进行彻底的重装升级。华联将从品
牌结构、商品搭配、业态组合等各方面入手，以全新的面貌去迎接地铁商业
时代。”

“走流行时尚的大众化路线”
定位精准，可以说是郑州华联的“优良传统”。自 1990年 9月 1日开业

以来，华联在每一个时期都能认清形势、找准定位，不管是闻名全国的商战，
或是轰轰烈烈的改制。

如今，即将全面升级的郑州华联，再一次为自身重新定位——“走流行
时尚的大众化路线”。

“2010年，华联曾进行了一次品牌提升，开始吸纳时尚流行品牌。事实
证明，老字号也需要新生力量，之后业绩大幅提升。尤其是 2012年，钟表、
鞋类、运动休闲服饰等品类稳步增长。”张淑云表示，“到任何时候，百货商场
都应该引领时尚，但这并不意味着郑州华联要失去特色。目前，郑州各大商
场的同质化问题非常严重，不论是传统百货还是购物中心，都缺乏创新。因
此，华联将倡导大众消费的流行时尚，希望开辟一条错位经营的新路。”

“把优势品类捡回来”
目前，即将升级的郑州华联

已全面启动招商工作。在华联
人看来，工作重点显而易见——
要充分展现地铁商业的优势。

比如，未来郑州华联的地
下一层将达 4000 平方米，而且
东、西两则均直通地铁口，这里
必然会客流云集。为此，华联
决定“把优势品类捡回来”，以

“餐饮+精品商铺”的组合形式，
把负一层打造成一个地铁商业
广场。

再如，未来二七商圈不仅仅
是郑州的核心商圈，还将成为外
地游客来郑的必览之地。那
么，面对二七塔、紧连地铁口的
郑州华联，其一层将成为二七
商圈中的黄金铺位。“已经有很
多大品牌找我们洽谈了，华联
一层今后一定是各大品牌形象
店云集。”张淑云说，“2013 年，
可以说是郑州华联生存与发展
的关键一年。”

在经过2012年的消费低潮后，不少企业将今年视
作扭转颓势的转折点，更期待借年货市场为企业迎来
开门红。以往的数据显示，年货市场掀起的购物热潮
能使企业客流量和销售额比平时增长三成左右，这也
让各大商家摩拳擦掌筹备“新年第一战”。近日，记者
走访郑州各大百货、超市，发现年货不再局限于传统品
类的销售上，而是成为各商家全面招揽客流、提高品牌
影响力、拉动客单价的新卖点。 记者 王一品

三节联动，营造声势
与近三年相比，今年的春节来得最迟。这无疑拉长了年货消费

期，不过也不可避免地冲淡了促销的声势。为了将历时一个月的年
货大战做得富有节奏感和吸引力，大部分商家采取了贯通春节前
后，让腊八节、春节、情人节“三节联动”，而活动力度有强有弱，并及
时推出不同的主题。

尤其是今年情人节恰逢大年初五，与春节假期重合，因此商家
均早早出炉促销计划，提前造势。

抱团打折，集体发力
随着物质的逐渐丰富，消费者对年货种类的需求不断扩大，服

饰、酒类、家居用品、数码产品等大举向年货市场渗透。而且年货市
场不同于平时，无论大的经济环境怎样，消费者采购年货的热情都
丝毫不会受到影响。

近日，无论是百货、超市还是购物中心，各类品牌不再局限于“单兵
作战”的进行打折，而是“抱团”打折，集体发力年货市场。一些商场甚
至“零门槛”增设满额礼和抽奖环节，充分为顾客献上新年贺礼。

体验营销，烘托氛围
与其他节日不同，年货市场的消费者似乎对价格看得更淡，更

加重视商品本身的品质和商家的“年味”。
目前，春联、中国结、吉祥蛇、红灯笼等新年元素已经在郑州各

大商场亮相，店内的背景音乐也都换成了《恭喜发财》、《新年到》之
类的歌曲。记者发现，这个春节比以往“年味”更足了。“2012年传统
零售业普遍受到电商的冲击，终于盼到了春节这一传统节日，此时
消费者更注重的是氛围和感受，所以说是实体店发力的最好时机，
可以充分发挥体验营销的优势。”业内人士分析，浓浓的节日气氛以
及购买年货的“跟风”效应，是电商无法匹敌的。

玩转团购，提高销量
以前只有网上可以团各种

宝贝，如今实体店也玩团购。
一方面，商家考虑到各单

位都将为员工发放新年福利，
于是专门展开了企业用户的团
购优惠活动。

另一方面，很多商家直接
亮出团购价，方便顾客随时进
店置办年货。尤其是大型超
市，有的是同品类商品可享受
统一折扣，有的是年货系列商
品可享受团购价，有的部分商
品分时段全线折让，还有的效
仿百货商场进行满减或返券
活动。

值得一提的是，在今年的
年货营销中，电商并没有持续
价格竞争策略。因此，当实体
店既有“年味”又有价格优势
时，必定能取得“开门红”。


