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内容概要

“营销新概念”系列主要从营销的新视角出发，介绍了几种全新的店面经营方式，旨在为大家提供一
种全新的营销理念和思考处理问题的方式，并为指导营销人员具体的实战方式和管理方式提出了行之
有效的建议。
      本书为该系列之一，介绍的是女性专门店的经营方法，其中包括物品如何陈列能更加吸引顾客的注
意、接待顾客的法则、出售商品的法则与最简单的几种布置店面的法则。
本书语言精练、易懂，再加上书中所配的精彩图片，为读者展示了一个全新的女性专门店经营法则。
    本书适合营销人员、店铺管理人员，以及个体经营者阅读，同时也可作为市场营销专业学生的参考
读物。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<女性专门店经营>>

作者简介

吉村孝美，1955年出生，自营者。
曾做过许多知名品牌的代理，也经营过大型美容院、书店、音像出租店等。
曾经出版过《终极感性销售法》，《不受男性注意的女性的生存方法》。
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徒劳的事情  5 通过打扫使身心得到放松第6章 生气勃勃的工作人员能吸引顾客  1 现场工作经验至关重
要  2 上下级的新关系  3 跟有私心、消极的人说再见  4 制造称赞与互相称赞的环境  5 让大家一起向目标
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章节摘录

　　现在需要的是“商品附加值α”　　很久以前，我将一种化妆品的使用方　　式错误地传达给了
客人。
这样就造成了　　客人在使用商品的过程中的浪费。
之后，　　当这位客人再次来到店里的时候，我向她　　道了歉。
客人这样说：　　“因为是你，所以没问题。
换了其他　　人，我早就投诉了。
你的待客方式让我感　　到很舒服，光是这一点就足以让我原谅你　　了。
”　　当然，我把化妆品的钱退给了她。
之　　后，这位客人还常常到我的店里来买各种　　商品。
　　以上说的关于这位客人的事情，在当　　时，我真是从心底里感谢她。
她让我明　　白，客人到店里面来，不仅仅是为了商品，　　店员的工作态度等都会影响到客人的心
　　情与选择。
　　我们不都是这样吗?其实这些东西　　在哪里买都是一样的，但是总会有一个经　　常去的店。
名牌商品虽然比较贵，但是我们还会去专卖　　店买，这是为什么呢?这是因为，在商品以外，还有一
个　　“附加值α”。
它就是店员服务、店内气氛等等，是吸引人　　们常常光顾的原因。
　　店面的整体气氛也要注意　　曾有个一流的品牌，出现过这样一件事。
这个品牌　　为了把它的形象表现出来，在内装修上面下了很大的工　　夫。
虽然这个品牌的包在哪里都可以买到，但由于这个　　店在内装方面下了很大功夫，所以整个店面的
气氛和味　　道也能一同让客人带回家。
客人买回去的不仅仅是商品　　本身，品牌的整体形象，会给客人留下更深的印象。
　　如果将商品的信息与店铺的形象很好地表达出来，　　客人到家后也会感觉余韵犹存的。
　　在折扣店里也可以买到同样品牌的商品，但是在这　　样的店里消费，顾客就不可能将商品的余
韵也一同带回　　家。
作为高档消费品，现在已经进入了一种在一定程度　　上如果没有“附加值α”的话，就无法满足顾
客需要的时代　　了。
　　我也曾经在折扣店里以八折的价格买过自己使用的　　化妆品，虽然价格的确比专卖店里便宜，
但是，店员对自　　己所销售的商品知之甚少，会给客人留下一种“只要便宜　　就可以了”的非常
草率的态度。
回到家以后，顾客就会有　　一种买到劣质品的上当感觉。
　　同样的商品，以八折的价格购入，却有种买到不同商　　品的感觉。
这说明现在已经不能只是考虑商品“越便宜　　越好”了；即使便宜，也会给人一种上当的感觉。
　　这个时代需要的是。
能够将在店里的好心情带回　　家”。
能将好好珍惜购买商品时的印象的店就是能够赢　　得女性顾客喜爱的店。
（P3-5）
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