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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
�#�� �� �� ���
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿

不到券，心里觉得不是滋味，

只好再买一件商品，凑足了
返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”
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经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。
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南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
�#�� �� �� ���
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其实返券促销的争议从

圣诞节前就开始在南京商圈
里吵开了。圣诞期间，中央商
场第一次扮演了反对者，理
由是市民普遍反映返券促销

不好。
一个星期后，面对即将到

来的元旦市场，越来越多的
商家纷纷站到了反对的阵营

中。记者昨天了解到，包括中
央商场、东方商城、德基广
场、湖南路商场、苏宁、五星、
国美都明确表示在元旦期间
将不会使用返券促销。

但南京另外3家商场负
责人仍表示，将在元旦继续

使用“返券促销”，但是会慎
重考虑使用的方法，防止“黄
牛”的操作。
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“为了封杀 ‘黄牛’，我

们才决定不返券。”某商场一
位负责人这样告诉记者。

有关人员告诉记者，目前
南京各大商场“黄牛”最多
的时候可以达到400人，平常
也有100多人，影响了商场的
购物环境。曾经一天的投诉
最多能达到几十次。记者了
解到，“倒券消费”主要会造

成消费者无法退换货及享受
“三包”服务，因为代购会造
成票据不全；即使票据齐全，
由于现金部分被礼券顶替，
当顾客要求退货时，商场只
能退回返券，无法退回全额
现金。“黄牛”泛滥其实是影

响了商场形象。
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事实真是这样吗？也不尽

然。记者从商家内部渠道获
悉，主要还是因为“黄牛”大
大提高了商家返券的使用
率，而使得商家本来计划的
促销成本大大提高。

某商场副总向记者透露，

其实今年上半年返券还算是
商家一种较好的促销手段。

“那个时候发的券很多，但实
际使用率却很低，比如五一
时发的满300送100券，规定
你再次消费时满300元才能
用一张100元，很多人都不
用，当时我们统计了一下发
出的券和回收的券比例为3：

1，也就是说使用率大概就是
30%，基本上符合我们的促销
成本核算，能在让利的同时

保证我们的利益！”
“现在不行了！”这位副

总说到这里忍不住对 “黄
牛”骂开了。从国庆黄金周开

始，大量的“黄牛”出现在商
场，“收券还不算可恶，你要
买了自己花也就算了，但是
他们都是拿来卖的，这样很
多一次购物的消费者就能直
接用券购买，大大提高了券
的使用频率，我们最后 ‘回

收’的券有时候能达到八成，
摊算下来，我们做一次活动
基本上是微利，有的小活动
账面上甚至还会亏本，成本

太高了，要靠厂家返点才能

基本拉平，可这样我们的人
员开支、水费电费又怎么办？

所以还是不返的好，要返就
弄点300返30意思一下吧！”
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王女士表示：“我喜欢从

‘黄牛’手里买券，这样我可
以很便宜地买到想要买的东
西，而不需要买了东西后再
想怎么花券。”现在很多商场
返券额度虽然很吸引人，但
也设置了各种各样的障碍，
比如“特例商品不参加”“一

次购买只能使用一张券”等，
所以她还是觉得券使用很麻
烦，不如商家直接返利给消
费者。

消费者朱先生告诉记者，
为了拿到商家的返券，他和
妻子购物时总要额外买一些

商品。如商家说 “满400送
300”，给大部分商品的价格
定价都在400元以内，或者只
差10多元，买了一件的话，拿
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返券额度，往往都是超过预

定的花钱计划。如果商家的
返券能直接进行小额消费，
那还是具有实用性的，可惜
没有任何一家商场能这样。
“所以我通常买了东西后就
把券卖给‘黄牛’。”

12345r

|}~���

经过金鹰某品牌的经理

牵线，快报记者采访到了一
位常年在该品牌处驻点的
“老黄牛”，“老黄牛”姓于，
其实是位妙龄女郎。她对记
者说：我做这个行当也是意
外，年初从网上看到不少人
在推销手里的商场打折券，

也有人说要收购这些券，感
觉有点搞头。真干起来后发
现并不难，主要是商家们自
己的返券打折有时候不太地
道，比如说是买300送400，但
是送的代币券能分五六种，
有的只能买化妆品，有的只

能买服装，有的要添加不少

额外的现金才能买得起来。
反正如果是一位消费者真的

想把这些券全用掉，凭自己的
能力是非常不划算的。所以也
要谢谢这些商家的不地道，让
我们有机会把券啊卡啊收集
起来，我们干的其实就是分门
别类，把券、卡分类集中，然后
再找到要买打折商品的人，替

他们用券抵现金，赚点差价。
我一个月通常能收入5000元，

高的能有万把块。

!7*89"

��j��wh���

南京市百货协会的副秘

书长陈世同告诉记者，商家
往往在设置返券促销中，都
充分在标价上做文章，消费
者一般不可能只买一件商品
就能拿足购物券，总要再额
外购一二件商品，而再次购
买的商品大部分不是在消费

者意愿之中的，所以某种程
度上，购物券增加了消费负
担，降低了有效购买。
�#�� �� �� ���


