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前言

　　与服装业第一次亲密接触　　接触服装业，是1995年我在上海复旦读书的时候，那时根本没有想
到自己会与服装搭上什么关系。
由于生在农村，我的学费压力对于家中以农为本的父母亲来说，是一笔非常大的开支，于是我在同系
里找到了三个与我一样来自农村的同学，我们决定做点生意、赚点钱，贴补一下学费。
　　这三位同学也是我最初的服装生意合作伙伴：李明，来自湖南农村，仅靠父母的资助拼命苦撑读
到大二；刘建章，来自河南开封农村，情况与我们都是差不多；司马良，来自江西农村。
　　四个“穷鬼”走到了一起。
我们不想什么，只想做点生意，在不耽搁学业的情况下，减轻父母亲在学费上的负担。
四个人一起，天天去市场上看，看看能不能倒腾点什么。
那个时候，我们虽都来自农村，但是作为男孩子特有的自尊心，如果让我们四个人整天像小商贩那样
，推着小车大街小巷式地游走叫卖，我相信我们四个人没有一个人能够做到。
再说，如果系里知道的话，恐怕也会觉得我们四个那样做会有损学校的形象。
　　经过几天的游走，我们在上海七浦路上发现了一些商机，那就是做服装生意。
那时的七浦路可没有今天这样规范的市场，沿街只是那种服装批发店铺——批发各种各样的服装，其
中最多的是一些女式衬衫与裤装。
　　做批发，我们四个人没有那么多钱，只能开个小店。
由于我们四个人分别处于大一与大二两个年级，如果有了店铺的话，可以岔开时间去照看店铺。
经过“仔细认真的研究”，我们决定在淮海路上选择一家店面。
租金在当时还是相当贵的——700元一个月，而且房东要求半年一次性交清。
这对于我们来说，是根本办不到的事情。
　　于是，我在他们三个人的推举之下，开始向房东游说。
说我们很困难，是学生，没有多少钱，一个月一付；我们保证不拖欠。
经过几次游说，房东也看出我们很诚心的样子，就答应了，但是条件是：每个月再加上二十元钱。
这个我们也只好同意，毕竟，当时淮海路上的房子也是十分好出租的，人家能这样，也算对我们“哥
儿四个”够意思了。
　　店面定好后，我们就开始做店面的装修工作，这完全得靠自己动手。
那时的我们，根本没有什么品牌经营意识，店面装修，其实说白了，也就是搞点白涂料给房子里面抹
抹，把门窗重新用油漆自己涂涂，里面的空间布局就是加上一些陈列服装用的货架。
那时也不知道什么是服装的陈列。
　　铺面装修好后，我们所剩下的钱也只够进货的了。
对于我们那个三十平方米的小店来说，进货要三千多元钱。
我们总共凑在一起的钱，也不够五千。
所以，大家在进货上，都是小心翼翼的，非常谨慎——如果这三千元钱进货不好，搭进去的话，我们
一年的生活费就不好再向家里人开口了。
　　差点忘了，我们四个人曾经坐在一起，商量给我们的小店起名字的事。
我认为起店名可是个大事情，好在四个人在当时也是天之骄子的大学生，我们几个坐在一起，起的名
字还都比较好听，最后我们采用了司马良起的店名——巴黎之春。
因为司马良是学工商的，他对法国服装也是有点认识的，他认为欧洲服装是那个时候人们最喜欢穿的
。
再说，1995年国内崇洋媚外的风气特重，特别是在上海，吃穿都要带点洋味好像才显得现代。
起这样的名字，也正好迎合了当时的生活气息吧。
对于店名与服装销售的关系，或是店铺品牌的意识，说真的，那时是一点没有的。
　　公司的运营仍在继续，我开始投入更多的精力进行买手与企业买手模式运营方法的研究；并在美
国各大媒体上发表文章，以促进买手企业运营模式的推广。
　　想当初自己从一个什么都不懂的服饰盲，到美国大品牌公司的采购助理，到正式的采购员，到自
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己创业，再到开始专注地研究买手与企业买手模式，这些经历的每一个过程都是值得珍惜的。
每一个过程、每一件小事，都会使人联想到买手模式，这也许就是人的一种提高吧。
　　时至今日，自己所走过的路是艰难的，唯一感到欣慰的是，我对买手与企业运营模式的研究，这
使我确立了自己终生为之奋斗的事业目标，那就是：创造一个买手的世界与买手的帝国，让全世界的
企业都来运用这种模式，为企业的成功服务！
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内容概要

