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Conclusion

非标商业
空间形态方面

区别于传统标准化、规整的商业空间布局，非标商业的空间可能形态各异，像由老厂房改

造的商业体，内部空间高低错落、形状不规则，有着独特的建筑轮廓和空间架构。

业态组合方面

更真个性化、小众化，例如侧重于艺术展览、手工艺品售卖、小众主题书店等特色业态的

融合，运营模式方面

不像传统商业有比较统一规范的运营流程和时间安排。而是精准聚焦于特定的小众群体，

像主打复古文化爱好者、潮流先锋人群等



Current situation
买手店的现状

市场规模与分布

• 从规模来看，截至2017年底，全国买手店数量已突

破1200家，以单店年平均500万元销售额计算

• 从分布来看，中国内地的买手店主要分布在上海、

杭州，深圳，成都，重庆，形式上兼顾街店与店中店

两种.

竞争格局

• 行业竞争激烈，不仅有本土中高端女装品牌、设计

师品牌等参与竞争

发展趋势

• 买手店与其他消费业态融合创新，如出现了咖啡馆

买手店等新业态.

• 一些国际品牌买手店加速在中国市场布局



Market analysis
市场分析

•运营成本上升：买手店需要投入大量资金用于采购商

品、租赁店铺、装修、人员培训等，运营成本较高。特

别是在一些一线城市的核心商圈 选品与库存管理难度大：

买手店的核心竞争力在于其独特的选品，但这也意味着

需要买手具备敏锐的时尚洞察力和精准的市场预测能力。

•消费者忠诚度低：消费者的时尚品味和需求变化较快，

此外，市场上买手店数量众多，产品同质化现象较严重

•专业人才短缺：买手店的运营需要具备专业知识和技

能的人才，然而，目前国内相关专业人才相对短缺，人

才培养体系也不够完善，这在一定程度上制约了买手店

的发展



Morning boutiqur

猫饼买手店
1、产品

汇集新锐设计师，展示其独具匠心、巧思

与趣味兼备的创意产品。
2、品类

涵盖男女服装、鞋包、配饰、等。

3.品牌理念

shine like the stars

be different from others

像星星一样闪耀与众不同



Target population
目标人群 

年轻中断高端消费者：主要面向

18-40岁之间的年轻人群，追求

个性、独特性和高品质生活的人。

 社交活跃型群体：这些消费者喜

欢参与社交活动，如时尚派对、

私人聚会等，倾向于购买精致礼

服并为情绪价值买单



Product
产品  shoes





产品 clothes





Product
产品 bag





Product
产品 jewelry 





1.产品独特性和差异化：，结合特调酒，能够为顾客提供独特的饮酒体验和小众酒品选择。例如，特调
酒可以根据季节变化、消费者偏好或特定主题（如根据不同季节或节庆（如春节、圣诞节、情人节等）
推出限量版特调酒地域风味、历史文化）进行定制，提升个性化和专属性。

Business Model
商业模式



2. 体验式消费：结合酒文化体验的买手店，打造一种“购物+社交+体验”的综合消费场景。顾客不仅可以购买精选
商品，还能在店内品尝特调酒，体验文化氛围和品味。可以设立专门的品酒区，定期举办品酒会、调酒展示等活动



3.会员制与定制服务：通过会员制或VIP客户制度，提供个性化的推荐和定制服务。会员可以享受独家新品抢
先看，限量版服装定制，定期收到精选的小礼物和搭配建议，提升客户忠诚度和复购率。



