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某报1996年2月的一篇报道：进入2月份，一场既温情脉脉又

充满火药味的促销大战在N市打响。距1996年春节还有半个月

，地处N市繁华商业区的X百货商店突然宣布：从2月3日至2

月17日，4万多种商品中的80%以上以5-9折优惠出售。消息一

传出，立即引起N市各大中型商店的重视。当天，N市其它商

场纷纷宣布也进行降价销售。S百货商店、T商场、H商厦等

三大商场迅速决定：与X百货商店同步，也从2月3日起开

展5-9折的酬宾销售，并把时间延长到2月29日。S百货商店准

备了2000多万元的商品，T商场优惠面在70%以上，H商厦1

至4楼的所有商品，除了10元以下的商品以外，均在降价销售

之列。N市商厦原准备在2月10日左右才推出类似的促销活动

，现在决定将时间提前。在部分大型商场减价的同时，一些

中型商场也不甘示弱，纷纷“加盟”商战，如Z大厦商场等也

从2月4日起，向顾客推出5-9折的酬宾活动，有的商场还利用

总经销的优势，推出一批特价商品。 据不完全统计，2月3日

以来，N市市区共有200多家大中型国有商场和个体商店加入

“降价大战”的行列。N市商界以往的常规做法是把让利较

多的酬宾活动安排在春节后的销售淡季，而今年却在人们公

认的节前旺季展开，且势头之猛超过往年，为什么? “市场旺

季不旺，只好降价促销。”这是商家的普遍回答。而某研究

员则认为，各家商场在这段时间搞这么大的动作，主要是由

于元旦与春节两大节日间距比往年拉得长，商业网点又在增



多，而且消费者观念也发生了某些变化，销售比往年显得平

淡，商家迫不得已把节后的降价促销改为节前。一些经济界

的人士认为，眼下的市场表明，居民的消费热点与市场的销

售已出现错位情况，在大多数家庭耐用品差不多齐备时，日

常消费品如服装、食品等商品的销售量将相对增加，而各大

商场的柜台里，家庭耐用品仍占多数，以致出现供过于求，

只有采取降价的促销手段。 J省商业厅的一位同志认为，降价

有它的可行性，在年前的大幅度降价会推动销售。但也有不

少人认为，这种以价格竞争为主调的酬宾活动，从形式到内

容都无多少创新，而且各家的促销活动基本在同一时间开始

，很可能还是各自守住原来的市场份额，同时还会带来企业

的效益滑坡，进而影响国家的财税收入。S百货商店的一位经

理说，各商家闻风而动，无疑是加剧了节前的市场竞争，市

场光靠让利是旺不起来的，毕竟老百姓的购买力是有限的。

1.其它大中型商场跟随X百货商店的节前降价销售，但如果以

后其他条件不变且没有采取其它措施，则极有可能出现哪种

情况? A.短期内销售量会大幅度下降B.短期内销售量会略有下

降C.短期内销售量会大幅度增加D.短期内销售量会略有增加

2.如果N市内有某个百货商场的管理者决定，在节前不参与这

场以降价为主调的商战，那么这个商场必须具备以下哪个条

件? A.它的规模比X百货商店等商场都大B.它的经营成本比X百

货商店等商场都低C.它的商品比X百货商店要更高档D.它的经

营方式应更具有特色 3.在这次降价销售中，H商厦对价格在10

元以下的商品不给予折扣，你认为其主要原因应是什么? A.这

些商品是畅销货B.这些商品的库存最较少C.这些商品的需求

价格弹性较小D.这些商品的需求价格弹性较大 4.为什么有些



商场可以依托总经销的优势，推出特价商品? A.因为工贸关系

密切，可得到厂家的支持B.因为对市场有一定的垄断，可以

在一定程度上控制商品的价格C.因为商品的供应量可以得到

保证D.以上各条都可作为理由 5.由于1996年的元旦与春节两

大节日间距拉长，N市的商业网点的增多，对于各个大中型

商场而言，会产生什么情况? A.购买力发生分流 B.购买力下

降C.消费者的观念改变 D.商品的供应量增加 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


