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一天100多名顾客
购物的占十分之一

4月20日上午8点30分，济南
东关大街一家361°服装店开始
了一天的营业，为了切实了解实
体服装店的经营状况，记者以实
习店员的身份在此体验。

这一天，店里的主要工作
是盘点，加上记者全店10名店
员只留一人营业，其他人则忙
碌着清点货物。记者注意到，上
午8点半到中午12点，三个半小
时的时间，店内来了20名顾客，
其中只有5人购物，总营业额不
到1000元，即便只有一个店员
也足以应付。

到了当晚，该店总共迎来
120名顾客，其中13人购物，营
业额大约3000元。“这个情况很
正常，顾客一般是节假日多平
时少，平均下来一天营业额在
4000元左右。”店员说。

记者连续两天的实习中，
100平米的店铺，一天只有100
多名顾客，这情景不可谓不冷
清。而且冷清的不止这一家店
或一个品牌，在市区文化东路、
华龙路、花园路等路段，多个品
牌服装专卖店情况类似。

客流量小，这些品牌服装
店盈利状况如何？以东关大街
361°专卖店为例粗略计算，每
天营业额4000元，全年就是146
万，扣除每年25万元的房租成
本和10名店员每年36万元的工
资（每人每月3000元），还剩85
万元。再扣除商品本来的成本，
一年利润还剩四五十万。

济南市社科院经济研究所
所长王征介绍，品牌服装专卖
店的经营成本除了房租和员工
工资外，还包括品牌加盟费、仓
储费用等等，几项扣除之后，多
数品牌服装店已经不再是暴
利，而是在微利，甚至是无利的
状态下经营。

“金街”店铺房租
是普通街区5倍多

与东关大街数里之隔的泉
城路，是济南市的主要商圈之
一，被市民戏称为“金街”，这段

不足1500米的道路两侧聚集了
四五家商业综合体，遍布十几
家不同品牌的服装店，他们的
经营状况如何？

4月15日，记者在泉城路美
特斯邦威看到，这个上下4层总
计400多平米的店铺里，一直保
持着五六十至一百人的客流
量。附近的森马专卖店、361°
专卖店也是一派热闹景象，客
流量较大。实际上，客流量相比
之前已经有所减少，“以前客流
量得是现在的两倍还多，光拿
提成都比现在工资高。”泉城路
森马专卖店一名店员说。

不过，繁华的“金街”专卖
店盈利并没有看起来那么美。
一家运动品牌专卖店的经理透
露，由于高额的房租等原因，泉
城路上多数实体服装店看似繁
荣，实则不盈利。“我们的盈利
主要是在二三线城市，省城能
够盈利的主要是社区店。”

王征指出，不盈利的原因
很简单，就是经营成本高。以房
租为例，泉城路沿街商铺每天
每平米的租金就高达三四十
元，是其他街区的5到8倍，也就
是说这些店铺客流量要达到其
他街区商铺的5到8倍，其盈利
才有可能与之持平。

“据我所知，泉城路上的品
牌服装店近几年不断有关门
的。”王征说。

交通拥堵停车难
都会影响实体店

曾经红火的实体服装店何
以沦为微利行业？几乎所有的
服装店员和经理都把原因指向
了电商。

记者随机在大学校园里找
了20名大学生调查，他们全部
有网购经历，10名女生中7人表
示买衣服首先想到的是手机上
网，甚至原本没有购买需求，但
在浏览商品时不知不觉就下了
单。“门都不用出，看看买家秀、
卖家秀也能得到‘逛街’的体
验，逛街的时间完全省了。”一
位女生告诉记者。

王征认为，不光是人们的
消费习惯发生改变，随着城市
版图不断扩张，居住地与商铺
之间距离越来越远，交通拥堵
和停车难等都会降低人们出行
逛街的意愿，而电商恰恰解决
了这个问题。

