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前言

襄阳市人大常委会副主任九三学社襄阳市委主委岁琼玖辛卯年春于襄阳欣闻赵亮亮先生《小服装店也
能赚大钱》付梓，顿觉一阵墨香，心生敬意：经商成功已经很难，能将体会和经验付诸文字更是不易
。
我虽长期从事行政管理工作，对商贸行业不很熟悉，但是观遍全书，感受有三：一是具有新颖性。
书中讲了诸如淘宝店等虚拟店铺的开设问题，颇有新意。
文字中透露的观点、想法更有韵味；二是具有实战性。
书中对实体店面的选址、装修、进货、市场分析、宣传策划、营销技巧⋯⋯娓娓道来，具体而深入。
对欲入此行者可以拿来即用，是现代商战的“孙子兵法”。
三是具有启发性。
全书本言商而意在商外，条理清晰而不紊，思维开阔而深远，对善发散思维者，不无裨益，大可指导
其他行业。
总之，“三人行必有我师”。
从释疑解惑的角度来讲，赵先生给像我这样的读者上了一堂如何从商、务商、拓商的课。
说实话，我跟赵先生的接触不是很多。
他给我印象最深的是两个字——儒、商。
赵先生年纪不大，学问较深，对中国传统文化、国学、哲学、经学等多有涉猎，侃侃而谈，时有智者
禅语闪现。
忙于经商而精于学问，确实难得——是谓“儒”。
在商谨从“君子爱财、取之有道”，而不泥商，胸中自有丘壑在。
赵先生深谙做商即做人的道理，故有忍耐、宽容、担当之胸襟，这就不仅仅是“商”了。
他快人快语，古道热肠，开通免费咨询邮箱便是明证。
但愿出校门不久、涉世未深的“80后”、“90后”大学生，能从本书中体会到学问与经商的辩证关系
，在如何创业、创什么业、怎样创大业方面，走出一条适合自己的路。
与赵先生结识缘于九三学社的一次聚会，了解赵先生缘于此书。
愿更多的读者能从中受益。
大凡成功人士共有的秘诀是：做正确的事和正确地做事。
尊敬的读者朋友，立即行动起来，赶快去干你喜欢的事业吧！
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内容概要

这本由赵亮亮所著《小服装店也能赚大钱》以“实体店、网店、地摊”
为中心，囊括服装进货、批发市场考察、议价、选址、装修、命名、促销、陈列、销售技巧、宣传推
广等各种方法，全方位体现“手把手教你开家服装店”的指导效果。

为避免与现今市面上数目繁多的服装类书籍雷同，这本《小服装店也能赚大钱》不仅结合“实体店+
网店+地摊”等多种方式，而且摘录了真实的实体店主、网店店主、地摊主在经营过程中遇到的现实
难题，理论结合实际，更具有操作性和可行性。
本书除了对服装网店经营进行指导外，还对近一两年来兴起的网上批发市场和服装加盟等进行了讲述
，尤其对网上进货及加盟如何防骗有系统的讲解，让服装新手可以避免因进货或加盟被骗而“走错第
一步”。
书中案例解答及经验分享具有实战效果，让读者有“身临其境”的感觉，很多服装老手都能在本书中
看到自己曾走过的弯路或教训、成功经验。

 本书不仅适合服装新手，服装经营老手在提高销售技巧等方面也会有所收获。
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作者简介

草根，非专家，非导师，非教授。
非某营销科目创始人，非国际国内营销冠军，无任何荣誉。

开通有阿里巴巴“营销及创业类”博客流量超500万，博文《手把手教你开家服装店》连载流量超
过300万。

曾为近万名销售员及创业者提供咨询、培训、邮件网络解疑等建议。
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书籍目录

服装实体店
    1. 为什么要开一家服装店？
(分析篇)
    2. 开家服装店，得从几方面考虑？
(分析篇)
    3. 开家服装店，到底得用多少钱？
(分析篇)
    4. 对于新手开店的几点建议(分析篇)
    5. 开家“格子铺”，轻松月入数千元(分析篇)
    6. 想开服装店，却不知该从何做起怎么办？

    7. 让马云告诉你“现在开服装店晚不晚”
    8. 开服装店，请不要把赚钱看得太重(分析篇)
    9. 新手开服装店的几大问题大汇总
    10. 开服装店，为什么总是“栽跟头”？

