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内容概要

　　买手水平的高低直接关系到公司品牌在终端的延伸能力和经营库存问题。
买手这个职业需要具备商品企划、统计学、营销管理、商品设计、洞悉流行趋势等素养，更需要进行
系统的学习与培训。

　　杨大筠的《订货高手(时尚买手成功运作模式)》针对买手这个职业的特点，有针对性地加入实战
演练，旨在提升中国时尚买手的综合实操能力。
本书分为两大部分：第一部分是介绍买手专业和买手实施阶段。
从把握流行元素开始，到怎样成为优秀的职?买手以及销售与订货的关系，都进行了全面解读。
第二部分对企业订货的技巧及流程、订货的准备工作以及对企业进行买手运营模式的改制等进行了生
动形象的描述。

　　《订货高手(时尚买手成功运作模式)》从表现形式上也突破了以往的章节形式，而变成题目解答
式，使读者更加明确自己要了解的内容，可称为中国服饰企业在引入买手型企业运营模式改制时的一
本指导性书籍，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

杨大筠，以思想和眼界改变上千家企业命运，将国际成功盈利模式（SPA）引入并形成符合中国企业
特色的管理模式，被誉为“中国时尚管理模式的教父”。
20多年来，为国际品牌LV、耐克、鄂尔多斯、雅戈尔、百丽、安踏、李宁、雪莲、江南布衣及ochirly
等著名公司进行品牌及营销战略指导咨询。
先后推出“中国服饰业经营实战／管理实务丛书”、《推动时尚》、《模式的革命》、《时尚营销系
列》等经典著作，并成为行业的参考宝典。
2004年，入选“世界经理人成就奖”并获得诺贝尔经济学奖、世界欧元之父罗伯特-蒙代尔先生颁发的
时尚业“世界经理人成就奖·未来领袖奖”，与张瑞敏、柳传志等成功经理人并列为行业公认的领军
人物。
2009年，获得十佳培训师称号。
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书籍目录

绪言
第一部分 “我”是如何诞生的？
——一个买手的诞生
　一、成为优秀?职业买手
　　1.企业为什么要选择采购
　　2.如何把流行元素变成畅销商品
　　3.指导采购必备的五大基本要素
　　4.商品采购前对流行业的全程了解
　　5.商品采购人员必备的能力
　　6.商品采购所需的信息资源
　　7.商品采购的流程
　　8.商品采购的具体工作内容
　　9.成功买手的四大基本功
　　10.采购的专业订单
　二、从商品动态销售到订货关系的解读
　　11.假如你是专卖店的老板，你将如何考虑商品管理问题
　　12.经营管理的核心是商品管理
　　13.商品管理与订货的四个阶段的循环关系
　　14.糟糕的商品管理是如何影响利润的
　　15.商品管理关键衡量指标
　　16.如何进行商品采购预测
　　17.采购流行资讯预测
　　18.市场竞争状态预测
　　19.上季商品销售状态分析
　　20.商品采购结构计划的拟定示例
　　21.商品品类计划
　　22.上货波段计划(有效的订货策略)
第二部分 使企业盈利的订货技巧与流程
　一、订货技巧
　　23.什么是顾客需要的商品
　　24.如何知道什么是顾客需要的商品
　　25.商品企划与设计
　　26.设计企划的重要性
　　27.如何制定合理的价格回馈
　　28.商品组合设计与管理
　　29.订货量的实际计划方式与分析
　　30.有效订货管理流程及方法
　二、商品采购基于以往销售信息的把握
　　31.第一步：下季营业目标设定-上季营业状况分析-上季产品销售结构-上季产品库存分析-上季环
境综合分析
　　32.第二步：环境分析与采购预测-当季环境分析-当季商品采购预测
　　33.第三步：宏观环境-市场环境-企业内部环境风格与生活-产品系列与故事-色彩-材质-品类-配件
　三、商品采购基于商品结构的把握
　　34.商品结构规划的意义
　　35.如何做好商品结构规划
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　四、商品采购的具体工作内容
　　36.分析商品的零售结果
　　37.明确该地区的季度或月度销售目标、具体分销的网络情况以及具体店铺的容量情况
　　38.明确该地区的市场容量
　　39.与零售或经销客户沟通，以获得销售信息
　　40.通过对价格、款式以及存货深度等的调整满足产品的存货平衡
　　41.与行销部门共同规划展示促销活动
　五、商品订货逻辑思维方式
　　42.?司订货思维分析
　　43.终端零售思维模式分析
　　44.商品的订货分析
　　45.买手型品牌思考的流程
　　46.设计师思考的流程
　　47.零售商产品买手思考的流程
　六、订货前的准备工作
　　48.提前了解产品线
　　49.分析历史数据
　七、订货的统计实施工作
　　50.采购额度核定
　　51.终端店铺分级的优点
　　52.店铺分销计划
　　53.拓展计划
　　54.了解商品的基本结构
　　55.产品上市的分配
　　56.订货量的实际计划方式
　　57.订货流程分析
　　58.订货总量分析
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章节摘录

版权页：插图：买手是决定当季业绩的重要环节，商品采购的成功与否决定了零售商是否可以赚到钱
，满足消费者的需要，扩大品牌的市场占有率。
比如像ZARA等这些快速销售品，从概念搜集到最后形成一个季的产品，从款式的第一次看样到最终
订货，整个过程都是和销售人员共同参与的。
国内很多服装公司都把销售人员排除在外，这种做法是极不科学的，因为我们毕竟不是像ARMANI这
样著名的品牌，不是在市场中去引导潮流，而是要通过采购与销售人员的协作更好地去满足消费者的
需要，只有这样我们的商业品牌才有存在价值。
零售商最核心的追求是利润，利润不完全等于营业额，采购一定要把握好三个因素：第一个因素是库
存，我们叫库存指数。
良好的库存控制是零售业经营管理的命脉。
存货的周转速度越快，库存指数越低，经营状况就越好。
第二个因素是平均销售折扣价。
如果进货折扣是五折，四折全卖掉，虽然卖得挺快，但利润肯定不大。
第三个因素就是销售费用。
以上三个指标始终是考量经营成败与否的指标，对利润影响非常大。
买手在订货之前，要把库存控制在计划之内，先设定一个库存指数，如果库存指数控制在5，销售费
用控制在2％，平均折扣价就要求九折，利润才会有保障，否则利润不可能存在。
很多公司认为采购的任务就是把货买回来，但是如果库存和销售折扣问题没有办法解决，双赢将不可
能存在。
因此采购的重要性包括以下几点：（1）商品采购是商品管理的首要环节。
（2）商品采购的成功与否决定了零售商是否可以赚到钱。
（3）零售商最核心的追求是利润。
（4）存货周转顺利及良好的库存控制，是零售业经营管理的命脉。
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编辑推荐

《订货高手:时尚买手成功运作模式》：揭秘深度挖掘市场情报的方法和技巧学会分析流行趋势和时尚
信息的方法提升买手理性与感性结合的工作能力把握商品采购计划的流程和执行方法站在买手角度控
制库存以提高整体商品销售率抛开个体因素，一个能够看了成千上万的设计作品。
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