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在服装企业近日提交的年报成绩单中，单店效益下降成为阻碍服装企业
盈利的罪魁祸首之一。去年伊始，ZARA、H&M、优衣库等众多国际品牌竞相
涌入二三线市场，面对“大敌压境”，提升核心竞争力、增加毛利率成为国内服
装品牌的当务之急。除了在生产环节上形成特色外，销售环节也是服装企业
转型道路上的重点。企业效益的提升需从单店盈利开始，稳健的单店盈利模
式也是企业从单店向多店扩张的基础。

服装品牌三招提升单店效益

细节服务不可少
服装品牌的相互厮杀主要集中在品

牌知名度、销售业绩、市场份额抢占，往往
忽视了消费者心理的博弈。某服装品牌高
管曾坦言， 店内导购销售服务的不够规
范，导致门店损失了很多生意。

该高管给记者算了一笔账，如果在一
家专卖店中配备10个导购员，每个导购员
每天接待20位顾客。 在假设的200位顾客
中， 有30%有明确购买意向、30%随机看
看、40%有购买意向但犹豫， 如果导购不
能给出贴心的询问和准确的介绍，三类消
费者的流失率分别在40%、100%、40%。该
高管表示， 依此计算该店每天将流失116
位顾客， 相应的每月损失3480次销售机
会。如果导购善于洞悉消费者的消费行为
和习惯，争取到第二轮销售机会，“以保守
计算，我们能多争取10%的生意”。

在店内导购实现规范化销售的同时，
该高管表示店内多变化的视角陈列也同
样能刺激消费者的购买欲。一份服装行业
的调查显示，精美、附有动感的店铺陈列
可以增强品牌文化的传递与触动，提高消
费者的关注率和进店率。同时，可以刺激
消费者大脑联想提升购买欲望，进而影响
消费者之后的行进动线，促进连带销售。

促销转向多元化
数据显示， 中国服装行业规模以上企

业去年前三季度产成品存货2569.66亿元。
商务部重点监测的3000家零售企业销售数
据显示， 去年9月， 服装销售额同比增长
6.8%，比上年同期下降16.5%。中华全国商业
信息中心的百家大型零售企业监测的数据
显示， 去年前三季度服装类销售金额同比
增长12%，比上年同期下降12.2%。

种种数据表明去年是服装企业不堪

重负的一年。 服装企业深陷库存泥沼，这
也造成了无论是传统零售还是电商服装
促销从年初进行到年尾， 消费者疲于折
扣，将促销视为常态。业内人士分析，服装
企业亟须逃脱买赠与打折的误区转向服
务型、活动型、公益型促销。

在服装品牌各自为战的促销中，该人
士提议服装品牌需建立异业联盟，选择定
位相近的餐饮、 娱乐等业态进行跨界合
作，广泛了解目标消费群体的其他消费习
惯，快速取得客户资源。同时，服装企业不
应忽视售后信息回馈，定期对会员进行回
访和满意度调查，与消费者建立长期有效
的互动平台。

终端店铺需因地制宜
服装品牌虽已告别“野蛮生长”的年

代，但企业的扩张之路仍在持续。从单店
到连锁化进程中，服装企业需根据区域消
费者的消费习惯、 消费趋势调配服装款
式、店铺经营模式。事实上，已有企业意识
到增加企业盈利需从提高单店效益入手。

数据显示， 美邦直营店平效为2.2万
元 ，加盟店平效为1.8万元 ，与ZARA、优
衣库等知名快时尚品牌5万元左右的平效
相比有较大差距。 美邦相关负责人表示，
美邦去年开店计划十分谨慎。去年美邦店
铺增速计划由 2011年的 30%降至 5%-
10%，经营重点也将由门店扩张转向门店
平效提升上来。

在独立服装评论员马岗看来，服装企
业需根据当地消费趋势调整终端零售的
服装价格，推出平民化、大众化商品。

虽然服装企业不能够将形象店全面
复制，但一般店面通过营造主题鲜明的陈
列和特色的经营服务， 依旧能虏获消费
者。北京商报记者了解到，在翠微百货的
欧迪芬专柜虽不到60平方米，但凭借导购
贴心的服务创造了整个楼层内衣销售冠
军，欧迪芬销售额远高于与之临近面积是
其两倍之多的黛安芬、爱慕专柜。

北京商报记者 刘宇/文 暴帆/摄

苏宁的“云商”零售模
式借“3·15”消费者权益保
护日在京推行。昨日，苏宁
旗下电器门店、 乐购仕和
苏宁易购线上线下平台联
合发力， 进行全品类让利
和协同推广家电清洗保养
活动。

苏宁云商集团股份有
限公司副总裁、 北京苏宁
总经理侯恩龙介绍，“去年
由北京市消费者协会发
起， 苏宁作为支持单位开
展的10万户家电免费检查
保养大行动提高了市民家
电使用的安全意识， 降低
了家电使用中常见的安全
隐患”。今年，北京苏宁将
继续推行家电免费检查保
养活动， 但是考虑到市场
的需求以及苏宁云商平台
整合后将面向更广泛的客
户群， 家电免费检查保养
活动除去5、6、7、8月四个
月份，时间持续半年多。