    11. 开服装店，懂得太多反而会很“痛苦”(分析篇)
    12. “90后”女孩开服装店的困惑
    13. 老公以离婚相逼，反对开店，怎么办？
(分析篇)
    14. 打工九年才存一万元，该不该开家店创业？

    15. 有80％成功把握再开店会“死”得很惨！
？

    16. 开服装店，该打“游击战”还是“阵地持久战”？

    17. 贷款开店，行得通吗？

    18. 两个月投20万元血本无归，我该怎么办？

    19. 想开店创业选择太多，反而不是好事？

    20. 男装店远远少于女装店，原因何在？

    21. 新手开店，直接让别人看店是否可行？

    22. 咬着20元不放，丢掉150元利润！

    23. 开服装店该不该“进厂、进校”学经验？

    24. 想走“自主品牌”，到底有多难？

选址
    25. 服装实体店之店铺选址(分析篇)

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<小服装店也能赚大钱>>

    26. 开服装店租房的一些“猫腻”和细节
    27. 租个好店铺，不得不知的几个“绝招”
    28. 店铺位置不好，怎样才能反亏为盈？

    29. 这样做，包你能租到“赚翻”的店
    30. 档口选择：一楼二楼，天地之别
进货
    31. 服装实体店之服装进货(分析篇①)
    32. 服装实体店之服装进货(分析篇②)
    33. 服装批发市场进货怎样才能“稳赚不赔”？
(分析篇)
    34. 新手开店，怎样铺货才能稳赚不赔？

    35. 新手店主，一进批发市场就发蒙，咋整？

    36. 网上进货，我来告诉你所不知道的秘密(分析篇)
    37. 机缘巧合进“尾货”十天爆赚三万元(分析篇)
    38. 服装进货失误或被骗的几种原因分析(分析篇)
    39. 究竟网上进货好还是服装批发市场进货好？
(分析篇)
    40. 网上进货与服装批发市场进货大PK(分析篇)
    41. 新手进货失误，两万元进货款“交学费”
    42. 新手进货：千万别把成本和利润作为货源好坏的标准
    43. 服装进货，如何辨别是厂家还是代理的秘诀？

    44. 服装厂拿货，你所不知道的“猫腻”大揭秘
    45. 怎样才能批发到最好卖的服装？

    46. 什么样的服装，才值得店主“不得不进”？

    47. 网上进货：该不该豁出去“赌一把”？

    48. 新手进货：“狸猫换太子”，被骗三千八
    49. 四招进货法宝，进到最便宜的服装(分析篇)
    50. 新手开店：手把手教你新手进货秘籍
    51. 教你如何开好一家内衣店
装修
    52. 开家服装实体店之店铺装修(分析篇)
加盟
    53. 服装加盟是“香饽饽”还是“陷阱”？

    54. 日流量2万人以上，旁边服装店都赚钱，为何我家生意冷清，连房租都保不住？

    55. 满大街都是服装店，还有得赚吗？

    56. 教你怎样开好品牌加盟(折扣)服装店
经营技巧
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    57. 30元的连衣裙为啥还被客户“砍价”？

    58. 服装开店经营失败原因大揭秘
    59. 开服装店，应该如何定位你的客户群？
(分析篇)
    60. 教你在县城开家能赚钱的服装店绝招(分析篇)
    61. 教你开一家赚钱的童装店
    62. 5万～8万元适合开什么样的服装店
    63. 你在为开店该卖什么样的服装而烦恼吗？

    64. 是否要找合作伙伴？
(分析篇)
    65. 服装小店应该如何应对大型商场的竞争？

    66. 开服装店，你在浪费创业资金吗？

    67. 关注客户投诉是留住客户的有效方法(分析篇)
    68. 服装淡季，照样也能赚大钱
    69. 质量和价格并不差，为啥回头客还这么少？

    70. 贴牌服装，为啥你卖得这么火？

    71. 做好这几点，不赚钱就太没“天理”了
    72. 客户不买货，是被店主“惯”出来的？

    73. 惨！
服装店成“杂货铺”，压货两万元(分析篇)
    74. 县城卖高仿服装，月入过万元并不难
    75. 天啊！
开好服装店，为什么这么难？

    76. 经营失误，谁来救救我的服装店？

    77. 遭遇盗窃团伙，光天化日被盗8000元(分析篇)
    78. 谁才是你开店失败而赔钱的“元凶”？

    79. “男生卖女装就会赔钱”，你信不信？

    80. “薄利”了，为啥也没“多销”？

    81. 赚钱的服装店，转给我竟然赔了12万元
    82. 开店赚的钱还不够店租，该放弃吗？

    83. 奇怪？
白送的衣服，客户都不要？

    84. 开服装店该不该“画饼充饥”？
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导购与销售
    85. 10个客户进店成交7个，厉害不？