山东财经大学经济学院教
师商海岩认为，除了购物的便
利外，电商对于实体店的冲击
最大的表现就是电商没有仓
储，不需要门店租金等支出，经
营成本低。

为应对电商的价格冲击，
实体服装店不得不压低价格，
甚至有品牌开设专门的折扣
店，这在五六年前是不能想象
的。“那个时候只有断码和过季
的款式才会打折。”一位在品牌
专卖店工作十余年的店员说。

闹市区实体服装店
多为保持品牌影响力

既然处于微利甚至不盈利
的状态，为何这些服装店还要
在繁华路段赔本赚吆喝？他们
未来会关门吗？

商海岩分析，短期的亏损
并不一定导致企业退出，尤其
店铺租金是长期固定的成本，
只要保证短期收益高于进货成
本就能坚持下去。即便实体店
遭到淘汰，那也是一个相对长
期的过程，有一个过渡期。

361°泉城路店经理郭女士
则持乐观的态度，她认为繁华路
段的实体服装店是必不可少的，
虽然店铺不一定能够盈利，但对
一个品牌来说是形象代表。“有
个店在最繁华的路段，顾客就会
觉得这是一个正规的店，品牌够
大。这样开店具有广告效应，有
着很大的战略作用，也能提高品
牌的网售影响力。”

从长期来看，郭女士认为
实体服装店依旧会有生存空
间。繁华路段的房租之前一直
在上涨，甚至有房东在签合同
之初，明确要求房租每年按一
定的比例递增。随着实体服装
店生意不景气，一些房东根据
实际情况调低房租，比如泉城
路部分店的房租已经下调了5
个百分点。“不租给服装店，其
他行业的生意也不好做。”她认
为，未来顾客群体肯定会分流，
一些人或一些品类的商品会固
定在网购上，而另一部分依然
会钟情于实体店。

这与王征的想法不谋而合，
他表示，网店缺少现场体验感的
缺点是短时间内无法解决的，这
给了实体店喘息的机会。实体店
可以利用体验式服务加强吸引
力，打造自己固定的顾客群体。

实体服装店不景气，并非
只有电商冲击这一个原因，还
包括其产品和营销方式落伍，
难以满足消费者需求。

商海岩认为，实体服装店不
景气，从大的方面说，一是周期
性原因，当前经济形势总体不乐
观；二是产品不能满足新的消费
需求，尤其是一些面对年轻人群
的休闲、运动品牌，其消费者主
体已经完成更新换代，例如“90
后”、“00后”，这些人更加追求个
性，强调产品的差异。

对此，王征指出，目前遍布大
街小巷的品牌服装，看似不同品
牌，实则大同小异。不少人越来越

追求“限量版”，这就是个趋势。未
来消费者追求的产品未必是最好
的，但一定是最契合个性表达的，
工厂式一刀切生产出的产品，显
然不能满足这个需求变化。

王征认为，目前实体服装
店的营销模式过于落后，总体
上还停留在坐等顾客上门的
形态。“生产者闭门造车，跟顾
客之间没有交流，不能理解顾
客的需求变化。”他表示，服装
业更应当顺应潮流，搞搞供给
侧改革，提升产品和服务的质
量，提高顾客到店购物的获得
感和满足感。
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实实体体店店不不能能全全怪怪电电商商冲冲击击

葛专家观点

一个品牌有多火，看看街上有多少家店就知道。然而在网
购已经普及的今天，繁华街区装修精致且曾经人潮涌动的品
牌服装店，却明显降温。

这些街角门店怎么生存？记者调查发现，繁华路段的不少
服装店都是微利运营，其品牌营收主要靠二三线城市支撑。之
所以赔钱还要坚持开店，就是要保持品牌影响力，同时为网售
商品营造出很受欢迎的氛围。

泉城路

一家实体店

较为冷清，

有时候店内

营业员比顾

客还多。
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记者体验闹市区服装店：冷清也要坚守

能能赚赚到到吆吆喝喝，，就就不不算算赔赔本本

■门店之道·实体店式微
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