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内容概要

本书从服装店店员做导购这一重要环节人手，进行了全面深入的阐述。
本书专业、实用，是服装店老板培训店员不可多得的益友，也是服装店店员提升自我的良师。
    成功的导购员必须以情人的眼、诗人的心、侠者的剑、学者的脑去深入执行，请你思索，我真的了
解我所销售的商品吗？
我真的了解我所面对的顾客吗？
我凭什么让顾客对我产生好感和信赖？
我能给顾客带来的价值究竟在哪里？
我能不能持续给顾客带来意外惊喜或额外价值。
做到了以上几点，再不断思索，那么，你离一名优秀的导购员将不再遥远。
    一切问题，归根到底是人的问题。
作为店老板，如果你拥有一批高素质的店员，相信你的服装店一定会生意红火。
而如果你是一个高素质的店员，编者相信你一定会拿到更高的薪酬，拥有更远大的前途！
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章节摘录

　　服装导购员就是顾客的形象顾问，要做好顾客的形象顾问，需要以专业的形象给顾客留下良好的
第一印象。
　　潇潇在一家女装品牌店铺做导购员，生性爱打扮的她虽然已做了妈妈，但是为了赶时髦，她像小
姑娘一样把口红和指甲油都涂得很鲜艳，而且佩戴着夸张的耳环。
　　这天，她嘴里面还嚼着口香糖，懒洋洋地靠在店铺的墙壁上。
一名男顾客走进店铺，潇潇赶紧迎上前去对这顾客大声地说：“欢迎光临！
”顾客见到潇潇爆炸式的发型和深蓝色浓厚的眼影，诧异地后退了一步，有些尴尬地说道：“哦⋯⋯
哦⋯⋯我只是随便看看⋯⋯”随后匆匆转了一圈就走出了店铺。
　　看到顾客似乎对她有所戒备，潇潇疑惑地皱着眉头，不明白怎么回事。
　　服装导购工作，首先是销售自己。
因为顾客首先接触到的并不是服装，而是服装导购员本人。
因而，导购的成败主要不在于商品的魅力，而在于导购员本身的魅力，特别是导购员的仪容仪表和举
止风度等，会在很大程度上影响顾客的购买行为。
　　如果导购员的服饰、举止姿态、精神状态、个人卫生等外观形象，能给顾客带来良好的感觉，顾
客才会乐于接受其服务，进而产生购买的欲望；如果导购员言谈粗鲁、举止失态，就会让顾客望而却
步。
因此，为自己塑造一个专业的导购服务形象是非常重要的。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　也许有些服装店老板会认为：店员不就是“卖衣服”吗，很简单的啊。
事实上，即使是“买衣服的”，也需要懂得不少服装知识。
了解顾客购物心理，掌握待人的礼仪以及推销的策略。
在服装销售过程中，店员有着不可替代的作用：是否能成交，能否培养更多的回头客，可不可以化干
戈为玉帛⋯⋯　　塑造导购员的专业形象　　掌握几种接近顾客的方法　　挖掘顾客的真正需求　　
抓住不同年龄和性别顾客的关注点　　让顾客感受到切身利益　　掌握几种促使成交的方法　　着眼
于价值，淡化价格　　顾客退货巧处理　　成败，往往系于店员的一个姿势，或一句话。
　　服装店店员培训及提升的必备工具书　　服装店要想赚钱，有一个很重要的因素补不少人所忽视
——店员的能力与素质。
　　优秀导购员的三大要素　　凭什么来吸引顾客登门　　靠什么打开顾客的荷包　　用什么来获得
更多的老顾客　　做服装导购准备好了吗？
　　让你的服装销售轻松无比，即学即用！
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