    86. 导购员，你是否把客户挡在了门外？
(分析篇)
    87. 怎样判断何时是销售成交的最佳时间？
(分析篇)
    88. 做导购要知道的真理：“吃亏是福”？
(分析篇)
    89. 只有重视“小客户”才能收获“大客户”(分析篇)
    90. 不买你的衣服，客户就“该死”？
(分析篇)
    91. 以貌取人，痛与125万元订单失之交臂(分析篇)
    92. 为了获得订单，销售员可以“不择手段”吗？
(分析篇)
    93. 心甘情愿被商家“宰”的客户你见过吗？
(分析篇)
    94. 最“傻”的销售员为什么是“销售冠军”？
(分析篇)
    95. 5天才卖两件衣服，该怎么办好？

    96. 服装销售的几个技巧和注意点
宣传
    97. 开服装店需要“赔本赚吆喝”吗？
(分析篇)
    98. 愤怒！
竟然成了新商场宣传的“炮灰”？

    99. 重视服装店的“三张脸”，业绩最少翻一番(分析篇)
    100. 喊破喉咙，为啥也没客户上门？

定价
    101. 进价30元的衣服竟然卖186元，活该你挨打(分析篇)
    102. 进价10元的服装为什么50元还卖疯了？

    103. 180元的衣服竟还价30元，我的衣服大风刮来的？

    104. 开服装店，“巧定价”才能“赚大钱”(分析篇)
    105. 服装跟青菜一样利润：悲剧还是喜剧？

    106. 120元的连衣裙是怎样涨到320元的？

    107. “上帝”啊，贵不行，便宜也不行，你想咋样？

    108. 进价50元的货，同行售价才40元
网店
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    109. 什么样的人适合在淘宝开店创业？
(分析篇)
    110. 打工三年，还不如淘宝创业五个月(分析篇)
    111. 只询盘问价，却不下单的客户该怎么办？

    112. 手把手教你从“网络菜鸟”到“淘宝高手”
    113. 四钻的淘宝卖家还应该让厂家“代发货”吗？

    114. 只因一个差评，竞想放弃淘宝网店？

    115. 教你从淘宝卖家成为服装生产厂家的完美转型
    116. 淘宝开服装店，没有模特怎么办？

    117. 教你推广淘宝店铺最有效的几种方法
    118. 开网店卖童装，不得不重视的几个问题(分析篇)
    119. 为什么淘宝开店是小资金创业者的“天堂”？

    120. 售价15元，快递费10元的服装也能卖到爆
    121. 淘宝开店：卖服装还是卖小商品？

    122. 淘宝开店，需要关系、资金和人脉吗？

    123. 淘宝店+实体店：“双管齐下”的经营技巧
    124. 淘宝开店：“舍不得孩子套不着狼”？
！

    125. 只靠一件衣服竞“救活”整个网店
    126. 哥把淘宝店开成“百货超市”，赚翻了
    127. 开店快一个月了该做的努力都做了，为啥还是无人问津？

地摊
    128. 只有4000元资金，做点什么好？

    129. 男生闹市摆地摊卖女鞋：月入过万元
    130. 摆地摊想成功，说说其中的诀窍和奥妙
    131. 摆地摊卖服装，赚钱绝招很简单
    132. 你是摆地摊卖服装的“料儿”吗？

