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开服装店 在小区开店碰到的最大困难是顾客太少，但元鸿这

样安慰自己：如果我能在小区这样的地方开店，那在任何一

个地方开店都会很轻松。 经营提示 小区店和外面的店铺不一

样，白天上班基本没什么客人，晚上5点半到10点半是个高峰

期，按一周来说，周一生意最淡，周三、周四比较好。 服装

销售的季节性很强，冬季和春季卖得好，秋季次之，夏季最

差，像7、8月份就是淡季，这时候，小店的销售主要以书和

碟片为主。 在定价上要把握好顾客的心理，同样一件东西，

如果在商场，顾客觉得掏钱买的是品牌，而在小店就不愿意

花这个钱，所以，即使是经过再加工的衣服，在这里仍然是

原价出售，为的是让顾客觉得值，在消费心理上感觉平衡。 

每到换季的临界点都是销售高峰，再结合小区大部分住户都

是女性的特点，女孩子是冲动型消费，每到发工资的那几天

，小店的生意明显感觉比较好。 培养老顾客至关重要，蝶庄

现在的销售中老顾客占2/3的比例，一个老顾客一个月的消费

金额大概在1000多元。 姜元鸿的店开在东四环外的炫特区里

面，当初买下这套房就是为了开店。小店布置得温馨怡人，

元鸿说当初为装修可没少花心思，不但自己设计，连壁纸都

是自己亲手贴的，窗边的珠帘是她和男朋友到批发市场买来

珠子，然后用渔线一颗颗串起来。 她把这个大一居一分为二

，外间摆放书籍、碟片等，里间是服装，在外间进门处有一

张原木色的大桌子，桌上摆了不少杂志，既可以做收银，顾



客来了也可以坐在这里喝茶看书，就像现在，我们俩坐在高

高的椅子上，泡一壶花草茶，听她把自己的故事娓娓道来。 

为自己开家店 元鸿有正式职业，在大学里教国际贸易，开店

是副业。 “我和男友都比较喜欢读书，经常去买书，就想开

家书店，后来看上这套房子，觉得位置不错，很适合开店。

” 一开始，元鸿在经营项目上并不确定，碰巧有好朋友经常

带团到尼泊尔旅游，可以帮她捎东西，于是，就把尼泊尔和

印度服装作为自己的主打，但因为这个小区的女孩子比较时

尚，慢慢又增加了一些中式服装，或者把现代服装加上自己

的手工，还有书和碟片，后来又增加了一些画和装饰品。元

鸿给小店取名“蝶庄”，缘自“庄子梦蝶”。 元鸿和男朋友

投资了10万元，装修花了2万5，剩下的钱都用来进货。此前

，元鸿从没有开过店，她做的最坏打算是“只要不赔，给自

己留个静静看书的地方”。 去年12月12日，小店开张了，她

们没做什么宣传，有的人会往住户门里塞传单，但元鸿反感

这种方式，“很多人是半年后才知道我们的，还以为这是家

美容店呢。” 尽管没怎么声张，但开业一周就势头不错，10

天的流水突破6000元，平均每天600元。元鸿算过一笔账，像

她这个店，流水在250到300元之间达到盈亏平衡，多了就是

赚了，今年3月份曾经达到一个高峰，日流水将近800到1000

元，平均下来，每天流水大概在300到400元，淡季为200元。 

对于收支，元鸿有自己的“二八”原则，比如说，如果挣

了100元钱，她会把不超过80元滚动进去，留下20元，这80元

再滚出100元来，再留出20元，其余的再滚进去，这样，一部

分滚成货，另一部分变成少量的积蓄，以备需要，比如到秋

天要进一些皮草，投资比较大，就需要动用积蓄。 精打细算



对小店来说很有必要，否则吃了上顿不管下顿，难免有一天

会坐吃山空，元鸿说，在小区里开店需要有点经济基础，否

则资金周转上会出现问题。 越特色越好卖 “小区店的目标顾

