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中国服饰业的品牌化发展走过了十几年的路程，其间品

尝过市场繁荣所带来的巨大收益，经历过市场下滑的发展低

谷，感受过品牌创建过程中的坎坷与风雨，也领教了应对消

费市场快速变化的残酷竞争。参与其中的企业和个人经历了

积累、膨胀、反思和突破的漫长历程。发展至今日，中国的服

饰业已成为一个相对成熟的行业，并以惊人的速度发展和壮

大起来。

就其发展内容来讲，中国的服饰零售市场和商业格局发

生了质的变化。随着信息产业的快速发展和普及，资讯的交

流变得越来越容易，消费者可以轻易地找到任何感兴趣的信

息，网络的普及也打破了地域的界限，仿佛一夜之间，地球已

经一体化了。信息量的增加，使人们的眼界更加开阔。无论是

商界的经营者还是普通的消费者，其行为都在日趋专业化，

日趋理性化，这无疑给零售业的从业人员带来了更大的挑战

和压力。

就其发展规模来讲，中国的服饰行业在持续膨胀和扩

张。这种扩张是纵向和横向上的双重扩张，纵向上是不断细

分的目标市场，横向上则是不断壮大的企业规模。这种扩充

源自于不断加入的“淘金”队伍，同时也势必造成激烈的市场

竞争。

面对这些变化，中国服饰业今后的发展方向在哪里牽 发

展的道路在哪里牽 在逐步细分的市场状况下，服饰业界如何

有效提高企业的运作能力牽 在竞争逐渐白热化的市场环境

前 言

前 言
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中，企业又应该从哪里找到市场营销的突破口牽 这些问题都

非常值得所有服饰业内人士认真思考牎

如何适应市场变化，解决生存和发展问题，成为行业关

注的焦点。

作为一家专业的管理咨询单位，中研国际品牌管理咨询

机构为中外服饰企业提供了从管理到营销等一系列先进的

管理培训、品牌规划、市场战略规划和咨询服务；以帮助服饰

企业塑造良好的品牌形象、提升自身的管理能力、创造营业

佳绩为己任，为中国服饰行业的发展做出很大贡献。中研国

际品牌管理咨询机构编写并推出了中国首套针对服饰行业

的“中国服饰品牌加盟商创业宝典”系列丛书及同名 ＶＣＤ系

列教程。中研国际品牌管理咨询机构是中国目前培训品牌职

业经理人数最多、服务著名服饰企业最多、出版服饰业专业

管理书籍及市场研究报告最多的权威机构。

本套“中国服饰品牌加盟商创业宝典”丛书是中研国际

品牌管理咨询机构正式出版的第一套服饰品牌加盟商系列

丛书，它分析了中国消费市场的实际状况，结合了多年来对

服饰零售业的专业研究，提出“决胜终端、零售为王”的观

念。希望本套丛书提到的经营运作思想，能给您带来一些启

发；希望本套丛书的发行，能够为推动服饰零售业的发展尽

到微薄之力，能够给广大的业内朋友带来事业和利益的双

赢。

本套丛书在编写过程中得到众多专家、学者的支持与帮

助，在此向他们表示衷心的感谢牎 由于这一领域在国内尚处

于探索阶段，本套丛书的推出旨在解行业之急需，仓促中缺

点和不足在所难免，欢迎广大读者提出宝贵意见和建议。

特别感谢中国纺织出版社的全体策划编辑人员和出版
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发行人员，是他们使本套丛书得以完善和面世。感谢他们的