定制服务



4.零库存模式：采取“零库存”模式，根据需求预定商品而非存货。这有助于减少库存压力，降低运营风险。



一尚门店铺设计原则

猫饼店铺设计说明则

现代ins风，运用了霓虹灯光，浅粉和蓝给人

柔和、梦幻的感节白色家具相辅相成，前厅

咖啡馆，后厅买手店，有助于流动与总分区

的平衡，前厅咖啡馆作为一个社交空间，可

以举办小型活展览或时尚沙龙。这种空间的

社交性与后厅的商业性相辅相成是升了店铺

的多功能性和市场竞争力。这种搭配能让顾

客在店区受到放松与愉悦，增强购物时的沉

浸感同时为空间带来一种温且艺术感十足的

氛围。空间看起来更富有层次感，又能塑造

出视上的动态效果，使店内环境更具吸引力。

传达出品牌的独特定位，像星星一样闪耀与

众不同

M.orning boutique



玄关设计
entrance hall



咖啡区
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咖啡区
Coffee area



室内陈列
interior display



室内陈列
interior display



室内陈列
interior display





海报设计



吊牌 售后



包装袋



宣传册



宣传册



宣传册



特调酒
卡牌







陈列调整

物料准备
陈列设计

提方案

找问题

陈列效果
的分析

陈列方案
的实施

分析
VMD

Space management
空间管理 



空间管理
根据商品在店铺里面的表现分类

Ø “主力”商品

Ø “流量”商品

Ø “特色”商品

Ø “滞销”商品



主力商品的陈列

Ø 主题展示

Ø 卖场设计（氛围的营造）

Ø 配套物件跟进

Ø 训练员工销售中可能会遇到的问题

流量商品的陈列

Ø 开大陈列面积

Ø 重复摆设

Ø 重点搭配

Ø 与其他的款式搭配（滞销）

限量商品

Ø 特色展示陈列

Ø 留意顾客的关注度

Ø 适合哪种客人

  （身材、颜色、生活方式、搭配要求）

Ø 让时尚度高的员工推荐

滞销商品陈列

Ø 新形式展示

Ø 搭配新产品出样

Ø 搭配畅销款式出样

Ø 促销主题陈列

Display plan
陈列方案 



线上线下互动促销：

• 在线上社群、图文视频发布线下店铺的优惠活动信息，引导消费者到线下店铺购物。

• 在线下店铺设置二维码或小程序入口，引导消费者关注线上平台，实现线上线下互动促销。

•数据驱动运营：

• 收集线上线下销售数据、用户行为数据等信息，分析消费者需求和市场趋势，优化产品选品和库存

管理。

• 利用数据分析结果调整营销策略，提高营销活动的针对性和效果。

建立会员体系：

• 建立线上线下统一的会员体系，为消费者提供积分兑换、会员专享折扣等福利。

• 通过会员数据分析，了解会员的购物习惯和喜好，提供个性化的服务和产品推荐。

Communication
传播与营销



Communication
传播与营销

1. 会员制度：

设立会员体系，消费满一定金额可成为会员，会员享受积分、折扣、优先购买权、生日特惠等福利。

2. 主题活动：

定期举办不同主题的活动，如时尚秀、搭配比赛、新品发布等，吸引顾客参与。

3. 限时折扣：

不定期推出限时的大幅折扣活动，如周未折扣日、节日大促等。

4. 与周边商家合作：

与附近的咖啡店、美容院等进行联合促销，互相引流。

6. 免费造型服务：

为购买一定金额的顾客提供免费的简单造型设计。



1. 产品规划和库存管理

多季产品规划：买手店需要根据四季变化合理规划商品种类。春夏季注重轻便透气、色彩鲜艳的服装和配

饰，秋冬季则可以增加厚重、保暖的单品。同时，也要考虑“跨季”商品，如秋冬季的外套可以搭配春季

的轻便衬衫，形成过渡。

库存周期管理：精准的库存管理很重要。季节性的商品必须合理安排购买和上新周期，避免库存积压或供

货不足。可以采用提前采购和预定系统，以满足不同季节的需求。

2. 品牌和商品筛选

选择适合全年运营的品牌和商品：买手店的核心在于精心挑选商品，品牌的选择需要考虑其全年适用性。

可以选择一些具有季节跨越性质的品牌或经典款，确保无论季节如何变化，店内的商品都具有吸引力。

跨季节商品引入：除了传统季节性商品外，加入一些可以跨季节的基础款或热门单品。例如，经典款外套、

皮革配饰、基本款T恤等，可以在全年内根据搭配变化调整。

Full-season operation
全季运营



Full-season operation
全季运营

4. 店铺管理与人员培训

提升销售团队的专业性：买手店的销售人员需要具备一定的时尚敏感度和产品知识，能够根据顾客的需求

提供专业建议。

优化顾客体验：无论是实体店还是线上店铺，保证顾客体验至关重要。保持店内整洁、优质的服务、合理

的布局等，都能提升顾客满意度和回购率。

5. 店铺空间设计与氛围营造

灵活调整店铺布局：根据季节变化调整店内陈列，尤其是季节性商品和新品的展示，创造一种符合季节氛

围的购物体验。例如，春夏季可以采用清新自然的陈列风格，秋冬季则可以营造温馨、舒适的氛围。

提升顾客体验：提供如咖啡区、休息区等附加服务，让顾客在购物过程中有更舒适的体验，愿意停留更长

时间。



Full-season operation
用户运营
1. 定位

社群定位：主要面向18-40岁之间的年轻人群，打造为轻松趣味的

氛围

2. 创意互动活动

趣味投票和问答：定期发布轻松有趣的投票或问题，激发社群成

员参与。例如：“你是美拉德穿搭还是多巴胺穿搭？”或者“如

果可以带一件衣服去度假，你会选择什么款式？”

穿搭挑战：举办“周末穿搭挑战”或“节日主题穿搭挑战”，鼓

励成员分享他们的穿搭照片，并设定趣味奖励。例如，可以设置

“最创意搭配奖”或“最时尚风格奖”，通过投票选出获胜者。

迷你游戏或测试：推出与时尚、风格相关的小游戏或测试。例如，

“你的穿搭风格是哪个明星风格？”这类趣味测验能够吸引用户

参与，增加社群活跃度。



Full-season operation
用户运营
3.社群成员的参与和创意

用户生成内容（UGC）：鼓励社群成员发布自己的穿搭照片、搭配

技巧、时尚建议等内容。可以通过设置专门的主题标签（如#我的

时尚日记#）来整理这些内容。

成员故事分享：定期组织成员分享他们的时尚故事或穿搭心得，

让会员通过参与活动获得带有趣味和创意的奖品（如独特的时尚

小物、定制配饰等）。

4.节庆和热点营销

节庆活动的创意结合：例如，针对情人节、圣诞节等节日，可以

推出一些“情侣搭配挑战”或“节日专属穿搭指南”。

热点话题的结合：结合时下的热点话题、流行趋势和文化事件，

创造一些与品牌相关的趣味话题。例如，在“流行色”发布时，

进行“你的流行色搭配挑战”之类的互动活动。



Financial calculation
财务测算

120,000(装修摊销)+120,000(月

租)+360,000(员工薪资)+100,000(进货库

存)+20,000(营销)+300,000(设

备)+50,000(其他费用)

初期投资总额 = 1,070,000元（107万）


