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花样繁多的特卖会

“如果要买年货，真的花一两天时间来晋江，就
可以把吃穿用都囊括了，方便！”“相比平时，在特卖
的时候来买东西真的划算，而且价低质不减，这些衣
服的手感都很好，值了。”“已经形成习惯了，年底都
会过来买一些，寄回老家去，产品质量及款式都比老
家的要好，价格也不高。”……上周末，在晋江长兴路
附近走走，随时就可以遇到拎着数个印有品牌LO⁃
GO购物袋的市民，三两结伴，讨论着购物体验。

利郎、七匹狼、柒牌、劲霸、木林森、花花公子、特
步、361°、匹克……经过多年发展，互相借助品牌影
响力而形成的长兴路“品牌特卖一条街”早已经日趋
成熟，品牌在此铺开了或大或小的常年特卖展位，每
到年底总会吸引着一波巨大的客流来此置办年货。

企业固定的年终特卖会地点已经成了企业专卖
店选址的考虑因素之一。

两年多前，七匹狼便在其特卖会常在地设立了
固定的工厂店，而在上周末，颇具规模的七匹狼形象
专卖店也在此落地。

“这里已经形成了固定的客流量，我们希望顾客
既可以买到高性价比的产品，也可以买到我们当季
新品，满足顾客不同时期的服装需求。”七匹狼相关
工作人员表示。

随着特卖会的影响力不断提高，企业的“小心
思”也越来越多。

恒安工厂店今年照例推出新年主题组合礼包，
将恒安集团旗下纸巾、湿巾、垃圾袋、厨房纸巾等产
品组合成一个包装礼品，对外进行销售。全新的包
装以虎年为主题进行设计，采用红色主色调，迎合过
年的氛围和采购心理需求。

而位于罗山街道的雅客食品有限公司，其厂边
一排店铺已被红地毯、红窗花、红灯笼等年节装饰打
扮得异常喜庆，雅客一年一度的特卖会即将开始。

“在我们这里可以一站式买齐各种年货零食、送礼礼
盒、拜拜大礼包。”雅客食品集团董事长助理梁东坡
告诉记者，雅客特卖会已于12月10日开始试营业，
除了厂家直供的给力价外，还有数百种年货，其中就
包括今年新推出的热卖产品雅客素肉和卤大益卤制
品，还有雅客集团保健品滋宝、雅客V9系列等。

同样是食品企业，亲亲食品方面透露，公司总部
准备了个集装箱准备做特卖场，该集装箱以红白为
主色调，整体设计均是亲亲食品相关元素，在五里工
业区十分亮眼、有特色。

据了解，该集装箱除了作为特卖场，还将为企业
新建成的工厂店进行引流。亲亲食品方面相关负责
人透露，这个特别的“特卖场”还没开张，就吸引了很
多关注的目光，不少顾客在询问何时正式启动销售。

实际上，如长兴路，由于企业常年的品牌特卖会
而形成的“品牌特卖一条街”并不少见，这种特卖会
因行业龙头企业而形成品牌聚集性。如晋江市五里
工业区欣鑫路是运动品牌集中地，有安踏、特步、乔
丹、鸿星尔克、贵人鸟、李宁等，又如从晋江罗山雅客
公司总部到 SM广场的一条路上，有雅客、好彩头、
金冠、好邻居等食品品牌。

有业内人士指出，年底特卖会已经是晋江这座
品牌之城的特色，大大小小的特卖会应接不暇，而各
大品牌特卖也由以往简单的低价促销发展到如今花
样百出的营销，“如何吸引更多客流，让晋江年终特
卖更有特色是晋江各大品牌都需要思考的问题。”
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1 日，利郎“虎动全城”特卖会正式启

动。与往年一样，排队进场的“长龙”仍是

长兴路的一道“风景线”。其周边，七匹

狼、柒牌、劲霸、木林森等各大品牌鲜艳的

特卖活动招牌也越挂越多。这是在提醒

从此走过的人们，晋江品牌的年终特卖会

已经开始。

经过数年发展，年终特卖会成为每年

“固定节目”的同时，其形式也越来越多

样。从往年“东一榔头西一棒子”各个牌子

分散进行特卖，到现在晋江各品牌“抱团”，

形成了几个固定特卖区域吸引客流；从单

纯粗放的价格比拼演变到了细腻、独具特

色的营销层面竞争；从单一的线下特卖会，

到引入新的媒介传播方式，再到扩展为全

渠道品牌特卖会……各个品牌更是紧跟企

业品牌发展步调，构建着属于自己的年终

特卖会生态。
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不论是线下还是线上特卖会，其目的都是通过吸引
消费者“眼球”，将品牌产品销售出去，将顾客留存下来。

“确实，年终特卖价格是我们吸引顾客的优势，但是
我们并不会选择‘贱卖’。”在长兴路柒牌特卖店，一位导
购介绍，虽然是年终特卖会，但场内的衣服质量仍是严格
把关，价格并不会偏离其价值。

基于同样的原因，今年七匹狼特地将形象专卖店紧
挨着工厂店开设，“两家店挨着，我们更有底气告诉消费
者，即使是工厂店，产品质量也是得到保证的。同时，我
们也可以及时满足消费者更高端的产品需求。”七匹狼店
员表示。

