
魔美名作女装进货几折氧气花园韩版羊毛毛呢羊绒大衣

产品名称 魔美名作女装进货几折氧气花园韩版羊毛毛呢羊
绒大衣

公司名称 武汉爱弗瑞服饰有限公司

价格 .00/件

规格参数 品牌:氧气花园
库存:10000
份数:100

公司地址 武汉市东西湖区九通路15号爱弗瑞服饰批发中心

联系电话  15902751355

产品详情

魔美名作女装进货几折氧气花园韩版羊毛毛呢羊绒大衣

爱弗瑞服饰主要经营各品牌女装折扣尾货批发、哥弟女装进货在哪、开服装店如何获取货源、开服装店
去哪找货源。

顾客常常说的三个字就是：太贵了。即使顾客看上了，也买得起，也常常说“太贵了”，因为潜意识里
都希望再便宜点，都希望能再优惠点，好是不要钱送给他。面对顾客的这三个字，导购很容易陷入被动
，有的说不贵，有的说物有所值，有的说是有点贵，有的微微一笑⋯总之，面对这个问题，可以有很多
种应对方法。4960元的衣柜，属于高端衣柜了，在普通老百姓看来都是算贵的了，其他的衣柜一般2000
左右都不错的了。所以导购在这里用价值优势掩盖价格劣势，而且充满自信：可是我们的衣柜好啊。接
下来一定要强调哪里好，尤其是顾客喜欢的那点好。这样，更容易捕获顾客的心。顾客想走，导购就对
顾客说，要不您先坐会，我去问一下我们领导。这是很常用的谈判策略。这里有个很重要的策略，没有
单独列出来，那就是一定要懂得“挽留”顾客。顾客潜意思里是需要挽留的，如果顾客对产品有好感，
你的挽留可能让成交成功了一半。顾客往往因为价格不能再优惠而离开，这时导购一定要留住客户，并
通过再优惠或者请示领导来解决。这个请示领导的策略就是上级权力策略。如果导购说，那我再给你优
惠100元，那么事情可能变得更加麻烦，顾客知道导购有价格权力，就会不断要求优惠，后不是无法成交
就是利润太低。导购要相信：顾客都是谈判高手。在上级权利策略中，这个“上级”一般可以不出现，



通过电话，或者假象运用即可。而这里，是“第三方策略”和“上级权利策略”相继使用，因此，老板
出场了。老板亲自过来，并给出了4800的底价，说明老板和导购的配合还算比较默契，同时说明对该顾

客非常重视，顾客喜欢被重视。后来顾客开价4650，老板同意了，也许这个价格权力只有老板才有。
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