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前言

　　服装店长，是服装店的经营管理者，承担人力资源管理，员工培训与管理，财务记账管理，协助
店主做好采购，担纲职业买手，家底盘点盘存，卖场促销活动与策划，协调客户关系及总部关系，制
定价格，卖场陈列与橱窗的应季出样等，店长的工作事关服装店铺经营及可持续发展的全局，店长是
服装店的核心人物。
　　服装店主把店铺资源交给店长，由店长运用自己的职业化工作技巧，通过职业化的操盘运营，使
店主的资源保值增值，从而实现服装店铺的利益最大化，店长本人也获得更大的劳动收益，实现与服
装店主双赢的目的。
　　消费者的不断成熟及对服务提出更高的要求，对简单的店铺管理提出了更高的要求，终端的竞争
最终会反映在服务的竞争，而服务竞争的水平反映在学习的竞争上。
服装行业呼唤优秀的服装店长，需要职业化的服装店长。
优秀的服装店员可以通过学习晋升为店长。
对于小型服装店，大多是服装店主兼作店长，但如何分别履行好双重身份，也非常需要对《服装店长
手册：做善于经营的服装店长》的学习。
　　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》、《服装店员手册——做善
于推销的服装店员》、《服装店长手册——做善于经营的服装店长》。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<服装店长手册>>

内容概要

服装店长是服装店的经营管理者，是服装店的核心人物。
本书分为十章，全面系统地介绍服装店长应知应会的相关知识。
具体内容包括服装店长升级学习，服装店员的管理，制定岗位制度，进货、仓储的管理，店长财务知
识，顾客的消费心理，服装价格策略，服装店促销技巧，服装商品陈列和服装店的安全管理。
     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长阅读使用。
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书籍目录

第一章 服装店长升级学习　一、推销基础知识 　　1?什么是推销 　　2?推销是为了盈利 　　3?优秀推
销员的条件 　　4?推销员的基本能力 　　5?推销的爱达模式 　　6?推销洽谈 　　7?为什么会产生推销
障碍 　　8?推销成功的秘诀 　　9?成交的巧妙方法 　　10?管理好你的推销团队 　　11?推销产生效益 
　二、生意从谈判开始 　　1?谈判前的准备 　　2?谈判各阶段应对策略 　　3?商务谈判技巧 　三、写
作知识 　　1?市场调查报告 　　2?消费者调查表 　　3?服装购销合同 　　4?员工聘用合同范本 第二章
服装店员的管理　一、服装店员的招聘 　　1?如何招聘店员 　　2?如何测试应聘人员 　　3?优秀店员
的合理流动 　　4?有效实施绩效考评 　　5?调动薪酬的功能 　　6?薪酬管理的方法 　二、如何招聘考
察新员工 　　1?履历表及自传方面的问答 　　2?个人志愿与动机 　　3?与性格有关的问题 　　4?与兴
趣、爱好有关的问题 　　5?与读书读报有关的问题 　　6?有关健康和锻炼方面的问题 　　7?与交友相
关的问题 　　8?人生、信念方面的问题 　　9?与家庭有关的问题 　　10?与学校生活有关的问题 　三
、新进服装店员的培训 　　1?道德修养培训 　　2?仪表仪态培训 　　3?服务用语培训 　　4?专业知识
培训 　　5?服装店经营过程培训 　　6?销售技巧培训 　　7?商品陈列培训 　　8?核算技能培训 　四、
店员形象规范 　　1?举止姿态 　　2?男性店员形象 　　3?女性店员形象 　　4?店员礼仪规范 　五、顾
客投诉的分类及处理 　　1?电话投诉的处理 　　2?信函投诉的处理 　　3?当面投诉的处理 　六、店员
工作要求 　　1?营业准备 　　2?营业期间 　　3?营业结束 　七、店员的五级制管理 　　1?服装店员一
级标准 　　2?服装店员二级标准 　　3?服装店员三级标准 　　4?服装店员四级标准 　　5?服装店员五
级标准 　附：服装店店员培训与管理手册 第三章 制定岗位制度第四章 进货仓储需谨慎第五章 店长财
务知识第六章 销售需懂顾客心理第七章 服装价格策略第八章 服装店促销技巧第九章 服装商品巧陈列
第十章 服装店安全需重视参考文献
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章节摘录

　　第一章　服装店长升级学习　　一、推销基础知识　　商品推销是用于商品交换、商品经济的范
畴。
它伴随商品生产和商品交换的产生而产生，并随着商品经济的发展而发展。
　　1．什么是推销　　推销是一种特定的销售活动，推销与销售没有什么本质区别。
推销只是服装店更加主动地采取措施去加快和扩大销售活动。
推销的本质是推销员说服和刺激顾客购买商品的活动，是推销员说服潜在顾客实现购买，以达到营销
目标的一种促销活动。
　　随着商品经济的发展，人们对于推销的理解也越来越深刻。
对服装店而　　言，推销的主要作用有：是实现经营与社会需要之间联系的纽带，是实现商　　品价
值的关键；是实现服装店基本职能及其经营目标的决定性环节；是服装店参与市场竞争，提高竞争能
力与应变能力的重要途径；是开拓产品细分目标市场，提高服装店微观经济效益的基础活动；有助于
锻炼、培养服装店的经营人才，提高经营人才的素质、能力。
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