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一年又一年，又到了万家团圆的时候。在外漂泊忙碌一年
的游子们，带着各式各样的年货，怀揣着不一样的心情，各显
神通往家赶。 而曾经被称为“垮掉的一代”的 80后们，他们会
备了什么样的年货呢？ 他们对年货是什么样的态度？

孙得正： 房子是最好的年货
男 27 岁 山东某民营车企销售副总

孙得正：2012 年夏天， 我从北京一家国有汽车集团的裁
员风波中侥幸逃生，来到一家民营企业担任销售副总。虽然工
资待遇跟之前的单位没法比，但相比北京，这边的花费也小了
许多，虽然工资不高，反而比在广州、北京时多攒下了一笔钱。

说到年货，今年也没有太多新意，反而更实在些。 我的老
家在河南农村，冬天家里除了白菜就没什么菜了，我会往家买
一些蔬菜水果。另外，糖果、烟酒这些也会买一些。去年往家带
的是北京烤鸭，前年从广州带回去不少腊肉，但除了小侄女，
家人都说不好吃，今年说啥也不让买了。 我知道，他们是怕我
多花钱。 另外，今年不往家买太多年货的原因，也是因为我买
房子了，在内地某个省会城市，是靠这几年在外打拼攒的钱付
的首付。 我想，对家人来说，这个消息就是最好的年货吧。

陆艳玲： 多了一份特殊的“年货”
女 30 岁 某跨国公司高级财管人员

陆艳玲：这是我在美读博士毕业、工作后的第二个春节，
事业蒸蒸日上，也收获了自己的爱情，决定狠狠宰自己几刀，
当然是用“美刀”（Dollar）宰了。 年货有给亲戚朋友带的干果饼
干，有给闺蜜的孩子带的奶粉，给弟弟买了一个 iphone5，给母
亲买了一条黑珍珠项链，给父亲买了一个单返相机。这些在国
内都属于比较紧俏的产品，家人都很满意。

另外一个比较特别的“年货”，是我们的 Boss知道我要回中
国过春节， 特意组织了十几位来自世界各地的同事录制了十几
种语言的视频，包括“Happy snake year! ”、“恭喜发财”等新年祝
福语。 我想这应该是我带回中国的最特殊的一份年货了，让本来
还纠结于是回国还是留美的我，对公司多了一份归属感，也坚定
了我留在美国的信心。

秦大力： 纠结发什么年货给员工
男 32 岁 上海某公司人力资源总监

秦大力：作为公司的人力资源总监，年底要考虑的一个重
要问题就是发什么年货给员工。 这件事对于大多数公司管理
层来说都挺纠结的，因为众口难调，不管春节发什么，都有一
些人不太满意。 由于 2012 年企业销售不理想，虽然有缩减春
节预算的想法，但年货作为与员工感情维系的重要纽带，不仅
没有削减，反而增加了，为的是让员工对 2013 年充满信心。

公司去年发的年货有食用油、大米、水果、两袋副食品大
礼包等。 我们公司很多都是外来务工人员，吃住都在公司，这
些东西除了直接吃的，其他的难以带走，因此他们中有些人不
是很满意。也有部分同事对这份年货比较认可，他们大部分是
本地人。公司在春节前做了调查，按照员工反馈的信息进行了
年货采购。 同时，做出至少两种方案供员工选择，可以选择现
金也可以选择公司提供的年货。当然，公司的年货相对于现金
来说是超值的。

广大消费者和各位媒体朋友：
近日有媒体报道洽洽瓜子“有虫眼”事件，在此，我们对

广大消费者和媒体对洽洽食品的关注深表感谢， 我们非常
欢迎广大消费者和各位媒体对我司产品的监督， 现将相关
事项说明如下：

一、国家相关标准要求：
瓜子类产品属于农副产品，在生长过程中，不可避免地

会产生虫蚀，依据 SB/T�10553-2009《熟制葵花籽和仁》标准
中感官要求规定，烘炒葵花籽虫蚀粒应≤1.5%。公司一直严格
执行此标准并在生产过程中制定了更加严格的内控标准。 洽
洽食品在瓜子原料基地的建设、先进生产设备的引进、生产
工艺流程的优化等方面持续改进，不断降低虫蚀率。

