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尽管夏天未过，各大商
场都提前打响服装促销战，
优惠合适的价格吸引了众
多市民前来购买。记者连日
来调查发现，不少市民都在
此时出手，是否打折，成为
大家选购衣服的一个重要
衡量标准。

在振华购物中心、振
华商厦、百盛等商场，记者
随 机 采 访 了 大 约 3 0 位 市
民，2 0位市民称都会在打
折促销季购买衣服。在振
华商厦某品牌专卖店挑选
衣服的孙女士告诉记者，
购买打折衣服成为她的一
种乐趣。“原价五六百元的
裤 子 ，二 三 百 元 就 能 买
下。”孙女士称，拦腰截的
折扣，总让她感觉自己是
占了便宜，“此时不买，就
感觉错失良机。”

刚参加工作不久的小
王告诉记者，她很少购买全
价的衣服，除了少数网购之

外，大部分的衣服都是她在
商家促销时抢购的。“上市
是四五百元，三个月后，往
往就变成一二百元。”短短
三个月时间，一款新装的价
格坐上“过山车”，服装行业
的价格战，有时让她看不
懂，等待或许才能买到实惠
的衣服。

调查中，仍有约三成市
民称，购买衣服不会着重是
否打折，“只要上身好看，质
量有保证就好。”市民刘先
生称，打折促销的衣服，尽
管实惠廉价，但往往大小断
码，款式陈旧，或者存在一
些小瑕疵。市民张女士说，
虽然全价衣服价格相对较
高，但款式新颖，跟随时尚
潮流，在审美上，要优于库
存的打折品。“况且早买衣
服早穿，一件衣服从全价沦
为特价商品，往往到了换季
时节，穿不上几天，等到来
年又过时了。”

伴随着节假日商场屡次
举行的打折商战，谈到买衣
服，市民们总会情不自禁地问
句“打折吗”，是否打折成为很
多人买衣服的一个重要衡量
标准。尽管刚入三伏天不久，
商场再次掀起夏装的促销战，
面对着各种诱人的折扣，往往
给人造成一种“不买会赔本”、

“错失良机”的感觉。然而，面
对着形形色色的服装打折战，
到底是谁占了谁的便宜。

“全场七折、全场五折、
买一赠一、一件四折两件三
折……”面对商场内琳琅满
目的打折服饰，市民是否真
的能够得到实惠，占到便宜
吗？一件衣服的成本到底又
有多少？

山东舒朗服装服饰股
份有限公司一位工作人员
介绍，一件衣服的成本涵
盖着多重元素，比如，原材
料、人工成本费、设计研发
费、物流运输、宣传推介以
及门店租金等。“每个品牌
的定位不同，其在各个元
素中的投入比重也不同，
很难一概而论。”该工作人
员介绍，另外，商场返点对
服装企业来说，也是一部
重要开支，比如，一些商场
的返点率达到20%—30%。

该工作人员介绍，作为
服装主要原材料的棉、麻、
丝，近年来，价格一直呈现
逐渐递增态势，而人工费的

成本更是一笔不小开支，据
了解，一个普通缝纫工的每
月工资为2000——— 3000元，
技术熟练的甚至能达到每
月5000元。“在设计研发上，
公司还引进了国外设计师
新颖的设计理念，这都是不
小的花费。”

烟台市服装协会秘书
长娄礼仁告诉记者，原材
料以及人工成本仍是服装
行业最大的成本，除此之
外，还有厂房建设、设备折
旧等一些无形开支。“由于
定价的不同，很难形容，服
装 打 到 几 折 才 算 是 成 本
价。”

据一位业内人士透露，
一般情况下，打到2——— 3折
的服装，基本上没有利润可
言，而更低的特价商品，不
少都是商家赔钱甩卖。“不
过这也与商家的标价高低
有一定关系，不可一概而
论。”

