
50平的童装店开业第一个月就做到10万营业额

产品名称 50平的童装店开业第一个月就做到10万营业额

公司名称 福建省泉州市斑尚服装有限责任公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 泉州市丰泽区丰泽街道刺桐西路润华国际2号店
面

联系电话  18605956142

产品详情

童装店生意不好怎么办

每个月营业额仅有区区两三万？

专业咨询团队，不打价格战情况下一个月之内让你轻松达到6~10万营业额

我工作室汇集童装店铺区域管理人才！均在全国知名童装品牌巴拉巴拉、安奈儿、ABC、艾艾屋、嗒嘀
嗒等大公司工作多年。熟知采购、区域门店管理，店铺运营支持等岗位工作流程。

市场上都在招商，却没有相应的点对店运营支持，这对于大部分新手店长和遇到困局的老板娘是个难以
解决的问题。我公司主做童装运营，派遣专人下店做运营支持。无费用，以每个月净增长利润10%提成
！不考虑人流量情况下，50平米店铺做到6万营业额非常轻松！

增加客流量与成交量的几个基础知识。

1、第一印象感观

良好的店铺形象是吸引客户的第一要素。在注重颜值的当下，不仅仅要做到衣服美，装修风格也是加分
的一项。店铺装修成本大，很多创业的老板们往往在装修环节能省略尽量省略。磨刀不误砍柴工，如果
你的装修风格不够吸引客户进门或是留住客户，这样开店是没有可持续性的生意。装修好不代表价格昂
贵，现在基础的搭配就是白色调加上一缕深色。装修起来便宜又美观，并且不容易过时。

2、服装价格的定位

很多老板是自己去二级批发进货，导致一个很严重的问题。服装吊牌不同，标价严重虚高，然后在进行



买卖过程中自行自由喊价。使得客户第一印象觉得衣服价位水分充足，即使你不赚钱卖他，客户都觉得
被你赚了。老客户回购几率就地很多了。为了降低这个巨大风险，应做到吊牌统一，标价严控到正常范
围。为什么说巨大风险？一家店如果能坚持三年以上，并且保持每年营业递增，老客户的贡献是不能抹
灭的。

3、店铺周边对手实时跟踪

童装市场越来越多的入场者。竞争加剧。严重蚕食你的店铺营业额。你周边一公里的新开店铺，都是致
命的威胁所在，如果你仅仅是觉得他们只是会蚕食一部分份额而已的话，那就大错特错了。如一条街上
开了9家童装店，一个月一百万的营业额。这时候又开了一家新的童装店。这时候按数学方式，他是会抢
占你们每家10%的份额，不到致命伤害。其实不然。众所周知童装不比女装男装，女装做得已经是非常
透明，男装分类非常清晰，市场已经是红海一片，整体趋于正常市场化。而童装刚开始血战，质量和价
格定位并没那么清晰。如一家模式很不错并且质量和价位都在这片区域属于完美融入状态。会产生一定
的品牌知名度效应。在周边人群口口相传，比较童装购买主力是宝妈，而孩子的衣服不同男女装，更需
要一种安心的感觉。如果一个童装店能做到这一点，并且在价格上符合宝妈们的欢心。你的老客户也会
成为人家的老客户。并且在交易单量持续增加的同时，每个店会对装修和货品有更大的改进。而生意不
尽如意的一方，将原地踏步，这是忌讳的。所以我们在这种严峻的竞争挑战下，必须紧盯对手状态。随
着对手的促销、价格、装修、货品更变的同时迅速做出反应。先人一步调整自己的折扣力度和活动，并
在引流方面做好工作，保持客源不流失。

4、适当选择当地品牌加盟

在品牌力量控制风向标的今天，如果还想着去二级批发市场拿货，开一家小小的店面维持生计，那你很
快就会被市场所淘汰。批发进货价你一家店永远拿的比品牌加盟价还要高，卖价永远受限。卖的比别人
贵，你卖不过别人，卖得比别人便宜，你又赚不到钱。品牌拥有的信任度和统一性你永远达不到。再换
言之，你自己一个人，要开店，要进货，如果当地没有好的批发市场，你可能要去很远的地方进货，进
得又累又贵，这又是何必？所以加盟其他品牌是个趋势也是个明智之举。

5、如何选择品牌

加盟品牌第一要素，就是好选择本地品牌。优势一：地区不同，气候和审美不一，本地品牌更懂本地人
的消费情况。同样一件T恤，版型颜色不同在一个省份可能销售情况就差距很大。如北方偏爱黑色，图
案浮夸，南方人比较朴素纯色。并且在一级市场，是有分童装大小版型的，北方人所说的大童衣服可能
是130~170。南方人的大童可能就是120~160尺码。除非加盟巴拉巴拉这种全国性大品牌，不然不建议做
跨省以外的童装品牌。本地品牌在本地的影响力也是足够的，并且在区域运营支持方面，是能力所能及
的。配货方面也能够第一时间完成。

可能很多人说，很多品牌要加盟费还要保证金的。太坑人了。其实现在很多品牌是不需要加盟费的，保
证金也是大品牌必须的，毕竟耕耘这么久的品牌，不然被市场加盟商为所欲为的破坏了。这数目并不多
，一两万足以。主要投入还是装修这块，但是装修好了客流就多了，留客时间也多了，自然而然成交量
也起来了。
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