二、监管抽查结果：
（1）公司内部监督自查。 公司每月对各分工厂生产的产

品在市场上进行随机抽样检验， 虫蚀指标全部符合标准要
求。（2）政府机构的监督抽查。 公司葵花籽类产品历年来接
受国家、省、市各级监督抽查中，从未出现过虫蚀指标不合
格现象。（3）针对此次媒体报道事件，合肥市质量技术监督
局非常重视，2013 年 2 月 16 日对我司产品进行了抽样检
查，共抽查 6 组样品，其中 4 组从公司仓库现场抽样，2 组直
接从市场抽样，检测结果均合格。

感谢大家对洽洽一如既往的支持和关注!
洽洽食品股份有限公司

2013年 2月 18日

恰恰瓜子就“有虫眼”事件发表声明

2 月 16 日，农历初七，北京地坛
庙会最后一天，依旧人潮涌动。

在北京过年，不逛庙会，就像大
年夜不吃饺子一样有点不完整的感
觉。 这也就带动了庙会经济，让不少
商户年年从外地赶往北京， 参加庙
会。

地坛庙会一天
游客达 20万人次
北京市民高先生每年都要到地

坛庙会逛一逛，今年也不例外。 喜爱
摄影的高先生告诉记者，大年三十一
大早他就赶到了地坛公园， 先睹为
快，希望拍到一些热闹红火的场面。

“东西真多，人也真多，一进去就
有种钱不够花的感觉。”16 日，在地坛
庙会，前来“捡漏”的王女士告诉记
者，“以为今天人能少点， 还是这么
多，不知道能不能大减价。 ”

老家在辽宁的王女士第一次在
北京过年，为了能全家团圆，她把父
母接到了北京。

前两天看中了几个挂件，“当时
人太多，而且我们一大家子人都来逛
庙会了，实在是不好讲价，但愿最后
一天能好讲点。 ”

“不过比起前几天，人还是少了
不少。 初三那天我们几乎就是被推着
走，问个价钱就得喊，而且不知道问
谁，根本不可能砍价。 ”王女士如是
说。

2 月 11 日下午，在地坛西门的公
交车站，站台上排起了长龙，3 名工作
人员在现场维持秩序。 一辆始发公交
车刚一进站， 乘客就小步挪动起来，
生怕有人加塞。 车子起步后，站台上
依旧排着长队。 一名公交计时员与其
中一名工作人员闲谈中透着惊讶，

“怎么这么多人，听说昨天（农历正月
初一）人更多，始发站就小 80 人。 ”

与往常拥挤的车厢相比，车厢里
则被各式各样的风车、糖葫芦、毛绒
玩具、装饰物等物品填充，“逛庙会哪
能空手而归！ ”一手把扶手，一手举着
糖葫芦的乘客说完笑了起来。

据统计，2 月 12 日， 地坛庙会共

接待游客 20 万人次左右。

连着七年上庙会
正是看中了庙会这一商机，王海

年年过年往北京跑， 这一跑就是 7
年。 每年从农历大年三十到农历正月
初七，王海和助手就开着车载着装满
货物的大小箱子往北京赶，吃住在北
京。“庙会结束，我们就回天津。 ”

王海是天津市艺海强皮毛工艺
品商行经理，“从 2007 年第一次参加
地坛庙会到今年，每年给人意犹未尽
的感觉。 ”王海说。

“开车也就两个多小时，还行，挺
方便。 ”话音刚落，王海大喊道“九百
八！ ”站在折叠梯上的王海，摘下一顶
貂皮帽递给游客，随即接过另一顶貂
皮帽挂到货架上……

在与记者闲聊的几分钟时间里，
王海一边报着价一边和记者聊着。 记
者表示等他稍有空的时候再说，但接
下来的场面却是人越来越多。 王海有
些过意不去，连忙说“不好意思啊、不
好意思！ ”

