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前言

　　近年来，“终端为王”、“得终端者得天下”的理念为越来越多的服装企业所认同，为了抢占“
好位置”，为了“拼面积、拼装修”，服装企业对终端的投入越来越大，负担也越来越重。
但高投入未必带来高回报，很多终端一个月下来往往是给商场或店铺业主白白打工。
　　为什么有了好产品，有了好位置，有了好装修，销售业绩却不尽如人意呢？
因为服装的制造技术、款式设计、店面形象、装修陈列等很容易被竞争对手模仿，销售策略和形式也
很容易被模仿，只有代表公司形象和服务意识的店面人员所表现出来的思想、行动和意识才是不可模
仿的！
　　因此，店面人员才是提升终端卖场业绩最重要的因素，他们是为服装企业实现“从商品到货币最
惊险的一跳”的一线战士，是每天接触顾客的人，他们的态度和能力直接决定着服装企业的销售成败
。
　　然而，很多服装企业却忽视了对店面人员的培训，未经培训的店面人员就像没有经过训练的士兵
匆匆提枪上阵一样，结果可想而知，业绩也就无从谈起。
因此，未经培训的店面人员是服装企业最大的成本和利润流失的黑洞，企业要弥补这个黑洞，找到有
效提升服装销售业绩的解决之道，就要找到一种简单有效、易于执行且成本较低的培训方式。
　　据统计，许多有着多年工作经验的店面人员竟然没有接受过一次专业的培训，他们就像黑夜中苦
苦摸索的前行者，销售服务全凭惯性和运气，甚至很多人天天都在犯常识性的错误，他们在终端卖场
无所事事或者用不正确的方式与顾客沟通，每天重复着错误的销售心态、错误的语言和错误的销售技
巧，他们自己及其管理者却浑然不觉。
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内容概要

本书是服装服饰企业内训及经销商大会王牌培训课程“服装销售实战情景训练营”的完整教材，也是
服装服饰导购、店长及主管、加盟商必备的实战宝典，更是馈赠员工及加盟商的最佳礼物。
书中101个销售情景极具代表性，是服装服饰销售中每天都会遇到却又难以应对的问题。
每个销售情景均以客户需求为出发点，以服装服饰销售人员的沟通技能为线索，按“常见应对”、“
引导策略”、“妙语范例”、“方法技巧”和“举一反三”等结构逐一讲述，简洁易懂，即学即用！
每天只需花上几分钟，学会三五句销售妙语，每天多卖三五件衣服，30天内妙语连珠、业绩飙升！
    本书及培训课程适用人群：服装服饰与珠宝首饰专卖店／专柜的导购、店长、加盟商、代理商，以
及品牌企业的市场督导、培训师、区域主管、零售经理、营运经理、营销总监等相关人员。
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作者简介

肖晓春，华夏鸿图企业管理有限公司总裁，睿众（中国）管理咨询机构首席顾问，连锁标准化管理先
行者，终端业绩引爆模式开创者，精细化店务管理实践者，著名连锁及营销双栖专家。

    历任多个名牌企业总经理、首席顾问及重点大学教授，为数百家品牌企业提供“解决问题，创造价
值”的顾问式培训，辅导成千上万的代理经销商及门店终端规范管理及提升业绩，以专业、系统、实
效闻名业界。

    长期专注于连锁终端实战，研究开发出“服装服饰销售实战情景训练”与“服装服饰连锁标准化管
理解决方案”等特色项目，通过“服装服饰卖点提炼+服装服饰销售妙语+实战闯关情景训练”三合一
模式，帮助服装服饰企业实现终端销售专业化与连锁管理标准化。

    编著的培训实务图书包括《服装热销有绝招》、《家电数码产品热销有绝招》、《店长终端管理工
作手册》、《店长终端业绩提升手册》、《零售终端实战培训手册》、《开店管店旺店》、《连锁加
盟创业指南》、《精细化营销》、《人性化管理沟通》等。
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客只是看衣服，不愿意试穿  情景24 你们卖衣服的肯定都说自己的衣服好啦  情景25 我本来就胖，穿上
这衣服就更显胖了  情景26 这件衣服的颜色不适合我  情景27 这种料子看起来显旧，像旧衣服一样  情
景28 你们的衣服太少了，挑来挑去都找不到喜欢的  情景29 这个款式太普通了，满大街都是  情景30 这
个款型与去年的旧款差不多啊  情景31 这款打折的衣服挺好的，可惜是旧款  情景32 你们的衣服做工太
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章节摘录

　　第一章 寻机开场　　情景3 老顾客再次光临店铺　　引导策略　　老顾客是店铺最宝贵的财富，
当看到老顾客进店时，导购应亲切、热情地上前打招呼，与老顾客套近乎，创造良好的交流气氛，尽
量让老顾客感觉到自己很受重视，在你的店铺里购物很快乐。
　　为了让老顾客感觉自己很受重视，导购应记住老顾客的面孔和名字，打招呼的时候对顾客的姓名
加以尊称。
与老顾客寒暄问候时，导购应自然轻松地提到顾客关心的事情，如顾客的亲人、上次购买的衣服等，
拉近双方之间的距离，然后自然而然地把话题引导到服装的推荐和老顾客的试穿上。
　　妙语范例　　导购：“哎呀，王小姐！
好久不见了！
您差不多一个月没来过了，我们都很想您！
我们店刚上了新货，有几件特别适合您，您穿上肯定很有女人味，回头率100％！
您过来看看喜不喜欢，我拿适合你的尺寸给您试穿一下？
”　　导购：“张小姐，欢迎光临！
我记得您上次和先生一起来过，上次您买的套装穿得还满意吧？
最近我们又出了很多新款呢，您看看喜欢哪几款，我拿给您试一下？
顺便提醒一下，上次给您办的贵宾卡这次购物就可以用得上了。
”　　导购：“哇，张姐又带女儿一起购物啦，这次买了衣服又买了鞋子啊，真是大丰收啊！
走了那么久你们应该都累了吧，要不要先坐下来喝口水再继续挑？
我们前两天上了很多新贷，有很多都特别适合您，等会儿我再为您慢慢介绍，好吗？
”
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编辑推荐

　　《服装热销有绝招》讲述妙语连珠，天下没有难卖的服装。
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