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内容概要

本书主要介绍了时尚买手的职责，是多家服装公司买手从业人员实践经验的总结。
其中包括采购环节、流行预测、计划安排、面料采购、服装采购等具体环节的知识讲解。
本书案例丰富，并且针对自有品牌、品牌服装以及服装采购等不同的市场要求，进行了更加深入的研
究。
同时本书还在第一版的基础上进行了最新探索，力求反映与时尚买手工作职责的相关变化。
此外，本书在市场营销和买手的职业规划方面，也进行了较为细致和实操讲解。
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章节摘录

第一章 时尚买手简介本书着重关注时尚商品的采购，尤其是服装的采购，但在服装的采购过程中会涉
及更为广泛的商品，如鞋袜、装饰物，这些商品几乎左右着消费者的购买行为。
服装市场在英国经济中占有重要地位，2005年其销售总额达到356亿英镑[《零售报告》（Re．tail
Intelligertce），2006]。
服装买手的工作前景不可限量，这是由于英国的服装销售总额在2010年前会稳步上升（Key Note
，2006），另外消费者对服装市场的经济发展与产品的销售过程起着关键作用。
时尚买手应该具有多方面的产品销售与采购知识，同时具有与他人沟通的能力和团队意识，一个成功
的时尚买手还应是一个有耐心与热心的人。
时尚买手的职责不同的公司对于一个时尚买手会有不同的工作要求。
简而言之，时尚买手会针对特定的公司，特定的产品市场去选择一系列产品，如大量的女性休闲装或
女性内衣。
时尚买手的工作包括以下六个方面：分析相关时尚发展动态与趋势与产品供应商保持联络为同事和管
理层选择产品 一预测产品的利润空间监控时装发布会并加以分析观察与分析同行业竞争公司的发展动
态时尚买手有必要熟悉产品的目标顾客群，这样才有益于商品的销售。
大多数买手在职业伊始会先从一个助理或是受训者做起，这会对以后的买手工作起到一定的辅助作用
，以保证日后能胜任买手工作。
由于零售商的实际管理与买手所经历的受训内容可能有不同，积累丰富的经验对买手来说是大有益处
的。
买手的职责多种多样．通常取决于零售商的销售规模。
采购团队通常是由采购经理或主管直接管理员工。
并与其他高级管理人员协调采购及宣传策略，同时对采购范围进行全面监控。
本书第八、第九、第十章主要介绍了时尚买手在不同采购环境及采购形式中的案例，向读者展示其工
作中真实的一面。
对于一个时尚买手来说，每天都会遇到新的情况，他们的工作较为繁杂，包括从输入新产品数据到参
观米兰的服装店。
毫无疑问。
买手的工作量大大超过其被作为魅力职业所给人的光鲜感受，这反映在大量涉及时尚产品的背景工作
中，因为消费者还不甚了解大部分时尚的商品。
买手不会独自进行交易，他们的采购范围通常由采购团队决定。
此外，买手还会依赖于公司内部的其他部门以及供应商网络。
时尚买手的职责在不断发展和扩大。
这反映了消费者品位的变化和新技术的引进。
在本书第一版问世六年以来，时尚行业的快速发展以及巨大变化使时尚买手的工作职责也在发生着变
化：进口商品几乎使市场基本呈饱和状态，网络销售也正发展成为时尚商品的一种销售形式。
时尚行业的无穷变化意味着，在商品零售商扩大或改变所有权的这段时期，其他商品已经逐步退出这
个市场。
本书第二版旨在反映这些变化与时尚买手工作职责的联系。
 服装市场的分类在英国的主要街道上布满各种服装连锁店，显然，时尚买手的主要工作就在这里。
在英国服装市场中，女装的销售总额要远远高于男装，男装仅仅占服装和鞋袜市场销售总额的1／3《
零售报告》，l999）。
其结果导致零售商更愿意销售女装，由此便出现了更多的女装买手，男装或童装买手却非常少见。
而在跳槽时，相对于男装或童装买手来说，女装买手在专业程度上更具竞争力。
采购服装产品的两种主要方式如下：采购特殊零售商或者邮购公司的商品（有时涉及自有品牌）采购
品牌商品第一种方式适用于多种零售时尚商品连锁商店或邮购公司，产品开发管理费用使得这一方法
仅对有能力大量购买商品的大零售商具有可行性，并且主要针对大众市场。
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私人店主通常会采取第二种方式，虽然这种方式也适合销量面较窄的时尚连锁商店和邮购公司，尤其
是百货商场，以增补其销售商品范围。
一般情况下，大零售商会将商品价格上调得较高，尽管小的私人主会为其所卖商品品牌支付更高的进
货价，但他们也不会将价格定到如大零售商一样高。
第二章 服装买手的职责买手的职责因公司而异，但是所有的服装买手都会监督一系列产品的研发。
这些产品有其特定的顾客群及价格范围。
