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内容概要

在服装店里，导购还在用千篇一律的语言应对所有顾客；    导购还停留在卖服装的层次，不能为顾客
提供专业化的购买建议；    每次销售都只能卖出单品，导购不能通过专业的推荐促进连带销售；    如
果上面这些情况在你的店里也有发生，那么选择这本书再合适不过。
    本书为服装导购提供了一种全新的服装销售模式——美感销售法，这种方法帮助导购针对不同销售
情景，采用专业性更强的销售方法，最大化地挖掘服装的美感卖点，激发顾客的潜在购买需求，实现
销售业绩提升。
这种方法帮助很多服装门店走出了销售困境：一个中档服装商场在淡季创下营业额翻两倍的业绩；一
个每天亏损的高端品牌店铺迅速止亏，保持在稳定盈利的状态⋯⋯    作者是国内最早从事服饰搭配销
售的培训师，有10多万人接受过她的培训，每场培训都给客户带来了销售业绩的提升。
她通过54个销售案例，传授了8大类美感销售方法，解决导购工作中遇到的各种问题。
方法好学易用，上午学完，下午业绩就能得到提升，让店面利润发生翻天覆地的变化。
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书籍目录

前言：美感销售——一种全新的服装销售模式序：写给服装导购第一章 多加几个形容词，让你的话更
有说服力/  第一节 启发顾客发现服装的美，他们才会停下脚步      销售案例1 顾客进店只顾自己逛，搞
不懂什么原因转身欲走      销售案例2 保守的顾客已经逛店几次了，却没有决心购买   第二节 让顾客说 
“这就是我想要的”      销售案例3 店内有时一连走进几个顾客，怎样向他们推荐呢     销售案例4 不同
品牌的男士正装款式都差不多，怎样推荐才能打动顾客的心  第三节 用美感销售的方式，帮顾客拿主
意      销售案例5 顾客挑的衣服穿上效果不好，穿着效果好的服装又不想买，怎么促进成交 销售案例6 
顾客挑来选去，拿不定主意是否需要   第四节 顾客的难题，其实很简单      销售案例7 顾客要送衣服给
别人，却不知道应该选择什么款式      销售案例8 推荐顾客购买多件衣服，他们却不为所动 第二章 从服
装色彩的角度入手，解决棘手问题   第一节 告诉顾客他们不知道的色彩美感知识      销售案例9 有朋友
陪同顾客购买服装，两个人对款式色彩的意见不一      销售案例10 顾客希望要深点儿的颜色   第二节 让
顾客自己感受什么样的颜色适合她      销售案例11 顾客觉得导购选的颜色不适合她的肤色，显得她太黑
了      销售案例12 顾客很喜欢一个款式，但相似款有好几个颜色，顾客又觉得价格太贵，一时拿不定主
意   第三节 色彩搭配讲明白了，连带销售就会顺理成章      销售案例13 顾客觉得衣服的款式还行，只是
颜色有点艳了      销售案例14 顾客说：“你们肯定说我穿这个颜色好看”  第四节 色彩搭配解决顾客“
贪多又想嚼烂“的想法      销售案例15 顾客希望选择既显瘦、又适合自己的职业和多种场合的衣服，又
不想多花钱、还不能接受多买一件，怎么办？
      销售案例16 顾客看中了一件上衣，但因为找不到合适的搭配款准备放弃购买 第三章 不同的体型，
不同的美   第一节 观身形，判断顾客适合的款型，帮顾客拿对款     销售案例17 一个随意逛店的顾客走
进店内，如何接近顾客推荐款式      销售案例18 一个身材偏胖的顾客进店，看到款式就问有没有她穿的
号码   第二节 鼓励顾客并协助寻找更多解决方式，达成顾客购买      销售案例19 顾客试过自己选的衣服
以后，不太满意，准备放弃购买      销售案例20 顾客选了一个款式，导购劝她试穿，她却走开了   第三
节 延续顾客购买需求，做顾客的贴心销售顾问      销售案例21 顾客希望选择显瘦的款式，却不愿意尝
试导购推荐的款式      销售案例22 顾客认为衣服的款式还可以，可惜尺码穿不了 第四章 给顾客一个最
适合她的造型   第一节 造型启发，只在顾客需要的时候介绍商品      销售案例23 年轻的顾客进店选购，
跟她打招呼她却不理会      销售案例24 顾客希望改变一下风格，逛了整个店却没有信心尝试   第二节 造
型搭配，抓住目标消费者购买需求      销售案例25 顾客试了一件中长款上衣，却说款式太普通，很多人
都在穿      销售案例26 一个顾客看着一款休闲裤在犹豫   第三节 造型表现，滞销品也能变成顾客的钟爱 
    销售案例27 店内有些时尚款，很多顾客只喜欢看一下，却很少有人试穿      销售案例28 为顾客推荐了
一款休闲外套（店内库存较多的款式），顾客说款式过时了 第五章 在顾客的衣橱上打主意   第一节 化
整为零，解决单价过高的问题      销售案例29 顾客光顾店铺几次了都看同样的款式，导购邀请她试穿，
顾客总说再看看      销售案例30 顾客很喜欢导购搭配好的一套服装，但是觉得价格太贵了，而单独一个
款式又觉得不好看，准备放弃购买   第二节 告诉顾客，每个人都应该有属于自己的衣橱      销售案例31 
一名男士顾客说要选择一款较职业的服装，让导购介绍一下     销售案例32 有些服装款式风格比较复杂
或个性化较强，顾客总以不好搭配为由拒绝购买   第三节 连带销售莫着急，衣橱销售法来帮你      销售
案例33 顾客选购了一款，导购希望多推荐几款给顾客，如何附加销售      销售案例34 一个顾客试穿衣
服后效果很好，但她脱下衣服却转身要走 ⋯⋯第六章 用一个亮点卖出一套服装  第七章 连带销售的窍
门——配装美感销售法第八章 善用风格美感销售法，让顾客成为回头客后记
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章节摘录

