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一件品牌衣服的打折进度表

新品九折上市过三月变特价
本报记者 秦雪丽

记者走访发现，无论是品
牌服装店，还是街边的小店，
都加入到打折的行列。面对各
种各样的打折促销，消费者一
定要谨慎购买。

据烟台市工商局12315工
作人员介绍，从每年的整体投
诉情况来看，关于服装、鞋帽
的投诉不在少数，尤其是节假
日，商场促销时候。服装类投
诉就会出现一个小高峰，比
如，一些市民只看重折扣，衣
服买回家后发现穿不上，或质
量有问题。

另外，个别商家会以虚假
的打折信息哄骗消费者，在打
折的后面加上“最后一天”等
注脚，“最后一天”成了“天天
都是最后一天”。要注意提防

“买一送一”等类似的陷阱。这
种宣传有很多带有格式条款
性质的虚假宣传，真正给予消
费者实惠的并不多。

工商人员提醒消费者，购
买明码打折商品要看清商品
价签所标注的内容；货比三家
是抵御价格欺诈的有效武器；
倡导理性购物，避免盲从消
费；特价商品也享有同正常商
品一样的售后服务保障；保管
好相关购物凭证，一旦出现质
量问题，就是维护自身合法权
益的证明。

格相关链接

购买特价服装，

当心质量也打折

夏季还未过，夏装开甩货
“买200返100,全场7折、

全场5折，全场2折，特价处
理……”时下，炎热的夏天
还没有过，但记者走访市区
多家商场发现，不少品牌夏
装打出超低折扣，纷纷开始
甩货，前来选购市民不在少
数。一些收银台甚至排起了
长队。

24日，记者在市区一家
大商场看到，门口的显眼位
置处张贴着“季末大减价”
等字样。尽管目前还是炎炎
夏日，不少品牌服饰在打折
促销，折扣十分诱人。“全场
七折、五折”等字样屡屡可
见。其中不少品牌还在商场
内开辟了特卖区，特价服装
全部2折。

在VEROMODA等品牌
专卖店，记者看到无论长裙
还是裤子，全场打出五折的

特价，引来不少市民选购。
另外，JACK JONES等男装
也打出了最低3折的优惠。

除 了 款 式 多 样 的 女
装，二楼的男装区也打响
了促销战，折扣在 2— 7折
不等。在皮尔卡丹专卖店，
记者看到夏装普遍打到 7

折。店内的工作人员告诉
记者，“这个价格已是少见
的 低 价 ，活 动 持 续 到 8 月
初，价格不可能再降。”除
了服装，商场内的鞋子也
打出了诱人折扣。

据某品牌服饰一位负
责人介绍，每个品牌根据自
己的销售情况，都会进行一
系列促销。尽管目前夏日未
过，但店内的夏装已经不再
进货，主要是甩货期，为即
将上市的秋装做准备，也减
少库存压力。

从出厂到上市，

不同阶段不同折扣

探访中，记者了解到每
个品牌服装，根据自己的定
位，都有一套营销路线。一
款服装从出厂上市，到市场
零售，每个阶段都有自己特
定的折扣。

比 如 众 所 周 知 的
ONLY、VEROMODA品
牌服饰，采取的是原价上
市，季末甩货五折的营销
路 线 。“ 中 间 不 会 出 现 八
折 、七 折 等 优 惠 价 格 。”
ONLY专卖店工作人员王
梅告诉记者，“五折卖不掉
的服装都会放到仓库，不
会低于这个折扣出售。”除
了夏装打折，记者看到今
年没有售完的一些春装也
加入到促销队伍中来。

在雅戈尔男装专卖店，
商家正在推行买一赠一活
动，店门口还摆放着些120

元、220元的特价衬衫。工作
人员宋华告诉记者，新装上
市初期，一些服装就开始打

八五折扣，上个月衣服普遍
打出七五折扣，而现在则是

“买一赠一”，相当于五折了。
另外，去年的一些款式还推
出了特价，“一件衬衫只需
100多块钱”。

据某知名品牌一位负
责人介绍，一件服装从上市
到下架的售卖时间，一般不
超过四个月。比如，夏装一
般从 4月底上市，卖到 8月
初。根据品牌定位不同，每
个服装企业也都有自己的
打折进度表。

