
圆梦线上 商场尝试社群创新

长安街依然空旷，窗边的李春晖

口罩后面的脸显得有些疲惫。李春晖

是长安商场的总经理，她每天离不开

提神的热咖啡，就像长安商场为附近

的社区居民暖着心。

长安超市一早就开门了，除了门卫

手里的额温枪和人人戴着的口罩，蔬菜

货架前的挑挑选选和主食厨房外的斤

斤计较一切如常。新冠肺炎疫情已经持

续一段时间了，无论是大年三十的年夜

饭、破五的饺子、十五的元宵，还是二月

二“龙抬头”的春饼，特殊时期，哪顿饭

也不特殊———照样离不开柴米油盐。

初春的暖阳中，商场里看不到往

年的消费者们。“长安商场刚刚重张开

业的时候一天人流量有40000人，开

业热度过后日均人流量也有20000

人，现在，客流大概下降了80%。”李春

晖知道，必须直面现状，“我们不能闭

店，疫情之下，商业就更是城市信心的

象征，长安商场点亮的灯光能让路过

的人们安心———我们想让大家知道，

一切如常，一切也都会过去。”

话虽如此，但李春晖实在没想到

长安商场迈进30岁的这一年会如此特

殊———2019年12月27日，仅仅经历了

8个月，长安商场以出人意料的高效完

成改造，重新和消费者见面。全新的餐

饮街区、生活超市、书店、儿童业态、仿

照大唐长安风格的便民服务区域，李

春晖正想大干一场。但令人措手不及

的是，当刚引进的保利影院正要迎接

春节档的时候，疫情来了。

不关店就意味着开销一分钱不

少，甚至更多。为了让顾客更放心，李

春晖决定把商场里所有卫生间里的洗

手液统一换成威露士的———这比之前

用的成本高了许多。零售区域的开业

时间虽然调整到了中午11点，但如果

没有销量，终究不是长久之计。因此，

李春晖想到了之前一直想推却还没推

动的商场微信群。

疫情给了长安商场这样的传统商

业零售一个“不得不为”的触网机会。

17年前的“非典”期间，李春晖还是一

名一线零售员工。彼时借势兴起的以

淘宝网为代表的电商登上了中国商业

历史的舞台，开始了对传统“店商”的

奇袭。17年后的这场突如其来的疫情，

会不会是在给店商一个逆袭的机会？

近年来，新零售和数字化商业的

声音不绝于耳，但如果说以前是可做

可不做，触网对当下的实体商场来说

则是非做不可了。李春晖就是这么想

的。此前，长安商场所在的王府井集团

一直在布局全渠道销售，但到了2020

年，这个计划则立刻进入了快车道。

“我们尝试的步伐正变得越来越

快。”李春晖选定的方向是“社群营

销”，也就是通过微信群的方式与客户

之间建立更紧密的关系，从而达到销

售转化的目的。长安商场目前建立了

上百个微信群，涵盖了女装、化妆、珠

宝、男装、运动、儿童、家居以及餐饮等

多个品类。

“我发现，早已经开始做线上业务

的品牌，在这次疫情期间收益是最大

的。”李春晖说。

女装品牌朗姿专柜的营业员李雪

莲就是长安商场销售微信群的尝鲜

者。她在疫情期间每天接待的现场顾

客虽然不多，但依然忙碌，给服装拍

照、熨烫、打包、发货，有点儿像网店小

二。刚开始做线上营销的时候，效果并

不好，但随着线上互动的日趋频繁与

顾客人数的增加，店铺销量最高时一

天可以达到4000-5000元。

除了长安商场，王府井集团的其

他品牌也在通过网络社群的方式努力

“自救”。双安商场缩短了营业时间，但

可通过微商城进行线上购买。

自开通线上服务以来，部分商场

线上销售初见成效。据介绍，长安商场

日均销售额已经超过了1万元。

李春晖表示，线下实体商业向线

上转型是未来的发展趋势，由于长安

商场线上营销尚处于起步阶段，目前

日均线上销售额如果摊分到120多个

专柜，数据暂时还不高。未来，在做线下

线上全渠道营销的时候，我们第一需要

借助第三方线上平台来销售我们的商

品；第二会用互联网新媒体的模式去

做线上营销，把我们的品牌理念、价

值，以及商品卖点向消费者进行展现。

“转型线上对于传统门店来说，在

理念上并不陌生，但操作起来很难。因

此，现在我们启动了线上培训，邀请了

专业人士对员工进行讲解。这是个长

期积累的过程。”李春辉说。

除了人员培训，流量的获得、线下

客流的转化等都将是传统商场需面对

的问题。同时，如何找准自己的定位，

提供比电商平台更好、更快、更有人情

味和本地化特点的服务，都是像长安

商场这样的商场需要思考的问题。

对于传统商场如何降低“上网”成

本，北商研究院特邀专家、北京商业经

济学会常务副会长赖阳认为，疫情过

后，线上线下相结合的发展模式会在

传统实体商业中持续下去。线上的发

展也要依托于线下的销售，其实此前

很多商场曾经探索过线上销售方式，

如App或者网上商场，但经营情况并

不理想，成本还较高。但如今很多商场

尝试通过将消费者加入微信群的方式

进行销售，其实是有一定发展空间的。

北京商报记者 闫岩 王莹莹/文并摄

进入3月，早春的购物旺季未能如约而至，疫
情正倒逼京城商场完成早想完成的线上梦想。刚
刚迈进“而立之年”的老品牌长安商场此前才完
成店面改造， 面对疫情又将迎来一场“模式改
造”。 通过微信群的方式，与客户建立更紧密的关
系，从而达到销售转化的目的，是包括长安商场
在内的多家商场的“疫创新”。而对于刚刚起步的
传统商场而言，人员培训、成本投入和自身定位
都是急需解决的问题，圆梦的路还很长。
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