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试衣族，是指那些在商场专柜和专卖店只试
不买，偷偷抄完货号，然后到网上购物的群体。

流行时尚似乎永远没有淡季，新品总是一
茬接一茬，刺激着爱美者的占有欲。可是，当你
难以找出生活品质与经济状况的最佳平衡点
时，就只能在夹缝中“生存”。于是，一些“试衣
族”开始在实体店先试好款式和型号，然后再到
网上淘货下单，成为“节流”的典范。

低价位，是驱使网购族不厌其烦“借用”商
场试衣间的原因所在。据了解，不少品牌网上
代购给出的折扣要大大低于其在商场专柜的折
扣。比如某国内高档品牌，其新款衣服的专柜
折扣最低是9折左右，但在网上出售的折扣却能
低至6折，甚至更低。

面对“试衣族”，传统商家要莫名其妙地付
出人力、物力，被迫提高成本，他们虽然郁闷，但
又束手无策。不过，目前郑州各大百货均表示，

“试衣族”对商场专柜的营业额并未造成明显影
响，毕竟这一群体本就不是商场的忠实顾客。

值得注意的是，有“试衣族”晒购物经验时说，
网购永远与逛商场不同，即便你已经到专柜试好
了衣服再去网上下单，也照样有可能买到假货或
者不合适的货。

某知名运动品牌的专柜销售人员告诉记
者：“经常有顾客拿着鞋子来‘验货’，说是在网
上买的，想让我们帮忙看看是真是假。那些鞋
子大部分都是高仿的，消费者很难辨别真伪。”
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低价快淘，商场“试衣”网上下单低价快淘，商场“试衣”网上下单

当传统百货遭遇一“网”情深当传统百货遭遇一“网”情深
商场接招：扬长，胜在眼见为实；商场接招：扬长，胜在眼见为实；避短，价格战显优势避短，价格战显优势

一年一度的情人节已经结束，
对于这样一个充满浓郁洋味的节
日，越来越受到国内年轻情侣的青
睐。2 月 14 日，当仁不让地掀起
2012年首个购物高潮。

据统计，情人节前，玫瑰花、巧
克力等商品销量明显上升，花店、商
场也因此赚得盆满钵满。

与往年最大的不同是，随着网
络购物的快速发展，越来越多的消
费者选择在网上选购情人节礼物。
不仅款式丰富、价格实惠，而且还能
通过快递方式表达特殊的心意。可
以说，网购正在改变情人节的过节
方式。面对竞争，传统百货必须发
挥自己的优势。 记者 王一品

实惠：同城速递鲜花、巧克力
对于都市情侣来说，到网上血拼情人节礼

物已成为近年来的新时尚。基于这样的契机，
网上商城纷纷推出以情人节为主题的各类促
销推广活动。

据淘宝网的数据显示，今年情人节前一周，
仅巧克力一项就成交近80万件，比去年同期上
涨268.79%。鲜花市场也异常火热，同城速递
鲜花14.5万件，比去年同期上涨364.78%。

“我给女朋友订了一束玫瑰，共11朵花，也
就100元。”干汽修的小崔说，“情人节那天我还
在南方进货，就在网上订了鲜花。我订得比较
晚，听朋友说，提前一两周预订，也就 5 元一
朵。不仅实惠、方便，关键是能及时送到。”

再看郑州的鲜花实体店，今年情人节前夕
的预订只是比去年同期略有增长，并未出现网
店的火爆场面。

提升：奢侈品在网购中异军突起
除了鲜花、巧克力等传统礼品外，奢侈品

在网购中异军突起，成为今年情人节礼物的热
门。来自第五大道奢侈品网的数据显示，今年
情人节前一周，销售同比翻了近 5倍，情侣表
和钱包成为最大热门，万宝龙、古琦和施华洛
世奇是最受情侣们追捧的品牌。