打折甩货

也是无奈之举
一般来说，打折促销

的服装，大都是一些断码
产品，或者库存多的产品。
然而，记者在调查中发现，
不少品牌新款，一上市便
打出让利的价格战。

“在市场激烈竞争的
环境下，没有折扣，似乎
失去了竞争的优势。”娄
礼仁介绍，也正因此，不
少服装商家采取“高标低
卖”的方式，零售价格提
高，然后再以折扣价格吸
引顾客。从某种意义上
说，打折促销，也是服装
企业商家的一种无奈之
举。

另外，娄礼仁介绍，全
价销售的衣服，商家能从
中得到可观的利润，而打
折促销则是一种“以价换
量”的营销方式，商家依然
从中能得到少许利润，而

进入大肆甩货期，商家有
时则是在赔钱进行。

一个品牌的衣服投
放到市场以后，不可能每
个款式都顺畅销售，而在
卖场滞留久了的服装，为
了解决库存压力，商家只
能选择降价甩卖，收回成
本。因为，库存越多，对服
装企业来说就意味着生
产利润低。“有时赔钱也
得买，总不能让衣服烂在
仓库里。”

“打折促销尽管能吸
引不少客源，但这种方式
对 品 牌 本 身 是 一 种 损
害。”娄礼仁分析，一味的
打折促销对品牌信誉度
有一定冲击和影响，影响
品牌的定位发展。这也正
是一些品牌服饰宁愿下
架处理，从不清仓甩货的
原因。

有钱不买半年闲

商品打折是不可错过
的时机，但千万别为贪图小
便宜，买些明年才穿得上的
衣服。毕竟潮流的脉是不大
好把的，个人的眼光也会随
着岁月而发生变化，没准到
了明年，你买的衣服又已经
过时或者不喜欢了。所以，
最好买那些明天甚至今天
就能穿上身的衣服。

付款前做个深呼吸

为了第一眼的冲动而
买下的衣服，过不了两三天
就会让你追悔莫及。每次决
定付款的时候，不妨做个深
呼吸以让自己平静一下，或
者买杯饮料再逛逛看，如果
这些措施都做过了，你还想
买的衣服，才是你真正想要
的衣服，而这时候再掏钱，
一般犯错的机会不大。

买什么自己做主

买衣服的时候征求一下
别人的意见没有错。但要记
住的是，店员说“很好”，意思
是“只要你买就好”；同行朋
友说“不错”，通常则是“一
般”的意思。所以要有自己的
主见，才不至于买回来后越
看越不喜欢，后悔莫及。

牢牢记住已有的衣服

快节奏的生活让你无
暇点查自己的衣物，于是很
可能会买样式、颜色类似的
衣服。为了减少这种不必要
的开支和浪费，建议你每次
换季的时候，将应季衣服分
为上身和下身仔细记住，这
样自然就不会再买类似的
服装了。

一定要上身试穿

不能看到模特穿着好
看，就认为自己穿着也好
看。看到喜欢的衣服，还要
仔细试穿，从前、后、侧面等
各个角度全面查看效果。试
穿虽只是个小细节，但千万
不可省略，只有经过试穿观
察，才真正了解其“庐山真
面目”。

季末甩货

给买家卖家算笔明白账
本报记者 秦雪丽

一件服装

原料、人工成本最大

衣服是否打折

成七成人购买的标准

打折促销

不受名牌服饰“待见”
在打折促销的活动

中，不少商家销量大增，及
时处理了库存，周转了资
金。然而对于一些名牌男
装来说，尽管打折促销，却
并不受市民待见。

“商场里要求都要
参加打折促销活动，然
而对于我们品牌来说，
减价之后，销量反而下
降了。”某名牌男装一位
工作人员一边介绍，一
边向记者展示着每天的
销售记录，“以前一天能

卖数万元的货，现在一
天卖出一万元就不错。”

该工作人员介绍，
相对于款式更新快的女
装，男装款式每年变化
不大，名牌男装更是有
固定的高端消费群体，
在购买价格上，对方大
都不挑剔。“现在尽管打
到7折，购买的顾客反而
更少了，很奇怪，看到价
格 下 跌 ，他 们 反 而 不
买。”这让工作人员也有
点摸不着头脑。

打折商品买不买
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