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前言

如今的大街小巷上到处都能看到服装店、服装商场，随着人们生活水平的提高，“穿”不再只是吃穿
住行中的一个基本要求了，人们更加注重自己的衣着形象。
所以，很多品牌服饰和品牌服装店都应运而生，但是，有的生意兴隆，有的却是经营惨淡。
    俗话说：“三分货，七分卖。
”这也是服装销售界的至理名言，而这七分卖中非常重要的一环就是销售人员。
所以，销售人员的销售能力和水平甚至可以直接导致一个服装店或是一个服装商场生意的好坏。
    前边提过，现在人们对服装的要求早已不再仅限于遮体和御寒了，它更是显示个人魅力和素质的利
器，也是展示个人品位和个性的一个载体。
销售人员卖服装也是在卖个性、卖品位，而销售人员在销售过程中，首先要把自己推销给顾客，得到
顾客的接受和认可，才能达到成交的目的。
     要想得到顾客的接受和认可。
就要提升自己的个人素质和专业能力。
当然，若想真正领会这些销售的精髓，就要先有一位好的老师，而本书就是这样一位好老师。
它从服装销售的细节和流程入手，分为18堂课为你深入讲解成为一名优秀销售人员的具体操作技巧，
还包括大量辅助性的经典销售案例，内容涵盖服装销售工作的方方面面，其中包括：待客环境的精心
打造、服装陈列的相关知识、将自己培养成为服装专家的方法、迎客的礼节、接近顾客的最佳时机、
探询顾客需求的技巧、介绍服装的方法、对顾客试穿体验的引导、对顾客选购建议的提供、对顾客购
买欲的激发、促销优惠方面的问题、对顾客价格和品质以及款式异议的应对、对顾客拒绝的应对、成
交的技巧、如何做好售后服务以及对顾客的抱怨和投诉的化解这18个方面。
    本书内容通俗易懂，语言生动活泼，书中提供的经验和方法都有实例佐证，行之有效，拿来就可以
用，能够循序渐进地启发读者的思维，令读者在实际操作中熟能生巧，一步步取得骄人的销售业绩。
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内容概要

　　俗话说：“三分货，七分卖。
”这也是服装销售界的至理名言，而这七分卖中非常重要的一环就是销售人员。
所以，销售人员的销售能力和水平甚至可以直接导致一个服装店或是一个服装商场生意的好坏。
前边提过，现在人们对服装的要求早已不再仅限于遮体和御寒了，它更是显示个人魅力和素质的利器
，也是展示个人品位和个性的一个载体。
销售人员卖服装也是在卖个性、卖品位，而销售人员在销售过程中，首先要把自己推销给顾客，得到
顾客的接受和认可，才能达到成交的目的。
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书籍目录

第1课　精心打造待客环境
　橱窗设计
　内部格局设计
　灯光效果设计
第2课　服装陈列有学问
　销售人员必须知道的陈列知识
　服装陈列的原则、方法及技巧
　为顾客进行服装搭配
　服装色彩陈列的方式
第3课　让自己成为服装专家
　常见服装的分类及特点
　服装的常用标识
　服装面料的种类和特点
　服装分类保养方法
　挖掘顾客的真正需求
　从关心顾客的角度考虑
　抓住顾客的关注点
第4课　热情礼貌地迎客
　创造热烈的销售气氛
　塑造你的专业形象——着装
　仪容修饰：塑造更美的形象
　做一个有修养的服装销售人员
　正确运用招呼语
　对顾客热情有度
　对不同性格的顺客要区别对待
　学会用眼睛说话
第5课　在最佳时机接近顾客
　“上帝”也需要距离
　掌握与顾客打招呼的时机
　和顾客“一见钟情”
　练就⋯双善于观察的慧眼
　接近顾客的技巧
　谨防不当的语言
第6课　巧妙探询顾客的需求
　巧妙问出顾客的需求
　让顾客主动张开“金口”
　听出顾客的心理需求
　⋯⋯
第7课　生去路地不顾客介绍服装
第8课　引导顾客试穿
第9课　为顾客提供服装选购建议
第10课　激发顾客的购买欲
第11课　促销优惠异议巧应对
第12课　价格异议巧应对
第13课　品质异议巧应对
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第14课　款式异议巧应对
第15课　巧妙应对拒绝
第16课　促成顾客成交的技巧
第17课　做好售后服务
第18课　轻松化解抱怨和投诉
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章节摘录

版权页：3.创造忙碌的感觉很多店内服装销售人员在没有顾客时就会无所适从地走来走去，这对销售
来说是一大危害。
即便没有顾客上门，服装销售人员也不能让人看着无所事事，否则，外面的顾客一眼望去就有一种死
气沉沉的感觉。
为了给顾客营造一种良好的销售氛围，你既不能无所事事，也不能傻傻地站着，你要做一些能渲染门
店销售气氛的事情。
也就是说，你的手最好不要离开商品，制造出一种刚忙碌过的情境。
例如，在没有顾客时，你可以把自己负责的区域的服装整理整理，不仅能吸引外面的顾客，还能在顾
客到来时给顾客一种整洁的感觉，何乐而不为呢？
只有吸引更多人进入店内，才会促成更多的商品成交。
生意红火的前提是顾客多，基数大了，成功的交易也会因之提升。
况且顾客如潮不仅能增加销售的机会，还能吸引外面更多的顾客。
有专家曾经通过大量的实地观察和对比分析得出这样一条结论：销售人员做着与营业相关的活动最能
吸引顾客观赏、挑选和购买商品，如擦柜台、整理商品、包装、接待顾客、记录营业状况等，这些动
作被喻为“吸引顾客的舞蹈”。
还有一个案例值得大家深思：有一名销售人员看着这会儿没有顾客光临，就去核对销售数额。
正当这位销售人员核对到最后时，有一位顾客急匆匆地来到柜台前，要买一条裤子。
销售人员稍微有点烦躁，便头也不抬地让顾客自己去挑选。
等销售人员对完账再抬头去看顾客时，顾客早已没了踪影。
作为一名销售人员首先要懂得，你的首要任务是更好地接待顾客和推销服装，你在店内所做的一切工
作都是围绕这个目的的。
所以，当有顾客光临时，你应当放下手中的一切去尽心服务你的顾客。
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编辑推荐

《服装销售18堂必修课》让销售高手教你卖服装，让旺铺老板教你做生意！
有趣的情景训练，边看边练。
实用的销售绝招，即学即用。
巧妙说话，吸引客户听你说下去；换位思考，懂得如何满足客户的需求；积极应对，学会处理客户提
出的异议；因人而异，销售就是要搞定不同的人。
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