
商商战战攻攻略略

潍 坊 ， 地 级
市，900万人口。在
这样一个三线小城
却有着不容忽视的
商业力量。不管是
本地大鳄或是省级
巨头，都把自己的
眼睛牢牢盯在这里
的商业版图上。虽
然不知从哪一天开
始，但商战却从未
停止过。几年起起
落落，银座东迁升
级 、 泰 华 进 军 县
域 ， 百 大 坚 挺 静
守……数不清的更
迭。而接下来的力
量消长变化，还要
等待时间揭晓。

在越来越多卖场纷纷自我升级，打出中高端招牌的
时候，潍坊“老字号”商场——— 百货大楼仍是有条不紊地
走着自己的大众路线，被称为潍坊市场上中低端卖场的
代表。

尽管不够高档，百货大楼却经历住了一波波来自国
际、国内商业巨头的冲击，并路子越走越宽。

几番升级，独爱“亲民”

2009年百货大楼投入近千万开始其50多年来最大规
模的升级改造，改造完后，虽然外观时尚了很多，但细心
的市民会发现，大楼里面依旧很亲民，走的仍是中低档的
路线。

这个决定，是出于现实的考虑。
潍坊百货大楼股份有限公司百货事业部企划部经理

王继平说，友谊商场重装开业后改走中高档路线，结果老
客户没留住，新客户也没争过泰华和中百。百大考虑到多
年积累的客户群的需求，多年来没有大幅度调整业态。同
时，这也是出于错位经营的考量，毕竟走中高端路线的商
场太多了，竞争太激烈。

“确切的说，百货大楼走的是中档为主，高档为龙头，
低档为辅的路线。”王继平说。

不是最时尚的，却是引入明星最多的

纵观商界，百大是历经市场竞争最多、年岁最长的卖
场，从最先的一家独大，到泰华、中百崛起，再到世纪联
华、友谊入驻，再到利群、银座、沃尔玛布子，直到现在群
雄割据。

经历了一波波“狼来了”的冲击，老字号百大感触颇
多。

为规避市场风险，几年前，百大开始探索多元化路
线，开拓了汽车、餐饮等业态。也因此，投放在老本行上的
精力少了些。直到2009年，百大蝶变升级、引进品牌，策划
活动。

“要竞争，找准客户群，进而开发优势行业很重要。”
在很多人眼中，百大不够时髦，但百大却是市区引进

大牌明星最多的商场，如周华健、杨幂、陈坤、任达华、乐
嘉等等。

这是百大开发优势行业的结果。
百大的羽绒服和自行车，是市区各大卖场难以匹敌

的，占据绝对优势。以羽绒服为例，很多品牌，百大的年销
售在全国排名前三，例如坦博尔，一场三天的活动做下
来，销售额能高达200-300万。强大的购买力，固然能使得
厂商愿将明星聚集来此做活动。

这是一场特殊的博弈

“潍坊市区区区百万人口，大型卖场却十几家，竞争
是相当激烈的。”王继平说，“市场早就饱和了”。

这对商场未必是好事，但对消费者是有好处的。毕竟
目前来看，价格战还是最有效的手段。如此一来，利润空
间很大部分会让利给消费者。

他并不赞同外来企业斗不过本土企业的说法，认为
本身这个说法就不对。

作为土生土长的企业，潍坊就是它的大本营，而对外
来企业来说，潍坊店仅是它的一个触角。对外来企业来说，
触角掉了，可能不大要紧，但对本土企业来说，则是全部。

“现在商家与商家之间，是场特殊的博弈。”他说，可
以说是一种带有合作意味的博弈，博弈中各方的收益或
损失的总和不是零。一商家败走潍坊，但可能给其他商家
带去启示，如何更好规避风险等，当然，最好的结果是，扩
大商业机会，实现共赢。

“百大管理层几乎每个月都外出学习，这也是竞争带
来的表现之一，对百大、对消费者来说，都有益处。”他说。

目前，百大正在老楼北侧筹建2座28层商业中心，规
划已完毕，即将进入施工阶段。该商业中心预计2014年完
工，届时，白浪河商圈再添一名力将，会更加热闹。

本报记者 韩杰杰

银座东迁：找到感觉了
连续数日的降雨过后，潍坊的天气异常闷热，而

对潍坊市区最大的广场——— 人民广场附近的居民来
说，去银座蹭凉是个不错的选择。

而在两年之前，这里还是一块被废弃数年之久的
广场，虽然名曰“财富广场”，但其价值却不被看重。如
今，连选址苛刻的星巴克都开始在这里开门店，足以
向众人证明，这里已成为一块可以带来财富的沃土。

