准备开店前，这篇文章值得你看看！
1选择加盟品牌：大品牌都有风险
无论是人才培养还是终端形象塑造，对于加盟商的事业版图来说都是锦上添花，而货品的选择才是成功真正的基础。如果在货品的选择上出现偏差不但会让资本打了水漂，还会错过发展机遇，甚至影响区域市场上的声誉和地位。
其实，在订货时，导致加盟商出现错误判断的往往不是普通款式。大部分女装品牌存在款式同质化现象，经营起来风险不大，但相对应的利益空间也较小。加盟商需要通过一些前瞻性的款式迎合市场变化、提高利润，这样风险也就随之而生了。当然每个加盟商都希望自己能够成功订到畅销款，如何规避风险挖掘潜力货品就要看加盟商的功力了。因此，成功的加盟商首先起家于成功的货品分析。
事实是，有些人认为高利润的商品就是有潜力的商品，其实不然。有的加盟商一开始就瞄准了高附加值的商品和大品牌，结果因为厂家要求太高，自身服务跟不上而导致落马。其实，高利润的商品往往消费群体较小、难以把控，并且每次购物的周期较长，这样就可能出现几天不怎么开张的情况。刚开始做代理的人只要不是从其他行业转过来做投资的，往往资金实力并不是非常雄厚，冒然代理高附加值的品牌，就会出现青黄不接的情况，把自己陷于危险之中。同时，消费高附加值商品的顾客更为重视消费体验，如果没有经验，终端形象和服务不到位，加盟商也很难建立稳定客源。
2千万别激进冒进主义
加盟商在起步时要选择匹配自己实力和地域特点的货品，在订货过程中也不能太冒进，具有前瞻性的商品不一定就是畅销品。
部分畅销款常常要经过一段时间的市场发育，才能成功。前瞻性商品的客观需求虽然存在，但需要一个消费引导的过程，加盟商如果不考虑这一因素，在将来很有可能面临资金回笼困难，先进就变成了先烈。【更多服装美文，敬请关注王建四唯一公众账号wjsteam】 
3谨防机会烟雾迷弹
除了加盟商认识问题的方法可能导致订货偏差，部分企业也会制造繁荣假象误导加盟商。企业在带领加盟商参观考察时往往展现的是最为繁华的一面。如：有的企业把已经经营了10年的店铺展示给加盟商。那些和店铺所具有的稳定客源和平效，是刚入行的加盟商很难达到的。这种招商手段为将来的合作埋下了隐患，一但加盟商在自己的店铺中达不到预期的销售效果，这种与理想的反差就会降低加盟商的经营热情。
　　不仅如此，有些企业甚至会在局部地区进行夸大宣传，故意制造销售火爆场面，以蒙骗加盟商。对于这种情况加盟商必须理性对待。加盟商如果只相信片面的信息，一时冲动做出选择，而在市场中得不到相应的回报，就会成为这场“骗局”的受害者。
衷心建言
作为加盟商尤其是年轻的加盟商，不能过分看重企业的优惠政策。因此作为加盟商而言，不要只追求眼前利益，即使企业作出的承诺能够实现，也要考虑其货品是否适合当地的市场。在一盘货中，加盟商就像舵手，货品的风格定位、价格区间、以及货品的内部架构比例都需要加盟商理智把控。
瞬息万变时代的加盟商，在选择货品时更应该重视长远发展。每一种商品都有自己的生命周期，往往周期短的商品形势大起大落，短期利益明显，却容易带来库存风险，而周期长的商品拥有比较平稳的价格波动，利益较少。加盟商的一盘货既要有短期商品也要有长期商品，如何把控其中比例就要看加盟商所在市场的情况了。(来源:王建四)
