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难舍的劝业场购物情结

首席记者 唐捷

如果说 20 年前劝业场的诞生为呼市

零售业和商贸流通立起了一块“试金石”的

话，那么，今天的劝业场就是呼市商业中的

一个老大哥。 尽管岁月的年轮在这里留下

了众多印痕，但是“平价商场”的“金字招

牌”依然在人们心中闪亮。

难以否认， 这里比不上天津劝业场

的富丽堂皇， 也没有呼市民族商场、维

多利的雅致……但在商海大潮中，一直

保持“低调与内敛”的呼市劝业场依然

续写着 20 年来这个老牌购物中心的辉

煌与风范。

中低收入者的购物场

临近新年的消费市场，劝业场是最好

的“晴雨表”。 记者昨日在劝业场一楼大厅

看到，别致新颖的装饰品，购物人群大包

小包的年货，年味渐浓。

劝业场的经营人员告诉记者， 从上

月开始，他们就已经备战年货市场。 他们

表示，劝业场之所以能够走到今天，虽然

在基础设施上和购物环境上不及大型卖

场， 但是劝业场的产品和服务质量却从

未打过折扣。

对于高层而言，他们已经找准一个定

位：那就是在基础设施未改造之前，始终

走大众化路线，让消费者花最少的钱买最

实惠的商品。

“已经有好多年了，我们所有的衣服鞋

帽以及床上用品都是从劝业场买的。 ”家住

劝业场附近的杨东梅是劝业场的老主顾。 她

说，由于劝业场离家近，而且品类齐全、价格

合理，她很愿意在此购物。

在劝业场采访时，记者碰到了前来购

年货的一位老夫妇， 手中拎着六七个大

包，记者粗略看了一下，衣服、皮鞋、沙发

垫、床罩等一应俱全。 当记者问及为何在

此购买如此多的商品时，老人的回答很实

在：“去哪里买都是大同小异，来这里就是

图个经济实惠，同样的东西在这里买至少

能便宜两成多。 ”