让这里实现价值的正是当年经营惨淡的潍坊银
座商城，她在这里完成了蝶变，也给潍坊商业带来新
的启示。

两次面谈签约星巴克

7月26日一大早，老天就开始显现闷热的威力。8

点50分，当记者来到潍坊银座商城门口时，不少市民
已经聚集在商场门口等待开门。这时，潍坊银座商城
百货运营部部长李长宏和他的同事们已经将商场巡
视了一遍。9点整，商场的大门打开，市民们争相涌入
商场。

在潍坊银座商城的一楼，全球最大的咖啡连锁店
星巴克装修已进入尾声，过不了多久，星巴克就在银
座开业。而全球最大的比萨专卖连锁企业必胜客也将
落户于此。

谈起星巴克的落户，潍坊银座商城总经理唐耀国
感慨颇深，当年潍坊银座主动向星巴克示好，却遭到
星巴克的冷眼，不被看好。世事境迁，如今潍坊银座开
业一年之后，只经过两次面谈，就把选址一向苛刻的
星巴克给说服了，可见银座这一年多的来迅速成长和
巨大变化。

迁址一年实现蝶变

据当时媒体的报道，潍坊银座重新开业后一年的
销售额就超过4个亿，而在风筝广场的老店，最好的时
候，一年销售额还不到两个亿。

26日，在潍坊银座商城总经理办公室里，唐耀国
总经理自信地告诉记者，2012年潍坊银座的销售额预
计能超过6个亿。这个结果远远超出了预期。2010年银
座在山东省共开了潍坊、烟台、德州三家大的门店，而
潍坊店是当时面临市场竞争最激烈的，经过一年多的
经营，却发现潍坊不仅是当年新开门店里经营最好
的，也是销售增长幅度最快的。

位于潍坊银座商城一楼的苹果专卖店是潍坊
唯一一家优质经销商店，潍坊银座商城百货运营部部
长李长宏告诉记者，这家苹果专卖店一个月的销售额
就能达到 2 0 0 万元。国内高端女装品牌WH I T E

COLLAR潍坊店的店长刘秀华告诉记者，新店无论是
硬件设施还是软件服务都比原先有了巨大的提升，加
上银座一如既往地支持，WHITE COLLAR的销售额
比在老店时翻了一番还多。

不是潍坊邪乎，是我们没做好

唐耀国总经理告诉记者，潍坊店是银座省内所有
地级市门店里经营最艰苦的门店。银座所到之处，用
很短时间就能确立自己的竞争优势，可到了潍坊，就
不灵了。

商界有这样一个共识：如果能在潍坊开活一家商
场，那放在全国其他任何城市都能行。有人说潍坊市
场水太深，太邪乎，只能养本地企业，外地企业来，要
么死，要么半死不活。

2006年的时候，潍坊的商家也只有本土商业巨头
中百、泰华、百货大楼，外来的百盛已经撤出，友谊商
厦也奄奄一息。唐耀国说，当时银座进驻潍坊还是相
当谨慎的，中百作为山东省第一家从百货批发站转制
的商业企业，同时也是较早实现股份制改革的企业，
其当时的实力已经很强大，而且中百旗下的佳乐家超
市在省内是做的最专业的，有很多值得银座学习借鉴
的地方。

回想起当时的经营，唐耀国直言不讳地告诉记
者，没有选好一个适合的物业，无法充分的展现银座
的定位是导致经营惨淡的直接原因。而这个错误很多
后来进驻潍坊的零售企业都犯了，“大家都想尽快进
入市场抢一杯羹，却迷失了自己的定位”。

潍坊银座找到感觉了

2006年，位于北海路胜利街路口的财富广场落
成。这里比邻潍坊最大的广场人民广场，潍坊市市政
府也近在咫尺。尽管占尽区位优势，但这个外形独特
的广场却一直无人问津，荒废数年。

与其在成熟的商圈里挤破头也收获不大，不如跳
出来自己开发新的市场。选址除了进入成熟的商圈，
还有就是盯紧城市的发展方向。唐耀国说，事实证明
集团领导的决策是英明的，也证明不是潍坊的水太
深、也不是潍坊这地方太邪乎，只是因为之前没有做
好。

如今，以北海路为界，向东至潍安路，向北到高速
公路，向南达宝通街，新兴楼盘星罗棋布。据不完全统
计，仅是最近两年入驻的在售楼盘就已经达到60余
个，再加上已经交房入住的小区，保守估计整个区域
人口总数在25万人以上。

