
    随着疫情防控的日趋见好，

外滩的游客人气也明显回升。

曾受疫情影响，关闭了两个
多月的外滩风景区摄影摊点近

日也重新恢复了营业，春日艳阳

天里，这一传统项目再次开始为
游客服务。

杨建正 摄影报道
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    生煎是生活在这个城市里的

人的真爱，烧烤和炒菜可以一直
换，但生煎永远在外卖单品前十之

内。据饿了么发布的数据，上海最
近一周内（3月 25日至 31日）产

生了 10.6万生煎订单，是复工首
周 3.6万单的近 3倍，其中有 4个

生煎订单的单笔金额超过了 1000

元，而近期如小杨生煎、大壶春等
知名生煎店家的堂吃，也迎来了久

违的人气。

还是堂吃味道更好
“这里有一份你的订单！”
自复工以来，从 11时开始，在

四川中路的大壶春总店，外卖订单
的声音总是此起彼伏。从上周开

始，顾客们在现场点单越来越多。

在附近久事商务大厦中一家
公司工作的王小姐是大壶春的常

客，从上周开始，她又恢复了和小
姐妹每周两次到大壶春堂吃的惯

例，“刚复工时，我们主要是带饭，
后来随着疫情逐渐缓解，我们开始

叫外卖，现在每周都会到大壶春的

店里来吃。生煎，还是堂吃味道
好。”王小姐说，“与疫情前相比，外

地游客明显减少了。以前这里也算
是网红店了，因为苹果 CEO库克

来吃过，许多游客都会过来，而现
在基本上老客人较多。”

除了大壶春之外，小杨生煎
也是申城生煎的一块“招牌”。在经

历了 2月前所未有的惨淡经营之

后，小杨生煎人气也逐渐恢复。愚

园路的一家小杨生煎分店里，昨天
12时，基本上 90%的桌子前已坐

满顾客。
李先生刚陪妻子在旁边长宁

区妇幼保健院做好产检，两个人点
了两份生煎双拼和两碗牛肉汤。

“我和老婆在旁边的商务楼上班，

婚前就非常喜欢到这里来吃生煎。
疫情发生后，我们还是第一次来这

里。虽然相比疫情前的人气还是下
降不少，但是我觉得已经是相当不

错了。”

多数顾客打包外卖
据李先生的观察，来这里的孩

子明显少了。“因为这里旁边就是

2号线地铁站，过去一到中午，基本

上会有五六位家长带着孩子来这里，
但现在基本上看不到小朋友了。”

正在愚园路店巡视的小杨生
煎总经理陈延昊，也注意到了这个

现象，“因疫情原因，现在到我们店
里消费的孩子明显减少，特别是在

一些大型购物中心的小杨生煎店
里。因为亲子项目和儿童培训都没

有恢复，原本以家庭为单位的消费
群体，现在基本上就不太会到我们

这里消费了。”

陈延昊这段时间经常做的事
情，就是通过与顾客聊天，看看他

们消费习惯的改变，“在我们目前
的 256家连锁店中，95%的店已经

恢复正常营业。从近期巡店的情况

来看，来消费的还是以打包带走和

外卖为主，人均消费金额 23元，变
化并不大。”

未来将推优惠套餐
陈延昊从手机里调出了这两

天的销售报表。“4月头的趋势还是

相当不错的。刚刚过去的 3月，我们
的销售已经恢复到了去年同期的

50%，希望本月能够恢复到 60%。”
他说，“从 4月 8日开始，我们将在

每个工作日推出优惠生煎套餐，价

格将定位在 15元至 20元之间，更
适合目前的消费趋势。”

