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服装店铺经营的三种武器

对服装店的经营而言，店铺导购员的选择、商品的合理定价以及适时的打折 促销

是必须熟练掌握的三种赢利武器。

购选择贴近客户群

深圳的艾童在经历了开店之初的迷茫后，迅速进入了状态，因为她 在店铺经营上

比较有经验，店铺很快就运转正常了。在服装店的经营中，困 扰投资者的问题之一就

是导购的选择以及对导购的有效管理。因为有些店主是兼职开店，有些则开了多家店面，

不可能整天守着一个店面，如何防范导 购高售低报隐瞒差价、货品丢失？这也是艾童

担心的问题，不过她很快就想出了办法。

艾童在装修期间，自己印制了 1 万个店里的售货吊牌。上面有型号、编码、价格

等，钉在相应的物品上。除此之外还印了销售单（一式三联）、日 报表、顾客资料卡

等，印刷费一共花了 1500 元。印制吊牌的原因是艾童不能常在店里，销售主要靠导购

进行，而吊牌就可以在服装卖出去后剪下来底做帐用。而三联的销售单则是开给顾客的

收据，上面有商品的价格。

在请导购方面，艾童考察过一些生意好的店铺，发现他们的导购大都是中年人，因

为真正有购买力的是中年人，如果导购也是同龄人，就与顾客有共同语言，使顾客有亲

切感。同时，中年导购阅历丰富，讲话比较自然灵活，所以她对导购的年龄要求是 25-40

岁，太年轻的不要。开始她在人才 市场招人，但试用了一段都不太满意，有的是工作

认真，但没经验，有的是 虽有过服装工作经验，但因以前是在国营商店里做的，所以

对待顾客不够热 情。最后艾童干脆到一个比较熟的保姆公司请人介绍，并且找到了自

己满意 的导购。

导购是服装销售时直面客户的第一人，也是对销售起到决定作用的人，因此导购的

选择非常重要。除了对导购进行必要的培训之外，导购本身天生的亲和力不可忽视。

现在很多服装店的导购在面对顾客促销的过程中有很多不恰当的地方，比较普遍的

问题有：抓不住重点，不知道顾客需要的是什么，是面料的舒适度还是款式的新颖或者

耐穿性，盲目推销，反而适得其反；赞美夸大其词，常对顾客进行生硬的推销，或者对

明显不合身的衣服也大加赞赏，导致顾客不满；过度服务，见到顾客进门便贴身尾随，

导致很多顾客见到导购一走上去就转身离开，生怕被“缠住”。



在店员的培训上，近年崛起的香港女装品牌 AZONA（阿桑娜）有非常成熟的理论，

就是要将店员培训成顾客的形象顾问。对于一个销售时尚服饰的品牌来说，店员的任务

不是简单的推销，顾客要求 除了周到的服务外，店员的角色更应该是一位流行情报的

提供者和形象顾问。为此，AZONA 长期对员工进行系统的培训。对前线员工的培训内容

包括服务态度、推销技巧、标准用语、货物的点收、摆放和搭配等。同时会将整个销售

过程的每个步骤拍摄下来，从正反两方面的个案入手对员工进行系统全面的指引。开展

对员工提升工作热情的培训，以加强销售团队的合作精神和竞争力量。店面的装饰风格

也会随着当季的服饰流行主流作相应的调整。

“人无笑脸休开店”，如果店员对顾客不能做到和蔼、虚心、耐心、周到、主动，

将会直接影响销售。许保英的服装店就十分重视服务态度，她要求导购要做到 10 个主

动：主动微笑相迎；主动打招呼；主动介绍品种;