    133. 地摊卖服装必须要知道的几个绝招
    134. 地摊卖服装：鱼和熊掌可以兼得吗？

    135. 只有300元，怎样摆摊创业？
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章节摘录

版权页：1.为什么要开一家服装店？
（分析篇）开家服装店是一个不错的选择。
原因如下：（1）“衣食住行”衣排首位，可见衣对人类的重要性。
人都会有穿衣的需求，而且此需求有大有小，比如追求品牌、价格、舒适、款式、颜色等，可选择性
较强。
（2）衣服的更新度比较频繁。
西装、休闲、运动服、旗袍，各式各样，再加上春夏秋冬各有不同，人们在服装选择上的需求也日渐
升高。
营销学上说：需求决定销量，销量决定市场，市场决定盈利。
有了需求就有市场。
（3）想在淘宝开店的很大一部分人都不知道自己卖什么好，有些三钻，甚至四钻的淘宝店主竟然卖
着几毛钱和几元钱的东西，这是一个很大的问题。
信誉到四钻已经非常不错了，但是却带不来利润。
打个比方吧，给了一个黄金地段的店铺，结果你却在店铺里卖袜子，这是可笑的状况，卖袜子不用租
档口，地摊就可以了，这叫做资源浪费。
实体店可以帮助淘宝卖家找到合适的产品，而且双管齐下，效果非凡。
（4）资金投入可多、可少，风险不高。
有一个咨询者，大学毕业找不到工作，在老家开了一家服装店，店铺位置不算太好，面积不过10m2左
右，主销25～80元的衣服，加上店铺租金和简单的装修、前期进货、水电费等总共投入才不过1万～2
万元。
（5）利润高。
服装的利润比较高，我曾做过服装，做的是尾货。
我们进货的价格是18元一件，在普通的商场价格卖50元以上，在大型商场卖100元左右。
还有的商场竟然标价是380元，打6折，即使6折后它的利润还是很高。
最关键的是我们进货的18元进价是因为首次合作，所以并没有太低，如果量大的话可以再优惠，服装
的利润可见一斑。
（6）可操作性强，针对不同的客户可以获取不同的利润。
同样的衣服在小档口可能卖50元，商场卖80元，超市卖100元。
其实，很多人不知道质量和品牌、质料都是一样的衣服（品牌服装不在内），在不同的地方卖，价格
是不一样的。
所以，开服装店可操作性是比较强的，价格的空间可以由店主自己把握，而且可根据市场和季节自由
调控促销及相关优惠政策。
（7）服装销售可以让我们学到沟通、表达、思考、分析等人生的宝贵经验，这些经验是无价的。
总之开一家服装店最关键的是成本低、利润高、可控性强、市场大、风险小，这正是小资金创业者最
必要的条件。
2. 开家服装店，得从几方面考虑？
（分析篇）开一家服装店要从以下几个方面考虑：（1）感兴趣：对项目感兴趣是关键所在，我们首
先要选择有兴趣的项目，这是创业成功的开始。
（2）熟悉：俗话说，“隔行如隔山”，选择项目的第二点就是要找自己熟悉的项目。
比如，可以通过我们所学的专业和特长来选择，或者也可以选择朋友或亲人从事过的项目。
因为一个熟悉的项目可以首先了解到利润、成本、销售模式、市场份额等，这些对创业成功有很大帮
助。
（3）无加盟费或加盟费低：加盟费也是很多创业者头疼的问题。
因为有些项目是自己熟悉而且感兴趣的，但是由于高额的加盟费以及过高的库存，在经营出现问题后
想要全身而退或选择其他项目就比较难。
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我遇到一些以前创业失败过的朋友，其中有很大一部分就是因为自己进货太多和高额的加盟费才造成
进退两难的困境。
（4）回款快：要考虑自己的投入有多大。
我的一个朋友做服装公司的省级代理，租了一间几百平方米的商店，加上装修和首次进货的费用一下
子压了20多万元资金，后来在流动资金上出了问题，又是找朋友借，又是找银行贷款，最后才渡过难
关。
所以，我们要选成本低、回款快的项目来做。
除此之外，还有考察企业规模、实力，如果条件允许可以找他的几家代理商暗地或实际考察。
3. 开家服装店，到底得用多少钱？
（分析篇）对于服装店的费用来说，就像我们吃饭一样。
在普通的快餐店一个盒饭只需要10元就可以了，如果在连锁店大概需要20～30元，如果在宾馆饭店可
能要花100元以上，在五星级那就更贵了。
同样是一顿饭，10元跟100元的差距整整有10倍。
同样的道理，我见过1000元就能开的小店，比如格子铺，也见过临街的专卖店或超过50m2的店铺，只
