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3. Шоу-рум: Магазин, где клиенты могут рассмотреть и примерить вещи 
перед покупкой. Это может быть полезно для тех, кто ищет подробную 
информацию о копиях брендов и хочет быть уверенным в своем выборе и 
убедиться в качестве товара перед покупкой.

4. Аутлет: Магазин, предлагающий скидки и распродажи на копии 
брендов. Этот формат может привлечь ценовых осведомленных клиентов, 
которые ищут хорошие сделки. 

Важно учитывать потребности и предпочтения Вашей целевой аудитории Важно учитывать потребности и предпочтения Вашей целевой аудитории 
при выборе типа магазина. Разработайте стратегию, которая будет 
соответствовать Вашей целевой аудитории и поможет достичь Ваших 
бизнес-целей.

Выбор направленияВыбор направления. Выбирая специализацию будущего магазина, не 
забывайте ориентироваться на потребности клиентов и на то, в какой 
одежде нуждается покупатель. Копии брендов обычно создаются с учетом 
последних модных тенденций. Это позволяет Вашему магазину предлагать 
актуальные и стильные товары, которые будут привлекать внимание 
покупателей. 

Определить целевую аудиторию. 
1) 1) Исследуйте существующий рынок: Изучите рынок копий брендов, 
чтобы понять, какие группы потребителей уже существуют и какие 
предпочтения у них есть. Исследуйте конкурентов и анализируйте их 
целевую аудиторию.
2) 2) Проведите анализ своих товаров: Определите, какие бренды и 
продукты наиболее популярны среди Ваших товаров. Изучите их 
особенности, стиль и ценовой диапазон, чтобы понять, какие группы 
потребителей могут быть заинтересованы в таких 
3) С3) Сегментируйте аудиторию: Разделите своих потенциальных 
клиентов на группы или сегменты на основе таких факторов, как пол, 
возраст, доход, интересы, стиль жизни и т. д. Это поможет Вам лучше 
понять их потребности и предпочтения. 
4) 4) Анализируйте данные: Используйте полученные данные и 
информацию для анализа и определения основных характеристик Вашей 
целевой аудитории. Обратите внимание на их демографические данные, 
интересы, поведение покупателей и другие факторы, которые могут 
влиять на их покупательское решение.
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Анализ конкурентов нужно делать регулярно, минимум раз в год.
Вот несколько шагов, которые могут помочь в проведении анализа 
конкурентов:
1. Найдите основных конкурентов: Определите магазины, которые 
являются основными конкурентами копии брендов. Исследуйте их 
продукты, цены, позиционирование и стратегии маркетинга. 
2. 2. Изучите продукты и услуги конкурентов: Проанализируйте, какие 
продукты и услуги предлагают конкуренты, и как они отличаются от 
оригинального бренда. Оцените их качество, упаковку, цены и 
инновации. 
3. 3. Исследуйте ценовую политику: Сравните цены конкурентов с 
ценами оригинального бренда. Узнайте, как конкуренты устанавливают 
свои цены и какие скидки или акции они предлагают. 4. Анализируйте 
стратегию маркетинга: Изучите рекламные кампании, промо-акции и 
стратегии продвижения конкурентов. Оцените, как они позиционируют 
себя на рынке и какие маркетинговые инструменты они используют. 
5. Исследуйте отзывы и рейтинги: Прочитайте отзывы и рейтинги 5. Исследуйте отзывы и рейтинги: Прочитайте отзывы и рейтинги 
оригинального бренда и его конкурентов. Узнайте, что покупатели 
говорят о продуктах и услугах конкурентов, и какие преимущества и 
недостатки они видят.
6. 6. Сделайте выводы и разработайте стратегию: На основе 
проведенного анализа сделайте выводы о конкурентной среде и 
разработайте стратегию, которая поможет Вашей копии бренда 
выделиться на рынке.

Анализ конкурентов - неотъемлемая часть ведения бизнеса для 
Fashion бренда. С помощью этого анализа вы можете проследить 
уровень, на котором находится именно ваш бизнес на фоне других 
конкурентов. Другие магазины одежды, которые находятся с вашим на 
одной улице, районе или городе – это ваши прямые конкуренты, за 
которым нужно внимательно следить, замечая удачные рекламные 
стратегии и другие способы работы с покупателями, которые приносят 
хорошие результаты. хорошие результаты. 

Сейчас довольно большой спрос на качественные копии брендов. 
Многие люди хотят носить модные бренды, но не всегда могут 
позволить себе оригинальные изделия. Магазин копий брендов 
предлагает доступные альтернативы, которые могут привлечь широкую 
аудиторию. Такие вещи обычно стоят гораздо меньше, чем 
оригинальные изделия. Это делает их более доступными для 
покупателей с ограниченным бюджетом, что может привлечь больше 
клиентов в Ваш магазин. В сравнении с оригинальными брендами, 
закупка копий может быть гораздо более экономичной. Это позволяет 
Вам получить хорошую маржу при продаже товаров и повысить 
прибыльность Вашего бизнеса.
Разберем ниже основные этапы по открытию розничного магазина 
брендовой одежды, который является быстро окупаемым и стабильным
бизнесом.

На первоначальном, подготовительном этапе нужно определить 
концепцию. Для этого необходимо проанализировать сегмент рынка и 
выбрать наиболее актуальную идею.

Определение вида магазина копии брендов зависит от конкретных 
целей и стратегии бизнеса. Вот некоторые варианты, которые можно 
рассмотреть: 

1. Монобренд: Магазин, специализирующийся только на одном 1. Монобренд: Магазин, специализирующийся только на одном 
конкретном бренде. Это может быть полезно, если у Вас есть сильное 
партнерство с определенным брендом и Вы хотите сосредоточиться на 
его продвижении и продаже. 

2. Мультибренд: Магазин, предлагающий широкий ассортимент копий 2. Мультибренд: Магазин, предлагающий широкий ассортимент копий 
разных брендов. Этот формат более актуален и может привлечь больше 
клиентов, так как предлагает больше выбора и возможность сравнения 
разных брендов. 

3. Шоу-рум: Магазин, где клиенты могут рассмотреть и примерить вещи 