除第五大道外，淘宝网、卓越亚马逊和京
东商城等电商也纷纷开辟情人节奢侈品活动
专区。据了解，各家奢侈品网站销售都比同期
有明显提高。

创意：以“招桃花”为名吸金
情人节的到来，让人们摆脱单身的愿望更

加强烈。因此，一些网站还把目标锁定在“单
身贵族”身上。比如淘宝上所谓的“招桃花”用
品，临近情人节时大卖，粉水晶成为搜索热
门，截至14日，总共被搜索近3万次。

“其实我很明白，那些东东绝不会有‘招桃
花’的功效，只是商家促销的‘借口’。但在情
人节前夕，我还是买了粉水晶摆在桌上。”28
岁的梦薇说，“这不叫上当受骗，而是单身一族
在借此表达自己心底的一份美好愿望。”

对此，丹尼斯百货事业处总经理张建表
示：“网店在营销中的创意确实新颖，值得实体
店借鉴。相比之下，我们略显保守。”

效仿：北京商场开网店遭冷遇
网购到底有多红火？以去年年底淘宝网推

出的年度大型网购盛宴“双十二”活动为例，那24
小时的支付宝交易额达43.8亿元人民币，独立访
客数首次超过 1.2 亿人次。有人算了笔账，淘宝
这一天的销售额相当于广州九大百货公司近6个
国庆黄金周的业绩。

面对竞争，传统百货也开始推出自己的网
店，凭借实体店多年积累下来的客户人脉和良好
信誉度，线上线下相辅相成积攒人气。但是，消
费者是否认可呢？

以北京为例，中友百货、当代商城、西单商场、
城乡购物中心等均已开通自己的网上商城，但效
果并不尽如人意。商品种类少，价格没优势，服务
跟不上……各种问题相继出现，导致这些商场的
网店开设几个月来，消费者一直不买账。

“传统百货应该学习网购中新颖的营销方
式，但绝不能盲目跟从。比如前一段时间大家跟
风团购，现在自然又恢复到理性消费中了。去年
年初突然‘冒出来’的无数团购网，只存活了几个
月。真正经得起考验的团购网，还是之前的那几
家。”河南省商业经济学会常务副会长兼秘书长
宋向清表示，“传统百货要应招，就要充分发挥自
己的特长。”

扬长：强调购物体验，胜在“眼见为实”
网购胜在创意和便捷上，而传统百货更强调购物体验，胜在

“眼见为实”上。
一方面，很多购物狂对逛街行为本身着迷，就是喜欢拎着一

大堆各品牌的购物袋到处走。另一方面，网购始终摆脱不了信
誉问题，很多人认为“买大件”还是要到实体百货店选购。

“今年情人节，黄金珠宝是商场业绩的最好支撑点。”大商新玛
特郑州总店总经理助理毛晶晶介绍，“情侣们都喜欢在情人节选购
婚庆首饰，而商场通常是他们的首选去处，毕竟有品牌和售后的信
誉度作保障。因此，情人节期间，总店与周大福携手进行深度营
销，就是希望实实在在的发挥传统优势、回馈广大消费者。”

珠宝首饰之所以火热，与女性消费者的购买偏好密不可
分。一项名为“情人节你最喜欢的礼物”的调查显示，在23~35岁
的女性中，超过70%的人最希望收到首饰。

避短：当网购失去价格优势
一直以来，通过网上购物获得实惠已成为一种“默认”的消

费方式。但如今，随着电商行业的不断健全和发展，传统的吆喝
式营销已逐渐淡出网络世界。同时，由于来自各个方面的成本
压力，不少电商开始取消大力度折扣。

据了解，京东商城、当当网、亚马逊中国等电子商务网站，去年
第四季度的商品价格均有不同程度的上涨。另外，自去年年底，京
东商城、新蛋商城、亚马逊中国网站等电商还相继提高运费门槛。

网购的有些商品一旦加上运费，可能比实体店还要贵。特
别是化妆品、护肤品和一些小型的电子设备，就是不加运费，商
场的价格也会相对便宜一点。比如欧莱雅的日化用品，商场的
零售价通常都比网店的低5~20元，而且还经常参加商场返券或
满额赠活动。对此，很多网友认为：“当网购失去了价格优势，最
大的受益者将是传统百货商场。”
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