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独特的“柳式"销售法
访北京格格旗袍有限公司金源新燕莎店店长柳桂青
本刊记者李英／文张彦山／摄

任借多年的销售经验，柳桂青早已摸索出了～套独特的“柳式”销售法，当她的手在消几费者腰问一摸，便能知道对方的号码是多大。
早在1999年，棚J桂青就与格

格结缘。“l：一行就要爱一行。既

然选择了格格，我就要把事情做到

最好。”棚J桂青告诉记者。也许正

是这股狠劲儿，柳桂青进步很快，

凭着优秀的业绩，最终于2009年2

月份晋升为格格金源燕莎店店长。

这个100多平方米的店面．布满了

300多种花色的中高档旗袍，也让

柳桂青再次向梦想迈进厂步。

品质：一眼认出格格装
旗袍的魅力之一是修身，它

x,J-m艺的要求不同于职、『k休闲装，

囚此穿旗袍，对细¨有了更多的要

求。格格旗袍以生活装为主，因此

在带有古冀民族气息的同时，也不

乏现代时尚感。格格不仅划服装本

身进行着不断的突破，他们热情的

售后服务，更是给顾客增添了品牌

附加值。“旗袍埘每个人的体型有

一定的要求，我们会通过观察顾客

的体型，束为顾客提供多种选择。

有些顾客，试成衣效果并不好，然

⋯换成定制，却能达到最完美的效

果这种情况下，我们会坚定地建

议她自：接定制。”柳桂青说道，“有

些衣服计顾客感觉腰身处肥了点，

我们就拿到公司里重新修改， ·遍

不行，就阿遍、三遍，直到顾客满

意为『r。”不仅足修改，{=符格J占还

根据顾客的需求，为顺客加急制

作。这 系列繁琐而细小的服务，

在他们眼罩，每一步都必须做得完

美无缺。“格格，不仅止你穿卜_宫

廷格格旗袍的质量，还Lr你享受刮

宫廷格格专争的周到体贴服务。’’

这不仅是耐心，吏需要真心。⋯这

一切，从顾客腧r亲tU的笑容，已

得到仃力的证明。

“有次我走再：大街r，一眼看

⋯有个人穿着格格旗袍，业麻荷花

色的，其他品牌都没有。虽然市场

J一有仿造的，但邮什小足。我r丽

·问．果然是格格的，”柳桂占笑

眯眯地昂首头说道。
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销售：一看二摸三试装
立u果说产品是考验没计师价值

的标尺，那么，销售业绩则是考验

店长价值的标K。

身为一店之长，、『p绩是最能说

服人的。柳桂青表示，她并不是生

硬地把店内的产品推销给顾客，而

是通过自己的“柳式”销售法“一

看二摸三试装”，与顾客互动．达

成销售。

“一石。当每一位顾客一进店

内H寸，店内导购的眼光要随着顾客

的目光而动．当顾客的眼光看到哪

JLHq，你就从哪儿开始给顾客推荐

HH装，顺便还要问问她要n什么场

合穿。”柳桂青和记苫分宁了她的

“柳式”销售法第步，“同H、J，要

舰察一下顺客的穿衣打扮，丁解他

们的喜好和气质。比如顾客喜欢深

色，就多选择推荐几件深色系列的

服装。”

栅J桂青还表示，顺客往往不凡

懂叶1式服装，经常需要导购推荐。

托推荐的时候，要尊重顾客的喜好，

推荐与她们气质相符的旗袍。

其次，是“二摸”。格格的客

户80％的年龄都f|二30～50岁之间。

这个年龄段的顾客一般身材发福的

比较多，相应地腰围会粗。“但作

为一个经验老道的导购，你不能上

问顺客的腰罔是多少?这样问对方

敏感的话题，很有可能会火去一个

潜舟的消费者。”

因此，棚】桂青长期坚守项原

川——小直接问顾客的腰围。多年

的经验，她早已学会了观体量衣。

而当顾客穿着很宽松的衣服时，她

会给一句轻轻的削候：“您好，您

能稍微侧侧身吗，让我石看您适合

多大的号码?”顾客个转身，柳

桂青就顺势用于测量顾客的腰部，

猜测出该顾客的大致腰围。

最后，就是“=试”。这是最

重要电最为关键的一个环节柳桂

青说．通过简单的沟通后，盘¨果对

方是个很有丰见的顾客，试完比

较满意的款式时，作为导购就要少

给意见。而当遇到没有主见的顾客，

埘n己喜欢的款式犹豫不决时，这

时顾客需要的是一种肯定，你只需

要说，你穿这件衣)lr；i-#E好看，很适

合你的发型、腧掣．这就足够了。

一般，柳桂青给顾客推荐2～3款。“试

多了，顾客小知道怎么选择，眼睛

挑花了更选不出来。”柳桂青解释道。

格格的顾客回头率是让人羡慕

的。拱柳桂青介绍．她的一化顾客

曾说：“我的农柜罩全是格格的衣

服，我就喜欢格格。” ·位在银行

工作的老丰顺甚至一次灭了15件

衣服，除了上班，其他场合的衣着，

她全交给r格格。

柳桂青的“柳式”销售法让金

源店的销售业绩节节攀升。从去年

■格格店中总是充满了浓浓的中国风。

■移p桂胃

2月份开始逐渐上列，到今年6月份，

更是创造了口前为止的最佳月销售

额45万元。I多年的磨练，让她不

仅对产品知识了若指掌，对销售力‘

法别有所悟，更是学会了如何通过

圳枝末节掌握顾客的基本信息。

管理：不带个人情绪
作为店长，棚J桂青不仅拥有丰

富的销售经验和产品知识，还能够

很好地运营管理粘个店而。

“微笑服务．小把个人情绪带到

工作中，，”这是柳佳青制定的服务宗

旨。H此，柳桂青格外关注每个导

购的Fjl常心理状M，常跟他们聊天，

及时了斛他们的一此想法，帮他们

排忧解难，给他们送占生日的问候

等等。正是这种人性化的管珲方式，

调动了大家的积极性。对于年轻的

导购，她还会毫不吝啬地将自己多

年的经验手把手地教给他们。

对于店而陈列，柳桂青会和其

他导购一起商量。当销量不好时，

他们就尝试着换换服装的摆放方

式，凋凋位置。“当灭任务若没完

成．肯定要反省。但店K不能失去

信心，无论什么情况下都要保持精

力充沛，这样才能带动导购，这是

作为店长必须具备的素质”

“每天14：30～16：00这个时间段

客流量最大，我们选择在两点半接

班，为了促进销售，大家都经常白

愿加班，很有激情。我总相信，卉

心『办山， ·定能把事晴做好。”柳

桂青说。

对于已创造的月销45万元的

佳绩，柳桂青并小满足，她有着臣

雄伟的目标：将格格余源店月销售

额突破至60万～70万元。“这1、目

标难度很人，有压力，但我们这个

团队绝对有信心。公IJ给我们制定

_r年销售450万兀的指标，现已完

成r=分之二．但我们自己有更高

的口标。，”自始至终，柳桂青保持

着如既往的微笑，谦虚中小乏自

信、【口
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