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产品详情

对于很多创业者来说，现在是一个很好的时代，大环境稳定、经济飞速发展、又有不少全

能型的人才。创业的门槛，成本都在逐渐的降低，一个点子，一个故事就可能换来投资，

成为趋势。这些机会和优势往往也是一把双刃剑，万众创业的今天，竞争越发的激烈，有

人在这条路上所向披靡，有人在这当中亏得倾家荡产。不过，在诸多的行业当中，死亡率

还是有高有低，今天企帮帮小编就来谈谈：创业死亡率最高的几个行业

一：餐饮

 

餐饮的投资门槛相对较低，但死亡率却居高不下，有些餐馆开业大酬宾的活动还没有结束
就直接倒闭了。餐饮行业中，客观来说，就有两方面的矛盾，一是厨师与老板之间，老板
要考虑食材的运输保存价格以及使用情况，而厨师的目的是做出自己满意和顾客满意的菜
。二是老板与顾客之间，顾客在对菜品估值的时候直观的是考虑食材的价格，而老板则需
要将房屋水电职工薪酬全部考虑进去。这两方面的矛盾，很容易让餐馆的成本和定价脱离
经营者自己考虑的范畴，生意也就自然的做不起来了。

 

二：服装

人口红利逐渐消失，电商又日渐崛起，这让本来竞争就十分激烈的服装行业更加难以生存
。对于服装店来说，太多创业者还是从单一的角度来考虑生存问题，就是只看重渠道，如
果有供应商，有更低价，就有了持续经营的底气，其实反而是这样的考虑，影响了他们的



发展。

服装最大的两个难题是选址和进货，可以说这两个问题是相辅相成的，光是地段好，商品
不好也没用，光是商品好地段不好也白搭。而且，就算在很好的地段选择了一家店铺，如
果没有相应的消费人群，也是很难发展起来。

三：酒吧咖啡厅

虽然说这两类在定位和经营商有一定的差距，但他们失败的原因往往特别相似，就是没有
足够的客源。偏娱乐性质的店，并不像餐馆那样每天有源源不绝的客人，特别是比较有特
色的小店，能吸引的也是性情相似的消费者。如果创业者没有足够的“人际资源”，当然
这里说的人际资源包含的内容很多，可以是老板本身就有一定的知名度，可以吸引来消费
者，或者是有可以来店里固定消费的朋友圈，也可以是自己的品牌在一定范围内有特色，
客源不愁，如若不是，就很容易就会走向一个恶性循环。

四：精品店

其实互联网发展起来之前，精品店还是很有市场，相对于超市那样全年龄段的商品，精品
店更能符合目标群体的需求。而且商品普遍不贵，也没有保质期，商家并不用担心货品因
为时间损耗的问题。但现在电商崛起，商家有面对着新的问题，一是精品店的东西不够精
，放在五年十年前来看，商品还有很特色，但是现在，很多精品店的东西看起来就稍微有
些“土”了，没有赶上消费者对审美的升级，注定货物会挤压。

二是没有性价比，有些商家很聪明，在电商的爆款里面挑选自己的货物，但这些商品的价
格太透明了，只要喜欢上网的消费者，对价格了如指掌，实体店虽然有不得不贵的原因，
但是却没有让消费者为这部分额外成本买单的理由。

其实除了上面提到的四种，还有一些门槛较低，成本较低的店也很容易走向失败，但挑出
这几个行业，是因为他们既有自己的个性，也有共性。有些问题是固然存在不能解决，但
是有些问题却可以通过经营的方式来解决，这里就来介绍几个共性的问题，和优化的方法
。

第一：选址不一定要好，但一定要合适

刚刚提到的这些店，有一个共同的问题，就是选址。很多人觉得，如果这个地方的人流量
大，生意就一定更好做，其实这句话是有一定的问题。人流大确实可以变成潜在消费者的
基数大，但这个庞大的基数里面，有多少是真正的目标消费者?

就像刚刚提到的那几种店?光有人流量肯定不行，得有与你目标群体相符的人流量。举例
来说，什么样的餐馆，或者说什么样的服装店，就该有什么样的潜在客户群体。

1)不一定流量大，但潜在消费群体的基数要大

这样，经过你店铺的人，才更有可能转化成消费的人。



2)要与装修、选品的调性相符

就拿餐厅来说，就算菜品的价格一模一样，不同消费习惯的人，也会走进不同装修风格的
店，因为店面的外表会吸引不同的消费群体，如果这个地区的人普遍消费水平较低，就算
装修的非常豪华，反而没有普通装修的店面受欢迎。

很多时候，经营的过程中是没有多少问题的，只是因为选址，影响了整个店铺的发展。

第二：随时具有危机意识

其实有些失败的店，一开始可能经营的非常好，但正是这样的过去，让他们放弃了直面未
来。经营的环境一直都在变化，自身如果不一直变化，就很难跟上社会的变革。如果只是
沉浸在小打小闹中自娱自乐，一旦遇到强有力的竞争对手，就会束手无策。

1)外部环境发生变化时，当改则改

不能说一直在进行那种类型的经营，就有了所谓“经验”，抱着原有的成果不放，这些“
经验”只会成为前行的“累赘”。

2)新商圈形成时，当搬则搬

这两年房地产的飞速发展，很多旧的商圈消失，新的商圈形成，也许你在过去的商圈里有
着很好的成绩，但是一旦出生这样的变革，就算自身再怎么努力，也不能改变。

第三：眼光一定要放长远

其实举到的例子当中，小店较多，很多创业者希望从小店开始，创造自己的财富神话，但
是也有很多恰好就是败在这一步，除了刚刚提到的一些缺点需要注意，还有一些“优点”
，也应当慎重的考虑。大多数人初创的时候太在乎财富了，或者说是在乎那个数字了，虽
然对于一个商人来说，收入支出时时计较不是坏事，但他们却忽视了，在这个竞争十分激
烈的现在，几乎没有一个热门行业是供不应求的。短期利益和长期利益之间，如果眼光只
是放在前面，那么垮掉也就只是时间问题了。

其实大家现在应该明白了，为什么死亡率会高，是因为行业热门，是因为门槛较低，是因
为很多创业者根本没有弄清楚这个行业的本质就一窝蜂的涌入。不过这反而是一个机会，
凡事三思后行，成功的经验也许无法复制，但失败的经验却能给自己警示。

如果能够成功的避免这些问题，自己的企业，一定会更有竞争力。
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