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近年来，在电商的冲击下，不少服装实体店纷纷寻求出路。原创设计、私人定制、微信营销、海外代购……八仙过
海，各显其能。有专家表示，提升产品的创新和与消费者需求的对接度，这样的店铺才能继续生存下去。

23日11点，英雄山人防商城的
各个柜台已经开门迎客两个小时，
不少卖家在门口无奈地望着走廊
里零星闪过的几个顾客。一家女装
店主说，双十一以来，进店选购的
顾客越来越少，好不容易节日来临
盼顾客增加，却是十逛九不买。

“以前很少出现一天都开不
了张的情况，而现在周末也有可
能一天都卖不出去一件。”在人防
商城开店七年的云亭店主王女士
说，以前一天卖三四十件很轻松，

现在卖十件都算好的。
“卖的人比买的还多，即使买

砍价也很猛，这样下去很难保
本。”连续询问多家服装店，店主
回应连着三四天都卖不出去一件
的情况并不是个例，运营艰难让
不少人萌生转让店铺的想法。拿
王女士的店来说，仅店租和人工
成本一天下来就得100多元，这样
她每件衣服至少要加价十多块才
不至于赔本，而不少前来购买的
顾客却照着网价来还价，这让她

很是吃不消。“顾客说网上同款都
比我这便宜，都是看看就走了。”

不过，开店已经七年的王女士总
算是积攒下了不少老顾客，“有她们
照顾着也能维持下去，要是新开的店
都很难撑过半年。”王女士说，不少店
铺通常开了没多久就关门了。

不仅老牌服装城的个体店主
在网店的冲击下经营惨淡，商场
里不少服装品牌也不停地打折促
销努力维持。“顾客来店里试完衣
服记下货号就走已经是公开的秘

密，现在最好的时候一天卖出三
四千元的东西都很难说赚钱，更
不用说还有很多时候不开张了。”
贵和一家女装店店员说。

对此，山东大学营销传播专
家王广伟说，电商对实体店有冲
击是正常的，但不要过于悲观。就
像常吃感冒药人体会产生耐药性
一样，当网购成为生活的新常态，
网络营销的扩张就会放缓。“当消
费者在网购时有了不好的消费体
验，便会回流到线下消费。”

服装实体店调查 “有时连着三四天都不开张”

虽然网购势头之猛让不少实
体店主为自己前景忧心，但依然
有不少店主坚守自己的实体店，
以保守的运营方法抵御服装“寒
冬”的侵袭。看着双十一客流大
减，人防商城的王女士便不再囤
货。

“往年这时候下面堆得满满

的货，等年前就卖得只剩零星几
件，然后再甩卖上春装。”王女士
指着空空的货台对记者说，现在
直接找经销商拿货，不再备下大
量库存，这样不至于压手里，也能
更新快一点，让顾客感觉到店里
新品上得多，有活力。

和王女士一样，韩国城“MIU

家的衣橱”老板缪缪也不主张囤
货。每月，她都要去广州进货一
次，每次进大约 1 0 0 件，保证一
个月的销量即可。为了突出实体
店的质量可靠性，她挑选的都是
质量好成本高的服装。她认为，
相比网销服装的鱼龙混杂，实体
店的优势就在于店里的服装可

以亲自摸一摸挑一挑，让消费者
放心。

王广伟说，除了保证质量，顾
客人群细分也很关键。以前卖服
装往往各个年龄段各种风格都
有，就像百货店一样。现在要转换
成专营店形式，专门就某一类风
格或年龄段的服装进行销售。

实体店被逼转换思路 保证质量不囤货

在人防商城，一家名叫“昔
墨”的店引起了记者的注意。进到
店内，发现每件衣服大都只有一
件，隐隐地透着一股淡淡的民族
气息，飘逸不羁。

询问店主才知道这是一家主
打原创的店铺。“店里的衣服都由
两位设计师亲自设计，在自家工
厂进行加工，每次设计20款分到

五家店，保证款式的独特性。”昔
墨的店主王宁伟说，由于现在实
体店里东西都差不多，受网店冲
击比较大，开店时就想着与别人
不一样或许会有出路，于是另辟
蹊径走起原创路线。

“设计之初瞄准的就是30岁左
右气质独立有品位的女性，还可以
定做衣服和鞋子。”王宁伟介绍，鞋

子可以依据顾客的要求专门设计，
再根据个人的腿围、脚围、脚长等打
造出专属定制款。衣服同样可以与
设计师沟通设计版式，依据个人喜
好进行加工制作。“受众虽然小了
点，但我们家有不同于别家之处，能
把这群人抓住也能做得不错。”

“要是店里的服装是在哪都能
买到的，甚至在网上买还要便宜，那

店铺就没有存在价值了。产品的创
新和与消费者需求的对接度，这是
店铺生存的重大前提。”王广伟说，
现在很多厂家的产品原料、工艺都
是一样的，唯一的不同是设计的风
格和款式。人们更需要符合自己审
美观和情感需求的产品，这部分还
没有完全被满足，一些个性化的产
品依然有强大市场。

另辟蹊径 实体小店打起原创私人定制牌

与厂商入住的天猫旗舰店相
比，大部分的服装店主并没有自
己的优势。“开网店成本并不低，
要做好做大，需要大量人工、美
工、营销策划、刷信誉……各种
投资加起来甚至比实体店还要
多。要做好一个网店，开店成本
至少也要 5万元。在济南没有自
己心仪的服装批发市场，没有库