该品牌负责人透露，一
款服装上市时，往往会打出
九五折或九折的折扣；一个
月后，打到八折左右；两个月
后，打到六到七折；三个月
后，拦腰截取，打到五折左
右；此时的利润点已经很低，
如果是去年的货存，折扣将
会更低。“一些衣服打到两三
折，其实已经赔钱，但为了处
理积压库存，只能甩货。”

销量至少上涨三成，

7月底折扣会更大

提到买衣服，人们往
往首先想到的是“是否打
折”，折扣与衣服似乎有着
剪不断的天生联系。在没
有硝烟的战场中，折扣也
成为不少服装企业强有力
的武器。在季末大甩卖中，
不少企业以折扣换销量，
商家赚得盆满钵满。

据了解，本周中华商
业信息中心公布了上半年
全国百家大型零售企业经
营情况 , 1 - 6月零售额同比
仅增长 1 1 % ,其中 1 - 6月服
装类商品零售额同比增长
9 . 8 2 % , 零 售 量 同 比 增 长
0 . 99%。

ONLY专卖店的销售
员王梅告诉记者，自从打
出全场五折的宣传以来，
每天的衣服销量都不错。

“以前一天能卖出 3 0条裤
子，现在有时一天就能卖

出130条，翻了四倍左右。”
在某品牌男装专卖店，一
位导购员告诉记者，自推
出折扣以来，销量相较于
以往，至少上涨了三成。

一 位 服 装 业 内 人 士
说，每年7月中旬秋装开始
上市，而此时，夏装大多号
码不全，所以开始打折。7

月底时，夏装打折会进入
最高峰，折扣力度将会最
大，只是合身的款式、合适
的尺码恐难轻易遇到。采
访中，记者人看到，不少品
牌店已经将秋装摆到了店
铺显眼位置。

采访中，某知名品牌女
装一位导购员透露，打折旺
季到来，他们的任务量也在
加剧，一个人的月销售额达
六万元，才能拿到提成，而以
前的时候，规定的销售额只
有两三万元。

尽管刚进入三伏天，市区各大商场
又提前打响夏装促销战，七折、五折、三
折、特价等字眼很是惹眼。随着特价服装
的热卖，商家们也赚得盆满钵满。不少商
家透露，在价格战的竞争下，销量至少增
长30%。而记者调查发现，每个品牌都有
自己的打折进度表。

某品牌打折进度表：

新款上市：

定价比往年便宜15%-20%

一个月后：

第一轮打折，7折

两个月后：

第二轮打折，5-6折

三个月后：

季末消化库存，3-4折

陷阱一：两套价格

案例：某商场售卖的衬衫
标价为50元，结账时却按80元
来收款。国内很多门店都被查
出存在这种行为。

陷阱二：虚假折价

案例：某商家号称“全场8

折”，当消费者掏出400元要买
一套标价500元的西服时，却
被商场告知“这套西服折后价
为460元。”

陷阱三：混淆销售处理商品

案例：某商场对女鞋处理
品降价销售，并标价“处理商
品一律80元”。但当消费者买
了一件付款时，商场却告知对
方：“这是正品，要120元”。

陷阱四：模糊赠售

案例：某剃须刀厂家在
商场内打出“买一送一”的
广告，但顾客买了该品牌剃
须刀后，获赠的却是一个笔
记本。

陷阱五：隐蔽价格附加条件

案例：某百货公司推出买
电器“免费送货上门”促销服
务。但是当顾客付款之后，该
百货公司指定的送货单位将
电器送上门之后，却要以“拆
装费”的名义，向顾客收取100

元。

常见打折消费陷阱
资料片
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