主动拿服装给顾客看；主动介绍款式有关情况；主动当顾客参谋；主动帮助 挑选；

主动帮助顾客试穿；主动帮助包扎或提供包装袋以便顾客携带；主动征求顾客意见。有

些顾客即使是多次拿、长时间挑、反复试穿，最终还是不买，但在她的要求下，导购仍

然会微笑着对顾客说“欢迎以后再来”。

作为服装店主，只是保证销售的服装质量好、款式对路是不行的。最好找到知道怎

样帮助顾客找到合身、得体衣服，熟悉面料、服装裁剪以及加工等业务的销售人员，或

者把他们培训成这样的导购，这样就可以聚拢气，服装店的生意自然会好。

定价 2-3 倍较适中服装的定价是个敏感的话题，很多店主都不愿意透露确切的数

字。

但从批发市场和服装卖场的价格看，新上市的服装一般可以卖到进价的 2-3 倍，

季末甩货则会根据销售情况灵活变动。当然这个数字可能随铺租等因素 的影响而略有

调整，但基本上属业内行规。

深圳的王艳在景田北开了一家名为“简爱”的外贸服装店，她在此之前曾在商业区

经营过一家服装店，但在商业区和住宅区开店，即使是同样 一件衣服，定价原则亦颇

有不同。比如同样一条连衣裙，如果在商业区出售她会选择不给折扣，而在景田北这样

的住宅区，只要是熟客来买就可以享受 8 折优惠。住宅区经营服装有一个特点，就是

哪怕这个小区居民的消费能力比较强，但真正愿意爽快掏钱的并不是很多。很多人只是

喜欢不断的试衣服找感觉，试而不买，有些人则专门喜欢淘特价。社区店主要是做熟客



生意，在定价上当然要对顾客优惠一点。

王艳说，服装在定价上有一个原则，就是先高后低，不要一上来就抱着有赚 就出

的想法。一些自己认准是“精品”的款式即使是过季也不要扔进特价货的篮子里，好东

西就应该卖个好价钱。

在社区经营服装店要特别注意与顾客的情感联系。但大多数服装店都忽略了与顾客

的情感交流，而把注意力集中在讨价还价上。一些店主焕然一新的经营环境带给消费者

的愉悦感受以及因为这种感受带来的促销力。出色的社区店会力求与顾客建立起亲近、

喜欢和信任的感觉，突出店铺的亲情氛围。

适时促销减价无往不利

在竞争激烈的情况下，许多服装店会通过虚假降价来刺激顾客消费, 结果只会失去

顾客的信任，而优秀的服装店懂得将利润植根于顾客的满意度。他们实施公平定价的原

则，适当开展促销，不会在需求突然增加的情况下哄抬价格，而且对销售的产品提供保

障。

AZONA 制定的销售策略是款多、量少，尽量减少库存。公司设计部每季设计款式多

达 500-600 款，定期每两周推出一批新货，保持店内时时有新品上柜，并第一时间将新

货上市的消息通过发短讯告知给自己的 VIP 消费者，用这种方法来拉拢顾客和刺激顾客

的消费。

是服装店的重要战术，通过适时减价，甩卖陈货，处理过季商品，可以调整商品结

构，并通过价格波动刺激消费者的购买欲望。从过去到现在，会不会适时减价甩卖都是

考验服装店经营成不成熟的重要标志，因为服装不同于其他类型的商品，具有明显的时

间性和季节性。过季服装，市场价值大为降低，如不及时脱手，一方面占压库存，一方

面占压资金, 对于资金量不够充裕的经营者，很容易使他们陷入窘境。不要指望过季的

装近期会再度流行，可能过几年一个老款的服装会重新流行，因为很多消费者具有怀旧

的情结，但长年囤积商品的高额费用和贷 款利息也会把利润全部吃光，况且大减价并

不意味着完全无钱可赚，有些服 装在应季时利润定位可能高达 100%,甚至 200%,即使减

掉一半还能保本, 何况大减价带来的旺盛人气，会从另一方面弥补经营因为减价而带来

的损失。

对于 AZ0NA 来说，换季打折是策略，同时更是艺术。以去年 2月份为例，他们不用

通常的做法一一将秋冬两季的货品马上在春季打折，而是将其收回，但将前年春季的尾



货作低至 5折出售。那么对于顾客而言，价格吸引是其一，更重要的是买回来后可以马

上派上用场了，而不像通常的服装打折，春季卖秋冬的换季货，虽然价格低廉，但必须

等上近一年后才可以上身。这样做的效果是非常明显的，2005 年 2 月，AZ0NA 的打折货

物比上年同期减少了 1%,而销售额却上升了 10%,销售额的大幅度上升主要是由打折带

来的旺盛人流造成的。

尽管服装店的竞争从来没有像今天这样激烈，但仍然有成千上万优 秀的服装店还

是在大赚其钱，这都是因为将利润植根于客户满意度的结果, 是对顾客的尊重和灵活的

经营战略，造就了这些经营者的成功。

服装定价之“一分钱利润法”

如果节后降价，就一降到底。浙江温州的一些民营、个体厂商，他们称此法为“一分

钱利润法”。就是说，只要有 1%的单价利润，就应感到满意，切忌“贪婪”。事实上，

此法充分体现了“价增 量减，价跌量增”的道理。一分钱的利润看起来微不足道，但

是价跌（价廉）会促使销量大增，从而导致总利润的大大增加。所以有人提出，企业经

营管理者应树立“1%”的提价意识。就是说，釆用小幅涨价的策略，因为小幅涨价具有

极好的“隐蔽性”。例如，将产品价格上浮 1%,许多顾客不会在意, 特别对于低价位（单

位在几元以内）的产品。当你调高 1%时，一般顾客不会有承受不了的感觉，而你的总

利润却大大增加了。