　　《王士如手记：买手型企业运营案例解析》是作者多年对买手企业运营改制的案例集锦，对企业
进行买手运营模式的改制进行了生动形象的描述。
书中的案例十分鲜活，所选企业大多数都是我们比较熟悉与关注的；在每一个案例后都有精彩的分析
，深入浅出地点评了企业的成功与失败。
这是中国服饰企业在引入买手型企业运营模式改制时的一本引导书，适合服饰企业老板、代理加盟商
、服饰店铺店长及其他从业人员阅读与参考。
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作者简介

　　王士如先生：买手国际文化教育有限公司总裁，买手企业运营模式创始人，服饰店铺销售师创始
人，服饰店铺买手创始人。
从2000年开始，作者一直在欧美为各大国际品牌服务，进行买手企业运营模式的改制与买手的培训。
涉及到的课程有买手代理加盟商订货、代理加盟商如何运用买手模式进行公司化运营、服饰企业买手
运营模式、买手特训营、店铺销售师特训营、店铺卖手特训营、店铺陈列师培训、服饰企业项目诊断
与改制等。
 王士如先生有十多年的服装及鞋业从业经验，在这个领域不断研究服饰业的发展规律与流行趋势，创
建了专业化的买手群体，帮助国内外服装企业进行买手模式运营的改制。
他根据中国服装业的发展状况，在国内建立了最早的中国服装买手联盟，使中国的服饰企业与国际接
轨。
作者在中国出版的图书有：《服装企业买手模式》、《国际服饰店堂陈列》、《造就服装买手》等；
在法国出版的图书有：《流逝的服装之美梦》、《新经济下的企业模式》、《经济信仰》。
 王士如先生服务过的国际著名品牌有：耐克鞋业、意大利里昂服饰、荷兰托斯服饰、法国老人头鞋业
（服饰）、法国：KOOP服饰、美国轻工企业联合会、GAP、美国TIHOO服饰集团、范思哲、ONLY
、ZARA、伊芙·圣萝朗、阿玛尼、杰斯达、迪奥、夏奈尔等，并为全世界的近千家服饰品牌企业提
供过咨询服务。
目前作者与大部分品牌企业仍保持着紧密的合作关系，并向其提供买手培训与企业培训服务。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<王士如手记>>

书籍目录

前言第一部分 买手对企业运营模式的改变美国博琼服饰企业集团的买手运作与买手型企业模式运营第
二部分 买手企业的信息网络建设zARA买手模式下的市场信息网络建设第三部分 买手与买手企业运营
模式的推广耐克鞋业的买手与企业经营模式德国大众的技术买手与企业运营沃尔玛的买手企业运营模
式虚拟经营的买手企业运营模式第四部分 服饰企业转人买手模式运营代理加盟商如何转入买手模式运
营服饰批发型企业如何转入买手模式运营服饰个体买手模式运营案例第五部分 买手终端运营模式法
国KOOP高级成衣买手终端运营模式案例瑞士Jzs钟表品牌买手模式改制失败案例第六部分 产品开发中
的买手们艾格服饰买手进行产品开发的流程意大利玛皇世家鞋业品牌的买手工作流程后记

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<王士如手记>>

章节摘录

　　一、一次深刻的认识　　从1999年到2001年，由于我的多篇文章在欧美的一些服饰与主流媒体上
发表，引起了众多服饰品牌公司的关注，他们对买手与企业买手模式有了较深的认识。
因为这些企业从20世纪七八十年代开始就在采取近似的模式，期间出现的许多问题企业在那个时候没
有找到有效的解决方法，而我的买手运营系列文章系统地提出了这其间存在的问题，并且给出了具体
的解决办法。
欧美企业是一个勇于接受改变的群体，只要是好的企业运营方法，他们都会加以借鉴使用，以此增强
自己企业与品牌的竞争力。
　　2001年4月的一天，我意外接到了来自博琼公司总裁邦尼拖斯的邀请电话，他希望我回去给他们公
司做一个项目。
这个项目就是给博琼公司进行买手培训，并对企业进行买手模式运营的全面改制。
　　接到这个电话后，我没有立即答应他，因为这方面的工作是我从来没有做过的，如果自己做得不
好，那么就会给博琼公司带来负面的影响。
于是我要求邦尼托斯让我准备一段时间后再与他进行具体协商。
　　我找到了加州大学我的导师威姆斯汀教授，向他请教给企业做培训改制的具体方法。
没有想到的是，他不是对我说一些具体的方法，而是反问我：“你对买手了解吗?你熟悉买手企业运营
模式的具体方法吗?”对于他的这些问题，我当时真的不知道该如何回答。
说我不了解买手，那是不对的，我做过买手，并且研究了这么多年；而且我自己的企业也是运用这种
方法在运作　　的，这套系统的方法也是由我总结整理出来的。
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