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威海商圈悄然生变
谁的硝烟，谁的春天

新商圈蓄势待发，众商家竖起战旗；满足市民需求，商场还需另辟蹊径

商战起：老商家给足折扣 新商场打特色牌

4月30日，记者走访威海市区
各大型商场，众商家均表示，“五
一”促销是年度促销力度最大、时
间最长、揽客效果最明显的节日。

当天上午，在高区利群商厦
三楼的艾格专柜，市民高女士一
口气买了三件衣服，按照标价，这
三件衣服需要花费近千元，但“五
一”期间，按照25%的折扣，她只
花费了220元。“感到太合适了，比
我上网买都便宜！”高女士十分兴
奋。而记者也留意到，除了部分商
品低至2 . 5折的折扣外，其余的服
饰类商品也都是5折出售。一位店
员说，她们的活动是从4月28号开
始，预计5月1号结束，“这次的折
扣预计是年内最低的了。”

除了服饰类外，其余的专柜

也在进行打折活动，并且折扣同
样是“大大的”。利群二楼的鞋类
专区，多家鞋店都主动告诉消费
者，“我们的最小折扣是5 . 9折，最
大折扣的商品都属于特价款了。”
而在一楼的化妆品专柜，类似“满
199元减40元”的宣传牌也挂满了
各个品牌区。

在华联商场，促销活动也十
分给力。商场入口处，“一卡通6倍
积分”的大标识牌夺人眼球，商场
内的播音里随时播送着众商家纷
呈的促销优惠。一楼打折商品处
理区的皮具特卖会，更是聚集了
不少顾客挑选。几家服装店的服
务员都感叹，每年五一、十一的促
销都是其他节日无法比拟的，时
间长，促销力度大，揽客也多，不

给折扣和优惠还真不行。
百货大楼内，4/25—5/2日期

间的“折扣满减”和“豪礼相送”也
成为众商家遵循的促销法则，“3、
5折起”、“满300元减100”、“赠电
吹风”、“赠床品四件套”……超狠
折扣让消费者挑花了眼；佳世客
商场内，“母亲节”和“五一”双节
结合的促销很吸人眼球，“爱献给
母亲”主题特卖会打出的“亲情
牌”，让消费者心甘情愿掏腰包。
此外，“五一”均特价的促销活动
也大规模开展，乐天玛特商场内，
首饰专柜的折扣和优惠很大，隆
进珠宝推出“千足金338元”的优
惠，叶生生银饰推出“925银饰全
场5折”的优惠……

老商场多是靠“拉低折扣”来

吸引消费者，新商场则主打自己
的特色牌。在乐天百货一楼的化
妆品专柜，虽没有较大的打折活
动，但每个专柜都在进行买赠活
动。“凡是买我们家的商品，不论
价位，我们都赠送价值200元的产
品，这估计是年内最大的优惠
了。”雅顿化妆品专区售货员积极
推销着。而在二楼的女鞋专柜，也
鲜见具体的打折宣传语，取而代
之的是按照一定折扣换算后的价
位表。“我们想把最直接的优惠用
价格显现给顾客，不想跟顾客拐
弯抹角。”二楼TED女鞋的一位店
员说。施华洛世奇专柜的售货员
则直接介绍，该品柜台在威海是
唯一一家专卖，“把自己的商品展
示好、运营好就是最大的特色。”

商家拼战略：打折改返券 抱团扩影响

前方促销战打得正火热，背后
商家不断调整策略，以扩大影响
力，在激烈的市场竞争中分杯羹。

银座商城营销策划科的李经
理介绍，商城的策划活动自4月26
日开始至5月1日结束，“因为4月
26日是我们成立一周年的店庆活
动，因此今年的五一大战我们早
一步开始。”与以往的打折活动不
同的是，此次的优惠力度由返券
体现形式—“买够300元返200元
的券”。之所以采用这种优惠方
式，也是基于多种考虑，“对于服
饰专柜来说，五一期间夏装刚刚

上市，如果采取比较大的折扣，会
让消费者认为是旧款甩货。对商
场来说，返券活动无疑是拉动了
二次消费，拿着返来的券，消费者
会将自己的注意力更加均衡到各
个品牌，对商场可以说是一举两
得。”李经理解释。

从4月底开始，经过高区利群
商场会发现，商场外的广场上，多
了几十个规格统一但内容各有特
色的摊位，一位王姓的男子告诉
记者，他负责承租摊位，这些摊位
是他和利群商场谈妥的，目前一
共有38个，到5月6日结束，每个

摊位按25%的提成进行收费，“市
民每挣一千块钱，我们就收其中
的250元钱。”据了解，每一个摊位
都安有监控，能直接看到摊主的
收费情况。随后，记者联系了利群
商场业务科，一位田经理介绍，这
些摊位是商场在高区管委服务业
发展局的支持下办起来的，目的
便是为了“共同扩大商圈的影响
力”。

华联商厦则将针对新形势的
变化，采取“稳中求变”的策略，目
前不会有太大动作，但会时时关
注市场动态，不断扬长避短。

市民盼特色：期待便利又时尚的双体验

30日上午，来寨子大润发超市
采购的市民络绎不绝，家住万家疃
小区的60岁孙女士之前都是在家
门口的家家悦超市采购，自从她来
过大润发之后，每次则宁愿多走几
步，“一方面觉得这里的价位比较
稳定，加上种类很多，比起别的超
市更有优势。”

