生活坊服饰店会员手册

1. 凡在本店一次性购物商品满100元者，赠送会员卡一张。

2. 持会员卡在本店消费，所有商品8.5折优惠。如在促销期间进行消费，不仅可以享受促销优惠，而且还可以享受折上折的优惠（如全场8折的促销活动，会员将可以享受8.5折之后再8折的优惠）
3. 会员的购物累积实际金额每100元时，赠送价值5元的店内商品购物卷（可随时在购物时当场抵扣）；会员的购物累积实际金额达到10000元时，荣升为本店vip会员，永久享受店内商品7折优惠，促销期间,享受折上折优惠。

4. 我们会及时通知您新货信息，以及打折的信息，在您生日期间，可以来本店凭会员卡领取一份为您准备的精美礼品。

5. 本店会员实行实名登记。
6. 生活坊会员QQ群：

以上条款最终解释权归生活坊服饰店。
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生活坊服饰店经营手册
一、销售对象：依托理工、海事两所高校，以经营学生服饰为主，同时兼顾上班族。

二、进货：以沈阳为主要货源地，每月进行批量上货。以大连为补货地，每周对店内商品进行适当填补。尽可能联系性价比高的源头货源，减少中间环节，争取价格优势。

三、销售模式：明码标价，不讲价，会员制，适时促销。

四、商品定价：
1.主要商品的价格参照：

销售价格=上货价*2.3(商品对会员打8.5后为进价的2倍)

2.以低价商品进行价格宣传，（如本店商品价位50----300元），吸引顾客来店。
3.平头低尾，将价格的“龙尾”微微向下落一落，给人一个降很多的感觉。例如标价200元出头的商品标价198元给人两个价格水平的感觉，其实相差只有2元，只占1%。商品低价尾数多为非整数，且以奇数为宜。
4.商品在调价时，用颜色鲜艳的笔，在可看清原价的位置，手写上价格，给顾客以更大的诱惑。

原则：公平售价，抓住心理，

五、促销手段

1.常规日，店内部分商品进行折扣销售，标明折扣区域和折扣数。

2.节假日，可增加折扣商品的数量和折扣数，诱惑消费。节日期间，如妇女节、情人节、圣诞节、元旦等特色节日，伴有特色小礼品赠送。
3.特色季节销售特定服饰，如每年下半年学生找工作期间，购进更多职业女装，通过宣传，形成特色经营。
积极宣传会员制度，争取更多的会员。

4.抵值卷，对会员和非会员进行适当回赠。回赠原则：尽可能得给购买商品的顾客提供一定数量的抵值卷，以刺激其下次购物。会员赠送标准以会员手册为标准，非会员可按购买100元以上提供价格10%的购物卷。

5.对学生实行9折优惠，如是会员可享受折上折。相当于学生会员享受7.5折优惠。（实为商品上货价2倍的9折）

6.店庆，如周生日，月生日，年生日，加大促销力度。使顾客偶尔光临就有意外收获，增加惊喜度。
总体原则：变化多，惊喜多。
六、宣传

1.店内宣传：在店内显著位置，比如会员制度，服务宗旨，经营特色，店长推荐，宣传刊物等醒目宣传内容。给读者发送店内刊物。
2.店外宣传：主要里两所高校为主。编订生活坊半月版刊物，在女生寝室内进行发放。对两校学生进行店内的各种宣传。

3.建立生活坊QQ群，通过宣传使学生和会员加入，通过QQ群实现对店内商品和促销时间的宣传以及网上购物洽谈。

4.在校内网站上进行宣传。

5.开设网店，在网上以批发兼零售的方式展示店面。

6.对店内主要商品实行实物拍照，以便网上销售。
7.在高校内搞活动，如宣传评选生活坊形象女孩，困难学生优惠，以及为参加校内各种比赛的女孩提供服装造型等等等等。

原则：低投入，超美观，新手段，高效益。