大力支持和为纺织服装行业进步做出的巨大贡献牎

本套丛书在编写过程中，参考和借鉴了有关的法律法规

和管理书籍，在此一并致谢牎

编者

２００４年 ３月
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第一节 开店策略

一、前言

店铺是企业赖以经营生存的通路。有人说“掌握通路，

就是掌握市场。”通路是促使产品或服务顺利地被使用或

消费的一整套相互依存的组织，这是菲利普·科特勒在

《营销管理》中采用的概念。通路的最终目的在于让产品和

服务以最有效的方式被消费，从本质上说，是消费者的消

费心理和消费习惯决定了通路的构架。在商品同质化、以

消费者为导向、促销竞争空前激烈的现在及未来的市场

中，拥有良好的店铺是企业占有市场的关键因素之一。

服饰业是流通业中的基础行业之一。对于服饰店铺的

开发，虽然与其他流通零售业中的店铺有异曲同工之处，

但由于服饰业本身的产品、顾客群、经营通路的特性，使得

服饰业的店铺开发与其他行业的店铺开发又有所不同。而

开店策略与经营策略息息相关，由开店策略所衍生的各种

微观的经营战略，都与宏观的企业经营的远景、策略、计划

有着互通之处。

进入市场前的环境分析、独立及多店连锁的开店策

略、服饰店的开店计划、设店的执行、百货专柜及门市的实

地调查⋯⋯都有服饰业独特的运营方式。

二、开店策略

服饰从业者无论是打算开独立店还是企图发展服饰

连锁的大型企业，在进入服饰业前，都必须做审慎的市场分

掌握通路，就是掌握市场。

金牌加盟商
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析。市场分析结果是开店策略的远景及方针，一般的市场分

析包括三个部分：市场现况分析、市场趋势分析和市场定

位。

（一）市场现况分析

市场现况分析的主要目的是为了从现有的市场状况出

发，判断在行业发展阶段中企业的经营策略是否正确。主要

包括产品、竞争者、消费能力概况及市场范围界定等。简单

地说，就是明确找出要卖什么牗产品牘牽怎么卖牗通路、经营形

态牘牽在哪里卖牗市场范围界定牘牽

员援市场规模调查分析

无论是初次踏入服饰业的新手或是已有经验但想另辟

新市场、推出新品牌的市场领导者，在正式开店前都必须预

估市场的营业额及现从业者的市场情况。对于新加入者必

须从全国市场一步一步地缩小范围，以至调查到地区市

场。对于已有经验者则可直接由特定顾客群市场，如少淑女

牗２０～３０岁牘市场或特定地域市场 牗如北京市牘，开始调查现

有的状况。如果是跨国品牌，还需要做国际市场的调查评估，其

中年营业额、市场范围等都是初步资料。

圆援市场饱和度分析

有了市场规模的初步资料后，还必须做市场饱和度调

查，统计现有从业者的厂家数量、店面数量、市场占有率等，

评估此时进入市场是否适合。如果时间允许，甚至可以调查

在数年内可能进入的潜在厂商，以确定所进入的市场是否

第一章 店铺开发

市场分析结果是开店策略

的远景及方针，一般的市

场分析包括三个部分：市

场现况分析、市场趋势分

析和市场定位。



４

仍有开店的利润空间。高饱和度的市场开发成本高、利润

低；低饱和度的市场成本低但顾客较不稳定，市场的饱和度

也会影响到租赁店铺的难易。

猿援产品和竞争者分析

如果是新进入服饰市场，一流服饰品牌和业内领头羊

的产品及公司状况是必备的资讯，紧追其后竞争对手的产

品及公司动态资讯也是不可缺少的。分析竞争对手的目的

是为了了解竞争对手在参与市场竞争中可能采取的战略行

动，把握竞争对手成功的经验或失败的教训，洞察各竞争对

手对可能发生的行业变化、竞争环境变化及竞争行为倾向

可能做出的各种反应等，则后面的展店布点战略就可依据

主要竞争者的发展状况做相应的调整。除确定主要产品和

竞争者外，这个阶段的分析中还包括确定各种必要的属性

分析、经营策略分析及价格带分析等。

源援消费者和消费能力分析

有了主要竞争者的资料后，就可按照公司既定的概念，

找出主要的顾客群范围，进行消费者和消费能力的分析。行

业内的消费者和消费能力，对未来店铺的商圈、立地的选择

及卖场的设计都有极大的参考价值。以大众消费群为主顾

客的服饰企业，进驻都市繁华区，需要的是基本商圈立地策

略；相反地，以高消费的小众 牗相对于大众市场的小区域目

标顾客牘消费群为主顾客的服饰企业，高级社区等特定商圈

及较次的立地条件都是可以接受的选择，因为小众顾客对

品牌店铺的忠诚度较强，较差的立地或特定商圈仍是选择
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