在一个采购团队中有各种不同级别的买手。
小型商店的买手可能只有一个人，会同时参与产品的销售和促销，而大型服装公司的买手则包括受训
买手、助理买手、买手以及采购经理，他们共同由一个采购主管来领导。
服装买手这一职业的称呼也各有不同，值得一提的是像国际零售商玛莎百货（Marks＆Spencer）这类
公司，人们通常称买手为“挑选者”（selectors’）。
一个采购团队需要的是高效的交际能手，因为他们大部分的工作时间都是在和供应商以及内部其他部
门人员进行沟通和谈判。
买手们通常是在采购专门类别的商品。
小公司买手的采购范围很广，如女性休闲装就包括夹克、披肩、裙子和裤子。
但是，大公司买手的采购范围可能会小得多．如只采购男性衬衫。
一般情况下，公司越大，其买手选择商品的范围越小。
然而，与小公司的全方位买手相比，由于这类买手所采购的产品量大，因此往往会带来更高的营业额
。
像玛莎百货公司以及英国百货公司（Bhs）由于所售产品范围很广，往往会依商品的不同类别而设定
专门的采购部门来采购男装、女装和童装。
而各类商品的采购会被进一步细分为针织衫、毛织衫、休闲衫、睡衣、泳衣、手工编织或制作的服装
、内衣、晚装、鞋袜和小饰品。
大公司买手的职责会界定得较为严格，而小公司的买手有可能是全才或通才，因为他们的工作范围多
样化，有时甚至会延伸到产品设计创新和质量控制领域。
就采购职责而言，小型商店零售商和一些小百货店的买手与就职于大型服装商场的买手有所不同，主
要表现在小百货店的买手只采购品牌商品，不会参与商品的设计与开发。
一般情况下，买手的职责也会因所在国家的不同而不同。
在美国，买手不但会承担更多的行政职责，还要考虑经济创收，而在英国，这常常是推销商的工作[克
劳德菲尔特（clodfeher，R），2003]。
在美国，采购行为通常是销售团队的职责范畴，而在英国。
采购则是一个公司的核心，有经验的买手不可避免地会频繁出差，主要是为了了解服装供应商的情况
并积累时尚信息（参阅第五、第六、第七章）。
受训买手在被雇用的第一年很少有机会出国工作，他们在开始海外工作之前，主要是在总部，让他们
了解公司是如何运营的以便更好地协助买手工作。
对于一个受训买手或助理买手来说，第一次的海外工作很可能是跟随他人去巴黎的商品交易会或商店
了解流行趋势。
经过两三年之后，才可以根据零售商的情况和产品的门类在不同的销售季单独出行。
成功买手的素质服装买手要多才多艺、灵活变通，因为买手的工作日程是灵活多变的。
今天一个买手可能整天都在写报告或通过电话和电子邮件与外界沟通，下一周就有可能去巴黎调研流
行趋势，下个月又可能飞到远东与供应商会面洽谈。
一个素质良好的买手不但要有活力，同时还要有热情，负责任、具备专业知识，能果断处理问题，逻
辑思维能力强，富有创造力、想象力和积极性。
要在这一领域取得成功，买手们还需要具备前瞻性眼光，还要有人力资源管理能力以及时间分配能力
。
很少有人能具备所有买手应该具备的素质，但大多数买手会在某些方面表现出色，而在其他方面略逊
一筹。
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尽管这些素质看起来很难．但其中大部分还是可以在工作中培养出来的。
热情与自我激励是最重要的素质，因为它们是无法习得的。
它们与工作经验或工作资质一道将会帮助一个买手迈向成功的至关重要的第一步。
仅从简历或面试是很难确定一个人是否具备成为优秀买手的必要素质的。
因为这些素质只有在实际的采购环境中才能得以体现。
然而，如果你已经具备了一些素质，并愿意培养其他的素质，你就有潜力成为一名出色的买手。
即使已经拥有广泛的技能和一定的工作经历，一个初来乍到的买手也需要一些特定的训练和调整时期
去熟悉一个公司不同的体制和各种状况。
如果公司不进行这样的培训，引入新人会对公司的营业额和利润产生负面影响。
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编辑推荐

《时尚买手》在第一版的基础上进行了最新探索，力求反映与时尚买手工作职责的相关变化。
此外，《时尚买手》在市场营销和买手的职业规划方面，也进行了较为细致和实操讲解。
立足服装的专业特点和商业定位，以买手从业者的实际工作流程为编写依据，结合多家知品牌买手的
实际工作经验，该书热销法国、德国、西班牙、意大利、葡萄牙、挪威和荷兰7个国家，世界范围内51
个服装专业院校和经济院校定为专业教。
 时尚买手应该具有多方面的产品销售购买知识，同时具有与他人沟通的团队意识，一个成功的时尚买
手还应是耐心与热心的买手。
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