对于大壶春副总经理马骏来
说，这段时间也天天盯着销售情

况。“3月相比 2月的销售增长了
60%，但同比去年 3月降幅则达到

了 35%。因而我们在 4月份还要不
断地调整销售结构，未来可能会推

出优惠套餐。同时，我们也在尝试
能否推出生煎的半成品，让顾客带

回家自己煎。”
首席记者 方翔

送出500万消费券
春风送暖，上海商贸行业已经

全面复工复市。进入 4月，本市各

大商场的营业时间已恢复常态，入
驻商户也基本开业，但商场客流

量仍未恢复到以往水平。如何激
发市民“补偿性消费”的积极性？

节日促销仍是利器。

继三八妇女节的 38小时直播
之后，从今天开始到 4月 12日，新

世界城推出“春季时尚消费周”，联
手支付宝、抖音、建设银行、银联云

闪付等平台，线上发放 500万元电
子消费券，可在实体店 20万种折

扣商品的基础上叠加使用，促销力

度比往年更大。

记者了解到，消费者只要在新
世界周边 5公里范围内，使用支付

宝付款成功，就能收到随机推送的
电子购物券，每张价值 100元，可

在新世界一至八楼购物及丽笙大
酒店 45楼餐饮使用，满 200元减

100元。此外，中国建设银行上海
分行也会向本地龙卡信用卡用户

推送新世界 100 元电子优惠券，

将银行优质客源引流至新世界城
消费。

“仅在支付宝上我们就精准投
放了 300万电子购物券，预计可引

流线上用户 3万人次。”上海新世
界股份有限公司总经理徐家平表

示，今年清明节倡导“云祭扫”，外

出扫墓的市民少了，给市中心的商
场带来复苏机遇。

同样为了吸引消费者到店，世
纪汇广场、香港广场、兴业太古汇

则纷纷和打车软件合作，只要把商
场设为出行的起点或终点，就能领

取不同金额的“出行礼”。“3月以

来我们的客流量在稳定回升，场内
的美容美发、零售租户也全面复工

营业，85%的餐饮租户也复工了。”
世纪汇相关负责人士表示。

云上购物不停歇
三八妇女节期间，直播带货、

社群营销成为上海各大商场应对

线下客流骤降的利器。
商场里的顾客虽然不多，但堆

满柜台的快递盒却反映出线上销
售的火热。显然，清明小长假期间，

商场也不愿辜负直播间里的粉丝，

把直播、小程序、微商城玩得更溜。
新世界城的 38小时直播此前

吸引了 13万人次观看，销售额相
比前一周增长了近 14倍。在 4月

3日至 4月 6日，新世界再次携手

抖音，推出 300多种商品由专业主
播直播带货，预计观看人数可达

10多万人次。
三八妇女节的直播带货，开启

新世界“云购物”模式，此次在清明
小长假的促销季，微信小程序全新

亮相，首期上线化妆品和婴童用品

近百种商品，微商城也在迅速搭建
中。再加上存在于各个品牌店长、

导购手机中的“离店购物群”，已经
形成了全天候、跨地域的云上购物

新世界。
一路之隔的第一百货商业中

心则在 4月 4日、5日下午推出以
“春色，春装，春食，新茶，新器，新

味”为主题的直播活动，带领观众
穿梭于店内，将大牌化妆品、休闲

服饰、美食、新茶，一站式备齐。

奥特莱斯也不甘落后，记者了
解到，从今天开始到 5月 17日，上

海佛罗伦萨小镇启动春季欢购之
旅，活动期间，30余家国际知名品

牌将限时折上折，购物满额还有机
会获赠礼券和礼品卡。这些活动同

步在线上商城、微信小程序推出。

为全面复苏蓄力
“一年 365天，只有清明节我

们不做活动，其他的大节小节、洋

节中国节，都安排上了。”一名从业
多年的上海商业人曾经这么告诉

记者，但在今年这个特殊时期，这
一“定律”被打破了。

错过了春节长假，宅了两个
多月，清明节是疫情发生后的首

个小长假，更是疫情平稳后的大
好时机。

抓住假期红利促进行业复苏，
是上海商贸行业的共识。一头做好

防疫工作，拉长线下活动时间，避

免人员聚集，另一头“十八般武艺”
轮番上阵，线上线下互相导流，用

明折明扣体现诚意。

刚刚过去的 3月里，上海商业
的复苏气息已经显露，但不止是复

市，关键在于复苏。清明小长假的
逆势而上，正是为了全面复苏做好

准备，为了弯道超车提供动力。
本报记者 张钰芸

直播带货 社群导流 上海商场今起逆势营销

百万赠券欲激发“补偿性消费”

最近一周上海生煎订单超 10万！

一客生煎“品”出信心和人气

    罗永浩又搞事情了。 4 月的

头一晚， 这个中年油腻胖子在大
家的手机屏幕前吃小龙虾， 剃山

羊胡，拆装扫地机器人，最终吸引
4800万人次在线， 完成 1.1 亿元

交易额。

有人一辈子做着亿万富翁的

梦，有人一晚上就把梦做成。 罗永

浩的带货成功，让吃瓜群众肾上腺
素飙升，纷纷摩拳擦掌，欲投身直

播带货的大潮， 将流量变成销量，

把副业做成企业。

罗永浩试水直播带货，有人赞
赏勇气可嘉，能够放下自尊挑战新

领域， 是做企业该有的开拓精神；

有人质疑筹备不足，带的都是别人

的货，说是卖货实质是卖身。 但非
常时期，企业困则思变，拓展零售

渠道和手段，借助移动网络加速转

型是大势所趋。

本地企业尚体健康科技门店
门可罗雀，于是发力线上，由健身

教练一边直播示范， 一边讲解功
效，结果，健身器材线上销量同比

往年春节期间明显上升。手饰品牌
阿吉豆的培训师转场线上直播，教

大家如何搭配饰品， 开拓客源之

际，也成了小网红。在家里，在办公
室，在户外，借助小小的一方屏幕，

企业人一边适应，一边求新，就像
学游泳的初次下水， 手足无措，又

奋力向前。

回到罗永浩。 试水成功，他就

真的一夜回勇， 变回企业家了吗？

并非如此简单。

如果锤子手机没有砸在自己
手里，这位时常冒出鸡汤名言的创

业偶像，还有工夫在直播间推销别

人家的手机吗？如果不是欠了一屁

股债、被执行限制消费令，这位曾
质疑西门子、链家等品牌质量的意

见领袖， 会一口气为 20多个产品
站台代言吗？

在一些做实业的朋友看来，罗
永浩疯狂带货的背后，其实隐患不

小。 真正的企业关注产品本身，产

品和服务才是根本。如果直播只是
将销量从一个渠道带到另一个渠

道，并未产生增量，边际成本没有
下降， 直播电商又何谈塑造企业？

况且，若身为企业家去带货，去做
广告，很难说不是在透支自己和企

业的信用，危险更大。

我不是为了输赢， 我就是认

真。罗永浩曾如此描述自己的创业
哲学。 如今，倒要反问急着卖货赎

身的老罗一句：你真的认真了么？

直播背后 金 雷

外滩摄影点 重见艳阳天

新新新 消费 动能新新新

    清明小长假历来不是热门的商家促销季，但为了抓住

市民“补偿性消费”的心理，让“上海购物”尽快进入“新一

春”，从今天开始，沪上不少购物中心、百货商场动足脑筋，

从大手笔送出消费券，到线上互动为线下导流，用“十八

般武艺”抢回被疫情耽误的购买力。 这一波逆势营销

的背后，是上海商业的冲劲、巧劲和韧劲。

新民随笔


