
B 08
2008年10月17日 星期五

现象：旺季中的平淡
市民姚先生刚刚从“十一”黄金周出游回

来，陪着家人逛街，他发现往日人头涌动的商场
平静许多，他疑问道：“黄金周才刚刚过去，商场
一下就不拥挤了，连点余热的迹象都没有，逛街
舒服很多，但同时又觉得少了些节日的气氛。”

随后，记者来到各大商场转了一圈，发现黄
金周后，商场中的客流量明显少了许多。“这段
时间来消费的以十一归来的消费者居多，和 9
月份相比有所下滑，但整体来说影响不大。”时

计宝紫荆山百货营运总监吴铭认为：“十一黄金

周是消费的集中爆发点，爆发点之后市场总要

有个缓冲期，而在黄金周之后的半个月里，商场

将进入短暂的旺季中的淡季，但是随着深秋初

冬的来临，新一波的消费客流仍将继续。”

这个短暂的旺季中的淡季，是否属于“后黄

金周”真空呢？北京华联营业部经理单洁坦然：

“往年每个黄金周之后，商场的销售额会出现不

同程度的下滑，原因在于消费者黄金周集中消

费过后，会有一段的购物休息期，而商场在此期

间，对商品也要进行十一的盘点、总结。因此真

空期的存在，也是情理之中的事。但从总体来

看，销售下滑的时间维持较短，目前商场已经开

始回稳。”

策略：商家应对秋季营销
如果说“十一”黄金周期间是各大商场秋冬

季服装热销的一个最大展示平台，那么黄金周
之后，各大商场将如何改变营销策略来应对市
场。“百货服饰行业也是靠天吃饭的行业，天气
的转冷，对销售的增长，在客观上起到了辅助作
用。”吴铭认为：“但是启动秋冬市场，各个商家
还是会打出促销牌。”

“折扣、满额送，应该还是传统的策略，从十
一之后到圣诞之前，还有一段空白区，因此商家
会针对自己的销售定位，找些由头来继续启动
市场。”北京华联营业部经理单洁说。在走访
中，北京华联、郑州百货大楼方面也表示，在推
出秋冬季新品的同时，商场将做出一系列促销
方案，以推动整个销售量的持续高涨。

北京华联准备在 11 月份推出为期三周
的主打购物节活动；郑百方面依然是自己的强
项——羊毛衫文化节；时计宝紫荆山百货将放
大感恩节促销活动。除此之外，大商、丹尼斯、
正道花园等，同样正在利用这段时间，策划新一
轮营销策略，准备掀起新一轮的销售高潮。

不能否认，商场的折扣、换购、满额送等活
动，大大方便了消费者。从商家的角度去分析，
谁也不愿滞后市场，等待旺季的增长，而是有针
对性的去迎合后黄金周市场。“‘十一’经济对
我们来说是个试金石。”单洁分析，十一黄金周
的消费集中爆发，对今后三个月来说吹响了商
场旺季的号角，但是不能说今后商场每天都将
迎来“十一式”的消费，因此商家在这段时间，根
据十一呈现出的特点和自身的优势，制定一个
切实可行的拉高消费的政策和措施，将会对整
个后黄金周经济起到一个促进作用。

效应：商家引导合理消费
从消费爆发到平静再到启动秋冬市场，可

以看出商家这种“以变应变”的做法，都希望在
旺季销售中，稳固市场，分得一杯羹。对于后
黄金周的策略，业内人士表示，商家引导消费
者后黄金周消费时段，是一个明智的选择。在
无形中，其实也是在引导消费者合理而理性的
消费。

在近年来的消费热潮中，消费者也从盲目
的购物中苏醒过来，有一些消费者认为，商场的
促销活动确实能够刺激消费，但也要从中斟酌
促销中的虚头，认清哪些活动比较实惠，再去
进行购买。市民张女士说：“以前逛街，满 100
元送 200 元、买一送一等等，商场促销眼花缭
乱。觉得便宜就会进行一番消费，但是后来仔
细想想，并没有占到太多的便宜。以后就逐渐
学会了分析商家促销上的手段，哪家实惠，就去
哪买。”

消费者有针对性的购物观念，随着商业的
发展，使得商家对促销策略逐渐回归合理价值
区间，从而开始有针对性的展开促销活动，保证
销售增长。

“十一”黄金周长假已经过去，各大商场在此期间销售额都有不小的增幅。在黄金
周之后的一周里，促销的硝烟逐渐散去，商场恢复了往日的平静。虽然大家都认为从十
一开始百货将进入一年当中的旺季，但实际销售却有点冷清。黄金周之后为什么会出
现如此状况？商家在筹划什么？为此，记者走访了各大商场。
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