
商品来源的不同决定了两者价格的差异。
折扣店打折的底线是进货价，而工厂店打折的
底线则是加工费。折扣店的进货价包括了中间
环节的利润，还有店铺的运营费用，这个花费
一般是加工费的数倍。因此，拼价格，折扣店绝
对“玩不过”工厂店。

“工厂店”即是工厂直接开设的店，工厂店
的商品比商业街上同类商品价格便宜很多，主
要经营产品是剩余或积压产品、过季产品等。

生产商试水零售市场，消费者乐捡便宜货
专家：当心以次充好和售后麻烦

抛开“二道贩子”
工厂店“当垆卖酒”

外币 钞买价
英镑 973.28
港币 81.01
美元 628.35
瑞郎 642.82

外币 钞买价
日元 7.8159
加元 621.88
澳元 628.33
欧元 772.12

（截止到9月4日18时，数据仅供参考）

在关注工厂店这一新兴零售模
式的同时，记者注意到市面上不乏许多
店面打着“工厂店”旗号，以冒牌尾单为
商品，干着挂羊头卖狗肉的勾当。

经营者以各种营销噱头吸引消费
者固然无可厚非， 但倘若一味以低价

和夸大功效，利用上世纪90年代风
靡一时的“保健品”促销手

法，忽悠消费者，最终
只能关门大吉。

在一家手机工厂店，细心的长沙市民朱小
丽发现，尽管某手机价格在600元左右，但许多
机型都是国产机、山寨机。

工厂店的商品与品牌专卖店有什么不同？
质量、用料、做工等方面是否会稍逊一筹？会不
会买到次品？她有着一系列疑问。

有着多年关注、研究工厂店商业业态的尹
元元教授提醒，目前工厂店这种经营模式在国
内尚不完善，大多企业只是将其作为消化库存
的无奈之举，店内商品配置较为单一，经常出
现劣质和以次充好的产品，货物陈旧，货量不
足，还有售后服务不完善等众多问题。

由于线下工厂店与线上旗舰店如出一辙， 记者以当当网为
例，整理了部分消费用品，对比其折扣，仅供读者参考。

1、体育运动用品。并未过季的当年新款一般是6—7折，如果
是一两年的存货，并且售卖不理想的情况下，则可能以2—3折处理。

2、手机。并未过季的当年新款一般是9折以上，过季手机多
以7—8折出售。

3、衣服鞋类。并未过季的当年新
款一般是9折，过季或者是存货，则多
以4—5折处理。

4、电器。并未过季的当年新款一般
是9折以上，过季产品多以6—8折处理。

9月4日晚，长沙黄兴路步行街，安踏工厂店全场打折洗
货。 实习生 唐俊 摄
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低价购名牌，谁能不动心？今年
初来长沙上学的李慧，在黄兴路步行
街一家工厂店只花了50多元便购得
一件名牌T恤，喜不自胜。

记者调查发现，名为“工厂店”的
这一商业业态正在长沙大街小巷风
生水起，涉及到服装、眼镜、手机等多
个品类。它们以“低价也能购品牌”为
杀手锏，挑起市民的消费欲望。

与以往不同，这次的“价格杀手”
不是经销商，而是生产厂家。他们抛弃
代理商走向“全直营”，试水利润率颇
高的商业零售领域。 ■见习记者潘海涛

几乎在工厂店快速崛起的同时，长沙市场众多品牌服
装店出现了关门潮。在季末打折季里，工厂店是否只是顺
应厂家促销的产物，最终难逃昙花一现的命运？

湖南商学院教授尹元元持否定看法。他表示，经济寒
冬下， 厂家推出工厂店这种模式一方面希望借此减少库
存，另一方面，在渠道为王的商业时代里，此举还能促进这
些传统制造企业进入利润率更高的商业零售领域，控制市
场终端。

“工厂店不仅不会昙花一现，而且或将成为未来零售
业的趋势所在”，友阿奥特莱斯总经理薛宏远乐观地表示，

随着生活水平的提高，特别是私人小汽车的普及，坐
落于城郊、价格又相对低廉的购物商场将成
为消费者的宠儿。

周末，长沙黄兴路步行街人潮涌动。四处
林立的“某某品牌特卖工厂店”很抢眼。

低价也能购品牌。 李慧兴奋地向记者介
绍，“50多元买到一件名牌T恤，而且款式也还
算新颖，比专卖店动不动一两百元的价格要实
惠得多。”步行街某工厂店一导购员介绍，由于
是厂家直销，所以价格比较实惠。

记者了解，目前星城长沙的“工厂店”模式
几乎以大跃进的态势迅速崛起，以前一家店单
枪匹马的局面也变成现在的成行成市。宝丽眼
镜工厂店、天帅服饰工厂店、LU户外旅行用品
工厂店……各行业工厂店遍地开花，仅在长沙
被百度地图收入的就达21家。

以低价为杀手锏，经济寒冬下，此举是否
意味着厂家以价换量，做起了亏本买卖？

“工厂店其实不会亏本，相反还有不错的
收益。”友阿集团董事会秘书、总裁办主任陈学
文表示， 尽管工厂店大多数商品价格低廉，但
由于减去了中间环节，再加上大多工厂店远离
城区，房租、物业等实际运营成本较低，薄利多
销，这一巨大空间成为工厂店的财富密码。

一位业内人士透露，专卖店产品的零售价
一般是成本价的3倍以上， 国际大牌的加价比
例甚至更高，举个例子说，一件零售价为300元
的T恤，实际成本可能不足100元，从这方面看，
工厂店推出3—4折折扣便顺理成章了。

各行业工厂店遍地开花
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