百姓口碑是活广告

西有义乌，东有劝业

场。 在塞外名城呼和浩

特，提起平价商场，人们

会情不自禁地想到两者。

从上个世纪 90 年代初开

始， 两大商场便成为了普

通市民最心宜的购物场

所， 甚至可以与久负盛名

的北京大红门、 浙江的义

乌相提并论。

20 年弹指一挥间。劝

业场这么多年来的发展之

路， 在呼市的老市民们眼

里， 就像一个孩子伴随着

他们一起走过激情如火的

岁月。 他们见证了这个商

场的沧桑与变革， 平稳与

崛起。

“金碑、银碑不如消

费者的口碑，劝业场从来

不做广告，消费者的口碑

就是最好的活广告。 ”呼

市百货公司经理云利明

是一位年近 6 旬的老人，

对于劝业场走过的历程，

他心里有着刻骨铭心的感

情：“就像一个孩子，慢慢

地看着她一天天长大成

人。 ”他认为，劝业场之所

以能够长胜不衰，在于这

里的商品得到了百姓的

认可。

还有一个就是商场

的定位，劝业场现在 80%

的商品面向中低收入者，

而呼市多数的中低收入者

也离不开这样的商场。 他

说， 劝业场曾经最辉煌的

时候营业额达到 1.2 亿

元。 这几年随着竞争激

烈， 虽然比不上当年辉

煌，但是总体平稳，管理

者和经营者有着足够的

信心共谋商场的发展大

计。 他们坚信，在薄利多

销、 周到服务的理念下，

这个商场依然会续写它

一脉相承的商海华章。

（上接 B01版）

面临寒冬的中介公司， 想尽

办法抗寒。 不少品牌中介走出传

统的二手房业务，开始增加一手

房代理的业务。 还有部分中介公

司则加大了在二线城市一手楼

盘的代理。

相对于开发商的财大气粗，中

介公司在地产的熊市里， 更加没有

实力支撑太久。 所以大家也已经习

惯，市场好的时候，一条街上开满中

介门店；市场一旦不景气，一条街的

门店又能全部关闭。 如果说开发商

还有力在寒冬里继续扛住寒流，那

么，中介门店的动向，毫无疑问就是

区域楼市当下交易情况最直接的反

映了。

百日剧变论波涛汹涌

3 月 21日，潘石屹曝出“百日剧变

论”，称“中国很多房地产公司将在百天

之内产生剧变，并进入前所未有的融资

艰难期”。 此论一出，备受争议，更有作

为同行的某些开发商警告潘石屹闭嘴。

此后，潘石屹在各种公众场合发

表言论，认为房地产市场即将发生巨

变，大量企业将进行整合。 潘石屹的

系列言论一石击起千层浪，引发了市

场众多人士的强烈反应，众多中小开

发商纷纷通过网络等媒体奋起还击。

毫无疑问的是， 今年是开发商动

荡的一年。尽管时至今日，也没有出现行

业巨变的迹象， 然而开发商今年的日子

确实不好过。 不满潘石屹言论的房地产

同行，在反击的过程中多少有些心虚。

可以这么说， 百日巨变论在对

房产行业作出比较清晰的判断的同

时，也给业界敲响了警钟。开发商需

要学会的是， 最起码直面困境的勇

气和解决困难的能力。

据《国际金融报》报道

■熙熙攘攘的购物人群 本报记者 孙新摄影

本报讯 日前，第一批“最节能

冰箱”———日耗电 0.33 度的海尔节

能冰箱正式走进农村市场。 这是国

家实施“家电下乡”政策以来，冰箱

行业推出的最具节能品质的产品。

作为冰箱行业最具责任感的企业

之一，海尔冰箱在前期的家电下乡

过程中， 积极推进农村基础调研，

精心分析了用户需求， 并推出了 3

天只用 1 度电的“最节能冰箱”。

据悉，“家电下乡”的冰箱价格

普遍不高，如果下乡的冰箱型号太

节能就会增加成本，那为什么海尔

冰箱就能让日耗电 0.33 度的节能

冰箱下乡呢？ 据海尔冰箱相关人员

介绍：海尔冰箱已经掌握了全球最

节能的冰箱技术，目前已经研发出

了日耗电 0.23 度的冰箱。 此次“家

电下乡”所推出日耗电 0.33 度的冰

箱是通过技术优化与整合下实现

的，不增加任何成本，因此，消费者

不需要多花钱就能买到一款最节

能的家电下乡产品。

海尔为什么这次主推日耗电

0.33 度的冰箱，而不是 0.23 度的冰

箱？ 据专家介绍，冰箱并不是越省

电越好。 因为片面地追求一个耗电

指标，就需要消耗更多的资源。 专

家同时还建议说，冰箱的耗电量在

0.33—0.45 度就是一个合理的范

围，如果耗电再低，就需要消耗更

多的发泡料，以及其它资源，得不

偿失。 因此，低于 0.33 度的冰箱就

要消耗更多的能源，所以，就不是

最节能的冰箱。 这也是海尔主推

0.33 度冰箱的原因。

海尔为什么要在“家电下乡”项

目中推出最节能冰箱？ 原来，海尔冰

箱在山东临沂的一次调研中发现，冰

箱耗电量对农民选购冰箱的影响很

大。在农村，如果冰箱不省电，那么一

个月就要支出二三十元钱的电费。正

是因为了解了农村消费者对节能的

需求，海尔冰箱决定研发一款 3天只

用 1度电的冰箱，并通过技术优化与

资源整合，在不增加成本的前提下实

现了最低的耗电量，成为第二轮“家

电下乡”最节能的冰箱。

买海尔节能冰箱对老百姓意

味着什么？ 意味着每月少支付一半

的电费。 农村消费者会在街坊之间

相互比较自家电费的情况，而消费

者一旦选择海尔节能冰箱，每月比

别人少支付一半的电费。 这意味

着，消费者选择海尔冰箱不仅有面

子，而且还省钱。

同时， 在第一轮家电下乡中，

海尔冰箱已经凭借优秀的品牌形

象与卓越的产品质量、完善的服务

网络赢得了广大消费者的信任。 据

商务部数据显示， 海尔冰箱以

53.6%的市场占有率稳居第一。 在

四川甘孜州地区，海尔冰箱的市场

占有率更是达到了 92%，成为农村

消费者最喜欢的品牌。（海 荧）

3天只用 1度电

家电下乡 推出最节能冰箱


