
卖衣服货源从哪来基弟20年冬装新款女式风衣外套

产品名称 卖衣服货源从哪来基弟20年冬装新款女式风衣外
套

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:基弟
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

卖衣服货源从哪来基弟20年冬装新款女式风衣外套

爱弗瑞服饰主要经营各品牌女装折扣尾货批发、品牌衣服折扣货源、潮流服装拿货、开服装店选货源技
巧。

在销售的过程中，价格谈判十分重要，很多导购员因为缺乏谈判技能和策略，导致没有利润或是无法成
交，那么，价格谈判的策略有哪些?下文就介绍了导购员的价格谈判策略，可供参考。顾客问价格是天经
地义的事，也往往是个关注的问题，这个无可厚非。尽管顾客看到明明白白的标价，都还是喜欢问多少
钱，言外之意就是看看有多少优惠。比如你是做衣柜导购的，报价时采取直接报价法：4960。一开始并
没有说出任何的优惠政策，这个是非常正确的。很多导购在顾客问价格后，马上把优惠政策抛出来，这
是不妥当的。小编也常常这样，有一次明明看到一个标价500元的东东，还是问多少钱。没想到导购一句
话把小编赶了出来。导购说，你没看见吗，不是写着500元吗？销售心态比什么都重要，销售心态不好，
80%的顾客都会被赶跑。当导购不抛出优惠诱饵的时候，顾客往往会问：能不能优惠?打几折?低多少钱?
这个时候是考验导购的时候，导购因为这个问题处理不好，导致顾客转身就走或者不能成交的不胜枚举
。该导购使用的方法是用反问回应顾客的价格诉求：那能定下来吗?言外之意很明白，能定，就有优惠，
不能定，不能随便给你优惠。这个反问一下子把问题抛回给了顾客，可攻可守，进退自如。在谈判报价
中，一般的原则是尽可能地让对方先报价。当然，当对方的报价离你的底价相差很远的话，则需要很好



的回旋技巧。顾客要求优惠，导购非常聪明，马上问顾客愿意出价多少。服装批发的网站考察点：提不
提供退换货支持

库存是所有服装店主都头疼的地方，如果服装批发的网站能够提供合理范围内的退换货政策支持，就能
够帮您解决库存的后顾之忧。

对于一家正常经营的中小型服装店来说，拿货量都不会太高，可能颜色少的单款就是维持在2-3件的水平
，走“量”真的是极少会出现的情况。如果是拿到品牌折扣分份货，可能也会考虑50-150件的小份货。

所以在进货的时候经营者已经尽量缩减成本了。

    所以如果服装批发的网站能够提供合理的退换货政策，也是一个十分诚意的合作态度了，对于
中小服装店主而言可遇不可求。
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