是租金就要10万元以上了。
因此，对于开服装店的费用来说，没有一个固定的数值，l万元可以开，2万元可以开，10万元可以开
，100万元也可以开。
今天我就来分析一下普通的服装店费用：①不包含专卖店；②不包含品牌店或品牌折扣店；③不是在
高档商场或服装专卖市场；④店铺面积在30m2以下。
（1）租金。
普通的县城或消费较高、人流量较大的乡镇以及一线城市的城中村，店铺面积在20m2左右，一般月租
金为1000元～2000元不等。
而交租方式分为“三按一租”或“六按二租”，以一年租金为例，则共需费用为1万～3万元不等（首
次缴纳的租金为3000～8000元）。
（2）装修。
普通的简装，不包括比较亮丽的外玻璃或霓虹灯、宣传招牌，一般的服装店应该控制在3000～10000元
之间，服装的定位应该与所销售服装的定价相吻合，装修豪华的店铺销售地摊甩卖的衣服肯定不合适
，当然如果专卖店或品牌店的装修太寒酸，也很难吸引客户上门。
装修费用基本上保证在6000元上下即可。
（其中包含简单的衣架、落地架、玻璃镜、模特1～2个以及普通的装修）（3）杂费。
一般的杂费包括水电费、店铺税费、日常开支[记账本、文具、塑胶袋（部分由厂家或批发商免费赠送
）]、垃圾费或管理费等。
其中水电费100～300元／月，店铺税费基本上300～500元／月，日常开销按照100元/月计算，则杂费平
均共计600元/月即可。
（4）首次进货。
以一般服装店面积20m2以下为例，首次进货的服装件数可以保证在80～200件（首次进货尽可能不要
超200件），包含墙上展示服装，基本补货服装，并最好分为三个档次，高（进价在60元以上）、中（
进价在30元左右）、低（进价为10～20元）。
高价服装比例占10％左右，中等服装比例占60％，低价服装可占30％左右，高档服装主要用来与现有
服装做对比，而低价服装主要是新开店促销或以低价吸引客户上门的法宝，中等服装为正常销售。
综合来说，首次的进货款在5000～10000元（有服装经营经验或其他特殊情况除外，首次进货不可太多
，以免因不了解市场或客户需求或仅靠个人喜好进货而产生货存积压）。
（5）流动资金。
流动资金就是公司日常经营的费用，比如找零的零钱、补货的货款、日常突发事件应急费用（新款上
市，销量大增，急需批量进货等）。
但最关键的是补货费用。
补货是保证服装店正常运营的最基本因素。
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当服装店在试销后已发现热款（大众比较喜欢的款式、颜色）或比较好销的服装时就需要补货了。
补货费用是服装店的大部分服装销售完成，需要再成批量进货所需的费用。
很多人会问如果大部分服装已经销完，已经有了销售的回本钱，为什么还不把这个费用记在下次进货
的费用里呢？
其实很简单，比如首次进货的服装全部滞销，最后不得不最低价甚至赔钱销售，如果把回款的费用算
在这里，下次的新款进货就难为无米之炊了。
这个道理就像一个投资家说过的“永远要保证自己有养老送老的棺材本”，也就是说不管如何，一定
要留下东山再起或重新来过的资金，以备不时之需。
按照分析来看，这样的服装店流动资金大概在1万～2万元就足够了。
基本的费用就是这么多，综合起来以平均数计算，3万元就完全可以开一家服装店了。
另外我们没有把店铺转让的费用算在内，假设我们租的服装店是以前在经营的店主转让，这就需要支
付一定的转让费，但是为什么转让费没算在成本内呢？
因为一般收取转让费的店铺都已经有了装修，所以转让费就可以与装修费合并计算了。
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编辑推荐

《小服装店也能赚大钱》：近400万的网络博客点击量，1200多家服装实体店主精选问题解答，已解决
数千家店主的经营难题！
被网友誉为最具实战价值的开店赚钱秘笈！
告诉你服装行业鲜为人知的经营绝招！
“实体店、网店、地摊”三种开店方式逐个击破，手把手教你选址、命名、进货、销售、定价、促销
⋯⋯《小服装店也能赚大钱》以“实体店、网店、地摊”为中心，囊括“服装进货、批发市场考察、
议价、选址、装修、命名、促销、陈列、销售技巧、宣传推广”等各种方法，真正实现手把手教你开
家服装店。
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