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前言

　　在服装市场日益火爆的背景下，竞争也曰趋激烈，许多服装店主和店员感叹生意越来越不好做。
毫无疑问，要想刷新利润、再创业绩新高，服装店员的素质将成为业内更加重视的问题。
　　消费者对服装的要求越来越高，店员的专业素质也必须有相应的提高。
谁能打好服装店员这张牌，谁就能在商战中取得更大的胜利。
　　一般人认为，卖衣服是一件非常简单的事情，事实并非如此，懂得服装方面的专业知识，学会规
范的服务性语言，了解顾客的消费心理，掌握各种服务技巧都是非常必要的。
　　服装行业急需高素质的店员，也可以说，店员是否优秀，就意味着服装商店的业绩是否优秀，店
员决定着零售商店的命运。
选好、用好、培训好服装店员，也是服装店长们的一项重要工作。
　　装店员是战斗在最前线的排头兵。
服装店员在自己的行业中起着非常重要的作用。
　　不想当将军的士兵不是好士兵，不想升职的店员也不是好店员。
店员在商战的第一线经受磨炼，创造业绩，并不断提升自己的价值，是百利而无一害的。
　　本丛书共分三册，包括《服装店主手册——做善于赚钱的服装店主》、《服装店长手册——做善
于经营的服装店长》、《服装店员手册——做善于推销的服装店员》。
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内容概要

服装店员是服装行业商战第一线的战斗员，对行业的振兴起着重要的作用。
本书分为十章，全面系统地介绍服装店员的应知应会及相关知识。
具体内容包括店员应该这样做，服装销售的专业基础，服装面料与洗涤保养，让色彩帮助销售，变化
的服装造型，各种体形的审美导购，卖场语言讲艺术，接待与销售有技巧，避免顾客冲突的管理和服
装店卖场销售实例。
     本书语言通俗易懂，内容具体实用。
可供服装店及相关行业店的店员阅读使用。
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章节摘录

　　第一章 店员应该这样做　　一、店员的素质　　店员能否掌握高超的售货艺术，同店员本身是否
具有优秀的道德品质和具备良好的业务素质修养是分不开的。
高超的售货艺术是店员业务素质修养的具体体现。
而良好的素质和修养则是店员掌握高超售货艺术的前提条件。
作为店员只有不断地学习、刻苦锻炼，努力提高本身的素质，加强自我素质的培养，才能真正掌握和
不断提高售货艺术，并在实际工作中运用自如，富有创造性。
店员要熟悉商店销售业务的组织管理、店容管理，对柜台设置、货位摆放布置、商品陈列、橱窗宣传
等都要有一定的经验。
店员要掌握一些柜组核算的方法，懂得柜组经济活动分析，能运用观察、计算、分析比较和验证的方
法，说明柜组各项经济指标完成或未完成的各种原因，总结成功的经验或失败的教训，并能客观地提
出改进意见。
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