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前言

　　中国改革开放三十多年来，国人的思想已从固守单一格调向多元化发展，服装市场也在以日新月
异的速度向多元化、个性化方向发展。
现在营销市场的格局正在从价格战、质量战向品牌战过渡，谁能抢占“先机”，谁就将成为终端市场
的“领跑者”。
　　面对消费市场的这种残酷竞争，广大服装厂商都在思考着怎样才能使从品牌运营商自身到中上游
代理商，再到终端加盟商及消费者的产品市场链真正畅通无阻地转起来。
在这市场的链条中，中上游部分的工作相对容易开展，可是要使服装产品从终端商顺利转到消费者手
里的下游部分却是非常困难的，因为终端就是与众多同类竞争品牌进行最激烈争夺的战场。
所以，我认为，服装业已经进入了决胜终端、业绩为王的时代。
在这样的时代中，谁的服装能以目标消费者最易察觉的形式，体现消费者最瞩目与最关心的因素，谁
就能获得最有利的品牌价值与市场地位。
　　但是认识归认识，决胜终端的厂商不是只流于橱窗设计、商品陈列、布标、店招等POP硬件，就
是在导购推销等环节顾此失彼，这给有志做“大蛋糕”的服装企业带来了毁灭性的打击。
因为企业自身的产品极可能因终端销售不力，使本来有希望为自己带来丰厚利润回报的产品在一年甚
至更短时间内匆匆走完其生命周期。
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内容概要

面对员工，您是否轻松自如？
接待顾客，您是否井井有条？
您是否总在为选一家旺铺而头疼？
您是否知道顾客进店的首要秘诀？
您如何运用促销的手段来减少库存、增加销售？
您是否清楚怎样变动橱窗来提升顾客进店率？
您是否了解提升店铺3倍业绩的首要因素都有哪些？
店铺经营有没有秘诀？
终端店铺操作的关键在哪里？
    本书将给您一个素材、一个思路、一个方法、一套运营系统，让您的店铺业绩从此飞速增长，让您
的店铺日益壮大⋯⋯
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作者简介

张军，慧源终端品牌咨询管理机构的创办人。
从1990年开始迈入服装行业，先后经营过50余种服饰品牌。
多年的终端服装实战经验，使其总结出一套独特的终端实战技巧，是服装行业不可多得的实战专家。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<服装这样卖才赚钱>>

书籍目录

第一章  老板成功秘籍  建立超强自信  勤学习、多思考  留住优秀人才  善于激励员工第二章  店长管理
秘籍  打造一个优秀团队  金牌店长的角色定位  优秀店长管理技巧第三章  导购服务秘籍  基本素质培训 
迎宾技巧  开场技巧  试穿技巧  开单与送客技巧第四章  店铺选址秘籍  找一块“风水宝地”  店铺选址
法则  小城市开大店，抢占第一  大城市开旗舰店或多开店第五章  店铺形象秘籍  店铺设计  橱窗设计  
内部格局设计  灯光效果设计第六章  店铺自我诊断秘籍  店铺的自我诊断要项  店铺自我诊断法第七章  
导购常见问题及处理策略第八章  销售数据分析秘籍  店铺销售数据分析的作用  单店商品销售数据分析
 多店商品销售数据分析——销售库存对比分析  老顾客贡献率分析  员工个人销售能力分析  品牌的市
场定位分析  竞争品牌和周边店铺数据分析  提升店铺业绩的九项指标分析第九章  订货秘籍  品牌公司
为什么要实行订货制  加盟商订货的前期工作  订货的几点先进理念  销售中的货品管理第十章  店铺陈
列秘籍  店铺陈列的基本概念  商品陈列的五大基本原则  陈列的基本方法  模特展示技巧  陈列的色彩搭
配技巧  卖场内部陈列的思路和步骤  特殊主题的店铺橱窗陈列第十一章  店铺促销秘籍  把脉促销法则  
营造温馨法则  最佳让利点法则  利用促销拴紧老顾客法则  “加法”法则  赠品促销法则  联合处理法则 
集中处理法则  终端处理法则第十二章  制度与表格  店长的职责和管理制度  员工守则和奖罚条例  店铺
规章  制度  店铺常用表格第十三章  提升销售业绩秘籍  破译顾客心理  找到提升业绩的关键