有报道称，今年北京庙会摊位费
创下了历史新高，地坛庙会最高摊位
费从 16 万元上涨到 20 万元，龙潭庙
会最高摊位费， 从去年的 15 万元增

长到 17 万元。
“我们的摊位费不方便说。 ”王海

神秘地对记者说，“这是商业秘密。 ”
“我们有信心高兴而归！ ”对于成

本和盈利的问题，王海的助手这样回
答记者。

让王海等商户们信心满满的是，
庙会每天有几十万人次的游客。 按照
往年数据，庙会游客人次最高峰的时
候， 一天的客流量大概在 10 万人次
左右。“我们卖的是毛绣，也算是具有
民俗特色的产品，不担心卖不出去。 ”
王海笑着说。

有这一想法的商户不在少数，从
拥挤的烤串、爆肚等小吃摊前以及每
家商户摊前“壮观”的场面可见一斑。

民俗文化是大亮点
记者从地坛庙会组委会了解到，

今年地坛庙会共有摊位 500 多个，每
年保持不变。 为了突出民俗文化，组
委会今年适当减少了经营性摊位，增
加了民俗性摊位。

在老北京民俗文化展区，建有一
座典型的老北京民居，完全仿照老北
京旧时的布置，生动再现了老北京生
产劳作、生活起居民俗风情，是地坛
文化庙会的一大亮点。

展区内， 最引人注目的莫过于 83
岁高龄的宋老太。满面红光身穿大红衣
服的宋老太是这次老北京文化展的幕
后总指挥，面对游人侃侃而谈。 宋老太
表示，从 2006年至今，已经 8次来到地
坛文化庙会。参加本届文化庙会她带来
3 子 1 女以及街坊邻居朋友 10 多人，

“我带了一半兵马和全部家什助兴地坛
庙会。 ”

据宋家六子宋振忠介绍，今年他
们加大了与游人的互动，介绍老北京
生活物件的内涵、功用、演化以及习
俗， 请游人亲身体验老北京当年生
活。

60 多岁的游客张女士告诉记者，
“看到这些老物件， 就如同回到了过
去，一下子让人回忆起当年的生活场
景，很真实。 ”

老北京民俗文化也着实吸引了
不少旅游团。 来自一家国际旅行社的
瑞典游客，以中老年人为主。 导游孙
小姐表示：“旅行社今年春节专门推
出‘过新年，看庙会’特色项目，北欧
人非常喜欢中国文化，他们对地坛庙
会的仿清祭地表演特别感兴趣。 ”

据不完全统计，2 月 13 日， 农历
正月初四当天， 有 20 余家旅行社近
3000 名中外游客到地坛庙会旅游，感
受春节氛围。

连着七年上庙会

本报记者 陈玮英

据北京市旅游委统计信息显示，今年春节黄金周，全市规模最大的庙会是地
坛庙会，假期共接待游客 102.4万人次，龙潭庙会次之，共接待 74 万人次，圆明园
庙会接待 36.8万人次，三大庙会游客量较去年同期均有明显增长。

本报记者 林瑞泉 /摄

80 后的年货 Style
本报记者 任腾飞

本报记者 江雪

2 月 1 日， 张女士晚 8 点半左右
来到翠微奢侈品牌店，30 分钟后挑走
了此店唯一一款价格为 2 万元的女
包。 25 岁的店员南希对记者说，临近
春节，中国的各大奢侈品店跟铁路春
运一样迎来“消费高峰”。

年轻人成为
奢侈品消费主力
2 月 4 日，北京星光天地商场，与

香奈儿品牌相邻的中国奢侈品店里，
一对母女一直在争执。 价格同为 1 万
元的商品，女儿希望购买一个哪怕是
小小的钱包，也要欧洲大品牌；而母
亲为喜庆，希望孩子选择一件中国手
工丝绣服装。

这位母亲说，她不喜欢孩子跟风
消费，希望购买的每一个商品都可以

“保值”。 而自称“购手”的 80 后女儿
消费观点是“只买自己喜欢的”，反对
父母所说的“全球经济疲软与富豪资
产缩水后，中国 80 后、90 后已经成为
全球奢侈品商家眼中的傻子。 我们虽
然年轻，但已完全做好消费奢侈品的
准备。 ”