客就是小区的业主，像我们这个小区，以年轻人为主，平均

年龄为30岁，而且80％的住户是女性，大都是收入在3000元

到6000元的白领，也有一些演员和模特。年轻人的特点，就

是喜欢有个性的东西，跟别人不一样的东西，在这里，越特

色的东西越好卖。” 一开始，店里全都是尼泊尔服装和中式

服装，卖得不好，元鸿意识到，如果没有现代服装，将很难

吸引年轻人，“我们力求有所不同，即使是和市场上看起来

外表差不多的东西，我们也会加上自己的创意和手工，甚至

有时候，顾客会把自己在外面买的衣服拿过来，我们再帮她

做个简单的加工。”去年，她们自己设计、手工缝制了几件

外套，可以两面穿，里面是用油画绘制的，价格虽然不便宜

但卖得很好。 元鸿有7个好朋友，大家职业虽然不同，但对

服装有共同的兴趣爱好，而且各有所长，有的会剪裁，有的

是学油画的，像元鸿擅长画图、做亮片，大家不定期地聚在

一起，翻翻国外最新的时装杂志，从中寻找灵感，有时也动

手做上几件。 现在，店里的货，除了尼泊尔和印度那边最新

季的东西，还有她们原创的，也有一些再创造的，不管是什

么，都是越有个性的越好卖。虽然现在小区里又开了4、5家

服装店，但风格和蝶庄完全不同，都是买成批量的东西，元

鸿说自己肯定不会走大批量的路子，会坚持自己的个性，“

如果走批量的话，我们竞争不过商场，每回商场搞活动，对

我们都有冲击，因为小区里面的人，消费是一定的。”所以

，逢节庆的时候，她们也会搞一些适度促销，但不会像商场



那样大甩卖。 闲暇时，元鸿爱到周围的大商场去转转，一方

面是进一些商场没有的东西，另一方面就是关心价格，“如

果是和商场一模一样的东西，我的价格一定要比商场低，千

万不能你也有我也有而我的比别人价格高，像尼泊尔、印度

等别人没有的服装，在定价上我们会稍高一点。” 元鸿已经

注册了“蝶庄”的商标，未来想把“蝶庄”做成一个私家衣

橱，从上衣到裤子再到鞋、包以及首饰的搭配等，下一步还

会进口一套软件，在电脑上给顾客做一些形象设计，做色彩

搭配工作室。 沟通至关重要 元鸿说，跟小区的顾客交流和外

面的店铺不同，更多的时候像朋友，有时候，顾客想送男朋

友一个自己亲手做的贺卡，就下楼来我教她做，昨天一位顾

客还给我打电话，说在商场买了条裙子，要我给她配条腰带

。“我们跟很多老顾客都非常熟，经常会有老顾客坐在这里

聊天，她们也会给我一些建议，所以我觉得与其说这是一家

店，不如说更像是一个小会所，一个窗口，卖东西倒在其次

了。” 这个“窗口”也给元鸿带来意外的惊喜。去年，她们

为联通做的一个鸡年的皮影就是顾客牵的线。 原来，顾客到

店里看到她们摆着的皮影，就问她们能不能做皮影，她们就

和陕西的厂家联系，把图样传过去再让联通这边确认，最后

做了450个皮影。元鸿很希望通过这个窗口带来一些其他机会

，好让她们能向其他方面延伸。 开业至今，她们已经培养

了120多名会员，这些老顾客都很忠诚，有时候来新货了，元

鸿会发短信通知她们，“我没有太多的时间经常在这里，但

我在的时候销售会更好一些，可见沟通对这家店来说多么重

要。” 元鸿坦言，在小区开店碰到的最大困难是顾客太少，

但她这样安慰自己：如果能在小区这样的地方开店，那在任



何一个地方开店都会很轻松。“我自己的心理防线很坚固，

店里有过零销售的时候，我会告诉自己：没关系，这很正常

，如果要想挣钱或是心态不好的话，别选择在小区开店，那

样你会很失落。” 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