实际上，随着社会经济的发展，消费者对于“价格”相
对不像过去那么敏感。正如在记者采访过程中，一位消
费者说的那样：“价格再便宜，衣服鞋子不好看、没特色，
我也不会去买的。”在这个消费者越来越“精明”的时代，
做好特卖会必须要以优秀的产品为基础。

“相比最初的特卖方式，我们看到了众多品牌都在创
新，如利郎营造了更加完善的购物体验，亲亲创新线下营
销模式……各品牌抓住市场发展需求，特卖也开始了全
渠道铺设，晋江品牌特卖呈现出从单纯粗放的价格比拼
演变为细腻、独具特色的营销层面竞争的局面。”不少业
内人士表示，品牌在处理特卖会时更理智了，“特卖”两个
字可以更多被消费者解释为“特别地卖出”，而不仅仅是

“低价卖出”。
诚然，品牌特卖会曾一度被大家认为是品牌库存处

理端，是品牌方高库存压力下“自救”手段。
“确实如此，特卖会的产生也是品牌库存高压下的产

物。”业内人士王先生分析，年终特卖确实是品牌提升产
品流通的有效途径，已经成为品牌常态化经营方式，经过
几年发展，头部企业也从产品最开始的产品规划和生产
端进行把控，利用大数据等尽可能降低备货率，从而降低
有效库存，并在物流端引入退货产品整理再上架，加快了
产品的流通，从而进一步降低库存。

“因此，对于部分品牌而言，只要在产品规划上没有
重大失误，在消除疫情带来的消费端负面影响后，未来品
牌的库存产品问题将进一步减弱。”王先生表示。

不可否认，当下的品牌特卖会也仍有“清库存”的作
用存在，但却不停留于此。

“即使是特卖会，也是品牌形象输出、扩大市场占有
率的一个重要端口，以往清库存的同时，品牌特卖会大多
另外租店铺，甚至远离专卖店。但如今利郎、七匹狼的专
卖店就紧挨着工厂店，品牌方也利用特卖会积极为线上
引流圈客，特卖会对于品牌方的意义也在发生着改变。”
某品牌方相关负责人表示。

虽然晋江品牌年终特卖会已经常态化，但是，记者近日在走访晋江
各大特卖会区域时，能明显感觉到，今年的热卖程度比往年有所降温。
其中，当下售卖渠道的多样性尤其是线上渠道的发展带来的影响不可
忽视。确实，尽管各大品牌线下工厂店产品类别足够丰富，但是对于习
惯网购的“90后”“00后”群体，以及无法光顾工厂店的消费者而言，通
过拼多多、淘宝品牌奥特莱斯店等渠道进行购买，则是更好的选择。

针对这一变化，晋江众多品牌的年终特卖会也做出了相应调整。
以安踏为例，除了今年继续在晋江池店、晋江五里工业区两大工厂

店推出相应的折扣套餐外，安踏线上特卖也同步发力。记者在淘宝
“anta官方 outlets店”看到，不少门店内陈列的产品也在该店铺出售。
其中，有一款休闲鞋售价97元，一位消费者在评价中感叹“比工厂店的
价格还便宜一些”。

而在抖音平台上可以看到，安踏泉州专卖店、安踏深圳专卖店等地
方性专卖店都开设独立抖音直播账号进行带货。其中，不少货品价格
都直逼工厂店部分鞋款的折后价。而在拼多多平台，安踏电商负责人
在采访中就曾透露，今年安踏品牌在拼多多上线后，没有专门运营的情
况下，就取得了非常好的效果，展现出了很好的爆发力。未来，安踏也
将进一步加强拼多多官方店的运营。

此外，安踏通过配合唯品会、京东平台年终岁末的相关促销活动，
拓宽了产品流通通道。而在“00后”活跃的“闲鱼APP”也有不少工厂
店的员工及本地人员做起“兼职”，面向更为广泛的全国消费者，为他们

“代购”。
当下，有不少品牌企业正尝试着将线下的特卖会“复制”到线上

渠道。
今年，雅客食品就推出了“线上雅客特卖会”。据悉，雅客线上特卖

会是通过线上雅客官方抖音直播与线上达人探展直播相结合的方式进
行。梁东坡介绍，在雅客特卖会现场，企业单独布置了一个直播间场
地，供主播现场直播现场卖，实现“晋江的雅客特卖会卖全国”，并同步
邀约当地的抖音和小红书的网红达人来现场直播探店，让更多人知道
雅客特卖会，从而促成更大的销量。

梁东坡表示，伴随着媒介属性的变化，特卖会的营销方式也更多
样。他认为，一个好的特卖会，除了要有超性价比的产品，还需要在特
卖礼盒、特卖形式、营销推广等多个领域进行创新。“第一波的达人探展
如果进行顺利的话，我们还将陆续推出第二波、第三波，希望借助这类
新的媒介推广方式，实现品效合一。”

久久王电商总监吴良温告诉记者，今年企业将在电商渠道推出“财
气礼盒”等礼盒类产品，在抖音、快手、小红书等内容平台投放与达人合
作的内容营销短视频，并搭建了相应的销售渠道，实现销售的快转化。
而旺瓜食品总经理翁柏鸿表示，春节档仍然是企业的重点，除了线下加
大投入，企业也在线上进行相应的推广。如近期，旺瓜通过与一线主播
薇娅的合作，增加了产品与品牌曝光，提升品牌知名度，也为即将到来
的“年货节”引流、蓄流。

实际上，全渠道的营销布局已经成为晋江品牌特卖会的发展趋势
之一。
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