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前言

　　如今，当我们走在大街小巷，你会发现服装店、服装卖场遍地都是。
毕竟，吃穿住行是一个人的基本需求。
随着生活水平的提高，人们更加注重自己的衣着形象，服装店更是如雨后春笋般地涌现出来，然而有
的生意兴隆，有的却门可罗雀。
　　“三分货，七分卖”是服装销售的至理名言，而导购则是这“七分卖”中最为重要的一环。
因此，服装店生意的好坏，在很大程度上取决于服装导购员的销售能力与水平。
　　现在服装的用途已经不仅限于遮羞、蔽体、御寒了，此外，它还是显示个人魅力、素质的利器，
同时也是展示个性、品位、潮流的载体。
卖衣服，就是在卖美丽、卖个性、卖品位、卖潮流。
作为服装导购员，在卖服装前首先要将自己“销售”给顾客，让顾客接受你、认可你，同时还要做到
以下几点：　　·准确把握顾客的需求，做好顾客的“消费顾问”，将适合的服装款式推介给顾客；
　　·巧妙地解答顾客的各种困惑，消除顾客的各种疑虑；　　·练就一双“慧眼”，以足够的悟性
判断出顾客的购买信号，并适时地“推”顾客一把，让顾客变意向为行动；　　·最后，还要用真诚
及服务感动顾客，让顾客买得开心，从而为你带来源源不断的新客源⋯⋯　　只有做到上述几点，你
才能成为一名优秀的服装导购员，你的职业道路才会越走越宽。
　　当然，要真正领会这些销售的精髓，首先你要有一位好导师。
我们相信，本书就是这样一位“好导师”，它吸收了众多优秀服装导购员的成功经验，对服装销售流
程（WEISS），即迎接顾客、探询需求、商品介绍、说服顾客与成交作了具体的阐述，内容通俗易懂
，语言生动活泼，可循序渐进地启发读者的思维，一步步帮助读者取得骄人的销售业绩。
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内容概要

　　《销售高手教你卖服装》依托众多销售高手的成功经验，通过大量的情境设计、典型案例，结合
服装销售流程，具体阐述了服装销售每一个环节、步骤的实战技巧与法则。
全书内容全面、案例丰富、语言深入浅出、体例活泼生动，书中的每一个销售场景均以顾客着装需求
为线索，以服装导购员的沟通技巧为核心，可循序渐进地启发读者的思维，帮助读者取得骄人的销售
业绩。
　　《销售高手教你卖服装》可作为服装导购员的自学以及相关门店的培训用书。
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章节摘录

　　第一章　W——迎接顾客　　一、正确“待机”——创造热烈的销售气氛　　想一想，门店的销
售活动是从什么时候开始的?相信很多服装导购员的答案都是“从顾客进店门开始的”。
　　告诉你，这个答案是错误的。
因为顾客是否进入门店，在很大程度上取决于服装导购员的“待机”行为，顾客可能会被服装导购员
正确的“待机”，行为吸引进门店，也可能会由于服装导购员错误的“待机”行为而放弃“大驾光临
”。
因此，门店的销售活动并不是从顾客进入销售现场开始的，而是从顾客经过门店时就开始了。
　　正确的“待机”行为　　所谓“待机”，就是指顾客还没有上门之前的等待行为，也就是服装导
购员在门店等待顾客上门的这一阶段。
在“待机”阶段，服装导购员应随时做好迎接顾客的准备，无论顾客什么时候上门，都可以给顾客提
供最好的服务。
夏季到了，小林拉着闺房好友小珠去购物，准备买几件时尚的衣服。
一路上，两个人兴高采烈地议论着买什么牌子的衣服好，其中谈论最多的就是乐购商场里新开业的“
挥洒青春”时装店。
　　到了商场，两人直奔“挥洒青春”时装店去了。
由于是雨天，店里的顾客很少，服装导购员们正在海阔天空地闲聊着，以致连她们两人进店半天都没
人发现，更没人上前服务。
小林和小珠相互对视了一会儿，见没人搭理便摇摇头失望地走了。
　　任何一家服装店，都不可能在整个营业时间里都有顾客光顾。
也就是说，服装导购员不可能在一天工作中的每一个时刻都在接待顾客，其中有一大部分是等待销售
的时间。
这段时间也就是服装导购员的“待机”阶段。
千万不要忽视了这个看似简单的“待机”阶段，否则就会像上述案例中的“挥洒青春”时装店一样，
因为服装导购员不正确的“待机”行为而使顾客失望离去。
那么，怎样才是正确的“待机”行为呢？
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编辑推荐

　　《销售高手教你卖服装》推荐：服装门店销售秘籍：·准确把握顾客的需求，做好顾客的“消费
顾问”，将适合的服装款式推介给顾客；　　·巧妙地解答顾客的各种困惑，消除顾客的各种疑虑；
　　·练就一双“慧眼”，以足够的悟性判断出顾客的购买信号，并适时地“推”顾客一把，让顾客
变意向为行动；　　·用真诚及服务去感动顾客，让顾客买得开心，从而为你带来源源不断的新客源
；　　·服装导购员自学用书　　·服装门店培训宝典　　情景设计+典型案例边学边用，帮助服装
导购员快速提升销售业绩。
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