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<服装这样卖才赚钱>>

章节摘录

　　第三章　导购服务秘籍　　迎宾技巧　　二、迎宾的方式　　人在两种极端的状态下，最容易被
影响，一是很快乐的时候，二是情绪很低落的时刻。
所以迎宾的时候我们尽量用快乐的心态迎接顾客。
例如，休闲品牌定位年轻一族，他们追求快乐，所以销售人员保持快乐的心态也是服务制胜的根本。
　　这里我们给出三种店面可以采用的迎宾方式，三种方式都会让客人感受到服务的快乐，让那些不
快乐的客人找到一个释放的满足感。
　　1.让客人感到快乐的迎宾方式　　①问候式　　客人一进店，我们亲和自然地来句：您好！
早上好！
晚上好！
⋯⋯一句温馨的问候，让客人有宾至如归之感，其他的话不必啰唆。
其内在含义就是我们注意到了客人的到来，向他（她）问候，同时随时准备上前做具体的服务。
　　②品牌式　　欢迎光临某某品牌。
这种迎宾的作用不但让客人感受到接待服务，同时也在传递品牌信息，在人流如潮的商场或者专卖店
，包含品牌名称的语言时时在客人的耳边响起的话，对于把品牌传入消费者的脑海以及达成购买都有
非常积极的意义。
　　③门口迎宾式　　特别是在促销期间，专卖店门口站上两名年轻的店员，一边鼓掌一边做些舞蹈
的动作，大声向来往的客人传递促销信息以及问候，对于活跃店面的销售气氛和吸引年轻顾客都非常
有效。
但常见的问题是门口两名迎宾店员容易随便聊天，隔着通道、吐沫飞溅，这样客人是不愿意上门的。
　　2.导购迎宾前的错误动作　　走进各大商场，除了能看到琳琅满目的各色商品外，导购员也是您
不能不看到的“陈列”。
目前大商场各专柜在装修上都舍得花大本钱，陈列上也开始越来越重视，还有请专业的陈列师在店内
设计摆设，也就是说硬件的建设已经日趋完善了，那么软件呢？
我们店里那些活生生的导购员的服务又如何呢？
　　出于工作的需要，笔者经常出入全国各大商场，走进商场，那活生生的“陈列”导购往往各有独
特的一番“风景”：导购在店里没有客人的时候动作各异，有聊天的、有靠着收银台发呆的、有对着
镜子收拾头发的、有倚门而笑的、有修指甲的⋯⋯　　在一家名气不小的商场，我走进一个品牌专柜
，那个导购靠在收银台上，竟然把鞋子脱掉在那晾脚！
看到我走了进去，马上顺脚把鞋穿上，来一句“欢迎光临，随便看看”。
在另一个商场，更有一个专柜的导购站在收银台里，认真地抠自己的手背。
我想进去看个究竟，看到我进来，她放下手顺口说：“随便看看，喜欢的话试一下。
”晃了一圈我走了出来，回头看时，她继续在那抠她的手背。
　　培训的课堂上，我经常问身为店长、导购的学员，如果你们是客人，走进店里看到这样情形的话
，您感觉舒服吗？
您对这个品牌会认可吗？
您会产生购买欲吗？
回答清一色是否定的。
有学员回答，即使想购买，也会杀个价，价格合适就买。
服务打折了，就意味着商品的价格要打折，但您乐意按客人的要求打折吗？
　　店里没有客人的时候，正确的导购动作是忙碌，而绝不是以上的服务动作。
忙碌的导购让走在外面的客人看在眼里，认为这家店的生意好，生意好就是商品好，既然商品好，就
会下意识地走进去看看，有没有自己合适的，只有看的人多了，生意自然就好了。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　说真的，我没想到在我们东北这小地方也有这么了不起的经营大师，他和他的公司征服了我们这
些自命不凡的东北人。
　　——黑龙江阿依莲总代理：李宝库　　看完本书，在提升终端店铺业绩方面。
有着立竿见影的作用。
的确堪称经典。
　　——中国百分百服装连锁超市董事长：杜春林　　读懂此书，将给我们终端店铺管理人员带来一
笔巨大的财富。
值得我们学习。
　　——黑龙江潮流前线总代理：徐晓光　　本书很专业，涉及面广，实战性强。
　　——中国（武汉）韩派元素服饰集团总裁：刘燎微
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编辑推荐

　　做到书上的内容，你的业绩将会提升3倍，立刻开始行动吧！
　　给员工做培训就像在不断地给他们补充新鲜的血液。
　　《服装这样卖才赚钱》实战性强，能解决实际工作中普遍及深层次的问题。
　　相信书中的内容是没有力量的，相信并做到才有力量。
　　忠实而自然地应用书中的一些技巧，并且保持清醒头脑，您的店铺能够日益壮大。
　　服装零售商成功运营宝典
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