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前言

　　以一个没有开过服装店的人的眼光看来，真的是没有什么工作比开个服装店更舒服的了。
每个月跑到外面去进进货，然后就坐在店里卖卖，在店里装个宽带，没生意的时候就上上网。
卖的衣服一定要漂亮，对身材要求高一点，这样就可以看很多美女来买衣服，而且自己也有无数的漂
亮衣服可以穿。
一个已婚女人在外打拼，除了老公小孩的，剩下的唯一奢侈品还不是花在身上的衣服上，赚得多，就
穿得好，赚得少，就只好穿打折货或低价货，赚得多的时候，买衣服一件上千，还不是辛苦钱又被商
家赚去了。
既然这样，干吗不干脆就开服装店呢，又可以养家，又不用被商家赚。
　　为什么要开店？
这个问题对于投资者来说，在投资之初一定要考虑清楚，有自己明确的目标。
大部分人会说，是为了增加收入，多赚些钱。
这只是说对了一部分。
共实开店一是要赚钱，二是要稳定赚钱，三是要轻松稳定赚钱。
　　很多投资人认为开个服装店就可以赚钱，人消费四大要素：衣食住行，衣为先，消费的人群多，
再加上投资额不多，只要从批发市场低价进货，到店里高价卖出就可以赚到钱了。
所以现在满大街到处都是服装店。
　　开店的要素除了选店面、一定的资金、销售经验、个人眼光外，还有一个重要的要素就是货源。
一般店主都是从当地批发市场进货，放在店里进行销售。
三十元进，标五：六十元销售。
比如六十元被顾客买走，店主可得到三十元的毛利。
遇到会杀价的顾客，可能只能卖四十元，店主可得到十元的毛利。
一般这样的服装店刚开始生意还可以，过一段时间就会发现隔不远处又开了一家服装店，货与你店里
的基本一样。
你r四十卖，她三十五六就卖了。
再过一段时间会发现好多服装店都有这样的货。
所以好多店主会说生意越来越难做，钱越来越不好挣了。
　　细观察一下市场，会发现，好多服装店门前贴出转让牌，有的店半年都换好几次门头。
一部分没转让的店也是维持经营。
继续开店，亏，关店，更亏。
所以，在街上开服装店的，新开的多，关门的也多，都被铺主赚了租金了。
　　为何会出现这样的结果呢？
就是因为大家没有正确定位好自己为什么开店。
只考虑到开店赚钱，没有想怎么才能稳定赚钱。
货源大家都能拿到，大家开的店都一样。
这个月赚五千，下个月赚五百，这不是投资者真正想要的结果。
所以说一个月赚多少钱不是主要的，重要的每个月都可以赚这么多钱。
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内容概要

　　真正的投资人开店的目标是轻松稳定赚钱。
知道了自己为什么要开店后，你的投资、你的努力、你的付出所换来的结果才是你想要的。
　　成功开服装店的秘笈：　　1.选择好地点　　选准投资的地点，是经营者开店需做的第一步。
聪明的经营者常”扎堆经营”。
试想几家服装店或者一条服装街比邻而居，高中低档全有，各种款式俱全，客人有所选择，谁不愿来
呢？
　　2.独特的款式　　目前，几乎每家大中型服装店都包含了各种服装款式。
如何打出本店的品牌，恐怕应是经营的重点。
在这个个性化的年代，谁能拿出独特的款式，谁就占有了顾客的市场。
　　3.覆盖式宣传　　在服装店开张后，不妨印刷一些像名片一样大小的纸片，在店址周围的社区、
商厦、写字楼、学校等机构里派发，让潜在消费者了解服装店的位置。
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章节摘录

　　七、在大型百货商场附近开服装店　　在大型百货商场附近开服装店，主要是为了借助其强大的
凝聚力、聚客力及影响力，可借助其汹涌的人潮带来商机。
在大型百货商场附近开服装店，机会的确很多。
　　但在大型百货商场附近开服装店，遇到的最大困难就是难找店面。
因其地段好，生意易做，故其周围的店面早已为他人所租，而且别人转让的可能性也极小。
即使转让，价位也往往高得吓人，如果你是初下海者，绝无接租的条件；如果你资金较雄厚，善于经
营，接租仍有相当大的利润可赚。
店面难找，也有办法。
因店面不一定非要临街或在底楼，设在二楼或三楼，甚至地下室均可。
　　如果你能在正兴建的大百货商场附近抢先占有口岸，等到商场开业时，你的生意也就兴旺起来了
。
趁店租还未上涨时，抢先占领口岸。
即使日后你不再经营，单转让店铺就可让你稳赚一笔。
　　八、要有“傍大款”意识　　要是你对选址一点主意都没有，那么“傍大款”也许是一条很好的
选址方法。
即把服装店开在著名服装连锁店或强势品牌店的附近，甚至可以开在它的旁边，和它做邻居。
因为，那些著名的服装品牌专卖店在选择店址前已作过大量细致的市场调查，挨着它们开店，不仅可
省去考察市场的时间和精力，还可以借助它们的品牌效应，“捡”些顾客。
　　九、在写字楼里开服装店　　有一位服装店老板原本有个临街小商铺，后来她将店搬进了写字楼
。
搬进写字楼后，租金每月将近5000元，比以前高出了2000元，还不包括水电费，但环境大大改变了。
就在这80平方米的地方，光装修费用就花了2万多元，沙发、地毯一应俱全，各种造型的灯具就有四五
种。
居高楼之中还要有如此多的花费，店主反而觉得很值，她说，其实刚进写字楼时她也担心过生意不好
，但开始经营以来生意反倒比临街时更好了。
　　而且这里的服饰标价都不低，一件T恤动辄五六百元，一件抹胸就要三四百元，近千元的服饰更
是不少。
价格虽贵，店主却一点也不愁没有销路，她说店里基本上一个多礼拜就要进一次新货，款式好的两三
天就卖完，存货很少。
这里的服装都是从香港运过来的，在香港工作的女儿专门负责在香港进货，然后再空运回南京，所以
每次数量一般只有三四十件，而且一款一件。
保证了质量和档次，老主顾就已有数百人。
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