有需求的消费者可通
过苏宁电器24小时客服热
线、 近80家北京苏宁连锁
店现场客服处、 苏宁易购
官方微博等多种途径进行
服务预约，3月8日活动正
式启动。

“保守估计，此次活动
受益群体至少将达 20万
户。”侯恩龙表示，今年的
家电免费检查保养活动将
持续到年底，北京苏宁预计

将投入至少600万元资金。
在商品销售方面，从3

月8日起，北京苏宁各门店
和乐购仕将联合推出低价
打折商品， 并发放电子积
分， 实行全品类促销。同
时， 北京苏宁联合北京市
消协和通州工商局在全城
苏宁门店推出400元小额
赔付制度。针对易购投诉，
北京苏宁建立了快速有效
的绿色处理通道。

不仅如此 ，在 “3·15”
期间， 苏宁在京三大平台
还联合红星美凯龙、 实创
装饰等异业联合， 整合资
源让利。

近日， 苏宁电器正式
更名苏宁云商集团。 苏宁
的目标是整合开放苏宁前
后平台、融合线上线下，拓
展多品类、服务全产业、服
务全客群。

北京商报记者 吴文治

20万户家电免费检查保养

“三八”女人节临近，北京苏宁在节日期间也将推出
众多专属活动，以实用的产品和优惠的价格，为所有女性
送上一份节日大礼。

随着消费者对健康的关注， 以豆浆机和足浴盆为主
的健康生活电器将成为节日期间消费者的首选。 豆浆中
的营养元素和微量元素能够充分补充人体所需， 老年人
多喝豆浆能够增强体质，防治骨质疏松。现在大部分品牌
的豆浆机都可以一键完成，操作简单，非常适合老年人使
用。而且不少产品都使用无网研磨设计，使清洗也变得更
加容易。节日期间苏宁电器将携手九阳、美的、苏泊尔、松
桥等知名品牌全城让利，锁定主流价位299-499元之间，
价格便宜实用。

同时，足浴盆的使用可推动气血津液循环加速，驱散
足底沉积物、消除体内疲劳物质，确保血液循环顺畅和改
善，部分产品还有中药调理等功能，对老年人健康非常有
益。苏宁将携手荣泰、美的、金泰昌等知名品牌让利，让利
幅度达20%以上。据苏宁终端销售人员透露，节日期间一
些知名手机品牌的新品也开始接受预定， 如魅族MX2、
天语U86、华为D2联通版等。

相关链接

苏宁开启“三八”节全城让利

编者按：在刚刚发布的去年年报中，森马、美邦等服装企业自上市以来首度业绩
大滑坡。在行业步入寒冬期后，今年，服装企业将从供应链、多渠道清库存、门店管理
等层面重整战略。从本期开始，记者将探究服装企业如何应对危机，重拾业绩增长。

服装巨头
拿什么“过冬”？ 系列调查之一

安利再启万人赴台计划
或催生11亿元新台币新商机
近日，安利 “心动台湾万人行”新闻发布会在上海举行。 会议现场，安利（中国）

相关负责人宣布， 将从3月12日-4月1日期间， 分5个批次组织1.2万名安利营销人
员，先后从内地19个城市出发，直飞台湾参加2013年安利（中国）营销菁英进修研讨
会。 安利（中国）总裁黄德荫、安利大中华区副总裁刘明雄、台湾海峡两岸观光旅游
协会上海办事处主任李嘉斌、中国旅行社总社副总裁张士刚等出席了此次会议。

据黄德荫介绍 ，早
在四年前， 安利公司就
举办过一次 “心印宝岛
万人行”活动，作为两岸
三通以来的第一个邮轮
直航团， 当时曾在两岸
引起极大反响。 “宝岛台
湾的自然风光和风土人
情深深打动了安利营销
人员， 很多人都希望能
再一次重返台湾。 ”黄德
荫表示。

时隔四年， 安利的
第二次台湾万人行计划
又提上日程。 从当天会
议现场了解到， 与四年

前相比， 此次台湾之行
主要有三点变化：首先，
在出行方式上， 不同于
上次吃、住、培训在邮轮
的模式， 本次台湾行完
全由客机直达， 安利营
销人员将从内地19个出
发口岸直飞台北；其次，
在出行路线上， 共设计
了10条深度游路线 ，例
如， 首次去台湾的营销
人员可以选择日月潭 、
阿里山、 花莲等知名景
点路线， 非首次去台湾
的营销人员则可以根据
个人喜好选择一些个性

化路线；第三，在出行细
节上， 安利公司和活动
承办方还为每人准备了
自行车、 出租车代金券
等， 以便大家近距离了
解 台 湾 地 区 的 风 俗 文
化 。 “四年前去台湾 ，我
们 的 营 销 伙 伴 满 意 度
指数是95%， 为公司十
几年来最高。在上次95%
的满意度基础上， 这次
我们选择一个截然不同
的方式去重游台湾。 ”刘
明雄说。

据测算， 此次安利
心动台湾万人行仅酒店
住宿、各类宴会、旅游观
光等直接花费就达 9亿
元新台币； 算上台湾地
面 接 待 所 用 食 材 、 礼
包、 鲜花， 以及安利营
销人员的个人消费 ，预
计将直接为当地带来超
过 11亿 元 新 台 币 的 商
机。除此之外，安利还将
举行“台湾希望工厂”爱
心商品义卖， 预计慈善
消费金额将达 400万元
新台币。


