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前言

　　服饰店铺买手销售模式突破传统服饰店铺的销售模式，给现代服饰店铺的经营带来了全新的方法
，这种方法不但增强了店铺的销售能力，而且也十分简单有效。
这种方法要求店铺在合理分工的基础上，完善自己的“三手”协作销售模式，是我在多年实践经验的
基础上提升总结出来的，是对欧美各大国际服饰品牌进行终端店铺改制项目的成果。
　　欧美服饰品牌企业在店铺销售经营上，可以说各有各的经验，各有各的方法，而买手终端店铺运
营模式就是适用于不同品牌店铺的销售模式，这种模式可使店铺的品牌得到全面的提升，使各品牌店
铺达到一个比传统店铺更高的经营层面。
　　从国际服饰店铺运营发展的情况来看，其经营形式一般有以下四个阶段：　　（1）简单售卖时
期。
可以说，从服饰成为商品的那一天起，这一阶段就开始了。
直到18世纪末期，这一阶段才被发生在服饰产品生产领域的工业革命打破。
　　（2）传统服饰店铺销售时期。
这一时期始于1900年前后，到20世纪70年代末，主要的代表国家在欧美。
在这一阶段，欧美服装企业的生产能力得到空前的提高，特别是到了20世纪50年代后期，欧美各服饰
公司的品牌意识大大增强，它们意识到对终端店铺进行改造，以提升其店铺竞争力的重要性。
在店铺里，它们配备了专业的销售人员进行销售，也开始关注店铺的装修和内部商品的陈列。
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内容概要

　　《服饰店铺“三手”协作销售模式》从全新的角度对服饰店铺经营模式进行了全面的论述。
“三手”协作销售模式摒弃了传统服饰店铺的坐等式销售模式，强调店铺“三手”共同配合协作的重
要性，开创了全新的服饰店铺销售模式。
内容包括店铺“三手”、店铺常规销售工作、店铺非常规销售工作、店铺陈列及运营、促销与销售策
略、店铺成本控制、店铺的有效订货七个方面，是服饰店铺管理及从业者必看的一本书。
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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，存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困际接
轨。
作者在中困出版的图书有：《服装企业买手模式》、《国际服饰店堂陈列》、《造就服装买于》等；
任法国出版的图书有：《流逝的服装之美梦》、《新经济下的企业模式》、《经济信仰》。
　　王上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TIH00服饰集团、范思哲、0NLY
、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。
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章节摘录

　　第一章　店铺“三手”　第二节　“三手”的职能　　买手店铺销售模式是一种立体化的模式，
需要各专业人员的协作配合，才能够完成整体的店铺销售活动，这就需要对“三手”的工作职能进行
划分，以更好地协同工作。
　　　　1.销售师的工作职能　　销售师的工作职能主要有以下13项：　　（1）管理店铺的职能。
这一职能是从原来的店铺经理或是导购员职能沿袭下来的，销售师对店铺负有管理职责。
　　（2）店铺财务管理职能。
销售师应当具备对店铺进行财务管理的能力，这是其很重要的职能之一。
　　（3）店铺货品陈列及陈列维护的职能。
这是对陈列师工作职能的一种补充，店铺陈列师在制订出陈列方案后，销售师就需要对陈列师的陈列
进行管　理与维护，以保证陈列师的意图得以贯彻和落实。
　　（4）店铺销售管理。
销售师要对店铺的日常销售工作进行管理，以使店铺的销售体现其专业性，使品牌的特点得以充分展
示。
　　（5）店铺或品牌形象的维护。
店铺自有品牌或店铺经营品牌的形象要靠销售师来维护，以保证店铺的品牌形象获得最好的展示效果
。
　　（6）为顾客提供订制服务。
销售师要具有服装设计师的基本技能，以便于在顾客进行成衣订制或自行设计订制的时候能提供专业
化的个性服务。
　　（7）顾客着装服务的顾问职能。
店铺应当建立对顾客着装的服务标准，由销售师提供个性化的顾问服务，使自己品牌的顾客能够在销
售师的着装建议下得到更好的着装效果。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　服饰店铺“三手”协作销售模式能够：让一个店铺发展5个店铺的销售能力！
让您创造5倍的销售业绩！
它是服饰店铺管理者必读的销售宝典！
　　计划提案业务。
面对公司所追求的利润目标，为确保利润目标的实现，“买手”不仅需要制定数量计划、商品计划、
采购计划、卖场陈列计划、上货销售计划等，同时还需要明确这些计划的执行细节。
　　计划推进业务。
按照制定并通过的提案计划，与各关联部门（供应商、店长、导购等）协调关系，一起推进计划的顺
利执行，共同达成企业目标。
　　业务有效控制。
“买手”需要为确保终端店铺的适正状态（商品鲜度、周期控制、商品回转率等），随时通过数据分
析而调整商品，业务有效控制应以最小的合理商品投入换取公司最大的利润。
　　　　商品管理业务。
为确保企业利益的最大化，“买手”必须对库存商品、货品供应商、卖场货品结构乃至销售进行严格
的控制和管理，避免出现由于货品结构的不合理带来的恶性连锁反应。
　　信息收集分析。
为了在激烈的市场竞争中立于不败之地，提高顾客满意度，对终端店铺信息、竞争对手信息、流行趋
向信息、供货上游信息等的收集、分析也已经成为“买手”的基本技能。
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