2011 年 11 月全球最大的独立公

关公司之一罗德公共关系顾问有限
公司与亚洲地区著名奢侈品市场调
研公司信天翁联业商务咨询有限公
司联手推出《2011—2012 年中国奢华
品报告》，首次将目光投向中国 80 后
群体， 揭示其独特的奢侈品消费观，
并对未来中国奢侈品消费趋势做出
预测和建议。

除了为国际公认的豪华游艇、私
人飞机等奢侈品外，50%的家庭是可
以消费高档服装和珠宝首饰的。 针对
1057 名参与者的访问结果显示，以
80 后为主体的年轻奢侈品消费群呈
现五大特点：更乐观，更自我，更崇尚
主流品牌，更数字，更追求购买价值。
更令人惊奇的是， 92%的内地受访者
表示，“即便面对通货膨胀及经济前
景不确定等压力，未来一年他们在奢
侈品上的支出将不逊于前一年，甚至
会超过。 ”

专家认为， 对于年轻的消费者来
说， 购买奢侈品最主要的原因是出于
“自我”的诱因，特别是当他们要寻求
某种自我奖励的时候， 很在意店内体
验。“面子”观念变为“彰显身份、地位”。

荷兰 Feadship 公司自从为乔布斯
制造 78 米长超级游艇后， 一直盯着
中国市场。 但是其老板担心“中国市
场是未来的增长点， 但和日本一样，

中国也缺乏游艇文化的传统”。

“疯狂购买奢侈品”
背后是“面子”
王府井东方新天地里的一幕至

今让销售员小麦难忘：2007 年年底的
一天晚上， 一位漂亮女士推门就喊，

“小姐， 给我拿一套跟电视台女主持
人一模一样的围巾和大衣，我要穿着
它跟小三去战斗。 ”这让小麦哭笑不
得。 实际上，小麦告诉记者，直到今
天，还有消费者表示，“就要北京台春
晚女导演穿的那件大衣和围巾。 ”

中国市场研究报告显示：中国旅
游客在西方人眼里“最不文明”。 其中
一项指标就是“疯狂购买奢侈品”。 这
点，很多经常出国从事考察活动的企
业家都深有体会。

2 月 2 日的北京王府饭店， 征得
同意后记者与消费者郭先生做了 5
分钟交流。 郭先生表示：大连也开了
奢侈品店，但还是愿意到欧洲专店直
接购买。 差别就在于每购买一件有需
求的奢侈品时，都可以与服务员探讨
其创意理念以及独特品位， 可以感
受、接受到奢侈品品牌文化的点滴传
播。 而不是单纯地把手里的钱大把大
把地花出去。

在美国工作过 7 年的郭先生至
今仍然保持着一个习惯，就是接到奢
侈品公司专门为会员邮递的杂志后
写出心得。“那是对奢侈品品牌文化
的尊敬和感动。 没有感动就没有传
播。 每次我看到奢侈品牌的情感广
告，都会勾起自己对购买过的每一件
商品的美好回忆”。

专家表示：奢侈品的价值必须用
心和情感体验。 中国大部分消费者是
消费“面子”，而不是通过长时间对品
牌历史、文化价值进行研究后做出的
投资。 或许，正是中国消费者冲动型
消费，给国际奢侈品商带来了文化上
的尴尬与压力。

2 月 4 日，LVMH 集团 CEO 宣
布：“为维护尊贵的品牌形象将调整发
展策略，LouisVuitton 放缓开店节奏，
转而扩充现有店面和提升客户体验。 ”
为避免过于大众化，LV 将不会在更多
中国二、三线城市开新店。 尽管 LV 品
牌年销售 70 亿多欧元， 为 LVMH 集
团贡献了一半以上的营业利润。

这实质上是奢侈品商家不情愿
在“不差钱的中国”丢失百年来坚守
的“奢侈品格和文化”。 也提示中国的
消费者，奢侈品更像艺术品，不但要
有物质能力，还需要有尊重艺术的情
怀以及鉴赏力。

奢侈品迎来春天？
专家表示：奢侈品的价值必须用心和情感体验