　　第一章 多加几个形容词，让你的话更有说服力/　　第一节 启发顾客发现服装的美，他们才会停
下脚步　　销售案例1 顾客进店只顾自己逛，搞不懂什么原因转身欲走　　常规应对　　“您好，这
是我们店里的新款，喜欢的话可以试穿一下。
”　　“这款卖得很好，您可以看一下。
”　　消费心理　　顾客在进入店内以后，看过了一些款式却没有表现出购买的意愿，并不一定是因
为店里没有适合的款式，而是因为在短暂的时间内浏览琳琅满目的商品，一时很难发现某一单款产品
的价值，或者还没有来得及分析出自己到底需要什么样的服装款式。
有时候哪怕顾客有明确的购买需要，面对众多的服装款式也容易丢失方向。
我们身边的很多女性朋友就经常出现这种情况，想买的没有买来，没想买的却买了一大堆。
 当顾客对于商品还没有明确的选择标准，或者说还没有明确的购买意向时，导购模式化的销售语言就
等于向顾客暗示这种产品是很大众化的，这样会更加模糊顾客的评判标准，不但起不到任何作用，反
而会撵走客人。
　　另外，众所周知，现在的顾客已经越来越个性化了，尤其一些时尚类服装品牌和较高端的服装品
牌，目标客户群体更加个性化。
而品牌终端的很多导购只是按照自己的销售习惯为顾客推荐款式，而且因为他们习惯了推荐某种类型
，所以不管面对什么顾客，导购都是同样的一套说辞：这样的销售行为自然得不到顾客的欢迎。
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编辑推荐

　　这是一本写给服装终端导购人员、主管、店长看的美感销售培训书，美感销售是一种全新的销售
方式，导购从服饰穿着及搭配的专业性角度，帮助消费者对服装进行判断和选择，从而进行科学购买
。
如美感形容词销售法，美感色彩销售法、美感造型销售法、美感亮点销售法等。
书稿采用的是场景、话术、知识点的方式，读者易学易用，新颖实用，上手很快，是一本为服装销售
导购人员量身打造的行动指南，同时也可以作为一本团购书。
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