存的情况下，淘宝店靠量取胜的
方式在我这根本行不通。”缪缪给
记者算了一下她开网店遇到的阻
碍。

不过缪缪依然尝试利用互联
网强大的信息传播能力，向更多
的人宣传自己的店铺。“现在很多
时尚的服装小店都是和微信、淘
宝、微博相结合来营销的。每次来

我这的客人，我都会推荐他们加
店里的微信，每次上新都会同步
更新到朋友圈。”缪缪说，这样确
实吸引了一部分回头客，甚至是
外地来济南的客人。年轻人更喜
欢逛大商场而忽略小店，她们在
微信上看到上新就会直接来店里
拿货。那些离得远的还可以给她
们寄过去。同时，通过微信交流，

更能了解大家的需求，进货更有
针对性。

“与电商手段相结合可以增
加顾客的粘性。”王广伟说，同时
实体店的服务也要向网店学习，
更加及时周到，给顾客一个美好
的购物体验。现在的服装实体店
已经不是单纯卖产品，而是在经
营感觉。

实体店猛刷朋友圈 微信营销引来回头客

如今越来越多的国外原装店
出现在大街小巷，她们大都去国
外挑选当季最为流行的服装，拿到
国内销售。像山师东路一家韩国原
装店，开店七年来已经积攒了几千
名顾客。店主说，质量有保障是她

们比网店更有优势的地方。
“两位店主一个月去一次韩

国，待上四五天专门挑选设计师
款，然后再邮寄回来，每款都只有
一件。”店员小项告诉记者，每次
新货到店，都会在朋友圈发通知，

即使不用上新货图片，老顾客也
会来店“尝鲜”，有时连济宁和泰
安的不少店主也会来拿货。

小项说，由于款式上新比较
快，回头客还是比较多的，对他们
不仅有折扣优惠，还会有一些额

外的“福利”。“我们也不办理会员
卡，老顾客都是来了直接‘刷脸’，
一次性买500、1000或5000元都有
相应的折扣。另外，店主还会为老
顾客代购化妆品，这是老顾客才
有的福利。”

韩国原装店 从韩国购入新款，老顾客“刷脸”送福利

在一波接一波的网购狂潮冲击下，
如何保住实体店是不少品牌厂商亟待
解决的难题。广州一家童装品牌便做出
禁止网销，封杀淘宝店的决定，以全线
实体代理经销的方式解救实体店于水
火之中。

“发现有经销商在淘宝开店的，第一
次先警告罚款1000元，如果不关店厂家就
联系给他下线。”在人防商城，该童装品牌
一名店员告诉记者，上月公司刚封了一家
已经有两个钻的淘宝店。

“有些品牌杜绝网上销售，网上的品
牌服装真假难辨。广州那边有很多仿牌子
的服装，标着七八百，实际仅售二百多。”
缪缪有次去银座专柜买衣服，在淘宝上搜
同款服装的代购仅售六折，跟柜台一说，
对方表示公司杜绝淘宝销售，应该是假
货。

商家的做法在王广伟看来也是一种
保护实体经营的必要手段，“现在很多南
方服装厂家都拒绝做电商，有的已经在做
的，也不得不回头，重新注重线下经营。”

部分品牌服装拒绝网上销售

不仅小型店家在谋求线上出路，老牌
服装商场也看到了“两条腿”走路的重要
性。泺口服装市场近年来正发生着显著的
变化。泺口服装城办公室工作人员程先生
介绍，为了应对网络冲击，泺口服装城正
在探寻一条网络营销与实体营销相结合
的发展道路。

“如今，两座现代化大厦已在泺口拔
地而起。”程先生介绍，33层的泺口服装国
际会展中心在2014年1月6日封顶。其中1

至8层为服装广场，9层为商务酒店，10到
33层既有写字间又有和9层商务酒店配套
的商务宾馆，走的是高端和综合业态的路
线。不仅有服装，还会有小吃、超市，向商
贸综合体的方向发展。1到5层服装商场
准备明年五一前后开业。

此外，26层的商务大厦在2014年5月
24日封顶。2014年10月1日，1至5层皮革城
已经开业。6至26层是电子商务写字间，将
来可以入住几百家淘宝店。“目前泺口服
装城商家开网店的只有一两百个，基本规
模都不大，还是以实体店为主。将来我们
想打造一个电商的聚集地。有意向的商家

可以来租我们的写字间，我们通过电商协
会或专业的商务平台提供服务。让业户可
以托管式经营，使得楼上是网店，楼下是
实体店，给业户提供两种经营模式，能够
两条腿走路。”

在餐饮领域，泺口服装市场也进行了
开拓。程先生介绍，2014年5月1日，泺口服
装美食广场开业，目前已有40多家餐饮
店。“此外，电商造节，我们也造。泺口服装
文化艺术节，打折抽奖力度都很大，吸引
了不少顾客。”

程先生说，一如当初泺口以质优价廉
起家，当前泺口服装城主要以中低端消费
群体为主，同时也注意提升品牌档次。他
还透露，泺口服装城还有建立服装产业园
的想法。

王广伟认为，泺口服装城的实体经营
与网络经营相结合的思路可取，是一个突
破。但至少需要一两年的市场培养，服装
从业人员的技能、思维方式能否转变也是
一个挑战。“后期的智力支持是电商运营
的关键环节，实际效果还有待于时间考
验。”

泺口服装城：

楼下实体,楼上网店，“两条腿”走路

厂商力挺实体店

本报见习记者 范佳 王小蒙
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尽管到了圣诞销售旺季，不少实体专卖店仍然门可罗雀。 本报见习记者 范佳 摄

在专卖店中缪缪整理新上的货，
并同步更新朋友圈。

本报见习记者 范佳 摄
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