
如滨2020春装苎麻新款中长裙卖服装拿货流程

产品名称 如滨2020春装苎麻新款中长裙卖服装拿货流程

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:如缤
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

如滨2020春装苎麻新款中长裙卖服装拿货流程

爱弗瑞服饰主要经营各品牌女装折扣尾货批发、服装店线上拿货、开服装店哪里找货源、开服装店哪里
有好货源。

价格让步是讲策略的，如果让步不到位，遇到很懂谈判的顾客，就容易出问题，要么不能成交，要么利
润很低，有的还要吵架，甚至气势汹汹。我们看看这个案例中价格让步的过程：4960——4870——4800—
—4650。从开始的报价，到导购说的“活动价”，到主任的“底价”，到后的成交价，第一次让步90元

，第二次让步70元，第三次让步150元。这是很危险的让步策略。顾客看到后的让步越来越多，不知道还
有多少空间可以让。因此，好的让步应该是不断减少的让步，让步的“距离”不断减少。反观顾客的报
价，是很讲策略的：第一次加100元，从4500到了4600;第二次加价50元，从4600到4650。其实顾客再加30-
50元是没有问题的，只是这里需要很好的价格谈判技巧。顾客都是“贪婪”的，总是要求不断的优惠。
在确定成交价格的基础上，顾客很聪明，马上说要礼品，大有“不给礼品就不买的架势”，看来顾客是
个谈判高手。如今购物，似乎到了没有礼品无法销售的境况。顾客明明知道羊毛出在羊身上，但还是要
礼品，因为你不要，商家不会给你优惠。礼品往往是推动成交的一个助力，一种促销力量，起销售促进
的作用。而现在顾客反过来主动要礼品，看来礼品的功能也发生了变化，变成顾客的必要品了。此时，
导购是没什么选择的了，不管什么礼品，都得表示一下滴。幸好导购的资源调剂能力比较强，竟然可以
从其他品牌那里弄个礼品。当然，导购往往还有一个很有效的方法，那就是同情法，顾客往往心太软，



而放弃对礼品的诉求。要研究市场的大势，比如自己门店在顾客心目中的影响力、产品价位段、顾客购
买习惯、区域销售特点等。通过深入研究，就能知道本地市场可以走的路和制定自己的执行方案。这个

主要是要细心观察，了解别人的优缺点的同时，也能学会善用自己的优势，做出差异化。
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