本报记者 蔚晓贤

百货大楼：

内外竞合走出大众路线

“

泰华一旬：造“城”到县市
2000年，银河购物中心走到了破产的边缘。泰

华接手时，几亿元的债还欠着，员工们待在家里等
待安排。

就是这样一个烂底子，招商、定位、整合，三四
年后，一跃在潍坊奠定了自己的绝对地位，并一度
占据“山东最大mall”的交椅。

要成长，先要接地气

“泰华这些年发展比较顺利，得益于遵循了商
业发展规律，较为准确地把握了商业发展趋势。”
山东世纪泰华集团总裁李志亭说。

2000年泰华成立时，作为新企业，更加没有框
框束缚，国内商业新运作模式能更好地引进、借鉴
和运用。正是得益于此，而非沿袭原来的国有企业
的运作方式，泰华才脱颖而出。

在他看来，零售业发展，最关键的就是要遵循
商业发展规律，找准市场定位。

市区商超有兴旺的，有败走的，经营不好的卖
场，未必商品组合、经营理念、管理方式、地理位置
不行，很多都是因为定位不准。潍坊倒闭的几家卖
场，都是外来企业，在很多地方创造了很好的业
绩，为何放在潍坊就不行？现在来看，他们走的多
是中高端路线，若放在现在，未必经营不好，但是
七八年前市民消费能力还有限，定位太过高端，脱
离了市场的实际。

在一二线城市生存很好的业态，搁在潍坊未
必然好，首先要考虑接地气。

“逼”出来的改变

对于市区目前的市场环境，李志亭认为商超
是处于饱和状态的。

相较于卖场的建设速度，老百姓的购买力却
没能同步提升，如此便很难达到百花齐放的局面。
竞争者多了，利润摊薄是一定的。

面对外来商业巨头的围攻，要想守住现有的
市场份额，干等是不行的。泰华三期就是被竞争

“逼”出来的。
李志亭说，当时并不想这么快启动三期建设，

但当时一家地产商打出了打造山东第一mall的口
号，与泰华定位不谋而合。为了争取时效，泰华启
动了三期建设。而2009年，投资千万元升级泰华广
场四至六楼，也是为了维持世纪泰华在潍坊最高

端的形象，拉开与其他商场的差距而进行的。
除了传统的竞争对手，网络冲击也不容小觑。
在李志亭看来，网络革命“太厉害了”，具有摧

毁一个行业的能力，例如传统的书店现在受影响
就非常大，电器实体店也面临着很大的来自电商
的竞争。

对零售业来说，像洗发水等标准化的产品是
最先能受到互联网冲击的，因为它们不需要怎么
挑选和体验。而应对网络冲击，就是要多发展体
验式、挑选性强的业态，这是网络的短板，也是
商超业发展的空间。例如发展mall，零售业态仅
占50%左右，其余的都是综合服务类的业态，吃
喝玩乐购一条龙，网络取代不了。

“开阔疆土”盯上县市

尽管泰华发展稳扎稳打，口碑极佳，但并没
有像其他本土企业一样走到外市开阔“疆土”。

对此，李志亭解释，并非不想加快速度，关
键在于资金受限。mall不像超市资金需求小，由
于面积大、业态多，对资金需求是非常大的，而
且泰华mall走的又是“养孩子路线”，自我升值
地块，自主经营，只租不售，靠租金维持收益，
相对于直接出售地产，资金回笼过程是很长的，
前期都是亏钱在经营。但是这种模式的好处就
是，时间越久，回报越大。不过目前泰华潍坊模
式已经比较成熟，他们未来的打算就是走进县市
复制“泰华城”。目前安丘泰华城已运行，青州
泰华城正在操作中。

当提到为何不到一二线城市扩张时，李志亭
说，走这条路子，是现实情况决定的，一二线城
市竞争太激烈，硬拼是通不过的，只能扬长避
短，目前不发达的地市级城市发展空间还是比较
大的。

对未来商业的发展，他称，是比较难以预测
的。不过从现在来看，单体的百货店在一二线城
市，呈现的是走下坡的趋势。而在国际上，2000

年以前就出现过百货店倒闭潮。单体百货店退出
历史舞台在潍坊也是迟早的事情。他比较看好白
浪河商圈的发展。“未来10年，甚至20年，这里
的地位都不可被取代，因为它蕴含的能力太大
了，舞台太大了。”李志亭说，“这个舞台上的
戏班子可能更换，但是戏台不会倒。”

本报记者 韩杰杰
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白白浪浪河河边边已已经经是是商商家家云云集集。。 本本报报记记者者 孙孙国国祥祥 摄摄

中中百百大大厦厦是是潍潍坊坊市市民民长长去去的的购购物物场场所所。。
新新的的银银座座已已经经在在东东部部站站稳稳脚脚跟跟。。

本本报报记记者者 孙孙国国祥祥 摄摄
中中百百大大厦厦和和潍潍坊坊百百货货大大楼楼紧紧紧紧相相邻邻。。

本本报报记记者者 孙孙国国祥祥 摄摄
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