如果说王女士是从自身的便
利条件出发，那么年轻的消费者则
更多考虑的是如何在商场里找到

一份归属感。正在百货大楼一化妆
品专柜购物的孙女士说：“我不少
同事都去乐天百货逛，新鲜感可以
理解，我明天也去转悠转悠，韩国
企业是特色，但是商品的特色才是
最重要的。”而自诩为购物狂的白
领刘女士则表示，“每家商场新开
业，我都会兴奋几天，但长期逛下
来，觉得区别并不大，真正有特色
的商场难见，这是我们最期待的。”

而新商圈的发展，也带动了附

近房价的提升。56岁的王女士于
2011年买下了位于古寨东路的一
处商品房，买房的时候，房价是每
平方米7000元左右。“当时买的时
候，感觉有点亏，觉得这个价位可
以买到更好的位置。”可仅过了一
年时间，王女士的想法便有了彻底
的变化，“因为奥特莱斯要建起来
了，这可是个大商场，周围还有大
润发，我的房子房价升了将近一千
块钱。”

专家坐诊：市区需要“另类”商业中心

记者在采访中发现，许多市民
都表示，“无论是老商圈还是新商
圈内的商场，虽然品牌及类型有所
差别，但本质上大同小异”。而对
此，许先教授也期待威海出现一个
不同于现状的“另类”商业中心。

许先举例说明，现在的商业
中心多采用招商手段，虽然产品
的定位也比较明确，如有的商场
主打高端，有的商场主打中端或

低端，但总体来说，其形式仍大同
小异。目前，威海的商圈也不少，商
业中心数量也算充分，但是如果有
再多类似的商业中心入驻，并非市
民最需要的。现在，威海商圈需要
打破常规，吸纳一种不同形式的商
业中心，如国际大牌过季、过时产
品聚集的商场，如此一来，该商场
可以完全形成自己独立的顾客
群—追求大品牌又想省钱的时尚

一族，这样既充实了威海购物形
式，又不至于让各类似商家“恶性
竞争”，抢夺相同的客源。

此外，各家商场本质上的“大
同小异”，也让市场难以出现真正
意义上的“顾客忠诚度”，大多商
场并不具备无可取代性。而“五
一”期间，顾客所谓的“逛商场”，
也只是将所有商场逛一遍，并没
有绝对明确的目的地。

市中心商业圈扩容

寨子商圈蓄势待发

以华联商厦为中心的商圈
是威海市的“老商业圈”，较长的
发展史带来的顾客忠诚度以及
较强的聚集效应，其优势不言而
喻。而对于附近乐天百货和威高
广场的入驻，华联商圈的老商家

“压力颇大”。
华联商厦策划部一位徐姓

负责人表示，华联商圈与威海其
他商圈相比，优势主要有二：一
是历史长，二是聚集效应强。其
他商圈多是两三个大型商场聚
集，而华联商业圈凝聚了华联商
厦、振华商厦、百货大楼、华联购
物广场等至少 4 家大型购物广
场，覆盖了高、中、低端消费品。
但同时，徐经理也表示，乐天百
货与威高广场的崛起也让老商
家“深感压力”。“全市的顾客量
是一定的，这个商圈抢走一些，
另一个商圈相对上来讲就会减
少一些。”另外，老商业圈的商家
也需要在楼体设计等方面向新
商圈的商家学习，以求弥补自身
的不足。

而对于乐天百货和威高广
场的崛起对华联商圈的影响，山

东大学(威海)商学院市场营销系
副教授许先表示，乐天百货和威
高广场入驻，最直接的影响就
是，壮大了市区商业圈，对华联
商圈有利无害。据其分析，威海
之前较大的商圈有三个，一个是
华联商圈(包括华联、振华、华联
购物广场及百货大楼等)，一个是
车站商圈(包括佳世客商场和乐
天玛特商场等)，还有利群商业圈
(包括利群及海悦购物中心等)，
前一个商业圈属市级商业圈，而
后两个商业圈为区级商业圈。但
随着经区车站商业圈的壮大，市
级商业圈逐换位，变成和两个区
级商业圈三足鼎立的局面，这对
于市级商业圈来说，其实不是最
乐观的情况。而乐天百货和威高
广场的入驻，壮大了华联商圈这
个老商圈所在的市级商圈，提高
了市级商圈和区级商圈之间的
差距，这对于整个城市商业圈的
规划，无疑是非常合理且意义重
大的一步。

对于寨子商圈的前景，许先
认为，“尚待看奥特莱斯商场定
位和经营策略。”

市民李女士的“五一”假是从手机短信的轮番来袭开始的。自4月底，李女士每天都要收到五六条威海各大商场的促销短信，休个
假，她的手机短信比上班时还忙。乐天百货开业、奥特莱斯大润发促销、家家悦商场打折、佳世客搞活动、银座回馈会会员……各种促销信
息让李女士茫然起来，“这么多商场，先到哪去逛呢？”

记者调查发现，综观威海市区，商业板块可以解读为“两轴三圈多点分布”的格局。以青岛路、海滨路为两轴纵向商业业带。三圈概括
为市中心商圈，包括乐天百货、威高广场、华联、振华；高区商圈，以利群商厦为代表；两站商圈，包括佳世客、乐天天、新港码头、豪业圣迪、
韩国商业街等。而随着乐天百货的开业、威高广场的崛起、奥特莱斯入驻寨子区域，威海的市区商圈正在悄然生变。

隔本报记者 李孟霏 冯琳

“五一”期间，各大商场人流涌动。
记者 王震 摄

各大商家在“五一”期间打出促销牌，刺激消费。 记者 王震 摄

商圈变：
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